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Wiedza dla każdego narzędzia

Wiedza dostępna dla wszystkich
– Globalnym trendem, który będzie dominował w  inwestycjach w  BI 
w  roku 2016, będzie tzw. demokratyzacja informacji. Ilość danych do 
przetworzenia, złożoność procesów oraz konieczność podejmowania 
trafnych decyzji już na niższych szczeblach struktury organizacyjnej firm 
spowoduje rozszerzenie dostępu do analityki biznesowej na niższe po-
ziomy struktury organizacyjnej – zauważa Agnieszka Wójcik, analityk Busi-
ness Intelligence w enova365. 

Często zdarza się również tak, że firmy decydują się na wdrożenie skom-
plikowanych narzędzi BI, które wykorzystują w  niewielkim stopniu. 
Przyczyny tego stanu rzeczy mogą być bardzo różne. Użytkownik naj-
częściej czuje się zasypany ogromną liczbą wskaźników, a czas, którego 
potrzebuje na ich analizę, sprawia, że efektywność pracy maleje zamiast 
wzrastać. 

– W  bieżącej działalności, do podejmowania codziennych decyzji tak-
tycznych niepotrzebne są duże raporty. Czasem wystarczy proste po-
równanie wartości planowanych z wartościami uzyskanymi czy wartości 
uzyskanych z  wartościami historycznymi. System enova365 proponuje 
innowacyjne podejście do systemów klasy Business Intelligence. Prak-
tycznie każde stanowisko pracy może być wyposażone w funkcjonalność 
BI. Użytkownik może korzystać z  predefiniowanych czy indywidualnie 
stworzonych wskaźników bezpośrednio w  miejscu realizowania przez 
niego czynności biznesowych w systemie ERP – tłumaczy Wójcik.

Operacyjny Business Intelligence jest nowym rynkowym trendem po-
legającym na wyposażaniu stanowisk pracy we  wskaźniki analityczne 
pomagające w codziennej pracy i podejmowaniu decyzji o np. zamó-
wieniach, sprzedaży, stanach magazynowych, należnościach i zobowią-
zaniach.

– Rozpoczynając dzień/tydzień pracy, użytkownik otrzymuje pełną wie-
dzę, która pozwoli skierować jego działania we właściwym kierunku. 
Prawidłowo zdefiniowane i  odpowiednio dobrane kluczowe wskaźniki 
efektywności przedsiębiorstwa pozwalają osiągnąć wyznaczone cele 
operacyjne, skorelowane z długofalową strategią. Analiza wskaźników czy 
raportów dostarczonych przez moduł BI enova365 daje użytkownikowi 
wiedzę o  efektywności procesów biznesowych, za które jest odpowie-
dzialny – dodaje Wójcik. 

Efektywne narzędzie BI powinno być zaprojektowane dla użytkowni-
ków końcowych tak, aby ułatwić im podejmowanie decyzji, ale jedno-
cześnie musi oferować analitykom zaawansowane narzędzia do two-
rzenia różnego rodzaju raportów na potrzeby zarządu czy odbiorców 
biznesowych. 

Robert Posłajko 
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Czy teraz już wszystko jest chmurą?
Absolutnie, nie. Niektóre firmy informatyczne celowo używają tego mod-
nego słowa w  odniesieniu do swoich starych produktów, aby sprawić 
wrażenie nowoczesności. Wprowadzają oczywiście tym klientów w błąd.

To czym ta chmura jest?
W największym skrócie chmurowymi nazywamy takie rozwiązania, w któ-
rych oprogramowanie (jak edytor tekstu czy program ERP) lub usługa 
(jak poczta elektroniczna) nie są zainstalowane na firmowym sprzęcie. 
Pracownicy mają do nich dostęp przez swoje komputery lub urządzenia 

Fakty i mity o chmurze
Chmura jest tak pojemnym pojęciem, że narosło wokół niej wiele mitów. 

Nieprawdziwe informacje są jedną z przyczyn, przez które rozwiązanie 
to jest mało popularne wśród polskich przedsiębiorców. 

Oto kilka najpopularniejszych pytań i odpowiedzi dotyczących chmury.

narzędzia

mobilne łącząc się z serwerem na drugim końcu świata. Dodatkowo mają 
oni dostęp do tych samych zasobów – np. dokumentów tekstowych. Je-
śli jeden pracownik naniesie zmiany na plik w chmurze, automatycznie 
zobaczą je wszyscy następni.

U mnie w firmie już tak jest. Mogę zapisać plik na serwerze i ma do 
niego dostęp moja księgowa.
Niestety, współdzielenie różnych zasobów jeszcze nie jest chmurą. Jeżeli 
dostępne dla wielu osób pliki znajdują się na firmowych komputerach, to 
takie rozwiązanie w  żargonie informatycznym nazywamy „on premise”, 
czyli „na miejscu”. Chmura zakłada, że nie tylko pliki, ale też całe firmowe 
oprogramowanie znajduje się poza firmą.

Nie wiem, czy to wszystko rozumiem, ale wydaje mi się, że muszę to mieć.
„Muszę to mieć” nie jest dobrą strategią biznesową. Decyzja o wydaniu 
pieniędzy na rozwiązania chmurowe musi być poprzedzona dokładną 
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Fakty i mity o chmurze

analizą tego, czego dana firma potrzebuje. W biznesie nie ma innowa-
cji na siłę. Czego innego potrzebuje sklep internetowy, a czego innego 
fabryka gwoździ. 

Przecież zaoszczędzę!
Owszem, rozwiązania chmurowe obniżają koszty, ale nie zawsze. Jeśli wy-
datki, jakie obecnie dane przedsiębiorstwo ponosi w związku z zakupem 
licencji na oprogramowanie, utrzymaniem sprzętu, opłacaniem informa-
tyka etc. są niższe niż alternatywne rozwiązanie chmurowe, to może po 
prostu chmura nie jest dla tej firmy – a przynajmniej nie na jej obecnym 
etapie rozwoju. 

W sumie, może to i dobrze. Ta cała chmura podobno nie jest 
bezpieczna.
Co to właściwie znaczy: bezpieczna? Jeśli chodzi o  dostęp do danych 
osób nieuprawnionych, to dostawcy usług chmurowych zawsze będą 
mieli większy budżet na ekipę specjalistów od bezpieczeństwa IT niż 
przeciętna firma. Podobnie rzeczy się mają w  przypadku zabezpieczeń 
na wypadek fizycznego uszkodzenia serwerów. Chmura pociąga za sobą 
także bezpieczeństwo pod postacią kopii zapasowych.

Jeśli się zdecyduję, to czym jestem skazany na jednego dostawcę?
Absolutnie nie. Różni dostawcy oferują różne usługi. W  związku z  tym 
warto zastanowić się, kto jest najlepszy w  której dziedzinie – i  sięgnąć, 
w zależności od potrzeb, po kilku najlepszych.

Jadwiga Wojtas

narzędzia

P �ersonalizacja to ważny trend marketingowy. W natłoku często 
zbędnych lub niedostosowanych informacji dostępnych w sie-
ci potencjalny klient szybko gubi się i nudzi. Narzędzia marke-
ting automation są odpowiedzią na te wyzwania, pozwalające 
dostarczyć konsumentowi wybrane dla niego treści i oferty. 

Automatyzacja 
marketingu

Każdy, kto kiedykolwiek robił zakupy w Amazonie, z pewnością zauważył listę 
sugerowanych przez serwis produktów. Na podstawie historii decyzji zakupowych 

algorytmy największego sklepu internetowego na świecie podsuwają towary, 
które mogą potencjalnie zainteresować klientów, oczywiście 

celem zwiększenia obrotów. Witamy w świecie marketing automation. 
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W ogromnym skrócie systemy marketing automation pozwalają na klasy-
fikację kontaktów sprzedażowych (zarówno istniejących, jak i potencjal-
nych klientów), a następnie dostarczanie im tych treści, które mogą być 
dla nich interesujące. Informacje dostarczane są bezpośrednio na stronie 
(np. poprzez przywołaną wcześniej sugestię towarów), poprzez banery 
reklamowe poza stroną firmową czy wreszcie poprzez automatyczne  
e-maile wysyłane np. po wykonaniu przez konsumenta określonej akcji. 
Wszystkie te działania odbywają się automatycznie, zgodnie ze zdefinio-
wanymi wcześniej algorytmami i procesami. Narzędzia marketing auto-
mation dość powszechnie używane są w sklepach internetowych, w któ-
rych w  znaczny sposób wpływają na podniesienie poziomu sprzedaży 
głównie dzięki maksymalizacji up-sellingu czy cross-sellingu. 

Dzięki integracji z  narzędziami CRM (Customer Relationship Manage-
ment) coraz powszechniej automatyzacja marketingu stosowana jest 
również w sektorze B2B. Dzięki klasyfikacji oraz historii kontaktów sprze-
dawca otrzymuje jasną informację odnośnie działań użytkownika, np. 
ostatnio odwiedzanych stron czy przeczytanych e-maili. To pozwala mu 
stwierdzić, jakimi ofertami zainteresowany jest klient, czy uprzedzić jego 
działania, np. sprawdzić ryzyko odejścia. Wzrost udział sektora B2B w mar-
keting automation jest znaczny – obecnie korzysta z niego 11 razy więcej 
firm, niż miało to miejsce w 2011 roku*.

Według badania „The Marketing Automation Report 2014”, przeprowa-
dzonego przez Redeye oraz TFM&A,  podstawową korzyścią, jaką otrzy-
mują firmy inwestujące w oprogramowanie do automatyzacji marketin-
gu, jest przeniesienie najbardziej mozolnej części pracy marketerów na 
system, dzięki czemu mogą oni się skupić na bardziej kreatywnych rze-
czach. Takiej odpowiedzi udzieliło 36 proc. ankietowanych marketerów. 
Dla dalszych 30 proc. marketing automation niesie ze sobą możliwość 
lepszego docierania do klientów, ponieważ zwiększa prawdopodobień-
stwo dotarcia do tych, którzy są naprawdę zainteresowani ofertą. Inne ba-
dania wskazują na jeszcze lepsze efekty. Według badania Marketer vs Ma-
chine 2015 przeprowadzonego przez firmę Adestra 74 proc. marketerów 
uważa, że podstawową korzyścią automatyzacji marketingu jest oszczęd-
ność czasu. Kolejnych 68 proc. jest zdania, że jest doskonały sposób na 
zwiększenie zaangażowania klientów, a 58 proc. wskazało, że technika ta 
pozwala na lepszą komunikację. 

narzędzia

Najistotniejsze z punktu widzenia przedsiębiorcy są jednak wyniki bada-
nia „Marketing Automation, how to make the right buying decision” prze-
prowadzonego przez VB Insight, w  którym aż 80 proc. ankietowanych 
przyznało, że dzięki tej technologii udało im się zwiększyć liczbę leadów 
sprzedażowych.

Marketing automation to zdecydowanie istotne wyzwanie na ten rok. 
W badaniu o trendach marketingowych na 2016 rok, przeprowadzonym 
wśród marketerów przez Smart Insight, aż 20 proc. respondentów wska-
zało marketing automation jako najważniejszy trend w  mediach cyfro-
wych i  technologii w  nadchodzącym roku. Dopiero na kolejnych miej-
scach znalazły się content marketing (18 proc.) czy big data. (12 proc)**. 
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K �iedyś handel wyglądał prosto. Towar produkowano w fabry-
ce, a następnie przewożono do sklepu, gdzie trafiał na półkę. 
Fizyczna sprzedaż była jedynym kanałem dystrybucji. Internet 
oczywiście wywrócił to wszystko do góry nogami, bo obok 
tradycyjnych sklepów producenci muszą brać pod uwagę rów-
nież wirtualne witryny. W angielszczyźnie ukuto nawet na opi-
sanie tego zjawiska osobne słowa: multichannel, czyli wielość 
kanałów dystrybucji, i omnichannel, czyli strategia zakładająca 
ujednolicenie procesu sprzedaży we wszystkich kanałach.

Podstawową korzyścią sprzedaży swojego produktu na wiele różnych 
sposobów jest oczywiście większy zasięg. Korzyść jest tak oczywista, 
że większość z ponad 400 prezesów globalnych spółek przebadanych 
pod koniec ub.r. przez PwC na zlecenie firmy JDA uznało realizację wie-
lokanałowej strategii za absoluty priorytet dla swoich przedsiębiorstw 

Sprzedaż wielokanałowa
Internet zwielokrotnił liczbę kanałów dystrybucji, 

w jakich firmy mogą rozprowadzać swój towar. 
W zapanowaniu nad tym pomaga odpowiednie oprogramowanie.

narzędzia

w 2015 roku. Jednocześnie tylko 16 proc. ankietowanych przyznało, że 
są w stanie realizować strategię omnichannel wciąż generując zyski. 

To oznacza, że wielość dróg dystrybucji, pomimo oczywistych korzyści, 
nie jest taka prosta w  realizacji, jakby się mogło wydawać. Spośród an-
kietowanych przez PwC firm aż 71 proc. uznało darmowe zwroty jako 
najbardziej kosztowny aspekt działalności. Dobra strategia multichannel 
zakłada, że konsument będzie mógł za darmo zwrócić zakupiony przez 
sieć towar, w związku z czym przedsiębiorca bierze ten koszt na siebie. 
Prostym rozwiązaniem tego problemu może być polityka zachęcania 
klientów do dokonywania zwrotów w sklepach; w ten sposób zwrócony 
towar zamiast wędrować pocztą do magazynu, może natychmiast trafić 
z  powrotem do sprzedaży. Alternatywnym rozwiązaniem jest wprowa-
dzenie pewnej minimalnej kwoty zakupu, po przekroczeniu której klient 
może liczyć na darmowy zwrot. Takie działanie z pewnością zachęci część 
klientów do kupowania więcej; według danych firmy dostawczej UPS aż 
58 proc. konsumentów woli zwiększyć wartość swojego koszyka zaku-
pów, aby zakwalifikować się do procedury darmowego zwrotu. 

Zdaniem 32 proc. przebadanych przez PwC firm sprzedaż cierpi na sła-
bym wyeksponowaniu dostępności towarów. Dzieje się tak w  sytuacji, 
w której klient otrzymuje informację, że produkt jest dostępy, kiedy w rze-
czywistości już go nie ma. Właściwie zrealizowana strategia wielokanało-
wa zakłada, że takie sytuacje nie będą miały miejsca. Rozwiązaniem jest 
inwestycja w dobre oprogramowanie do zarządzania stanami magazy-
nowymi, a także stworzenie klientom internetowym możliwości zakupu 
w sklepie, jeśli towar nie jest dostępny w magazynie głównym. 

60 proc. przedsiębiorstw za poważny element generujący koszty uznało 
opcję „kup i odbierz” lub „zamów i odbierz”, czyli taką, kiedy konsument za-
mawia dany towar przez sieć, ale odbiera go osobiście w punkcie sprzeda-
ży. Jeśli dane przedsiębiorstwo posiada sieć sprzedaży, może wykorzystać 
znajdujące się w nich towary do realizacji zamówień online. W końcu im 
mniej rzeczy trzeba będzie przesyłać z magazynu do sklepów i z powro-
tem, tym lepiej. Przy prowadzeniu wielokanałowego biznesu ważne jest, 
aby pamiętać o podstawowej rzeczy: każda przesyłka opłacana przez firmę 
jest dodatkowym kosztem. Warto więc przyjrzeć się logistycznej stronie 
swojego przedsięwzięcia, aby wiedzieć, gdzie szukać oszczędności. 
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N �iestety do obowiązków większości z nas należy również wyko-
nywanie wielu powtarzalnych działań i kontrolowanie licznych 
procesów zachodzących w firmie. A gdyby tak do najbardziej 
monotonnych czynności wykorzystać automat, który by nas 
wyręczył? W końcu, jeśli praca sprawia przyjemność, to czło-
wiek działa efektywniej!

Workflow i satysfakcja 
gwarantowana

Praca już dawno przestała być dla człowieka wyłącznie sposobem 
na zdobycie środków na swoje utrzymanie. Obecnie wykonywany zawód 

powinien przynosić satysfakcję oraz być sposobem na samorealizację.

narzędzia

Dwa podstawowe sposoby na reorganizację pracy, znane od zarania 
dziejów, to wykorzystanie narzędzi oraz znalezienie i  zastosowanie od-
powiednich reguł. 

Narzędzia krzemienne, do uprawy roli, koło, sekstant, maszyna parowa, 
radio, układ scalony i wiele, wiele innych, sprawiły, że ludzkość osiągnę-
ła obecny poziom rozwoju. Z kolei używanie uproszczeń na podstawie 
związków przyczynowo-skutkowych pozwoliło pracownikowi skoncen-
trować się na nowych wyzwaniach, skracając czas wykonywania czyn-
ności rutynowych lub podejmowania decyzji w  sprawie problemów, 
z którymi już wcześniej się zetknął on sam lub jego poprzednicy. Obydwa 
sposoby poprawy jakości i szybkości pracy znajdują swoje zastosowanie 
także we współczesnym zarzadzaniu firmą.

Podnoszenie efektywności pracy w firmie
W latach 50. rozpoczął się okres intensywnego rozwoju narzędzi, tj. sys-
temów do wsparcia zarządzania. Początkowo skupiano się na wspoma-
ganiu wytwarzania i zarządzania stanem magazynowym, następnie księ-
gowości, kadr oraz sprzedaży, aż wreszcie ostatnie lata to szybki rozwój 
aplikacji wsparcia sprzedaży, czyli narzędzi ułatwiających budowanie 
relacji z klientem. Rozwój ten był odpowiedzią na bardzo konkretne po-
trzeby firm. Sprostać należało licznym wymaganiom prawnym oraz chęci 
zapanowania nad organizacją pracy wewnątrz firmy, ale przede wszyst-
kim należało zaspokoić potrzeby coraz bardziej wymagających klientów 
wobec rosnącej konkurencji.

Jak zgodnie twierdzą producenci systemów ERP, praktycznie każdy obszar 
działalności firmy, jeżeli nie został jeszcze, to może zostać wsparty przez 
systemy informatyczne. Paradoksalnie mnogość wykorzystywanych sys-
temów sprawiła, że użytkownik znów ma problemy z organizacją pracy 
– tym razem tracąc orientację w wielości systemów. Stosując na przykład 
oddzielny moduł do obsługi klienta, drugi do prowadzenia księgowości, 
kolejny do obiegu spraw wewnętrznych, jeszcze inny do procesowania 
dokumentów, łatwo można się pogubić.

– Rozwiązaniem może być system do zarządzania przepływem pracy 
(ang. workflow), który w jednym miejscu zbiera informacje pochodzące 
z  różnych obszarów działalności firmy. Program umożliwia koordyno-
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Workflow i satysfakcja gwarantowana narzędzia

wej wersji dokumentu. Dzięki takiej funkcjonal-
ności zamiast wprowadzać dokumenty ręcznie, 
firmy mogą je skanować – system je rozpozna 
i  zaewidencjonuje, co przekłada się na mniej 
błędów oraz duże oszczędności w czasie. DMS 
dostarczy listy dokumentów z  podstawowymi 
funkcjami ich przeszukiwania i  analizy, a  OCR 
rozpozna znaki oraz całe teksty z plików graficz-
nych i pdf. 

– Po zastosowaniu mechanizmów rozpozna-
nia możliwe jest wyszukiwanie plików według 
treści. Dzięki temu rozwiązaniu wszystkie do-
kumenty znajdują się w jednym miejscu w for-
mie cyfrowej, co oznacza nową jakość i bardziej 
efektywną pracę z dokumentami oraz wymierne 
oszczędności czasowe w skali całej firmy – mówi 
Grzegorz Jurczak.

Obszary wykorzystania – case study
Rozwiązanie DMS świetnie sprawdzi się w kan-
celarii podatkowej, gdzie dokument, i  to naj-
częściej w formie papierowej, jest głównym su-
rowcem w pracy. Każda operacja ma minimum 
jeden przypisany dokument, a  często jest ich 
kilkadziesiąt, a nawet kilkaset . Mnożąc to przez 
liczbę klientów, łatwo zauważyć, że liczba pa-
pieru przechodzącego przez poszczególnych 
doradców kancelarii jest duża. Tym bardziej, 
że doradca podatkowy jest zobowiązany prze-
chowywać przez kilka lat kopie sporządzanych 
na piśmie opinii, wystąpień w  imieniu klien-
tów (podatników, płatników, inkasentów etc.), 
w sprawach obowiązków podatkowych, a tak-
że udzielonych im porad. Odszukanie konkret-
nego dokumentu może kancelarię kosztować 
wiele czasu. 

wanie złożonych działań realizowanych przez zespół ludzi pracujących 
w  różnych departamentach przedsiębiorstwa. Organizuje przepływ 
pracy poprzez automatyzację procesów biznesowych, w których doku-
menty, informacje lub zadania są przekazywane od jednego uczestnika 
do następnego, zawsze według odpowiednich procedur zarządczych 
– mówi Grzegorz Jurczak, kierownik projektu Workflow & BI, systemu 
enova365 z Soneta Sp. z o.o.

Zarządzanie procesowe (BPM)
Naturalnym kierunkiem rozwoju jest więc połączenie wykorzystania 
reguł i  narzędzi do automatyzacji pracy, tak by odpowiedzi na znane 
pytania mógł udzielić automat, a w przypadku działań wymagających 
udziału pracownika system dostarczył pełne środowisko pracy bez po-
trzeby przemieszczania się między systemami. Użytkownik powinien 
obsługiwać tylko sytuacje wyjątkowe, wymagające kreatywnego myśle-
nia, powinien koncentrować się nad aspektem merytorycznym realiza-
cji zadań, kwestię organizacyjne zrzucając na system. Z  tej naturalnej 
potrzeby zrodziła się koncepcja systemów workflow, które zbierając 
informację z wielu obszarów działalności firmy, pomagają w organizacji 
przepływu pracy w  firmie między wieloma osobami. Są również spo-
sobem na przechowywanie i egzekwowanie procedur postępowania, 
a  także dostarczenia środowiska pracy użytkownikowi. Wykorzystanie 
procesowej organizacji pracy jest naturalnym kierunkiem rozwoju firmy 
i świadczy o jej dojrzałości.

– Skuteczna informatyzacja stawia sobie za cel optymalne wykorzysta-
nie technologii informacyjnych do realizacji procesów zachodzących 
w firmie. Podejście procesowe do organizacji pracy przedsiębiorstwa jest 
najskuteczniejszym sposobem na jej usprawnienie i osiągnięcie istotnej 
przewagi konkurencyjnej. Nowoczesne rozwiązanie, jakim jest workflow, 
pomaga porządkować procesy biznesowe i skutecznie nimi zarządzać – 
dodaje Jurczak.

Digitalizacja dokumentów
Wybierając system, warto zwrócić uwagę, czy posiada on mechanizm 
DMS (Document Management System), który służy do przechowywania, 
porządkowania i  ewidencjonowania dokumentów cyfrowo, oraz OCR 
(Optical Character Recognition) posiadający opcję ucyfrowienia papiero-
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rozwiązanie, 

jakim jest 
workflow, pomaga 

porządkować 
procesy biznesowe 

i skutecznie nimi 
zarządzać

Oprogramowanie dla fi rm
ERP dostępne z wielu urządzeń

www.enova.pl

dla biznesu

księgowość kadry płace handel CRM workfl ow BI

Obejrzyj fi lm
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Workflow i satysfakcja gwarantowana narzędzia

Bardziej efektywne planowanie. 
Automatyzacja zarządzania 
czasem pracy pozwala 
zredukować godziny pracy 
przynajmniej o 2 % 
a najczęściej jest to 5 – 10%

Automatyzacja zarządzania 
zadaniami. 
Obecnie około 25% czasu 
związanego z zarządzaniem 
zadaniami mogłoby 
być oszczędzone dzięki 
automatyzacji

Planowanie poziomu 
zatrudnienia. Zautomatyzowa-
ne zarządzanie pracą pozwala 
dostarczyć informację w czasie 
rzeczywistym na temat liczby 
dostępnych pracowników oraz 
ich nieobecności, co pozwala 
zmniejszyć niedobory kadry 
o 2-5 proc. w wypadku call center

�rm monitoruje jakość interakcji 
z najważniejszymi klientami  
(źródło: Forrester Research) 

menedżerów w contact center uważa, 
że dostępność do statystyk w czasie
rzeczywistym pozwala usprawnić pracę
pracowników kontaktujących się z klientami

�rm, które osiągają najwyższe przychody, 
stosuje automatyzację marketingu dłużej 
niż 2 lata  (źródło: Pardot) 

�rm używających automatyzacji 
marketingu chce zwiększyć budżet 
na ten cel  (źródło: Marketo)

Zastosowanie automatyzacji 
marketingu skutkuje wzrostem 
przychodów nawet o 34 proc. 
(źródło: Pardot) 

31 proc. 

92 proc. 

63 proc. 

79 proc. 

34 proc. 

Na rynku jest 215 rozwiązań 
z dziedziny marketing automation 
(źródło: Capterra)

Dwie trzecie organizacji uważa, 

że dostęp do wskaźników w czasie 

rzeczywistym jest niezwykle ważny. 

Jednak jedynie 8 proc. �rm otrzymuje 

dostęp do swoich statystyk od razu 

jak zostaną zebrane. 

Około 18 proc. otrzymuje je jeszcze 

tego samego dnia, a wszyscy 

pozostali muszą czekać nawet 

4 tygodnie. 

(źródło: Ventana Research)   

2/3

Zautomatyzowane zarządzanie pracą przynosi następujące korzyści:

Automatyzacja procesów

215

Moduł DMS może być dodatkowo wspierany przez workflow w kwestii 
definiowania i  realizacji ustalonych procedur w obszarze przetwarzania 
dokumentów. Rozwiązanie odwzorowuje obieg dokumentów w  danej 
kancelarii, przy okazji porządkuje i przypisuje zadania, a także powiadamia 
o konieczności podjęcia decyzji, organizuje obieg dokumentów oraz ra-
portuje podjęte działania.

Workflow organizuje pracę poprzez wyznaczenie ścieżek dla dokumen-
tów i  zadań od jednego pracownika do drugiego. Na każdym etapie 
można zweryfikować stan realizacji zadania oraz osobę odpowiedzialną 
za dany odcinek procesu. Dzięki zdefiniowaniu procedur w kancelarii sys-
tem może m.in. odzwierciedlić strukturę organizacyjną i przesyłać doku-
ment do konkretnej osoby oraz automatycznie przypisywać zadania do 
zastępców podczas nieobecności pracownika. Obieg dokumentów staje 
się przejrzysty, a reguły postępowania zrozumiałe dla wszystkich. Zamiast 
tracić czas na mozolne i odtwórcze czynności, które muszą być wykona-
ne, lepiej je zautomatyzować. Jest to rozwiązanie szczególnie cenne przy 
wprowadzaniu nowych klientów, pracowników czy pełnieniu zastępstw 
okresowych. 

Agata Kostecka 

Na każdym etapie można zweryfikować  
stan realizacji zadania oraz osobę odpowiedzialną  

za dany odcinek procesu
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Dlatego jako producent oprogramowania dla biznesu – enova365 – i co 
za tym idzie podmiot mocno obecny w cyfrowym świecie, zdecydowa-
liśmy o uruchomieniu projektu, którego zadaniem jest uporządkowanie 
i usystematyzowanie wiedzy o kierunkach rozwoju firm. W tym celu po-
wołaliśmy do życia program Biznes Trendy, który ma pokazać, jak dzięki 
nowoczesnym technologiom firmy mogą odnosić sukcesy biznesowe. 
Sercem i  podstawą programu jest Akademia Biznes Trendy realizująca 
bezpłatny cykl śniadań edukacyjnych o trendach w biznesie, ale w nowa-
torskim ujęciu 360⁰. 

Podstawowym zadaniem postawionym przed Akademią jest uporządko-
wanie i wymiana wiedzy pomiędzy ekspertami, zaproszonymi do progra-
mu, a właścicielami i menedżerami firm i przedsiębiorstw. Odbywa się to 
w dwóch wymiarach – przez bezpośrednie spotkania oraz komunikację 
online. 

Od startu projektu, w maju 2015 roku, odbyło się pięć śniadań bizneso-
wych w Gdyni, Rzeszowie, Katowicach, Wrocławiu i Poznaniu, w których 
udział wzięło ponad 500 osób. Ekspertami zaproszonymi do udziału 
w spotkaniach byli m.in.: Jacek Kotarbiński, Sergiusz Sawin, Paweł Fortuna, 
Grzegorz Świątek, Tomasz Kammel i wielu innych wybitnych ekspertów 
w dziedzinie zarządzania, komunikacji, IT, marketingu i PR. W listopadzie 
w Warszawie odbyło się ostatnie, wyjątkowe spotkanie – Gala Finałowa 
Biznes Trendy – w  czasie której swoje wystąpienie, przed uczestnikami 
programu i gośćmi gali, miał światowej sławy futurolog biznesu Gerd Le-
onhard, który mówił o tym, jak technologia zmieni biznes. 

Drugim, równie istotnym przejawem działalności Akademii Biznes Trendy 
jest komunikacja online zarówno z  uczestnikami śniadań biznesowych, 
jak i  osobami zainteresowanymi zagadnieniem trendów w  biznesie. 
Do tego celu stworzyliśmy internetową platformę wymiany wiedzy  
– BiznesTrendy.eu. Za jej pośrednictwem realizowany był m.in. webinar 
„Jak stać się innowatorem z unijnych pieniędzy”. W zasobach platformy 
znajdują się dziesiątki wyselekcjonowanych artykułów, wywiady wideo, 
szkolenia, zapisy prezentacji wideo prowadzonych przez naszych eksper-
tów, a także prezentacje ze śniadań biznes trendy. Dzięki temu narzędziu 
uczestnicy cyklu edukacyjnego Akademii mają możliwość ugruntowy-
wania, poszerzania i utrwalania wiedzy zdobytej podczas bezpośrednich 

Ekspertami 
zaproszonymi 

do udziału 
w spotkaniach 
byli m.in. Jacek 

Kotarbiński, Sergiusz 
Sawin, Paweł 
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Świątek, Tomasz 
Kammel i wielu 
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marketingu i PR

N�iemal każdego dnia Internet, media i eksperci donoszą, że biznes 
stanął u progu nowego trendu i od dziś staje się on wyznaczni-
kiem rozwoju dla współczesnych firm, zwłaszcza tych, które chcą 
osiągnąć sukces w cyfrowym świecie. Który trend jest długofalo-
wy, który wymaga uwagi i może przynieść szansę na sukces, nie 
wiedzą często nawet ich inicjatorzy. 

Trendy w biznesie  
w ujęciu 360⁰ 

Media, Internet i biznes prześcigają się w kreacji nowej rzeczywistości, 
także biznesowej. Tego świata nie da się zatrzymać, 

ale można go uporządkować i sprawnie korzystać z jego zasobów. 

Biznes Trendy
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Trendy w biznesie w ujęciu 360⁰ Biznes Trendy

C �zasy, w których otwierało się własny sklepik, a następnie 
stawało za ladą, bezpowrotnie minęły. Dzisiaj nawet małe firmy 
rozprowadzają swoje produkty w wielu kanałach sprzedaży 
jednocześnie. Dzięki nowoczesnemu oprogramowaniu to 
wszystko jest możliwe nawet w mikroprzedsiębiorstwach.

Przykładem takiej mobilnej firmy jest Raya, zajmująca się dystrybucją ko-
smetyków, założona w 2010 r. przez Olgę Stalinger. Chociaż przedsięwzię-

Jak chmura może 
unieść małą firmę

Mały biznes dzisiaj często zupełnie nie przypomina małego biznesu 
sprzed kilkunastu, a nawet kilku lat. 

spotkań z ekspertami. O tym, jak istotną rolę w programie odgrywa plat-
forma BiznesTrendy.eu, niech świadczy fakt, że łączna liczba jej użytkow-
ników w czasie trwania programu to ponad 2000 osób. 
 

Co warte podkreślenia i  równie ważne, beneficjenci projektu Biznes 
Trendy i uczestnicy cyklu edukacyjnego Akademii BiznesTrendy otrzy-
mali prestiżowe certyfikaty uczestnictwa, a także książki i zestawy prak-
tycznych materiałów szkoleniowych i merytorycznych. Każdy uczestnik, 
ale także osoby zainteresowane będą mieli również dostęp do niniej-
szego Trendbooka, który jest swoistym bankiem wiedzy o  trendach 
w  biznesie. Stworzyliśmy go po to, by ułatwić surfowanie po świecie 
trendów i dobieranie ich do potrzeb i planów rozwoju firm.

Projekt będziemy kontynuować w roku 2016. 
Zapraszamy na stronę biznestrendy.eu

Równolegle, dla uzupełnienia komunikacji o bieżące informacje 
i wiadomości na temat nowinek, zmian technologicznych, ciekawych 
wdrożeń i nowatorskich projektów, komunikacja odbywała się także 

w mediach społecznościowych oraz w kanale YouTube. 
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Jak chmura może unieść małą fi rmę Biznes Trendy

produkty w wirtualnych sklepach. Ufamy bankom, 
ufamy branży e-commerce. Dlaczego nie mieli-
byśmy zaufać też fi rmowemu oprogramowaniu 
– pyta Stalinger. 

Wdrożeniem systemu enova365 w Raya zajmowa-
ła się fi rma ATI s.c. Przedstawiciel fi rmy, specjalista 
ds. wdrożeń Michał Korycki, udowadnia, że postęp 
w biznesie jest dla każdego, niezależnie od metry-
ki urodzenia. – Jeszcze do niedawna codzienną 
rzeczywistością jednego z moich klientów była 
maszyna do księgowania, urządzenie, którego dziś 
większość z nas już by nie rozpoznała albo pomy-
liła z maszyną do pisania – mówi.

Więcej o Raya na www.rayagroup.pl
Partner wdrażający: ATI s.c. www.ati.com.pl
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cie jest jeszcze młode, to rośnie jak na drożdżach – w ostatnim roku fi rmie 
udało się np. wprowadzić dwie marki do dużej sieci perfumerii i drogerii. 
Łącznie fi rma posiada w swojej ofercie pięć marek kosmetycznych, z cze-
go jedna jest własnym produktem Raya.

W przypadku Stalinger „mobilność” nie była tylko pustym sloganem, ale 
biznesową codziennością. – Na samym początku istnienia fi rmy musia-
łam zajmować się w niej wszystkim, także księgowością. W związku z tym 
potrzebowałam dużo wolności w organizowaniu sobie zadań i czasu. 
Niestety, cztery lata temu rozwiązania chmurowe nie były aż tak zaawan-
sowane jak dziś – wyjaśnia właścicielka. Dzisiaj fi rma znajduje się w fazie 
przejścia między fi rmą małą a średnią. 

– Bardzo dużo podróżuję i w związku z tym muszę dbać o to, żeby nasz 
klient nie poczuł spadku zaangażowania ze strony fi rmy. Technologia 
chmurowa sprawiła, że mogę realizować ideał mobilnego biznesu każ-
dego dnia swojej pracy – co osobiście przetestowałam i bardzo pole-
cam – mówi Stalinger. Dodaje, że w przemyśle kosmetycznym obecność 
na branżowych targach czy u zagranicznych dostawców to podstawa, 
a przecież fi rma nie zatrzyma swojej działalności na czas jakiegoś even-
tu na drugim końcu świata. W związku z tym zdarza się również, że fi r-
mą trzeba kierować wieczorową porą. Umożliwiają to mobilny Internet 
i chmura. – Moja księgowa może w każdej chwili zalogować się do syste-
mu i sprawdzić dokumenty. Ja natomiast mam stały nadzór nad wskaźni-
kami fi rmy – chwali rozwiązanie Olga Stalinger. 

Technologia chmurowa pozwoliła również rodzącej się fi rmie zaoszczę-
dzić na wydatkach związanych z infrastrukturą IT. – Na początku swojego 
biznesu przedsiębiorca nie ma środków na to, żeby kupić własny serwer 
i jeszcze płacić za jego obsługę. Dlatego rozwiązaniem dla mnie okazał się 
program pracujący w chmurze, wykupiony w abonamencie, do obsługi 
którego ja i moi pracownicy potrzebowaliśmy tylko komputerów – mówi 
Stalinger. 

Założycielka Raya podkreśliła, że ma pełne zaufanie do bezpieczeństwa 
swoich danych przechowywanych w chmurze, chociaż w trakcie prze-
siadki na system enova365 wiele osób zgłaszało swoje wątpliwości w tym 
zakresie. – 62 proc. Polaków przy pomocy wirtualnych pieniędzy kupuje 

   praca 
na szybkim sprzęcie

niższe rachunki  
za prąd

Ponad 600 milionów komputerów na całym świecie jest starszych niż 4 
lata. Poznaj powody, dla których warto wymienić je na nowe – oszczę-
dzisz pieniądze, energię elektryczną, zyskasz więcej czasu, zadania 
wykonasz szybciej i wygodniej niż dotychczas.***

4 lata temu przeciętny komputer biurkowy podczas typowych prac takich jak prze-
glądanie Internetu czy praca z aplikacjami biurowymi pobierał 65W prądu. Dzisiaj 
szybszy i mieszczący się w dłoni pecet typu NUC o wymiarach 11x11 cm, pobiera 
6-krotnie mniej energii (10W).

W skali 3 lat różnica wynosi 657 zł

 Łączny czas uruchamiania 4-letniego komputera w ciągu 3 lat = 6 dni oczekiwania

4-letni komputer waży około 3 kg, waga nowoczesnego komputera przenośnego 
jest o połowę niższa. Dodatkowo: dotykowe ekrany, nowe formy komputerów 
2w1 z obracanymi, odczepianymi ekranami. Połączenie wydajności laptopa 
i funkcjonalności tabletu.

Czas pracy nowoczesnego przenośnego komputera jest o 7 godzin dłuższy 
w porównaniu do 4-letniego komputera przenośnego.

Na komputerze 4-letnim uruchamianie systemu trwa średnio 2 minuty 45 sekund, 
natomiast nowoczesny komputer startuje w 16 sekund.
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Biznes Trendy

Pierwsza sesja zakładu nie wypadła najlepiej. Cena akcji spadła z 65 do 
59,5 tys. starych złotych. Siedemnastu inwestorów postanowiło zbyć 
udziały firmy, a tylko sześciu chciało je kupić. Tego dnia właściciela zmie-
niło 40 akcji. Słaby debiut giełdowy nie zapowiadał jednak późniejszego 
sukcesu firmy. W  2000 r. właścicielem większościowego pakietu został 
Zdzisław Sawicki. W  późniejszych latach firma kwitła. Szklane wyroby 
z Krosna trafiały na półki i stoły w 50 krajach. Szczególnym uznaniem cie-
szyły się po drugiej stronie Atlantyku. Zakład notował sprzedaż o wartości 
100 mln dol. W 2009 r. nagle ogłosił upadłość.

Doszło do niej na skutek niefortunnego splotu okoliczności. Na skutek 
umacniającej się złotówki mniej opłacalny stał się eksport, dodatkowo 
w firmę uderzył wzrost cen hurtowo kupowanego przez nią gazu. W za-
kład uderzył także spadek popytu w USA na najdroższe, ręcznie wyrabia-
ne produkty. Tym, co firmę dobiło, były jednak opcje walutowe. Kiedy 
złotówka osłabła, w  firmie powstały zobowiązania względem banków. 
W styczniu 2009 r. spółka ogłosiła, że ma z tego powodu 37 mln zł długu. 
Wtedy od kilku miesięcy nie wypłacała pensji, zalegała z rachunkami. Sąd 
ogłosił upadłość, a do zakładu wszedł syndyk, który na szczęście podjął 
decyzję o kontynuowaniu produkcji. Dzięki temu firma wciąż działa.

Utrzymanie działalności sprawiło, że Krosno nie rozproszyło swojego naj-
większego kapitału, a więc pracowników potrafiących ręcznie wyrabiać 
szkło. Dzisiaj ta kategoria znów stanowi najsilniejszą grupę produktów 
firmy. Sytuacja w hucie jest na tyle dobra, że syndyk może sobie pozwolić 
na inwestycje, m.in. w modernizację wyposażenia zakładu. A także w no-
woczesne oprogramowanie. – Wprowadziliśmy narzędzia informatyczne 
do zarządzania produkcją i gospodarką magazynową. To jednak, czego 
nam brakowało, to system do zarządzania zasobami ludzkimi – mówi 
Małgorzata Gancarz, zastępca kierownika działu kadr i płac w Krośnień-
skich Hutach Szkła KROSNO.

Właściwie rzecz biorąc, to brakowało nowoczesnego systemu do zarzą-
dzania zasobami ludzkimi, bowiem w firmie wykorzystywane było opro-
gramowanie pamiętające czasy systemu operacyjnego MS-DOS. Uzupeł-
nieniem tego systemu były operacje przeprowadzane przez panie z kadr 
i płac na kartkach, a także w głowie. – Jeśli potrzebowałyśmy sporządzić 
raport, to wymagało to interwencji informatyka – wspomina Gancarz. Po-
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16 �kwietnia 1991 r. to symboliczna data w historii polskiej 
transformacji. To właśnie wtedy w dawnym budynku 
Komitetu Centralnego Polskiej Zjednoczonej Partii 
Robotniczej zabrzmiał dzwon zwiastujący pierwszą sesję 
warszawskiej giełdy. Na stołecznym parkiecie debiutowa-
ło wtedy pięć firm: elektroniczne Tonsil i Kable, budowla-
ny Exbud i odzieżowy Próchnik. A także znane z ręcznie 
wytwarzanych wyrobów szklanych Krosno.

IT przezroczyste  
jak tafla szkła

Fabryka z dwoma tysiącami pracowników to wyzwanie nie tylko dla menedżerów, 
ale też dla wykorzystywanego w zakładzie oprogramowania. 

Przykład Huty Szkła Krosno pokazuje, jak IT może nadążyć za tak dużym biznesem.
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N �a pewnym etapie rozwoju przedsiębiorstwa nie jest już możli-
we, żeby mieć wgląd w każdy aspekt jego działalności. Wobec 
takiej perspektywy stanęła kilka lat temu wrocławska spółka, 
która ze swoich pięciu zakładów produkcyjnych obsługiwała 
kilkudziesięciu kontrahentów jednocześnie. 

Trzeba rozbić beton  
w IT

Każda firma wymaga dużo od swojego oprogramowania, 
a już szczególnie taka, która widzi siebie w roli regionalnego lidera. 

Tak jak jest to w przypadku wrocławskiego producenta betonu towarowego 
oraz prefabrykatów firmy Jucha Beton.

trzeba bardziej nowoczesnego i kompleksowego systemu stała się szcze-
gólnie paląca także na skutek wymagań zarządu firmy, który chciał mieć 
szybki dostęp do aktualnych informacji kadrowych w firmie.

Wdrożenie takiego systemu nie jest proste w  przypadku firmy liczącej  
2 tysiące osób, z których wiele pracuje w kompletnie różnych systemach. 
Dla przykładu, w Krośnie w bardzo różny sposób nalicza się pracownikom 
wynagrodzenia, bo jedni pracują w systemie akordowym, inni w ryczałto-
wym lub miesięcznym, a jeszcze inni w ryczałtowo-akordowym, w zależ-
ności od tego, jakie zajmują stanowisko.

Huta zdecydowała się na wdrożenie systemu enova365. – Dzięki niemu 
możemy swobodnie definiować harmonogramy prac, co z  naszego 
punktu widzenia jest szczególnie ważne, bo huta pracuje w  systemie 
ciągłym. Banalnie proste stało się zarządzanie nieobecnościami. Wydruki 
kadrowe, które wcześniej trzeba było robić ręcznie, teraz są na jedno do-
tknięcie palcem. Kierownicy produkcji na bieżąco mają wiedzę o tym, kto 
jest w zakładzie – mówi Gancarz.

Nad wdrożeniem systemu enova365 współpracowały ze sobą dwa ze-
społy, jeden ze strony Huty Krosno, a  drugi ze strony firmy wdrożenio-
wej Develsoft. Warunkiem sprawnego poprowadzenia tego procesu jest 
sprawna komunikacja między tymi dwoma grupami. Dzięki niej udało się 
na przykład pokonać pewien opór przed nowym oprogramowaniem ze 
strony działu kadr i płac.

– Łatwiej jest zaczynać od zera, niż zmieniać przyzwyczajenia i  utarte 
schematy myślowe. System zapewnia nam takie wsparcie, że już zaczy-
namy traktować go jako normalną rzecz. Ile było kłopotów, kiedy tego 
systemu nie było – podkreśla Gancarz.

Więcej o Krośnieńskich Hutach Szkła KROSNO S.A. na www.krosno.com.pl  
Partner wdrażający: DEVELSOFT Systemy Informatyczne 
www.develsoft.com.pl
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– Kierownicy projektów zbierają wszystkie życzenia od klienta, a następ-
nie je racjonalizują, czyli ustawiają w odpowiedniej hierarchii i  informu-
ją, co jest wykonalne, a co nie – tłumaczy Witold Leszczynowicz, prezes 
Comp-Tech, spółki wdrożeniowej.

Proces dogadywania się co do funkcjonalności trwał około pół roku; 
samo wdrożenie trwało następny rok. Pracownicy Jucha Beton uczyli się 
programu na specjalnie przygotowanej, testowej wersji, która przypomi-
na końcowy produkt, z jakim do czynienia będą mieli pracownicy. Środo-
wisko testowe, jak się to profesjonalnie nazywa w branży IT, służy nie tylko 
do tego, żeby pracownicy mogli się lepiej zapoznać z programem, ale też 
żeby na bieżąco wprowadzać do niego poprawki.

enova365 ma tę zaletę, że przenosi swojego użytkownika do chmury ob-
liczeniowej. To oznacza, że firma może zaoszczędzić na wydatkach zwią-
zanych z infrastrukturą IT. Nie trzeba martwić się już o firmowe serwery, 
bo te znajdują się daleko od siedziby firmy, pod czułą opieką dostawcy 
usług chmurowych.

W związku z instalacją enova365 Jucha Beton nie musiała też dokonywać 
wymiany komputerów firmowych. Jak zaznacza Witold Leszczynowicz, 
w  przypadku tak wszechstronnych systemów wdrożenie w  pewnym 
sensie nie kończy się wraz z uruchomieniem pierwszych funkcjonalności. 
Dzieje się tak dlatego, że w miarę jak firma poznaje możliwości produktu, 
jaśniejsze staje się, co jeszcze system mógłby zrobić.

– Poza tym modernizacja planów wdrożeniowych może nastąpić jesz-
cze w  trakcie realizacji pierwszego etapu, kiedy przedsiębiorca zaczyna 
dostrzegać, co program jest jeszcze w  stanie dla niego zrobić – mówi 
prezes Comp-Techu. – Można śmiało powiedzieć, że realizujemy teraz za 
pomocą enova365 całość procesów biznesowych. Do programu prze-
nieśliśmy się na przykład z ofertowaniem, którym dotychczas zajmowano 
się ręcznie w edytorach tekstu – dodaje Piotr Kręgiel.

Więcej o JUCHA BETON Sp. z o.o. Sp. K. na www.jucha-beton.pl
Partner wdrażający: COMP-TECH Sp. z o.o., www.comp-tech.com.pl
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Zgranie różnych aspektów działalności firmy, takich jak czas wyproduko-
wania betonu, logistyka dostaw, warunki na budowach determinujące 
godzinę odbioru dostarczonego towaru – to wszystko jest bardzo ważne 
w przypadku materiału, który zmienia swoje właściwości fizyczne w cza-
sie – wymagało inwestycji w odpowiednie oprogramowanie. Takie, które 
pozwoli skupić w jednym miejscu procesy księgowe, kadrowe, zarządza-
nia łańcuchem dostaw, ofertowania etc.

– Różne rzeczy robiło się w różnych programach komputerowych, z któ-
rych niektóre pamiętały jeszcze czasy systemu operacyjnego MS-DOS. 
Przy czym rozwój firmy sprawiał, że liczba dokumentów w obiegu rosła 
lawinowo. Jeśli rozliczamy kilkanaście dostaw betonu dziennie, a  jedna 
dostawa to 25–30 dokumentów, to miesięcznie wychodzi nam kilka ty-
sięcy druków, z którymi trzeba było sobie poradzić ręcznie. W efekcie oso-
by, które mogły poświęcić się ciekawszym zadaniom, zostały zredukowa-
ne do roli fakturzystek – mówi Piotr Kręgiel, dyrektor handlowy w Jucha 
Beton.

Firma ma w swojej ofercie wszystkie rodzaje betonu towarowego, a tak-
że prefabrykaty, m.in. studnie szczelne Toobet System, podmurówki oraz 
inne elementy niestandardowe.

Obecnie spółka Jucha Beton zatrudnia 60 osób i jest jednym z najwięk-
szych producentów betonu towarowego na terenie całego regionu wro-
cławskiego. Firma działa od 1991 r., a z jej produktami może bezpośrednio 
zetknąć się każdy, kto podróżował do Wrocławia samochodem. Dolnoślą-
ska spółka dostarczała bowiem beton na najważniejsze inwestycje infra-
strukturalne regionu, m.in. drogi ekspresowej S8, obwodnicy wschodniej 
oraz obwodnicy śródmiejskiej Wrocławia.

Wybór firmy padł na system informatyczny enova365. Takiego systemu 
nie można jednak po prostu zainstalować na firmowych komputerach, 
bowiem każda firma ma unikatowy sposób działalności. Dlatego opro-
gramowanie trzeba skroić na miarę – tym zajmuje się firma wdrożeniowa.

Proces wdrożenia takiego oprogramowania zaczyna się na długo przed 
pojawieniem się w firmie informatyków. Najważniejszy jest etap, na którym 
dane przedsiębiorstwo omawia z firmą wdrożeniową swoje potrzeby.
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nie jest proste, tym bardziej że na różne produkty jest różne zapotrzebo-
wanie. O ile firma sprzedaje w ciągu roku średnio trzy, cztery mikroskopy 
elektronowe, o tyle zamówienia na elementy zużywalne idą w dziesiąt-
kach, a nawet setkach sztuk rocznie – jak to ma miejsce w przypadku ana-
lizatorów gazów w opakowaniach żywności firmy Dansensor.

Typowymi klientami firmy Comef są uniwersytety, politechniki, działy ba-
dawczo-rozwojowe przedsiębiorstw czy instytuty naukowe. Łącznie firma 
ma ok. 2 tys. klientów. Nietypowy charakter odbiorców i sprzedawanych 
produktów łączy się z nietypowym sposobem sprzedaży. – Bardzo często 
jest tak, że nasi klienci dopiero po spotkaniu z handlowcami zastanawiają 
się, jak zdobyć fundusze na upragniony sprzęt – mówi Burak. 

Handlowiec Comefu wskazał, że taki sposób funkcjonowania przedsiębior-
stwa – licząca kilka tysięcy produktów oferta, długi czas realizacji zamówień, 
charakterystyka produktów i  klientów – jest oczywiście źródłem proble-
mów. – Przykład pierwszy z brzegu. Handlowcy u nas podzieleni są według 
grup produktowych. Kiedy więc nasz przedstawiciel jedzie na spotkanie 

K �atowicka spółka działa w bardzo nietypowej branży. Biznes 
Comefu polega bowiem na dystrybucji aparatury naukowo-
-badawczej. Firma na polskim rynku jest przedstawicielem 
wielu uznanych na świecie producentów tego typu sprzętu, tj. 
Hitachi i Horiba. W swojej ofercie ma takie nietypowe produkty 
jak elektronowe mikroskopy skaningowe, mikroskopy sił ato-
mowych czy mikrotomografy komputerowe służące m.in. do 
badań w naukach o materiałach.

– Nasz biznes jest unikatowy o tyle, że łącznie w ofercie mamy kilka ty-
sięcy produktów, których cena waha się od kilku milionów euro do kilku 
euro za sztukę – mówi dr inż. Bogusław Burak, specjalista ds. handlowych 
w Comefie. To oczywiście oznacza, że zarządzanie takim asortymentem 

Dla IT nie ma problemu  nie do rozwiązania
Tysiące produktów w ofercie? Długi czas realizacji sprzedaży? 

Nietypowa branża? Dobre oprogramowanie sobie z tym poradzi. 
Tak było w przypadku firmy handlującej aparaturą badawczą Comef.
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F �irmy Komputronik nie trzeba przedstawiać nikomu, zwłaszcza 
jeśli w ciągu ostatnich kilku lat chciało się nabyć przez Internet 
elektronikę. Poznańska firma została założona w 1996 r. przez 
braci Wojciecha i Krzysztofa Buczkowskich. Swój sklep interneto-
wy uruchomiła dwa lata później. 

Jak ruszyć na podbój 
Niemiec z dobrym 

oprogramowaniem
Podbój rynku nad Renem to nie lada wyzwanie – nie tylko dla firm 

z naszego regionu. Tutaj wszystko musi być dopięte na ostatni guzik, 
włącznie z systemem informatycznym.

z klientem, często zdarza się, że jest pytany o stan zamówienia realizowa-
nego przez innego handlowca. W takiej sytuacji klient oczekuje konkretnej 
odpowiedzi, a nie stwierdzenia „ja się tym nie zajmuję” – tłumaczy Burak. 

Do tego oczywiście dochodzą przetargi, bowiem klienci publiczni za-
zwyczaj zaopatrują się w aparaturę badawczą właśnie w ten sposób. To 
oczywiście wymaga pilnowania terminów. Spóźnienie w  realizacji jed-
nego z nich może oznaczać duże kary, które są naliczane od całkowitej 
wartości przetargu. – Wszystko to razem sprawiło, że pojawiła się u nas 
potrzeba zakupu takiego systemu, który pozwoli nam na bieżąco śledzić 
te wszystkie sprawy – relacjonuje Burak. W Comefie sformułowano wy-
magania względem mającego pojawić się w  firmie oprogramowania. 
Następnie zaproszono na rozmowy wiodących producentów rozwiązań 
dla biznesu. Ostatecznie wybór padł na system enova365. 

Z  punktu widzenia firmy najważniejsze było wdrożenie modułu CRM 
(z ang. customer relationship management – czyli zarządzanie kontakta-
mi z klientami). Dzięki temu wszystkie realizowane przez firmę zamówienia 
znajdują się teraz w jednym systemie. Handlowcy opiekujący się jedną gru-
pą produktów nawet na spotkaniu z klientem są w stanie sprawdzić, jaki 
jest los zamówienia z  innej kategorii. Niebagatelne znaczenie miała rów-
nież instalacja modułu serwisowego. Comef świadczy bowiem również 
takie usługi, a biorąc pod uwagę, że czas użytkowania niektórych urządzeń 
sprzedawanych przez firmę to 10–15 lat, zarządzanie zamówionymi na-
prawami oraz przeglądami okresowymi staje się trudne i kłopotliwe. Dzięki 
enova365 nadzór nad całością działań serwisowych jest znacznie prostszy. 

Wdrożeniem systemu enova365 zajmowała się firma Datio Sp. z o.o. Pre-
zes zarządu Tomasz Ojrzyński mówi, że już po wdrożeniu enova365 użyt-
kownicy sami zaczynają dostrzegać, że jego możliwości są znacznie więk-
sze – że „otwiera im wiele drzwi”. – Mamy rzeszę klientów, którzy kochają 
ten system, bo jest bardzo elastyczny. Magia enova365 polega na tym, 
że do jego wdrożenia nie jest potrzebna armia informatyków – tak na 
dobrą sprawę nawet własnymi siłami klient jest w stanie sobie go mocno 
spersonalizować – zauważa Ojrzyński. 

Więcej o COMEF Sp. z o.o. Sp.k. na www.comef.com.pl
Partner wdrażający: Datio Sp. z o.o., www.datio.pl
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– Dzięki temu, że posiada on duże możliwości dostosowywania do po-
trzeb użytkownika, udało nam się przygotować bardzo zaawansowany 
mechanizm wymiany danych, zarówno z Amazon.de, jak i  już wykorzy-
stywanymi w  firmie systemami ERP – mówi Tomasz Jastrzębski, mene-
dżer systemów e-commerce w firmie Komputronik API, która zajmowała 
się wdrożeniem enovy365 w Komputronik GmbH. Kiedy sprzedaż przez 
Amazon.de ruszyła na dobre, w poznańskiej firmie podjęto decyzję o uru-
chomieniu niemieckojęzycznego sklepu internetowego. Ten również 
bezproblemowo został sprzężony z enovą365. 

enova365 doskonale wpisała się także w  strategię firmy polegającą na 
dynamicznym zarządzaniu cenami swoich produktów. – Powtarzam 
wszystkim naszym klientom, którzy zajmują się sprzedażą, że zarządzanie 
cenami i szybkość reakcji na rynek ma gigantyczne znaczenie w zarządza-
niu – mówi Jastrzębski. Dodaje, że kiedyś w firmie ceny wszystkich towa-
rów w różnych kanałach dystrybucji zapisywano w gigantycznym pliku 
XLS o objętości 120 MB, który był aktualizowany raz dziennie. To oczywi-
ście nie zapewniało firmie zbyt wielkiej elastyczności. Dzisiaj Komputronik 
dysponuje osobnym systemem, dzięki któremu na bieżąco jest w stanie 
modyfikować ceny swoich towarów, co ma znaczenie zwłaszcza w dobie 
porównywarek cenowych. 
 
Teraz Komputronik GmbH przygotowuje się do wejścia na rynek austriac-
ki. Sprzyja temu fakt, że tamtejszy rynek e-commerce jest słabo rozwinię-
ty. Z technicznego punktu widzenia rozciągnięcie działalności na Austrię 
nie będzie stanowiło problemu, bo enova365 może rozróżnić, czy dany 
klient jest z Austrii, czy Niemiec i wystawić odpowiednią fakturę (kraje te 
mają różne stawki VAT). W firmie rozważana jest także możliwość prowa-
dzenia sprzedaży przez Amazona w Hiszpanii – co oczywiście będzie po-
ciągało za sobą konieczność dalszego dostosowania wykorzystywanego 
oprogramowania. Biorąc pod uwagę elastyczność systemu enova365, 
nie powinno stanowić to jednak najmniejszego problemu.

Więcej o  Komputronik GMHB na www.komputronik.de
Partner wdrażający: Komputronik API, www.komputronik-api.pl 

Powtarzam 
wszystkim 
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ma gigantyczne 
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Dzisiaj spółka zatrudnia 700 osób, a  jej obroty sięgają 2,3 mld zł. Kom-
putronik zaczął ekspansję zagraniczną w 2008 r. od wejścia na Czechy, 
a później rozszerzył działalność także na Słowację, Ukrainę i Rosję. Fir-
ma jednak miała apetyt na więcej; w  Poznaniu coraz częściej zerkano 
za Odrę. 

Wejście na niemiecki rynek nie jest jednak proste, bo nad Renem 
wymagania odnośnie jakości produktów i  obsługi klienta są bardzo 
wygórowane. W  związku z  tym w  Poznaniu przyjęto strategię pod-
boju Niemiec krok po kroku. Najpierw dla zwiększenia wiarygodności 
zarejestrowano w  Berlinie działalność gospodarczą – tak powstała 
spółka Komputronik GmbH. Przed otwarciem własnego sklepu inter-
netowego firma postanowiła najpierw sprzedawać elektronikę przez 
niemiecki Amazon. – Z naszego punktu widzenia była to dobra sonda 
szans i możliwości za Odrą, przy czym sprzedaż przez Amazon.de nie 
jest prostą sprawą: platforma nie jest tania, więc wszystko trzeba mieć 
mocno przekalkulowane – mówi Klaudia Żurczak, e-commerce mana-
ger w Komputronik GmbH. 

Niemiecka filia Komputronika potrzebowała porządnego systemu ERP, 
który z jednej strony dałoby się zintegrować z Amazonem, a z drugiej – 
z  już obsługującym firmę oprogramowaniem. Poznańska firma prowa-
dzi na swoim zapleczu gigantyczną operację logistyczną, ma bowiem 
w  swojej ofercie 40 tys. artykułów rozprowadzanych w  siedemnastu 
kanałach sprzedaży. Przy czym nie zawsze dany produkt dostępny w ka-
nale A  można nabyć w  kanale B, a  nawet jeśli, to może być on ofero-
wany za różną cenę. Z punktu widzenia całego Komputronika sprzedaż 
na Amazonie stanowiłaby kolejny kanał dystrybucyjny, który trzeba było 
uwzględnić. 

Dodatkowym wymogiem dla systemu obsługującego niemiecką filię 
miała być możliwość prowadzenia księgowości i  ewidencji dokumen-
tów zgodnie z wymogami tamtejszego prawa, a także przeprowadzanie 
operacji w  obcych walutach. W  tym celu Komputronik GmbH rozesłał 
zapytania ofertowe do niemieckich firm oferujących oprogramowanie 
dla przedsiębiorstw. Ostatecznie stanęło jednak na polskim systemie 
enova365. 
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Biznes to sztuka adaptacji do zmieniających się warunków. 

A jeszcze nigdy tempo tych zmian nie było tak duże jak dziś. 

Z każdym rokiem technologia daje biznesowi do ręki coraz to nowe narzędzia, które rodzą nieznane 
wcześniej możliwości. 

Co te zmiany oznaczają w odniesieniu do mojej fi rmy? 

Jak zachować się w ich obliczu? 

Jakie są główne trendy? 

Na te pytania odpowiedzi daje Trendbook.

Twoja fi rma w cyfrowej rzeczywistości

technologia – biznes – mobi lność


