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Z platformy ECOD korzysta 56 najwigkszych sieci
handlowych, miedzy innymi: Makro, Real, Hyperno-
va, Tesco, Eurocash, Carrefour, Auchan, ponad 6000
producentéw i 1500 dystrybutoréw z branzy FMCG,
elektronicznej i farmaceutycznej (Coca-Cola, Pudlisz-
ki-Heinz, Stella-Pack, Pliva Krakéw) w 13 krajach.

Call Center
tel. +48 12 646 10 40 (pon-pt 7.00 — 20.00)
e-mail: ecod@comarch.pl

www.ecod.pl

Produkty ECOD to obecnie:
ECOD Operator — automatyczna wymiana

informacji i dokumentéw handlowych,

ECOD Agent — mobilne wsparcie sprzedazy,
ECOD Archiwum - archiwizowanie
elektronicznych faktur i innych dokumentéw,
ECOD Dystrybucja - komunikacja

i raportowanie z sieci dystrybucgji,

ECOD Data Share - aplikacja do robienia analiz
i raportowania,

Comarch SA
ul. Jana Pawfall 39 a
31-864 Krakow, Polska

www.comarch.pl

- ECOD Factoring - obstuga transakgji

finansowanych factoringiem,

ECOD Delivery - planowanie harmonograméw
dostaw,

ECOD DMS - skanowanie i zarzadzanie
obiegiem dokumentéw,

ECOD Loyalty — automatyczna wymiana
informacji z partnerami biznesowymi i
zarzadzanie programami lojalnosciowymi.

COM/RCH

SYSTEMY INFORMATYCZNE
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proj. Maciej Urbanek

W Starozytnosci egipscy kamieniarze wzajemnie wspierali sie podczas ponosze-
nia kosztow pogrzebow. Jak tatwo sobie wyobrazi¢, ryzyko wypadku, a w jego
konsekwencji zgonu, byto dosy¢ wysokie. Z takiej formy ubezpieczenia na wypa-
dek Smierci (ciekawe jak wtedy to nazywano) korzystano zatem przede wszyst-
kim w dobrze pojetym wtasnym interesie. Trudno powiedzie¢, czy sam pomyst
solidarnego pokrywania kosztéw pochéwku wywodzi sie z ludzkiego poczucia
krzywdy i wspotczucia, czy tez wiasnie wyrachowanej minimalizacji wydatkow.
Faktem jest, ze owe podejscie Egipcjan sprzed 4500 lat wptyneto na rozwoj mysle-
nia o przezornoscii zabezpieczaniu sie na wypadek.. wszystkiego.

Wspdtczesnie trudno sobie wyobrazi¢ przedmiot, nieruchomos¢ czy nawet organ,
ktorego nie mozna by byto ubezpieczy¢. Gwiazdy ubezpieczajg wszystko: nogi,
biust, gtos, dtonie, palce, zeby, a nawet... kubki smakowe. Wydaje sie, ze jedna
z najwiekszych postaci rocka - Jim Morrison miat w tej kwestii inne zdanie
i nie zastanawiat sie nad tak przyziemnymi ubezpieczeniami. Twierdzit miano-
wicie, ze nie smier¢ rozdziela ludzi, lecz brak mitosci. W tym wzgledzie rynek
przyznaje mu racje i w dalszym ciggu nie oferuje ubezpieczenia na wypadek
braku uczucia...

Abstrahujac od powyzszych rozwazan, zapraszamy do lektury niezwykle inte-
resujacych artykutéw dotyczacych pragmatycznej i technicznej strony wspar-
cia obfitego rynku ubezpieczeniowego ze strony systeméw informatycznych,
ktére znacznie bardziej przystaja do obecnej rzeczywistosci niz staroegipska
gliniana tabliczka.

Zapraszamy i zyczymy przyjemnej lektury!

Redakcja Nowych Technologii
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Nowe trendy rozwigzan IT dla rynku ubezpieczen

Globalne zmiany, nieustanny rozwdj technologii oraz otwieranie nowych
rynkéw sprawia, ze konieczne staje sie nowe podejscie do rozwiazan organi-
zacyjno-biznesowych towarzystwa ubezpieczeniowego. Nowe wyzwania to
mozliwos¢ szybkiego zaspokajania potrzeb rynku poprzez budowanie inno-
wacyjnych produktéw ubezpieczeniowych, wprowadzanie nowych proceséw
biznesowych, wykorzystanie alternatywnych kanatéw sprzedazy i obstugi
klienta czy polepszenie zarzadzania ryzykiem.

Comarch Comission
System prowizyjny dla towarzystw ubezpieczeniowych
iemerytalnych

Rynek ubezpieczen na zycie w Polsce rozwija sie najbardziej dynamicznie
z catego sektora finansowego. Réwnolegle rosna w site ubezpieczenia emery-
talne, zaréwno z Il filara, jak i Il - nieobowigzkowego. Na rynku widac efekty
corazsilniejszych proceséw bancassurance i assurbanking - grupy bankowe
uzupetniajg swdj sktad o towarzystwo ubezpieczeniowe, a grupy ubezpiecze-
niowe planuja stworzenie lub przejecie banku. Wszystko to celem zaoferowa-
nia swoim klientom jak najszerszego wachlarza ustug finansowych.

CRM w ubezpieczeniach

Dynamiczny wzrost konkurencji na rynku ubezpieczen wzmagany proce-
sami globalizacji, liberalizacja ograniczen prawnych oraz szybkim rozwojem
nowoczesnych technologii stawia przed firmami ubezpieczeniowymi nowe
wyzwania.



Wdrozenie Comarch BI
w Enion SA

ENION SAzbudowat hurtownie danych dla 5 spé-
tek, wykorzystujac platforme Comarch Business
Intelligence, Microsoft® SQL Server 2005 64-bit
Edition oraz platforme serwerowa Microsoft®
Windows

Comarch Life Insurance

W Wielkiej Brytanii przypis sktadki ubezpiecze-
niowej stanowi ponad 10 proc. PKB. W Polsce
jest on czterokrotnie nizszy. Swiadczy to o sto-
sunkowo niskim wspotczynniku nasycenia ubez-
pieczeniami. We Francji natomiast towarzystwa
ubezpieczen postrzegane sajako najwieksiinwe-
storzy instytucjonalni.

Polisa na telefon

Direct Insurance to termin oznaczajacy sprzedaz
produktéw ubezpieczeniowych przez telefon lub
Internet. Dlaczego firmy directinsurance odnio-
sty sukces? Jakim wyzwaniom musiaty sprosta¢?
W jaki sposéb Comarch pomaga ubezpieczycie-
lom w obstudze tego kanatu dystrybucji?

Comarch Pension w Rosji

Powszechna globalizacja nie mogta omina¢
oprogramowania. Wzrost naktadéw na wytwo-
rzenie kompleksowych systemoéw zacheca firmy
do produkcji oprogramowania dajacego sie wie-
lokrotnie wykorzystac¢, a zatem réwniez adapto-
wac do potrzeb rynkéw zagranicznych.

Udane wdrozenie
w Perekriostok

Gdy po wielkich trudach zdobylismy pierwszy
kontrakt na wdrozenie platformy lojalnosciowej
w Rosji, bylismy bardzo szczesliwi, bowiem po
wielu miesigcach ,ewangelizacji” rynku udato
nam sie przekonac¢ kogo$ w tym rejonie do
naszego produktu.

Y3

Nowa funkcjonalnos$¢
CDN Egeriadla firm
transportowo-spedycyjnych
EGERIA Spedycja Enterprise to nowy szeroko
rozbudowany funkcjonalnie modut CDN Ege-
ria, dedykowany firmom transportowo-spedy-
cyjnym. Dzigki niemu przedsiebiorstwa o tym
profilu dziatalnosci uzyskaja nowoczesne narze-
dzie informatyczne, ktére pozwoliim sprostac
wysokim wymogom w zakresie jakos$ci swiad-
czonych ustug.

Jak przygotowac sie do
projektu wdrozeniowego
(czesc 2)

Tylko 20 do 35 proc. projektéw IT jest realizowa-
nych z petnym sukcesem. Dlaczego tak sie dzieje
pomimo zaangazowania czesto duzych srodkéw
w jego powodzenie? Projekt wdrozeniowy jest
bardzo skomplikowanym przedsiewzieciem, do
ktdérego nalezy sie dobrze przygotowac.

Spis tresci <5
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ECOD Dystrybucja od strony
produkcyjnej

Przekrdj dystrybutoréw orazich informatykow
jest wprawdzie zréznicowany, ale zdecydowa-
nie przewaza grupa osob nieufnych i niechet-
nych wdrozeniom nowych technologii. Mimo
oporu materii nowoczesne technologie wkra-
czaja jednak krok po kroku za progi hurtowni
- czesciowo z powodu wymogow dzisiejszego
biznesu,aw duzej mierze dzieki naszej wytrwa-
tej pracy u podstaw.

Comarch Factoring

W ciagu pierwszych dziewieciu miesiecy 2006
roku firmy faktoringowe wykupity wierzytelno-
$ci o wartosci ponad pottora miliarda wyzszej
niz rok wczesniej.

Bankowos¢ elektroniczna
na... wiasnym biurku

Swiat poczatku XXI wieku tworzy spoteczno$c
skrajnie mobilna, nastawiona na mozliwos¢
korzystania z ustug finansowych bez wzgledu
na miejsce pobytu oraz czas uzyskania dostepu.
Niestety, nie zawsze oczekiwania te idg w parze
z mozliwosciami, jakie daje uzytkownikom
obecna bankowos¢ elektroniczna - brak sta-
bilnego dostepu do sieci czy tez obawy zwigzane
z bezpieczenstwem potaczenia to tylko niektore
zpowodow, dla ktérych warto poszukac alterna-
tywnego rozwigzania w tej dziedzinie.

nr2/2007 (09)
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Kolejne wdrozenie Comarch Loyalty Management w Rosji

To juz druga umowa z najwiek-
sz3 rosyjska siecig hipermarketow
Perekriostok i Pyaterochka. Kon-
trakt przewiduje swiadczenie ustug
dostepu do platformy lojalnoscio-
wej Comarch Loyalty Management
z Data Center zlokalizowanym w Kra-
kowie. Umowa opiewa na kwote
6 milionow ztotych, ustugi swiad-
czone beda w przeciggu s lat.

Dziekitemu kontraktowi Comarch
ugruntowat pozycje lidera na rynku
rosyjskim. Projekt ten cieszy tym
bardziej, ze jest to druga umowa
ztym samym klientem, co dowodzi,
iz nasz klient Perekriostok i Pyate-
rochka jest zadowolony ze wspot-

pracy z Comarch. Swiadczenie zdal-
nego dostepu do aplikacji, a takze
korzystanie z CLM w czasie rzeczy-
wistym byto mozliwe jedynie dzieki
zastosowaniu najnowszych tech-
nologii oraz wspdtpracy z solidnym
partnerem telekomunikacyjnym.
Jest to krok w kierunku Swiadczenia
ustug ,loyalty on demand”. Po dfu-
goletnich inwestycjach w Krakow-
skiej Specjalnej Strefie Ekonomicz-
nej i konsekwentnie realizowanej
strategii rozwoju CLM nadszedt czas
nazbieranie plonéw. Po rynku w Pol-
sce i Rosji przyszta pora na Europe
Zachodnig oraz USA, z ktérymi wia-
zemy duze nadzieje w 2007 roku -

Comarch polskim liderem oprogramowania ERP

Comarch, wedtug rankingu Pulsu
Biznesu, osiagnat w 2006 roku naj-
lepsze wyniki wsrod polskich produ-
centow oprogramowania ERP.

Przychody Comarch z licen-
cji na systemy klasy ERP w 2006
roku uzyskaty rekordowy poziom
64,2 min zt. W stosunku do 2005
roku jest to okoto 18-proc. wzrost.
Do osiggniecia tego wyniku przyczy-

Udany rok Comarch w Utilities

W 2006 roku Comarch odnoto-
wat rekordowy - ponad 200 proc. -
wzrost sprzedazy oprogramowania
w sektorze energetycznym. Kolejne
pozyskane przez Comarch projekty
wzmacniajg jeszcze pozycje firmy
jako lidera w produkcji oprogramo-
wania dla przedsiebiorstw tego sek-
tora. Comarch zawart w tym okre-
sie ponad 10 nowych kontraktow.
Dotyczyty one zaréwno przedsie-
biorstw cieptowniczych, jak i wodo-
ciggowych, dla ktérych posiada roz-
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nita sie zwtaszcza sprzedaz oprogra-
mowania ERP poprzez sie¢ partne-
réw obejmujaca ponad 750 firm.
Osiggane przez Comarch przy-
chody ze sprzedazy oprogramowa-
nia ERP pokazuja, iz obrana droga
dziatania w tym sektorze rynku oka-
zata sie wiasciwa - méwi Zbigniew
Rymarczyk, Wiceprezes Comarch
SA. - Caty polski rynek ERP zostat

wigzania dedykowane (Billing ciepta
i Billing wody).

Na przetomie roku Comarch SA
podpisat kolejne umowy na dostawe
i wdrozenie zintegrowanego
systemu zarzadzania CDN Egeria Uti-
lities w Gdanskim Przedsiebiorstwie
Energetyki Cieplnej oraz w Miejskim
Przedsiebiorstwie Energetyki Ciep-
Inej w Kedzierzynie - Kozlu.

W ramach zawartych kontrak-
tow Comarch wdrozy w tych jed-
nostkach tgcznie 31 modutow ze

powiedziat Marcin Kosciak, Dyrek-
tor Dziatu Konsultingu Programow
Lojalnosciowych, Comarch SA.

Warto dodac, iz w przetargu poko-
nalismy najwieksze centra przetwa-
rzania danych, a pomimo duzej odle-
gtosciiréznic czasowych udato nam
sie udowodni¢, iz zrobimy to najle-
piej. Jestem pod wrazeniem tempa,
w jakim rozwijajg sie programy lojal-
nosciowe w Rosji. Obserwujemy bar-
dzo ambitne podejscie manageréw
w Moskwie w obszarze programéw
wspierajacych relacje z klientami
i swiadczenie nowych ustug - mowi
Stawomir Sajak, Dyrektor Sprzedazy,
Comarch SA.

0szacowany na 246,7 mln zt. W sto-
sunku do 2005 roku zwiekszyt sie
on o 12 proc.,, natomiast sprzedaz
Comarch dla tego sektora rynku
az o 18 proc.. Konsekwentnie wiec,
oprocz sprzedazy oprogramowania
ERP poza granicami kraju, Comarch
zwieksza udziat w polskim rynku
ERP. Ranking Pulsu Biznesu poka-
zuje, ze Comarch znacznie wyprze-

standardowych obszaréw, wspo-
magajacych zarzadzanie przedsie-
biorstwem cieptowniczym: Finanse/
Ksiegowos¢, Logistyka, Zarzadza-
nie personelem, Zarzadzanie Klien-
tem i Obszaru wspierania decyzji
dla 130 koncowych uzytkownikow
oraz dedykowane rozwigzanie dla
firm tego sektora Modut billing cie-
pta. Pozwala on m.in. na: rejestra-
cje definicji odbioru i definiowanie
grup kontrahentow oraz obstuge
stownikéw i ewidencji zwigzanych

Wdrozenie w sieci Perekriostok
przebiega poprawnie pod wzgle-
dem biznesowym i technicznym.
Juz na tym etapie wszystkie ustugi
Swiadczone sa zdalnie z krakowskiej
siedziby Comarch. Kazda transakcja
w punktach sprzedazy sieci Perekrio-
stok rejestrowana jest w czasie rze-
czywistym w Comarch Data Center.
W Krakowie przeliczane sg wszystkie
promocje lojalnosciowe oraz przy-
gotowywany jest komunikat mar-
ketingowy, ktéry nastepnie prze-
sytany jest do punktu sprzedazy
w Rosji i drukowany na paragonie
transakgji.

dzit konkurencje. Na ten wynik pra-
cowalismy caty ubiegty rok, portfel
zamdwien na 2007 wskazuje, iz
bedzie to kolejny okres dynamicz-
nej sprzedazy systemow CDN XL,
CDN Klasyka, CDN Egeria i CDN
OPTIMA.

Ranking polskich producentow
ERP zostat opublikowany w ,Pulsie
Biznesu”s.18, 7 lutego 2007 .

z kompleksowym procesem rozli-
czania ciepta.

Gdanskie Przedsiebiorstwo Ener-
getyki Cieplnej prowadzi swa dzia-
talnos¢ od roku 1960 i jest obecnie
jedna z najwiekszych firm zajmu-
jacych sie produkcjg i dystrybu-
cja ciepta w Polsce i zarazem naj-
wieksza spoétka niemieckiej Grupy
Kapitatowej Stadtwerke Leipzig,
gromadzaca w Polsce kilka innych
przedsiebiorstw cieptowniczych.



Comarch zinformatyzowat Allianz

Sukcesem zakonczyto sie wdro-
zenie systemu Comarch Debt Mana-
gementw grupie ubezpieczeniowej
Allianz.

Oprogramowanie zostato wdro-
zone jednoczesnie w dwoéch spoét-
kach grupy - w Towarzystwie Ubez-
pieczeniowym Allianz Polska SA oraz
Towarzystwie Ubezpieczen Allianz
Zycie Polska Spotka Akcyjna. System
wspiera operacyjng prace pracowni-
kow Dziatu Ksiegowosci, Likwidacji
Szkod oraz Departamentu Prawnego
w zakresie przebiegu procesow win-

dykacyjnych. W ramach wdrozenia
Comarch przeprowadzit prace ana-
lityczne, implementacyjne, a takze
szkolenia uzytkownikéw i admini-
stratoréw systemu. Comarch wspie-
rat rowniez aktywnie przysztych
uzytkownikéw oprogramowania
podczas przeprowadzania testow
akceptacyjnych.

System Comarch Debt Manage-
ment w nowoczesny i kompleksowy
sposdb zarzadza procesami oraz pro-
wadzonymi sprawami windykacyj-
nymi, a takze danymi o wierzytelnos-

Wdrozenie hurtowni danych w grupie ubezpieczeniowej Warta

Comarch zrealizowat pierwszy
etap budowy hurtowni danych ubez-
pieczeniowych dla firmy ubezpiecze-
niowej Warta. Celem projektu byto
stworzenie analitycznej hurtowni
danych gromadzacej informacje
wspomagajacej proces przygoto-
wywania wielowymiarowych rapor-
tow predefiniowanych oraz rapor-
tow tworzonych ad-hoc. Pierwszy
etap projektu obejmowat stworzenie
modeli analitycznych obejmujacych
dane kontrahentéw Towarzystwa,
obszar finansowy, analize rentowno-
$ci, sprzedaz i obstuge polis.

W wyniku projektu powstata w
petni profesjonalna hurtownia danych
zbudowana w oparciu o metodolo-

Synergia Lojalnos$ci i MVNO

20 marca 2007 w Warszawie
Comarch zorganizowat konferen-
cje ,Synergia Lojalnosci i MVNO”.
W konferencji wzieto udziat ponad
400506b z firm telekomunikacyjnych,
sieci handlowych, bankéw, FMCG.

gie Oracle Warehouse Methodology.
Projekt obejmowat analize potrzeb
informacyjnych oraz proceséw bizne-
sowych zachodzacych podczas podej-
mowania decyzji strategicznych, opra-
cowanie architektury systemu oraz
zaprojektowanie wielowymiarowych
struktur danych, wykonanie i wdroze-
nie hurtowni danych.

Powstata hurtownia danych oparta
zostata na bazie danych Oracle. Pro-
ces zasilania hurtowni danych z kilku
réznych systemoéw zrédtowych oraz
plikow zewnetrznych jest zarza-
dzany narzedziami IBM DataStage.
Raporty koncowe sg budowane oraz
udostepniane uzytkownikom za
pomoca systemu Business Objects.

Podczas konferencji przedstawi-
ciele miedzynarodowych korporacji
dzielili sie swoja wiedzg i doswiad-
czeniami z zakresu wykorzysta-
nia mozliwosci, jakie daje MVNO
w synergii zinformatycznymi syste-

ciach - moéwi Jakub Lewandowski,
Dyrektor Konsultingu Sektora Ubez-
pieczen, Comarch. - Wdrozonych
zostato siedem podstawowych pro-
cesow windykacyjnych, naleznych
sktadek obowigzkowych i dobrowol-
nych wraz z rozliczeniami z sieciag
agencyjng oraz posrednikami. Kazde
nowe zagadnienie ma automatycznie
przypisywany podstawowy przebieg,
ktory toczy sie wg jednej z trzystu
indywidualnych sciezek postepowa-
nia, opracowanych dla réznorodnych
produktéw ubezpieczeniowych.

Jednym z elementow architektury
hurtowni danych jest réwniez apli-
kacja Comarch Metasource umozli-
wiajaca zarzadzanie metadanymi.

Hurtownia danych pozwoli pra-
cownikom Warty na automatyczne
budowanie raportéw obowigzko-
wych, planowanie budzetéw i sle-
dzenie wynikow finansowych, ana-
lize rentownosci i monitorowanie
dziatalnosci, analize rentownosci
portfela klientéw pod katem sprze-
dazy oraz szkodowosci.

Wdrozenie hurtowni danych jest
jednym z elementdw budowy syste-
mow informacji zarzadczej (Mana-
gement Information System), ktéra
na rynku ubezpieczen jest obecnie

mami lojalnosciowymi. Prezentacje
wygtoszone zostaty przez eksper-
tow Comarch oraz zaproszonych
gosci, miedzy innymi z Premium
Club, Auchan Telecom, Kancelarii
Prawnej Traple, MRM Momentum

Aktualnosci <7/

System Comarch Debt Manage-
ment zostat zintegrowany z opro-
gramowaniem wykorzystywanym
przez Allianz. W efekcie informatyza-
cji zautomatyzowano prowadzenie
masowych czynnosci windykacyj-
nych zwigzanych z generowaniem
dokumentacji oraz koresponden-
cji. Zespoty wdrozeniowe Comarch
i Allianz przygotowaty ponad sto
szablonéw dokumentéw, na podsta-
wie ktorych miesiecznie powstaja
tysigce wydrukéw masowych.

jednym z kluczowych trenddéw na
swiecie. Analitycy Gartnera szacujg,
iz do 2010 roku 20 proc. towarzystw
ubezpieczeniowych w Stanach Zjed-
noczonych bedzie posiadac zintegro-
wane strategie i systemy informa-
cyjne oparte na hurtowniach danych.
Warta jest na najlepszej drodze, Zzeby
znalez¢ sie w tym elitarnym gronie.
Firma Comarch natomiast posiada
odpowiednie kompetencje i doswiad-
czenie, zeby wspiera¢ firmy ubez-
pieczeniowe w zakresie wdrazania
strategii informacyjnych, u ktérych
podstaw lezg najnowsze rozwigza-
nia IT - méwi Jakub Lewandowski,
Dyrektor Konsultingu Ubezpiecze-
niowego, Comarch.

Group, Interii.pl. Uczestnicy konfe-
rencji podkreslali przede wszyst-
kim ciekawy program konferencji
oraz wysoki poziom merytoryczny
prezentacji.
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Comarch uzyskat w 2006 roku najlepsze w swojej historii wyniki finansowe

Przychody ze sprzedazy osiag-
nety w 2006 roku poziom 492 min zt,
CO stanowi 11-proc. wzrost w porow-
naniu z 2005 rokiem. Zysk operacyjny
wzrost 0 68 proc. do 46 min zt, nato-
miast zysk netto osiggnat rekordowy
poziom 53 mlIn zt, co stanowi ponad
80-proc. wzrost w stosunku do roku
poprzedniego.

Wraz ze wzrostem wynikow
Comarch znaczaco poprawit ren-
townos¢ operacyjnag, ktéra wynio-
sta w 2006 1. 9,4 proc. w poréwnaniu
Z 6,2 proc. w 2005 r,, bardzo istot-

nej poprawie ulegta takze rentow-
nosc¢ netto, ktéra wyniosta w 2006 r.
10,8 proc. w poréwnaniu z 6,3 proc.
W 2005 T.

W samym czwartym kwartale
2006 roku Comarch osiggnat zysk
operacyjny w wysokosci 18 min zt,
odnotowujac tym samym wzrost 0 20
procent. Zysk netto prawie podwoit
sie i osiggnat wartos¢ 23 min zt.
Wartos¢ przychodéw ze sprzedazy
wyniosta w czwartym kwartale
2006 r. 183 miliony zt i byta nieznacz-
nie nizsza niz w czwartym kwartale

Alma Market wybrata Comarch Loyalty Management

Comarch podpisat umowe na wdro-
zenie systemu lojalnosciowego
Comarch Loyalty Management w sieci
ekskluzywnych delikateséw Alma pro-
wadzonych przez Alma Market SA.

System lojalnosciowy juz w 2007
roku obejmie swoim dziataniem kil-
kanascie lokalizacji, w ktoérych rea-
lizowany bedzie program lojalnos-
ciowy ,Klub Konesera”. W przysztosci
planowany jest dynamiczny rozwoj
przedsiewziecia, zaktadajacy objecie
nim kolejnych partneréw.

- Polski rynek detaliczny od dtuz-
Szego czasu nasycany jest progra-
mami lojalnosciowymi opartymi
0 zasade naliczania punktéw lojal-
nosciowych za dokonywanie kolej-
nych zakupéw - méwi lvo Makdéwka,
Dyrektor Marketingu Alma Market SA.

- Nasza strategia zaktada wyrazne
odroznienie sie od konkurencji takze
i wtym elemencie - zalezy nam
na stworzeniu nowej jakosci relacji
z klientami. Dgzymy do zaspokojenia
potrzeb nawet najbardziej wymaga-
jacych klientéw, dlatego nasz pro-
gram bedzie musiat sprostac réwniez
temu wyzwaniu. Stawiamy na dialog
i opieke nad najcenniejszymi klien-
tami, o czym wkrétce ponownie
bedzie mozna sie przekonac.

- Wdrozenie systemu lojalnoscio-
wego dla Alma Market SA potwier-
dza pozycje Comarch jako uznanego
dostawcy zaawansowanych rozwig-
zan CRM - méwi Marcin Kosciak,
Dyrektor Dziatu Konsultingu Pro-
graméw Lojalnosciowych, Comarch
SA. - Jestesmy bardzo zadowoleni,

2005 r, co wynikato z braku kontrak-
téw na dostawy sprzetu komputero-
wego do szkot.

Godny odnotowania jest fakt,
iz poprawa rentownosci Comarch
zostata osiggnieta w warunkach bar-
dzo znaczacego wzrostu zatrudnie-
nia i presji na wzrost wynagrodzen
w sektorze IT. Na koniec grudnia 2006
Grupa Comarch zatrudniata 2464
0s06b, to jest 0 628 0s6b wiecej niz
na poczatku roku.

- Comarch szésty rok z rzedu odno-
towat bardzo dobre wyniki finan-

ze mozemy przyczynic sie do suk-
cesu kolejnego programu lojalnos-
ciowego w Polsce. Ze wzgledu
na plany rozwojowe Almy oraz sta-
wianie od poczatku na wysoki pro-
fesjonalizm i wykorzystanie wielu
dostepnych kanatéw komunikacyj-
nych w programie lojalnosciowym
jestesmy przekonani, ze system
Comarch Loyalty Management
bedzie w stanie, jako jedyne tego
typu rozwigzanie w Polsce, w petni
wspomac realizacje strategii mar-
ketingowej Almy. W naszej opinii,
z punktu widzenia sieci handlowej
kluczowe znaczenie ma ranga infor-
macji, jaka pozyska ona o swoich
klientach, ich preferencjach, przy-
zwyczajeniach i budzetach zakupo-
wych. Mamy nadzieje, Ze to wdro-

Comarch pozyskuje miedzynarodowych kontrahentéw na targach Cebit

Comarch poraz kolejny zaprezen-
towat swoje produkty skierowane
do branzy telekomunikacyjnej, ban-
kowej, ubezpieczeniowej oraz dla
matych i srednich przedsiebiorstw
na najwiekszych targach informa-
tycznych swiata - Cebit.

nowe technologie [magazyn comarch]

Comarch tradycyjnie wystawit sie
w prestizowej hali numer 1. Stoisko,
jak co roku, cieszyto sie bardzo duzym
zainteresowaniem, zwtaszcza wsréd
niemieckiej czesci zwiedzajacych.

- Comarch pozyskuje na Cebicie
nowe kontakty biznesowe, ktére

staja sie podstawg do szerszej
dziatalnosci na globalnym rynku.
Udziat w najwiekszych na swiecie
targach informatycznych jest row-
niez potwierdzeniem prestizu firmy.
Prezentacje produktéw Comarch sze-
rokiej publicznosci Cebitu daja duze

sowe. Jestem zadowolony z tego,
ze firma rozwija sie tak dynamicz-
nie zaréwno na polskim rynku, jak
i za granica. W tym roku przychody
Comarch z eksportu po raz pierwszy
wyniosty prawie 100 mln zt. Stan port-
fela zamdéwieri na 2007 rok pozwala
wnioskowac, ze dynamiczny rozwaoj
firmy bedzie kontynuowany. Celem
spotki w 2007 roku jest dalszy rozwdj
przy kontynuacji inwestycji zaréwno
w kapitat ludzki, jak i w innowacyjne
produkty - mowi profesor Janusz Fili-
piak, Prezes Comarch SA.

zenie przyczyni sie do pogtebienia
naszych doswiadczer i zwiekszenia
przewagi konkurencyjnej Comarch
na rynku dostawcdw platform lojal-
nosciowych.

Alma Market SA to notowana
na GPW w Warszawie sie¢ delika-
tesow i supermarketow zlokali-
zowanych na terenie catej Polski.
Sklepy Alma znajduja sie w Krako-
wie, Nowym Targu, Poznaniu, \War-
szawie, Tarnowie, Piasecznie i Prusz-
kowie, a do konca 2008 r. planowane
jest zwiekszenie liczby placowek
do ponad 20. Delikatesy Alma ofe-
rujg unikalny asortyment produk-
téw importowanych na wytacznose,
a starannie zaaranzowany wystroj
powoduje, ze zakupy dokonywane
sa w mitej i przyjaznej atmosferze.

mozliwosci pozyskania partneréw
technologicznych oraz potencjal-
nych klientéw. Comarch jako jedyna
firma z Polski prowadzi na Cebicie
dziatania marketingowe zakrojone
na tak szerokg skale - mowi Piotr
Pigtosa, Wiceprezes Comarch.



Nagroda ,,Gazety Bankowej” dla systemu Comarch Factoring wdrozonego w DnB NORD Bank Polska

Bank DnB NORD Polska otrzy-
mat wyréznienie w konkursie
»Gazety Bankowej” w kategorii
systemy transakcyjne za aplikacje
do obstugi faktoringu NORDfaktor
wdrozong przez Comarch. To kolejna
juz nagroda dla systemow Comarch
w konkursie “Gazety Bankowej”
nanajlepszy projekt informatyczny
Lider Informatyki Instytucji Finanso-
wych. W 2006 roku nagrode otrzymat
Comarch Credit Process Manage-
ment wdrozony w Banku BPH.

- Bardzo cieszy nas zdobyte przez
DnB NORD wyréznienie dla wdro-

Konferencja Retail & FMCG

W dniach 14-15 marca 2007 w Kazi-
mierzu Dolnym nad Wistg odbyta sie
konferencja ,Jak zwiekszy¢ efektyw-
nosc¢ biznesu dzieki nowoczesnym
rozwigzaniom IT” organizowana
przez firme Comarch.

W konferencji wzieli udziat przed-
stawiciele najwiekszych firmy
z branzy Retail&FMCG w Polsce.

W programie seminarium znala-
zty sie wystapienia liderow rynku
detalicznego oraz firm wspotpracu-
jacych znimina co dzien. Swojg wie-

zenia naszego systemu Comarch
Factoring. Jest ono dla nas pozy-
tywnag weryfikacja przyjetej stra-
tegii, polegajacej na konsekwen-
tnym wykorzystywaniu spdéjnej
platformy technologicznej do ofe-
rowania nowych, czesto innowacyj-
nych systeméw. W tym przypadku
nowoczesna technologia i innowa-
cyjna funkcjonalnos¢ potgczone
zostaty z potencjatem dynamicz-
nego klienta - komentuje Tomasz
Marszat, Zastepca Dyrektora Cen-
trum Konsultingu Comarch SA.

dza oraz doswiadczeniem dzielili sie
z nami miedzy innymi przedstawi-
ciele takich firm, jak: Ahold, Alma, Ber-
telsmann, Carlsberg, Grupa Zywiec,
Interia.pl, Mieszko. Parterami i wspot-
organizatorami konferencji byli: Pri-
ceWaterhouseCoopers, Kancelaria
Prawna Traple Konarski Podrecki
oraz Sun Microsystem i Oracle.
Celem spotkania byta wymiana
doswiadczen oraz dyskusja na temat
szansizagrozen zwigzanychzdynamicz-
nym rozwojem tego segmentu rynku.

Comarch Insurance Technology Outlook

Comarch zorganizowat kolejng
konferencje skierowana do sek-
tora ubezpieczen. Na konferen-
cji ,Comarch Insurance Techno-
logy Outlook”, ktéra odbyta sie 20
marca 2007 w Warszawie w Hotelu
Sheraton, prezentowane byty naj-
nowsze trendy z zakresu techno-

logii IT w sektorze ubezpieczen.
Poruszane byty takie zagadnienia,
jak Insurance OnLine (bardzo gwat-
townie rozwijany obecnie w Pol-
sce rynek direct), rozwigzania CRM
w firmie ubezpieczeniowej, narze-
dzia motywacji sieci sprzedazy oraz
tematyka Business Intelligence.

Elektroniczny system do obstugi
faktoringu NORDfaktor zostat uru-
chomiony pod koniec ubiegtego
roku. Jest oparty na platformie
internetowej i wbudowany w ofe-
rowany przez Bank system ban-
kowosci internetowej dla firm
NORDnet. Dzieki takiemu rozwia-
zaniu klienci moga przeprowa-
dzac wszystkie operacje bankowe
szybko i bezpiecznie w jednym miej-
Scu, a proces wykupu wierzytelno-
$cijest w petni automatyczny oraz
bardzo szybki. Klienci Banku moga
uzyskac srodki pieniezne nawet

- Sita tej konferencji jest jej for-
muta. Prelekcje prowadzity osoby
z branzy, dodatkowo bardzo atrak-
cyjna byta mozliwos¢ swobod-
nej dyskusji i wymiany pogladow,
czesto pomiedzy przedstawicie-
lami firm konkurujgcych ze sobg
naco dzien. Taka formuta sprawdza
sie po raz kolejny, swiadczy o tym
rekordowa frekwencja w tym roku -
goscilismy okoto 100 0s6b. Juz teraz
chciatbym zaprosi¢ potencjalnych
uczestnikéw na podobng konferen-

Wysoka frekwencja ze strony
klientéw (40 0s6b z 15 towarzystw
ubezpieczeniowych)oraz obecnos¢
wielu decydentdéw jest konsekwen-
cja aktywnych dziatan Comarch skie-
rowanych bezposrednio do sek-
tora ubezpieczeniowego. Pokazuje
réwniez, ze Comarch postrzegany

Aktualnosci <9

w ciggu jednej godziny od ztoze-
niazlecenia nabycia zobowigzania
ptatniczego. NORDfaktor zapewnia
ponadto dostep do raportéw zawie-
rajacych informacje o szczegotach
faktury, pobranych odsetkach i pro-
wizjach, terminach wykupu, opéz-
nieniach. Bank oferuje takze moz-
liwos¢ wyboru kilku programoéw
finansowania - np. programy dys-
kontowe czy programy finansowa-
nia zaréwno faktoranta, jak i dtuz-
nikow.

(wiecej o Comarch Factoring
nastr. 44)

cje za rok w marcu - méwi Marcin
Warwas, Dyrektor Sprzedazy, Sektor
Finanse i Ustugi, Comarch SA.

Byta to juz pigta edycja semi-
narium. Wedtug opinii przybytych
na konferencje gosci ciekawa tema-
tyka prelekcji oraz tres¢ wyktadow,
w powiazaniu z atrakcyjna lokali-
zacjg oraz nieoficjalng atmosfera
sprzyjata nawigzywaniu nowych
znajomosci oraz wymianie pogla-
doéw i doswiadczen przydatnych
w codziennej pracy zawodowe;.

jest narynku polskim jako znaczacy
gracz posiadajacy szerokie kompe-
tencje, doswiadczenie i produkty,
ktére moga wspierac towarzystwa
ubezpieczeniowe w kazdym z obsza-
réw dziatalnosci.
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Globalne zmiany, nieustanny rozwoj technologii oraz
otwieranie nowych rynkéw sprawia, ze konieczne

staje sie nowe podejscie do rozwigzan organizacyjno-
biznesowych towarzystwa ubezpieczeniowego.




N O\/\/E wyzwaniato mozliwos¢ szybkie-
- go zaspokajania potrzeb rynku

poprzez budowanie innowacyjnych produktéow
ubezpieczeniowych, wprowadzanie nowych proce-
sOw biznesowych, wykorzystanie alternatywnych
kanatéw sprzedazy i obstugi klienta czy polepsze-
nie zarzadzania ryzykiem.

Ogolnie o wyzwaniach rynku
ubezpieczen
Rynek ubezpieczeniowy jestintegralng czescia sek-
tora finansowego, w ktérym coraz trudniej osiag-
nac sukces. Sktada sie na to wiele czynnikow:
nowe regulacje prawne i nadzorcze, w tym euro-
pejski projekt Solvency Il (wyptacalnosc 1),
otwarcie nowych rynkéw oraz procesy globalizacji,
zmiana struktury demograficznej spoteczenstw,
nowe zagrozenia (terroryzm, zmiany klima-
tyczne),
nowe kanaty dystrybucji (Internet, telefon).

Jednoczesnie rynek ubezpieczen nieustannie sie
rozwija i rosnie. W Polsce tempo jego wzrostu
WYnosi 25 proc. rocznie. Szczegdlnie dynamicznie
rozwija sie rynek ubezpieczen na zycie (wzrost
w drugim potroczu 2006 w stosunku do drugiego
potrocza 2005 przekracza 45 proc.), ktéry w roku
2006 wyprzedzit rynek ubezpieczen majgtkowych
pod wzgledem zebranej sktadki. Wartos¢ przycho-
dow catego polskiego rynku ubezpieczen w roku
2005 wyniosta ponad 30 mld PLN, w drugim po&t-
roczu 2006 byt on wart ponad 18 mld PLN. Dzieki
nieustannemu spadkowi udziatéw dwdch najwiek-
szych graczy (PZU i Warta) sektor ten staje sie coraz
bardziej konkurencyjny.

Warto rowniez zwréci¢ uwage na zagraniczne
rynki ubezpieczen. W krajach wschodniej Europy
bardzo dynamicznie rozwijajq sie ubezpieczenia
majatkowe. Najwieksze perspektywy pojawity sie
jednak w Europie Zachodniej i USA. Zmiana struk-
tury demograficznej (starzenie sie spoteczenstw)
oraz nowe wymagania regulatoréw rynku powo-
duja koniecznos¢ nieustannej innowacji oferowa-
nych produktéw i proceséw biznesowych.

W czym moze pomoéc technologia?
Towarzystwa ubezpieczeniowe, ktore chcg pozostac
innowacyjne i skutecznie wdraza¢ nowe modele
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biznesowe, musza wykorzystywac¢ nowoczesne
technologieinformatyczne. IT nie tylko umozliwia
zmiany, ale coraz czesciej je stymuluje.

Ponizej podajemy przyktady rozwigzan oraz
obszaréw biznesu, ktore juz teraz lub w niedalekiej
przyszto$ci moga z powodzeniem uczynic biznes
ubezpieczeniowy tatwiejszym i bardziej konku-

rencyjnym.

Zarzadzanie procesami
biznesowymi

Zarzadzanie procesami biznesowymi (ang. BPM
- Business Process Management) to bardzo popu-
larny ostatnio temat. Generalnie jest on utozsa-
miany z zarzadzaniem obiegiem pracy i dokumen-
tow. Pod tym pojeciem kryje sie jednak duzo wiecej.
Oznaczaono nie tylko koniecznos¢ integracji pro-
ceséw biznesowych z wieloma systemami infor-
matycznymi(czy raczejz ustugami tych systemow),
aleréwniez z coraz bardziej znaczacym obszarem
zarzadzania regutami biznesowymi (BRE - Business
Rule Engine). Dotyczy to w szczegdlnosci takich
obszaréw funkcjonowania firmy ubezpieczeniowej,
jak: wprowadzanie nowych produktow, zawieranie
umow i wsparcie sprzedazy, ocena ryzyka (under-
writing), obstuga klienta.

Rozwdj zintegrowanych systeméw opartych
nazarzadzalnych procesachiregutach bedzie jed-
nym z najwazniejszych procesow w systemach kie-
rowanych do towarzystw ubezpieczen na zycie.

Definiowanie produktéw
ubezpieczeniowych
Podobnie jak w przypadku proceséw biznesowych
jest to obszar pozwalajacy na szybkie wprowadze-
nie na rynek nowych produktéw ubezpieczenio-
wych oraz kontrole ich optacalnosci. W kontekscie
definiowania produktéw mozna wyréznic naste-
pujace obszary:

B mozliwos$¢ projektowania i testowania nowych
produktow,

B mozliwosci integracji z innymi komponentami
(kalkulatorami, komponentami od reasekurato-
réow),

B budowa produktéw z gotowych segmentéw,

B mozliwos$¢ ksztattowania polityki cenowej,

B kontrola opfacalnosci produktu w danym kanale
dystrybucji.
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Jakub Lewandowski

Comarch SA

Stanowisko: Dyrektor Konsultingu Ubez-
pieczeniowego

Sektor: Finanse i Ustugi

Info: Zarzadzanie produktami Comarch
kierowanymi do sektora ubezpieczen

nowe technologie [magazyn comarch]

W istniejacych rozwigzaniach informatycznych
pierwsze trzy obszary sg dos¢ dobrze obstuzone.
Jednak duzo wiekszg wartos¢ biznesowa posia-
daja systemy, ktére potrafig aktywnie kontrolo-
wac i ksztattowac polityke cenowa produktow
i ich rentownos¢. Nastepnym krokiem jest moz-
liwos¢ predykcji zachowan klientéw na bazie ist-
niejacego portfela.

Sprzedaz bezposrednia

i samoobstuga

Kolejnym bardzo waznym elementem w nowo-
czesnych systemach informatycznych wspieraja-
cych procesy ubezpieczeniowe jest wprowadzenie
mechanizmow umozliwiajacych sprzedaz bezpo-
$rednig za pomoca réznych kanatow dystrybucji
(call center, Internet, WAP, SMS) oraz umozliwienie
klientom bezposredniego dostepu do danych polis
i szkod (Internet, IVR, SMS, WAP). Zwiekszenie zna-
czenia kanatéw bezposrednich prowadzi do prze-
niesienia ciezaru sprzedazy i obstugi z pracow-
nikéw na systemy informatyczne, co powoduje
redukcje kosztéw i wzrost zadowolenia klienta.
Sprzedaz bezposrednia musi by¢ wspierana przez
rozwigzania umozliwiajgce natychmiastowe przy-
gotowanie oferty (Real-time quote generation).

Poprawienie jakosci obstugi
klienta i likwidacji szkéd

Poprawienie jakosci obstugi wigze sie z koniecz-
noscig wprowadzenia zarzadzanych proceséw
biznesowych, ktére gwarantuja ciggtosc dzia-
tan i nie powoduja przerw w obstudze. Dotyczy
to zwtaszcza procesu obstugi szkody, ktérego zta
jakos¢ (przede wszystkim zbyt dtugi czas trwania
i brak informacji) jest najczestsza przyczyna odejsc
klientow. Dodatkowo automatyzacja podejmo-
wanych decyzji szkodowych, klasyfikacja spraw
czy wykrywanie naduzy¢ prowadzi do istotnego
zmniejszenia kosztow dziatalnosci.

Polepszenie wydajnosci sprzedazy
i wprowadzenie zaawansowanych
metod wynagradzania

Konieczno$¢ wprowadzenia zaawansowanych
metod wynagradzania i motywowania sprzedazy
dotyczy gtéwnie ubezpieczen na zycie. Rozwigza-
niainformatyczne muszg bazowac nie na prostym
naliczaniu prowizji od sktadki, ale na prowizjach
»statystycznych” uwzgledniajacych historie sprze-
dazy, jakos¢ portfela i inne definiowalne czynniki
(ICM - Incentive and Compensation Management).
Polepszenie wydajnosci sprzedazy mozna osiggnac
poprzez upraszczanie proceséw zwigzanych zzawar-
ciem umowy (STP - straight-through-processing)

Automatyzacja procesu oceny

ryzyka

Automatyzacja procesu oceny ryzyka dotyczy

gtownie ubezpieczen na zycie. Rozwigzania infor-

matyczne usprawniajace procesy automatycz-

nej/ opartej na wyjatkach (exception-based) oceny

ryzyka powinny bazowac¢ na nastepujacych zato-

zeniach:

zbieranie informacji o ocenianym obiekcie (klien-
cie) z réznych zrédet danych (zewnetrzne bazy
danych, hurtownie danych, Internet),

g centralne repozytorium regut gwarantujace
powtarzalnos¢ decyzji,

g definiowalny, ukierunkowany i ciggty proces
oceny ryzyka,

8 uwzglednienie w procesie oceny wszystkich zain-
teresowanych uzytkownikéw (agenci, brokerzy,
underwriterzy, reasekuratorzy).

Automatyzacja integracji

pomiedzy systemami/

instytucjami

Zgodnie z wytycznymi Solvency Il oraz tenden-

cja do doktadnej analizy ryzyka zwieksza sie

zapotrzebowanie na wymiane danych pomiedzy

systemami/ instytucjami. Rozwigzania informa-

tyczne, ktore usprawniajg proces wymiany inte-

gracji, to:

architektura zorientowana na ustugi (SOA - Ser-
vice Oriented Architecture),

standard wymiany danych ubezpieczeniowych
(ACORD XML).

Wprowadzenie wyzej wymienionych rozwigzan
informatycznych w firmach ubezpieczen majatko-
wych i zyciowych pozwolina spektakularne zwiek-
szenie konkurencyjnosci na coraz bardziej zatto-
czonym i globalnym rynku ubezpieczeniowym.

Podsumowanie

Potrzeby towarzystw ubezpieczeniowych w zakre-
sie wsparcia przez systemy informatyczne sgw tym
momencie ogromne. R6znig sie one oczywiscie
w zaleznosci od regionu geograficznego i stanu
rozwoju rynku, niemniej generalne kierunki roz-
woju powinny by¢ wspdlne. Artykut ten w bar-
dzo skrotowej formie przedstawit Panstwu te kie-
runki. Miejmy nadzieje, ze pozwoli to na lepsza
weryfikacje systemoéw informatycznych funkcjo-
nujacych w towarzystwach ubezpieczeniowych
pod katem perspektyw, jakie stwarzajg w dtu-
gofalowej inwestycji. W kofncu ubezpieczenia
to nie biznes na krotki okres. @
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Rynek ubezpieczen na zycie w Polsce rozwija sie
najbardziej dynamicznie z catego sektora finansowego.

Réwnolegle rosng w site ubezpieczenia emerytalne,
zarowno z Il filarg, jak i Il - nieobowigzkowego.

widac efekty co-
N A RY N K U raz silniejszych
proceséw bancassurance i assurbanking - grupy
bankowe uzupetniajg swoj sktad o towarzystwo
ubezpieczeniowe, a grupy ubezpieczeniowe planu-
jastworzenie lub przejecie banku. Wszystko to ce-
lem zaoferowania swoim klientom jak najszerszego

-

L

- v

wachlarza ustug finansowych. Ustugi takie najta-
niejjest sprzedawac poprzez jedng, wielokanatowg
sie¢ dystrybucji, co powoduje tendencje do powo-
tywania w ramach grup finansowych specjalnych
spotek dystrybucyjnych, posiadajacych w ofercie
wszystkie produkty danej grupy i korzystajgcych
z potaczonej bazy klientow.

W ramach sit sprzedazy rosnie konkurencja -
zarowno wewnetrzna (nowe, alternatywne kanaty
dystrybucji w ramach grupy), jak i zewnetrzna
(miedzy konkurencyjnymi grupami kapitatowymi).
Na polskim rynku coraz trudniej przebiega tworzenie
od nowa agencyjnej sieci sprzedazy, ciezko jest zna-
lez¢ doswiadczonych sprzedawcow i menedzeréw.

nr2/2007 (09)
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W efekcie instytucje finansowe podkupujg sobie
nawzajem najlepszych menedzeréw lub nawet cate
zespoty. Dynamiczne warunki dziatania wielokana-
towych sit sprzedazy, prowadzacych dystrybucje cia-
gle zmieniajgcego sie portfela produktéw, powoduja
koniecznos¢ poszukiwania optymalnych systemow
prowizyjno-motywacyjnych, potrafigcych nie tylko
przyciagnac, ale i utrzymac najbardziej wartoscio-
wych ludzi w swoich strukturach. Rosnacy stopien
komplikacji systeméw prowizyjnych iich zmiennos¢
w czasie powoduje, ze ich obstuga za pomoca arkuszy
kalkulacyjnych, prostych baz danych lub starszych
systemow produkcyjnych staje sie niemozliwa. Odpo-
wiedzig Comarch jest autorskie rozwigzanie informa-
tyczne - system Comarch Commission wspierajacy
zarzadzanie i rozliczenia prowizyjne sit sprzedazy
w towarzystwach ubezpieczeniowych i emerytal-
nych, bankach oraz grupach finansowych.

Dopasowanie polityki prowizyjnej
do specyfiki kanatu dystrybucji
Kanaty dystrybucji mozna podzieli¢ na wewnetrzne
izewnetrzne. Wewnetrzne sg tworzone przez insty-
tucje lub spétke dystrybucyjna, hierarchiczne sieci
agentow i agencji wytacznych. Uzupetniajgcymi
kanatami dystrybucji sg telefoniczne contact
center (mogace przekazywac kontakty klientow
do agentéw lub samodzielnie zawiera¢ umowy)
i wiasny portal internetowy.

Wsréd zewnetrznych kanatow dystrybucji, funk-
cjonujgcych poza strukturami, mozemy wyréz-
nic¢:

g sieci multiagentow i multiagencji,

g brokerow,

g sieciduzych posrednikow zatrudniajacych akwi-
zytorow lub wiasnych agentow,

g bancassurance - wykorzystanie bankowych sieci
dystrybucji,

B pocztowy - wykorzystanie ogélnopolskiej sieci
urzedéw pocztowych,

g internetowe portale partnerskie.

Znaczna czes$¢ zewnetrznych kanatow dystrybucji
nie dziata nazasadzie wytacznosci, oferujac réwno-
legle produkty finansowe konkurentéw. To oznacza,
ze warto, oprécz zadbania o atrakcyjnos¢ samego
produktu dla docelowego klienta, stosowac poli-
tyke prowizyjng zachecajaca posrednikéw do ofe-
rowania tych, a nie innych produktéw.

Optymalizacja metod
wynagradzania

Wykorzystywanie sieci agencyjnych pokazuje cze-
sto zdewaluowanie sie prostych mechanizmow
wynagradzania opartych jedynie o naliczanie pro-
centu od wartosci sprzedazy (przypisu lub inkasa

nowe technologie [magazyn comarch]

sktadki). Taka metoda wynagradzania motywuje
agentow do maksymalizowania sprzedazy bez
zwracania uwagi na jakosc i zyskownos¢ pozy-
skanego klienta. Pojawita sie tym samym potrzeba
stworzenia nowej polityki prowizyjnej, premiujacej
agentéw budujacych dochodowy, stabilny i jakos-
ciowo dobry portfel klientéw - majacy niska szko-
dowosc¢ lub posiadajacy okreslone pakiety pro-
duktow. Kolejnym wyzwaniem dla towarzystw
jest zbudowanie jednolitych procedur wynagra-
dzania sit sprzedazy oraz automatyzacja procesu
naliczaniairozliczania prowizji o znacznie bardziej
ztozonych regutach przyznawania. W wyniku upo-
wszechnienia sie dostepu do Internetu pojawita sie
rowniez potrzeba szybkiego dostarczania informa-
cjiianalizdlaagentéw oraz menedzeréw funkcjo-
nujacych poza zasiegiem wewnetrznej sieci infor-
matycznej. Wiekszos¢ towarzystw wypracowata
swoje indywidualne koncepcje polityki, z ktérych
przewazajaca czes¢ wymagata wdrozenia nowych,
czesto skomplikowanych algorytmoéw prowizyj-
nych. Jak sie okazywato, stosowane do tej pory
systemy produkcyjne w wiekszosci przypadkow
nie byty w stanie podotac¢ temu wyzwaniu. Tu poja-
wia sie miejsce na autorskie rozwigzanie Comarch
- system prowizyjny Comarch Commission.

Informatyzacja polityki
prowizyjnej
System Comarch Commission powstat w wyniku
obserwacjizmian rynkowych w Polsce i krajach CCE.
System od lat z powodzeniem funkcjonuje na rynku
ubezpieczeniowym, ktéry z definicji jest nasta-
wiony na aktywne kanaty dystrybucji i wykorzy-
stuje ztozone polityki prowizyjne. Ostatnio coraz
czesciej jest wdrazany réwniez w grupach finan-
sowo-bankowych, mocno wchodzacych w aktywny
model sprzedazy. W efekcie wielu udanych wdro-
zen Comarch jest w stanie zaoferowac sprawdzony
system prowizyjny wszystkim instytucjom sektora
finansowego, a w szczegdlnosci tym, ktore:
g prowadza wielokanatowa aktywng sprzedaz,
g wykorzystuja rozbudowane sieci agencyjne,
g zamierzaja prowadzi¢ wysoce skomplikowang
lub nieszablonowg polityke prowizyjna.

dazy

Ztozona polityka prowizyjna wymaga posiadania
kompletnego repozytorium danych produktowych,
dotyczacych zaréwno sprzedazy nowych produk-
tow - polisiubezpiecze dodatkowych, jak i bieza-
cychinformacjio przebiegu obstugi kazdego z nich.
Dysponowanie takimi danymiumozliwia towarzy-
stwu ubezpieczeniowemu korzystanie z algoryt-
moéw prowizyjnych opartych o takie wskazniki,

jak biezaca szkodowos¢ portfela lub LAPS. Z reguty

algorytmy prowizyjne wymagaja gromadzenia

nastepujacych informacji:

g data uruchomienia produktu (wystawienia polisy,
zmiany warunkow polisy zwigzanej z ubezpiecze-
niem dodatkowym),

g spodziewane zdarzenia (przypis sktadki na pierw-
szy rok w podziale na raty),

g zaistniate zdarzenia (inkaso sktadki, wptata dodat-
kowa, naliczenie optaty okreslonego typu,zmiana
finansowych warunkéw ubezpieczenia, zgtosze-
nie szkody, odnowienie polisy, rocznica polisy),

g biezacy bilans produktu (np. stan rachunku fun-
duszowego lub poszczegolnych subkont),

g data zamkniecia produktu (LAPS, zerwanie
umowy, wygasniecie umowy),

g listaagentow i menedzeréw powigzanych z pro-
duktem w okreslonych rolach (jako sprzedawcy,
posrednicy, obstugujacy (serwisujacy), benefi-
cjenci nadprowizji itp.), udziatach w przypisie
(wyréznionych jako % w momencie wspétakwi-
zycji) oraz przedziatach czasu.

Wiarygodnos¢ zgromadzonych danych jest kwe-
stig kluczowa, gdyz na ich podstawie s3 automa-
tycznie wykonywane naliczenia prowizji dla sit
sprzedazy. Stad oprécz pobierania nowych infor-
macji niezwykle wazna jest tez automatyczna
obstuga korekt informacji przekazanych wczesniej,
np.zmiany agenta btednie przypisanego do sprze-
danego produktu.

Po opracowaniu zatozen polityki prowizyjnej
nalezy opracowac koncepcje zgromadzenia w jed-
nym miejscu i jednolitym formacie biezacych infor-
macji o produkcji (zaréwno sprzedazy, jak i zdarze-
niach zaistniatych w cyklu zycia sprzedanych polis)
oraz danych wszystkich kanatéw dystrybucji. Cze-
stym wyzwaniem na tym etapie jest ujednolicenie
formatu danych pozyskiwanych z wielu systemoéw
produkcyjnych towarzystwa. Niewiele towarzystw
ma komfort posiadania wszystkich informacji pro-
dukcyjnych w jednym systemie informatycznym.
Samo zasilanie repozytorium ze wzgledu na skale
procesu musi odbywac sie w sposéb automatyczny.
Mozna w tym celu wykorzystac integracje poprzez
tablice interfejsowe, tadowanie danych z wsadow
plikowych (w formatach CSV, XML) lub ustugi SOA.
Te ostatnie daje sie z powodzeniem wykorzystac
doautomatycznej obstugi korekt danych sprzeda-
zowych odnosnie naliczonych lub nawet rozliczo-
nych prowizji.Za pomocg SOA mozna réwniez ogta-
szac¢ na biezgco innym systemom zmiane danych
osobowych agentéw. Samo repozytorium, oprécz
zrédtowych danych produkcyjnych, moze tez prze-
chowywac zagregowane zestawienia tych danych.
Takie agregaty przyspieszajg wyliczenia algoryt-



mow prowizyjnych wielokrotnie korzystajacych
z tych informacji.

Krok 2: Integracja informacji o sitach sprzedazy

Nastepnym krokiem do uruchomienia systemu
prowizyjnego - po zapewnieniu strumienia danych
produkcyjnych - jest zebranie w jednym miejscu
danych o wszystkich jednostkach sieci sprzedazy,
ktére moga byc¢ beneficjentami prowizji. Nalezy
zgromadzi¢ informacje o wszystkich kanatach dys-
trybucjiiich strukturach (drzewiastych lub wielo-
wymiarowych) oraz kluczowych weztach (menedze-
rowie, kierownicy sprzedazy). Po to, aby prowizja
zostata poprawnie naliczona, wprowadza sie dane
o wzajemnych zaleznosciach strukturijednostek
oraz datach przesunie¢ wewnatrz struktur. Oprécz
tego prowadzony jest ptaski rejestr wszystkich jed-
nostek, w ktérym mozna znalez¢ informacje o histo-
rii wspotpracy z nimi, zawartych umowach i anek-
sach, tabelach prowizyjnych zatagczonych do umaéw,
przypisanych celach sprzedazowych oraz wymianie
informacji z Komisja Nadzoru Finansowego.

Krok 3: Wyznaczenie celow sprzedazy dla struktu
oraz poszczegolnych kategorii agentow

Zarzadzanie sitami sprzedazy nie bytoby kompletne
bez okreslenia dla poszczegdlnych kategorii agen-
téw i menedzeréw zestawu szablonowych celow
sprzedazy, uwzgledniajacych potencjat rynkow,
na ktérych dziatajg. Analogiczne zestawy celéw
sg wyznaczane w ramach hierarchicznych struktur
konkretnych kanatéw dystrybucji, dajac menedze-
rom informacje, ilu potrzebujg agentow, aby osiag-
nac¢ przyjete zatozenia. Standardowymi celami
sprzedazy sa wysokosc¢ przypisu sktadki lub war-
tos¢ inkasa sktadek, ilos¢ pozyskanych klientow
albo nowo wystawionych polis. Dgzenia te mozna
zawezac do okreslonych grup produktéw. Wsrod
celéw zaawansowanych da sie wyrézni¢ zaktadane
do osiggniecia wskazniki szkodowosci, LAPS-6w,
udziatu danych produktéw (np. ubezpieczen komu-
nikacyjnych)w portfelu okre$lonego agenta. Wazna
funkcjonalnoscig systemu jest automatyczne prze-
liczanie wybranych realizacji celow sprzedazy
w momencie korekty danych zrédtowych.

Krok 4: Zapewnienie narzedzi do prowadzenia
polityki prowizyjnej
Dobry system prowizyjny powinien zaktada¢ sepa-

racje proceséw naliczenia i rozliczenia prowizji.
Zatozenie to od poczatku byto spetnione w systemie
Comarch Commission, ktéry umozliwia takze:
implementacje indywidualnych polityk prowi-
zyjnych réznych towarzystw bez wykonywania
zmian w architekturze systemu (wysoka konfi-
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n Przeglad prowizji naliczonych

gurowalnosc¢ i mozliwos¢ dodawania nowych
algorytmow),

g rozliczanie korekt prowizji wraz z mozliwoscia
korekty faktury prowizyjnej z odpowiedniego
miesigca,

g testowanie wptywu mozliwych zmian w poli-
tyce prowizyjnej na kwoty wyliczonych prowizji,
w oparciu o historyczne dane produkcyjne,

g szybkie wprowadzanie zmian w stawkach pro-
wizji w wybranych kanatach dystrybucji na okre-
$long grupe produktow i przedziat czasowy.

I T

Krok 5: Implementacja wybranej polityki prowi
zyjnej

System prowizyjny Comarch Commission, dzieki
spetnieniu powyzej opisywanych zatozen, umoz-
liwia wsparcie naliczania i rozliczania nastepuja-
cych rodzajow prowizji i bonusow:

g Prowizje wyliczane bezposrednio (od sprzedazy

polis i ubezpieczen dodatkowych):
prowizja za sprzedaz konkretnego produktu
(np.za wystawienie polisy, odnowienie),
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Rysunek 1. Comarch Comission - System prowizyjny

Systemy
transakcyjne
Hurtownia
danych

Pozyskani
klienci

Sprzedaz
polis

Zdarzenia

Zarzadzanie
w polisach

siecig
sprzedazy

Zarzadzanie
polityka
prowizyjng

Pozyskani

Klienci Sprzedaz

polis

Zdarzenia
w polisach

Wsadowe pliki
zdanymi
(format CSV)

prowizja za zdarzenia zwigzane z konkretnym
produktem (np. od inkasa sktadki, optaty, wptaty
dodatkowej, pierwszoroczna, dwuletnia etc.),

plany prowizyjne (prowizje naliczane na okre-
slongilos¢ lat naprzod, z mozliwoscia rozlicze-
nia w momencie pojawiania sie inkasa sktadki
za kolejny okres rozliczeniowy),

split prowizji (podziat prowizji miedzy agentow
imenedzerow wspotpracujacych przy sprzedazy
danego produktu),

nadprowizja za sprzedaz konkretnego produktu
(rozdzielana na dowolng ilos¢ stopni menedzerow
tworzacych strukture ponad danym agentem).

Prowizje wyliczane posrednio (premie produk-

cyjne):

nowe technologie [magazyn comarch]

Raportowanie i symulacje

Naliczanie
prowizji

Administracja

premia od struktury portfela produktéw i klien-
tow (prowizje za sprzedaz danego produktu
uzaleznione od wynikdéw sprzedazy innych pro-
duktow),

premia za wyniki ilosciowe agentéw (realizo-
wanie biezacych lub /i skumulowanych celow
sprzedazy),

premia za wyniki jakosciowe agentéw (poziom
utrzymania, stopa odstepstwa, wskaznik szko-
dowosci),

premia za wyniki danej struktury lub zespotu
agentow (wyptacane menedzerom danej grupy
lub wszystkim jego agentom z tej grupy),

premie motywacyjne dla agentéw i menedze-
row.

Raporty

prowizyjne APLIKACJA
WEBOWA
Dostep dla

posrednikow
idoracow

Dane
osobowe

Akceptacja

wyptat
Faktury

prowizyjne
Rozliczenia
prowizyjne

Faktury,
rachunki,
dekrety,
rozrachunki,
przelewy

Dekrety
prowizji

Dekrety
kosztow

Systemy

finansowo-
ksiegowe

B Inne sktadniki wynagrodzenia prowizyjnego:

indywidualne wynagrodzenie zryczattowane
(state lub zalezne od aktywnoscii skutecznosci
agenta),

refundacje, potracenia i obcigzenia kosztami
(refakturowanie kosztéw prowadzenia dziatal-
nosci gospodarczej na agenta korzystajacego
zinfrastruktury towarzystwa, samochodéw stuz-
bowych, telefonow itp.),

zwroty prowizji lub zaliczek tytutem prowizji,
tzw. ,Clawbacks” (pojawiajgce sie w sytuacji
np. zerwania polisy, za ktérg juz wyptacono
jakie$ prowizje, albo zmiany wariantu polisy
na mniej dochodowy dla towarzystwa).



Krok 6: Zapewnienie informacji doradcom i posred-

Kompletny system prowizyjny nie moze oby¢ sie
bez funkcjonalnosci umozliwiajgcych aktywny
udziat w procesie prowizyjnym samym agentom
imenedzerom zespotow. Dlatego tez Comarch Com-
mission wyposazono w szereg funkcjonalnosci
udostepnianych poprzez zabezpieczong aplika-
cje internetowa.

W zakresie zarzadzania siecig sprzedazy udo-

stepniane jest:

B przegladanie i aktualizacja danych osobowych
agentow,

g przegladanie historii wspotpracy agenta oraz
jego dokumentow,

B przegladanie wynikow wtasnej sprzedazy lub
sprzedazy zespotow podlegtych,

B przegladanie realizacji przydzielonych celéw
sprzedazy,

g mozliwosc¢ zgtaszania sie na szkolenia.

W zakresie rozliczen prowizyjnych udostepniane

jest:

8 przegladanie prowizji naliczonych i wybieranie
prowizji do rozliczenia,

g zgtaszanie reklamacji odnosnie naliczen prowizji,

g tworzenie i drukowanie faktury prowizyjnej.

Krok 7: Przebieg procesu biznesowego|

Ogolny przebieg procesu biznesowego w systemie
prowizyjnym Comarch Commission dzieki wtas-
ciwym zatozeniom odnosnie architektury pozo-
stat wspdlny dla wszystkich wdrozen. Modyfikacje
wykonywane na zyczenie poszczegdlnych insty-
tucji finansowych dotycza szczegdtow przebiegu
etapow gtéwnego procesu:

g analizy sprzedazy,

g naliczania prowizji,

g rozliczania prowizji.

Na modelowy proces analizy sprzedazy sktadaja sie:
g pobranie i aktualizacja danych produkcyjnych,
g wyliczanie wykonania celow sprzedazy.

Na modelowy proces naliczania prowizji sktadaja sie:

g naliczanie prowizji bezposrednich,

g8 naliczanie prowizji posrednich (produkcyjnych),

g wyliczenie refundacji i obcigzenia kosztami,

g akceptacje naliczen przez kierownikéw centrow
odpowiedzialnosci,

g przygotowanie i udostepnienie raportéw prowi-
zyjnych,
g obstuga ewentualnych reklamacji naliczen.

Na modelowy proces rozliczenia prowizji skta-

dajg sie:

g wybor prowizji do biezacego rozliczenia,

g akceptacje wyptat przez kierownikéw centrow
odpowiedzialnosci,

g centralne przygotowanie faktur i rachunkow
w imieniu wystawcow,

g lokalne numerowanie i wydruk faktur przez
samych wystawcow,

g centralne fakturowanie kosztéw na agentow,

g automatyczne ksiegowanie przyjetych do rozli-
czenia faktur,

g generowanie polecen wyptaty do systemu trans-
akcyjnego,

g uzgadnianie rozliczen na indywidualnych kon-
tach agentow.

Podsumowanie korzysci

biznesowych

Dla towarzystwa ubezpieczeniowego lub finan-

sowej spotki dystrybucyjnej wsparcie ze strony

nowoczesnego systemu prowizyjnego wydaje sie
jednym z filaréw sukcesu biznesowego. System
taki powinien zapewnic:

g mozliwos$c¢ ciggtego doskonalenia polityki pro-
wizyjnej w celu odpowiedniego ukierunkowania
dziatan agentow,

g separacje naliczen i rozliczen prowizji,

g automatyzacje przeliczania prowizji w efekcie
korekt danych sprzedazy,

g zapewnienie agentom szybkiej i wiarygodne;j
informacji o biezacych wynikach sprzedazy oraz
naleznych prowizjach,

g znaczace skrécenie czasu uptywajacego od wysta-
wienia polisy do naliczenia prowizji,

g redukcje skali btednych rozliczen i naduzy¢
w sieci sprzedazy,

g centralizacje obstugi rozliczen przy zachowaniu
niezbednego minimum dziatan rozproszonych
(np. numeracja faktur prowizyjnych).

Wdrozenie informatycznego systemu prowizyj-
nego dajacego powyzsze mozliwosci w potaczeniu
zdobra koncepcja polityki prowizyjnej z pewnos-
cig przetozy sie na wzrost jakosci portfela pro-
duktéw i klientéw, utrzymanie kluczowych oséb
w ramach wtasnej sieci sprzedazy, a takze ogdélny
wzrost motywacji w sitach sprzedazy.

Temat Numeru < 17/

Maciej Slésarczyk

Comarch SA

Stanowisko: Product Manager

Sektor: Finanse i Ustugi

Info: Twérca koncepcji uniwersalnego systemu
prowizyjnego oferowanego instytucjom sektora

finansowego i telekomunikacyjnego
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Dynamiczny wzrost konkurencji na rynku ubezpieczen
wzmagany procesami globalizacji, liberalizacjg ograniczen
prawnych oraz szybkim rozwojem nowoczesnych technologii
stawia przed firmami ubezpieczeniowymi nowe wyzwania.

nowe technologie [magazyn comarch]



Rysunek 1. Rozwinieta reguta Pareto

Temat Numeru< 19

20% klientow generuje

okoto 80% zysku (!!)

30% klientow konsumuje

okoto 50% zysku

Baza klientow (decyle)

przed koniecznoscig nie-
STOJA ustajacego wzmacniania
pozycji konkurencyjnej, firmy zmuszone sa do po-
szukiwania nowych obszaréw podnoszenia efek-
tywnosci swoich dziatan. Jednym z takich obszaréw
jest zarzadzanie relacjami z klientami (Customer
Relationship Management).

Rola CRM w budowaniu silnej
pozycji na rynku

Juz w latach dziewie¢dziesigtych liderzy rynku
ubezpieczeniowego dziatajacy w Europie Zachod-
niej, zwtaszcza w Wielkiej Brytanii, rozpoczeli z suk-
cesem wykorzystywac systemy CRM do efektyw-
nego zarzadzania cyklem zycia klientow. Dzieki
temu firmom udato sie przeniesc ciezar przedsie-
wziec strategicznych z mato skutecznych dzia-
tan ekstensywnych polegajacych nailosciowym
wzroscie sprzedazy i udziatéw w rynku na dzia-
tania intensywne charakteryzujgce sie wzrostem
sprzedazy skierowanej do dotychczasowych klien-
téw oraz pozyskiwaniem nowych, dochodowych
klientow.

Podstawowa przyczyna nowego podejscia firm
do zarzadzania relacjami z klientami byty wyniki
badan rynku, ktére jednoznacznie wskazywaty
na koniecznos¢ indywidualnego podejscia do klien-
téw w zakresie przygotowania oferty, doboru kana-
tow komunikacji czy dopasowania polityki ceno-
wej.

Jedna z regut biznesowych opracowanych
na podstawie badan rynku jest rozwinieta reguta
Pareto - 20:80:30. Reguta ta méwi, ze 20 proc. naj-
bardziej dochodowych klientéw przynosi 8o proc.
zysku, natomiast 30 proc. najmniej dochodowych
klientoéw generuje koszty, ktérych wysokos¢ odpo-
wiada 50 proc. dochodu wypracowanego przez naj-
bardziej zyskownych klientéw.

Dzieki programom CRM mozliwe jest obnizenie
kosztéw operacyjnych generowanych przez naj-
mniej dochodowych klientéw (np. przeniesienie
obstugi klientéw do kanatéw samoobstugowych,
skrocenie procesu sprzedazowego) oraz podnie-
sienie zyskownosci klientéw z segmentéw naj-
bardziej dochodowych (uruchomienie akcji cross
i up-selling, czestsze i bardziej efektywne kampa-
nie marketingowe).

Korzysci
Podstawowa korzys$cig wdrozenia programu CRM
w dfugim okresie to osiggniecie przewagi konku-
rencyjnej na rynku. Firmy korzystajace z progra-
mow CRM wyroézniaja sie na rynku wysoka jakos-
cig oferty dopasowanej do specyficznych potrzeb
okreslonych segmentdéw klientow oraz efektywniej-
szym nizw konkurencyjnych firmach wykorzysta-
niem posiadanych zasobow.

Programy CRM sg zrodtem nie tylko korzysci
dtugoterminowych, ale tez tych odnoszonych
przez przedsiebiorstwo w krotkim okresie. Wynika

to przede wszystkim z optymalizacji operacyjnych
proceséw biznesowych, do ktorych naleza:

1. Podniesienie jakosci i indywidualizacja

obstugi:

g obstuga klienta w czasie rzeczywistym we wszyst-
kich kanatach komunikacji,

g kompleksowa obstuga w jednym, dowolnym miej-
scu,

g sprawna obstuga reklamacji (complaint mana-
gement),

g dopasowanie oferty do potrzeb i oczekiwan klien-
tow,

g skrocenie czasu obstugi klientéw.

2. Zwiekszenie dochodowosci nowych i dotych-

czasowych klientow:

g efektywna akwizycja klientéw z grupy dochodo-
wych,

g budowanie dtugoterminowych relacji z docho-
dowymi klientami,

g skuteczne stosowanie metod zwiekszania sprze-
dazy (crossi up-selling).

3. Obnizenie kosztow obstugi klientow:

g centralizacja obstugi (contact centre),

g przeniesienie znacznej czesci obstugi klientéw
z drogich w utrzymaniu placéwek i sieci agen-
cyjnych do call centrei Internetu,

g podniesienie skutecznosci dziatan windykacyj-
nych,
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Rysunek 2. Schemat rozwigzania Comarch CRM w

Customer Data Management
Contact Management
Channels Management

Sales Structure Management

Sales Plans Management

Operations / Transactions

Moduty podstawowe

Complaint Management

Sales Information Management

Comarch CRM
Sales Management
Front End
Contact Centre
Mobile Sales Force
Intermediaries

Comarch Business Process Management

Comarch Document Management

Comarch Content Management

Loyalty Schemes
Loyalty Programs
Retention Programs
Win-back Programs
Awards Management
Points collection and settiemet
Redemption

Transaction

Comarch CRM
Loyalty Management

Initiatives Management
Campaigns Management
Campaigns Lauching
Campaigns Monitoring
Campaigns Reporting
Analysis and Measurement

Response Management

Comarch CRM
Campaign Management

Comarch Credit Process Management

Comarch Internet Banking

Comarch Commision

ETL
Data Management
Data mining
Corelation models
Predictive models
Models verification

Measurement and Reporting

Comarch CRM
Analysis

Comarch Scoring Engine

Comarch ECOD

Comarch Factoring

Moduty wspieracjace

Comarch SA

Stanowisko: Business Solution Manager
Sektor: Finanse i Ustugi

Info: W Comarch odpowiedzialny rozwdj plat-
formy Comarch CRM

nowe technologie [magazyn comarch]

g podniesienie skutecznosci kampanii marketin-
gowych,

g skrécenie cyklu procesu sprzedazy,

g identyfikowanie profili klientow nalezacych
do grup wysokiego ryzyka.

Comarch CRM Insurance

Rozwigzaniem wychodzgcym naprzeciw potrzebie
efektywnego zarzadzania baza klientéw jest system
Comarch CRM Insurance. Dzieki niemu firma ubez-
pieczeniowa moze szybko i skutecznie podnies¢
efektywnos¢ zasobdw alokowanych w procesie
sprzedazy. Rozwigzanie Comarch CRM Insurance
pozwala efektywnie zarzadzac relacjami z klien-
tami na kazdym etapie cyklu zycia: pozyskiwania
dochodowych klientéw, budowania trwatych part-
nerskich relacji z klientami oraz stosowania sku-
tecznych strategii odzyskiwania dochodowych
klientow.

System oparty jest na najnowoczesniejszych
standardach technologii informatycznej i wyko-
rzystuje bogate doswiadczenia firmy Comarch SA
zdobyte podczas wspétpracy z wieloma instytu-
cjami w Polsceiza granica.

Unikalnymi rozwigzaniami systemu Comarch
CRM Insurance sa:

g wielopoziomowa modutowos¢ funkcjonalno-
$ci,

g rozbudowane narzedzia do administrowania
systemem.

Moduty podstawowe obejmuja catos¢ funkcjo-
nalnosci w zakresie zarzadzania relacjamiz klien-
tami:

g Comarch CRM Sales Management - modut odpo-
wiedzialny za operacyjng obstuge klientéw w réz-
nych kanatach dystrybucji,

g Comarch CRM Loyalty Management - modut
odpowiedzialny za obstuge schematéw reten-
cyjnych i programéw lojalnosciowych,

g Comarch CRM Campaign Management - modut
odpowiedzialny za catosciowe zarzadzanie kam-
paniami marketingowymi,

g Comarch CRM Analytics - modut odpowiedzialny
za efektywne przetwarzanie i analize danych.

Podstawowa korzyscig powyzszych cech systemu
jesttatwosc¢ dopasowania zakresu funkcjonalnosci
do potrzeb biznesowych oraz duza elastycznos¢
samodzielnego zarzadzania systemem po jego
wdrozeniu. [



Wdrozenie Bl
B\ ENION SA

ENION SA zbudowat hurtownie danych dla 5 spotek,
wykorzystujac platforme Comarch Business Intelligence,
Microsoft® SQL Server 2005 64-bit Edition oraz
platforme serwerowga Microsoft® Windows

informacjiopera-  dacjainformacji o 2,3 min klientéw przechowywa-  dobrze juz za pierwszym razem, ale takze w zato-
+_ C Z E N | E cyjnychizarzad- nychwsréznych srodowiskach aplikacyjnych,na-  Zonym budzecie i terminie. Projekt konsolidacji
czych z pieciu bardzo réznorodnych srodowisk  wetdrobny btad w zatozeniach badz niewtasciwy  danych zajatinformatykom firmy 3 miesigce, a spe-
informatycznych moze sie dzi$ wydawa¢ mato  wybor technologiczny moga by¢ bardzo kosztow-  cjalistom z Comarch SA udato sie zbudowac i wdro-
spektakularna. Gdy jednak w gre wchodzi konsoli-  ne. Spotce ENION SA udato sie zrobi¢ to nie tylko  zy¢ system w petni odpowiadajacy ambitnym za-
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Oczekujemy, ze dzieki hurtowni uda nam sie

0 0k.20 proc.zmniejszy¢ nielegalny pobdr ener-

gii - to czysty zysk. Poprawiamy takze optacal-

nos¢ windykacji. Wkrétce bedziemy wdrazac

zawarte w Microsoft® SQL Server 2005 mecha-

nizmy do drazenia danych i wykrywania ano-
malii

Adam Borek,

Gtowny Specjalista ds. Informatyki

ENION SA w Krakowie

Comarch Business Intelligence to nowoczesne
rozwigzanie informatyczne oparte na techno-
logii hurtowni danych. Wdrozenia Comarch
Business Intelligence w branzy energetycznej,
realizowane w wiekszosci przypadkow jako
projekty pod klucz, dotycza przede wszystkim
integracji olbrzymiej ilosci informacji anali-
tycznejzwigzanej z przesytem i obrotem ener-
gia elektryczna. W centrum uwagi analitykow
znajduja sie takze analizy segmentacyjne zacho-
wan klienta koncowego (odbiorcy, ptatnika),
co pozwala nalepsze dostosowanie taryf optat
zaenergie elektryczng do rzeczywistych potrzeb
konkretnego nabywcy.

Zintegrowana rodzina serweréw Microsoft
Windows Server System™ zostata zaprojekto-
wana do obstugi kompleksowych rozwigzan
tworzonych na platformie operacyjnej Win-
dows Server™ 2003. Stanowi ona infrastrukture
dla inicjatywy Integrated Innovation - propo-
nowanego przez Microsoft kompleksowego
podejscia do tworzenia produktéw i rozwigzan
projektowanych pod katem wzajemnej wspot-
pracy oraz bezproblemowej interakcji z innymi
danymi i aplikacjami w obrebie catego srodo-
wiska informatycznego przedsiebiorstwa. Taka
strategia umozliwia obnizenie kosztéw bieza-
cej dziatalnosci, uzyskanie bardziej bezpiecznej
i niezawodnej infrastruktury informatycznej
oraz zwiekszenie potencjatu niezbednego dla
dalszego rozwoju przedsiebiorstwa.

Wiecej informacji o rodzinie serweréw Windows

Server System mozna uzyska¢ pod adresem
www.microsoft.com/poland/windowsserversystem

nowe technologie [magazyn comarch]

tozeniom w réwnie ambitnym czasie 4 miesiecy.
Aby powtdrzy¢ taki wyczyn, trzeba zgromadzic
w jednym miejscu: ambitnego klienta, sktonnego
do wyzwan dostawce oraz najlepsza technologie.
To byta bardzo wazna praca koncepcyjna. Wie-
dzielismy, Zze architektura, ktérg zaproponujemy,
bedzie musiata wytrzymac prébe czasu, tj. bedzie
musiata by¢ na tyle elastyczna, by nadawac sie
do wykorzystania w przysztosci takze do innych
celdw - méwi Adam Borek, Gtéwny Specjalista ds.
Informatyki w ENION SA.

Sytuacja

Trudno dzis$ sobie wyobrazi¢ tgczenie firm bez
wsparcia informatycznego. Gdy 1 lipca 2004 r.
w wyniku potgczenia pieciu zaktadow energe-
tycznych (Beskidzkiej Energetyki, Bedzinskiego ZE,
ZE Czestochowa, ZE Krakéw i ZE Tarnéw) powstat
ENION SA, najwyzszy priorytet nadano konsolida-
cjiinformacji zarzadczej.

W pierwszym okresie informacja z systeméw
billingowych konsolidowana byta na raportach
generowanych za pomocg arkuszy kalkulacyj-
nych. Juz na poczatku stato sie jasne, ze trzeba
stworzy¢ nowe oprogramowanie, ktére dtugofa-
lowo i kompleksowo rozwigze problem konsoli-
dacji danych.

Kazdy z zaktadéw energetycznych wykorzysty-
wat inny zestaw podstawowych aplikacji. Rézne
byty systemy billingowe, systemy ERP, bedace przy
tym w réznych fazach wdrozen, systemy pomocni-
cze..rozne byty takze tradycje zwigzane z definio-
waniem pojec biznesowych i raportowaniem.

Wiadomo byto, ze zaden z oddziatéow
nie wymieni w krotkim czasie wdrozonych apli-
kacji, nalezato wiec opracowac rozwigzanie inte-
gracyjne pozwalajace na potgczenie wszystkich
pieciu srodowisk. Informatycy ENION SA posta-
nowili, ze zanim przystapig do wyboru konkret-
nej platformy technologicznej, wypracuja model
przysztego rozwigzania.

Wstepnie zatozono, ze konsolidacja informacji
z systeméw billingowych w ramach firmy bedzie
prowadzona za pomocg hurtowni danych obej-
mujacej hurtownie centralng oraz pie¢ wspot-
pracujacych z nig hurtowni oddziatowych. Taka
konstrukcja byta bezposrednim rezultatem faktu,
ze oddziaty terenowe ENION SA s3 w dziedzinie
informatyki operacyjnej samodzielne i - niezalez-
nie od konsolidacji informacji na potrzeby zarza-
dzania catg firma - potrzebuja lokalnego wsparcia
analitycznego biezacej dziatalnosci.

Gdy pisalismy specyfikacje przetargu, mielismy
juz bardzo precyzyjng wizje tego, jak ma dziatac
cate rozwigzanie. Wiedzielismy, czego chcemy
i wten sposéb obnizalismy ryzyko ewentualnej

porazki. Potencjalny wykonawca miat jasnos¢
co do naszych oczekiwan i nie mégt argumen-
towac, Zze otrzymat od nas zbyt mato informacji
- méwi Adam Borek.

Na wykonawce systemu wybrany zostat kra-
kowski Comarch SA, ktéry przedstawit oferte
oparta o platforme Comarch Business Intelligence,
Microsoft® SQL Server 2005 64 bit Edition i Micro-
soft®, Windows Server 2003 oraz Business Objects
jako warstwe prezentacyjna.

Rozwazalismy takze oferty innych dostawcow
oferujgcych inne technologie. Przyjete w wyniku
przetargu rozwigzanie Comarch i Microsoftu odpo-
wiada nam, gdyz fagczy w sobie bardzo duzo ele-
mentéw: bogactwo funkcjonalnoscii wynikajaca
z niej elastycznos¢, wysoka skalowalnos¢ i dostep-
nos¢, jak réwniez atrakcyjng cene - mowi Adam
Borek.

Rozwigzanie
Problem ENION SA polegat na niespéjnosci syste-
mow i zwigzanej z tym niespojnosci definicji
danych. Podstawg wszystkich prac byto wiec usta-
lenie uniwersalnego stownika pojec¢ biznesowych
i zakresu ich znaczen. Na tej podstawie mozna
byto stworzy¢ stowniki lokalne dla oddziatéw.
W praktyce stowniki lokalne sa stownikami uni-
wersalnymirozszerzonymio elementy specyficzne
dla tego oddziatu - méwi Adam Borek.
Wdrozone obszary analityczne Comarch

Business Intelligence objety nastepujace procesy
biznesowe istotne dla dziatania firmy:

sprzedaz energii,

ustugi przesytowe,

monitoring naleznosci,

tworzenie planéw taryfowych,

obstuge ptatnosci,

windykacje zadtuzen.

Zgodnie z poczynionymi wczesniej zatozeniami
rozwigzanie sktada sie zjednej hurtowni w centrali
i pieciu hurtowniw oddziatach, nie to jednak prze-
sadza o skali trudnosci projektu w ENION SA.

Po pierwsze firma zdecydowata sie objac syste-
mem wszystkich klientédw, zaréwno biznesowych,
jak i indywidualnych. taczna liczba klientow
w systemie przekracza zatem 2,3 min. Po drugie
model hurtowni zawiera kilkadziesigt tabel fak-
tow. Kazda faktura zawiera kilkanascie pozycji
majacych rézne znaczenie formalne i biznesowe.
To w praktyce komplikuje model i stawia wyso-
kie wymagania co do wydajnoscianalizy danych
- méwi Adam Borek.

Jednym z zatozen poczynionych podczas opra-
cowywania wstepnej koncepcji systemu byto
przechowywanie w hurtowni danych z co naj-



Oprogramowanie:

Comarch Business Intelligence dla Energetyki
Windows Server 2003 Enterprise Edition;
SQL Server 2005 64-bit Editio
Business Objects EP

Ustugi:

Modelowanie wielowymiarowe procesow
biznesowych, budowa hurtowni danych i wdro-
zenie systemu Business Intelligence
przez specjalistéw Comarch SA

mniej trzech lat wstecz, aby méc naich podstawie
wnioskowac o trendach. Przy tej liczbie klientow
to nie lada wyzwanie - tym bardziej ze nie o samo
przechowywanie chodzi, lecz o przeliczanie wskaz-
nikéw z uwzglednieniem tych danych.

Dodatkowa komplikacje powoduje to, ze cho¢
do hurtowni centralnej trafiajg dane czesciowo
zagregowane, w oddziatach dane sa przechowy-
wane w postaci oryginalnej, niezagregowane;.
Nie mozemy sobie pozwoli¢ na utrate informacji
szczegbtowych - gdzies musimy przechowywac
oryginalne dane. Poza tym oddziaty potrzebuja
danych niezagregowanych do prowadzenia analiz
na witasne potrzeby - méwi Adam Borek.

W ramach rozwigzania Comarch Business Intel-
ligence wdrozonego w ENION SA Microsoft® SQL
Server 2005 stuzy jako platforma do przechowywa-
niaizabezpieczania danych. Wdrozony w ramach
projektu Comarch Data Warehouse Manager zarza-
dza ustugami ETL wbudowanymi w platforme
Microsoft® SQL Server 2005. Rozwijana przez
Comarch aplikacja pozwala definiowa¢ proces ETL
(ekstrakcja danych z systemoéw zrédtowych, trans-
formowanie ich do uniwersalnej postaci i tado-
wanie do baz analitycznych), zarzadza¢ wykorzy-
stywanymi w projekcie stownikami i procesem
synchronizacji danych z hurtowni oddziatowych
do hurtowni centralnej. Wykorzystanie Micro-
soft® SQL Server Integration Services umozliwia
sprawne przenoszenie danych miedzy systemami,
jak rowniez sprawdzanie ich jakoscii spojnosci ,w
locie”. ENION SA moze w ten sposob definiowac
zarowno procesy techniczne, np. dbanie o jakos¢
danych adresowych klientéw, jak i biznesowe,
np. wykrywanie odchylen od typowego zuzycia
energii na okreslonym przytaczu.

Partner wdrazajacy:

Comarch SA

Partner wdrazajacy:

Comarch SA

Microsoft® SQL Server 2005 przechowuje dane
w zaprojektowanej przez Comarch wielowymia-
rowej strukturze ROLAP, do ktdrej bezposrednio
siegaja pracownicy ENION SA za pomoca narzedzi
analitycznych Business Objects.

Gotowe raporty dla kadry zarzadzajacej
powstajg dzieki wykorzystaniu Business Objects
iwdrozonego réwnolegle portaluinformacyjnego,
ktéry zostat spersonalizowany dla uzytkownikéw
biznesowych.

Korzysci

Przygotowujac sie do wdrozenia platformy do kon-
solidacji danych, ENION SA poczynit ambitne zato-
zenia. Firma przewidziata, ze hurtownia bedaca
platforma integracyjna zostanie w przysztosci
wykorzystana jako baza zrédtowa dla innych apli-
kacji, modeli danych bedzie wiecej, a ilos¢ danych
istotnie wzrosnie. ENION SA oczekuje, ze précz
uzyskania konsolidacji informacji zarzadczej Mic-
rosoft® SQL Server 2005 pozwoli jej 0szczedzi¢
konkretne pienigdze.

Oczekujemy, ze dzieki hurtowni uda sie nam
sie 0 ok. 20 proc. zmniejszy¢ nielegalny pobdr
energii - to czysty zysk. Poprawiamy takze opta-
calnos¢ windykacji. Wkrotce bedziemy wdrazac
zawarte w Microsoft® SQL Server 2005 mechani-
zmy do drazenia danych i wykrywania anomalii
- méwi Adam Borek.

Niezaleznie od wymienionych korzysci bez-
posrednich, ENION SA cieszy sie takze z szeregu
dodatkowych profitéw z wdrozenia Microsoft®
SQL Server 2005, m.in. wysokiej dostepnosci $ro-
dowiska uzywanego intensywnie przez cata firme,
jakijego duzej skalowalnosci.
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Informacje o kliencie
ENION SAtodystrybutor energii elektrycznej powstaty
z potaczenia 5 zaktadéw energetycznych: Beskidzkiej
Energetyki, Bedzinskiego ZE, ZE Czestochowa, ZE Kra-
kow i ZE Tarndw. ENION SA obstuguje ok. 2,3 mIn klien-
téw, a obroty firmy za 2005 r. przekroczyty 4,25 mid zt.
Sytuacja biznesowa
Potaczenie kapitatowe 5 zaktadéw energetycznych
w potowie 2004 r. stanowito poczatek zmian. Dotych-
czasowe firmy wymagaty integracji organizacyjnej,
operacyjnejizarzadczej. W pierwszym rzedzie wazne
byto wypracowanie koncepcji konsolidacji infor-
macji zarzadczej oraz zbudowanie platformy do
wymiany danych i ujednoliconego raportowania.
Rozwigzanie
ENION SAzdecydowat sie na konsolidacje informacji
za pomoca hurtownidanych. Jej podstawe technolo-
giczng stanowi platforma i narzedzia Microsoft® SQL
Server 2005 w wersji 64-bitowej oraz platforma syste-
mowa Windows Server 2003 Enterprise Edition.
Korzysci

Mozliwos¢ budowy zatozonego, skomplikowa-

nego modelu danych (pie¢ hurtowni oddziato-

wych ijedna centralna).

Wysoka wydajnos¢ i skalowalnos¢ (obstuga 2,3 min

klientéw, historia transakcji z ostatnich 3 lat).

Kroétki czas realizacji projektu (4 mies.).

Comarch SA

Stanowisko: Gtowny Konsultant, Dyrektor
Centrum Konsultingu BI

Sektor: Systemy Business Intelligence

Info: brat udziat w projektach Bl opartych na
technologii hurtownidanych m.in. dla ENION,
BP, Sokotéw, Atlantic, Bertelsmann Media
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Rozwiazania i wdrozenia

Ubezpieczenia na zycie przezywaja ztoty okres. W roku 2006 po raz
pierwszy zanotowano wiekszy przypis sktadki z ubezpieczen
nazycie niz z sektora majatkowego, a dynamika ich wzrostu
pozostawita ubezpieczenia majgtkowe daleko w tyle.
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ubezpieczen w Polsce jest
RY N E K jednak ciagle w fazie roz-
woju. Dla poréwnania w Wielkiej Brytanii przy-
pis sktadki ubezpieczeniowej stanowi ponad 10
proc. PKB. W Polsce jest on czterokrotnie nizszy.
Swiadczy to o stosunkowo niskim wspotczynniku
nasycenia ubezpieczeniami. We Francji natomiast
towarzystwa ubezpieczen postrzegane sgjako naj-
wieksi inwestorzy instytucjonalni. Coraz czesciej
ubezpieczenie na zycie jest traktowane jako jedna
z form oszczedzania - wcigz popularniejsze sta-
ja sie ubezpieczenia na zycie z funduszem inwe-
stycyjnym. Do tak dynamicznego wzrostu rynku
ubezpieczen na zycie przyczynit sie rowniez roz-
woj bancassurance, dzieki ktéremu towarzystwa
ubezpieczeniowe tatwiej docierajg do klienta z
coraz szersza oferta.

Szybki rozwd¢j ubezpieczen na zycie wymu-
sza na towarzystwach usprawnienie procesow
biznesowych, lepsza i szybsza obstuge klienta oraz
skrocenie czasu wystawiania polis. W warunkach
zwiekszonej konkurencji konieczna jest poprawa
efektywnosciiobnizenie kosztédw dziatalnosci. Jed-
nak zmniejszanie kosztéw nie powinno byc¢ jedy-
nym celem towarzystw ubezpieczen. Aby zapewnic
sobie dtugotrwaty i stabilny rozwdj, nalezy przede
wszystkim zadbac o jakos¢ ustug. System Comarch
Life Insurance dzieki kompleksowej obstudze wszel-
kich proceséw ubezpieczeniowych stanowi pod-
stawe do osiggniecia tych celow.

Stosunkowo nowym problemem a zarazem
wyzwaniem jestintegracjakilku systemow informa-
tycznych funkcjonujacych w towarzystwach ubez-
pieczen. System Comarch Life Insurance ma modu-
larng budowe, dzieki ktérej mozliwa jest fatwa
integracja zinnymi systemami badz implementa-
cja jedynie wybranych modutéw.

Rozwigzania i wdrozenia < 25

Opis funkcjonalnosci

System Comarch Life Insurance jest przygotowany

do obstugi wszystkich typéw ubezpieczen na zycie,

od momentu budowania produktu, poprzez testy,

obstuge, modyfikacje i raportowanie:

§ ubezpieczeniaindywidualneigrupowe (na zycie
i dozycie),

f ubezpieczeniarentowe i kapitatowe,

f ubezpieczenia posagowe,

f ubezpieczenia na zycie z funduszem inwestycyj-
nym (unit-linked),

£ IKE i Pracownicze Programy Emerytalne,

§ ubezpieczenia medyczne.

Definiowanie ubezpieczen

Comarch Life Insurance umozliwia swobodne defi-
niowanie produktow ubezpieczeniowych tacznie
z modyfikacjami procesu obstugi polis. Definio-
wanie ubezpieczen polega na tworzeniu norma-
tywdw na trzech poziomach (polisy, ubezpiecze-
nia i zakresu $wiadczen). Normatywy pozwalaja
na doktadne odwzorowanie warunkow ubezpie-
czenia. Gwarantuje to redukcje kosztéw zwigzang
ztworzeniem nowych produktow, a przede wszyst-
kim skrdcenie czasu potrzebnego na ich wprowa-
dzenie na rynek. Korzysci te osiggane sa miedzy
innymi dzieki umozliwieniu definicji produktéw
bez udziatu informatykow.

Automatyzacja obstugi polis

Dzieki automatyzacji proceséw biznesowych
mozliwe jest zmniejszenie kosztow operacyjnych
i zwiekszenie efektywnosci. System Comarch Life
Insurance zapewnia miedzy innymi automatyczng
obstuge:

§ oceny ryzyka,

§ monitorowania naleznosci,

nr2/2007 (09)
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f indeksacji polis,

£ generowania przypisu sktadki,

f naliczania kosztéw za ryzyko,

f wygaszenia lub przedtuzenia umowy ubezpie-
czenia,

£ walidacji polisy.

Procesy automatyczne wykonuje sie w proce-
sie zamkniecia dnia i miesigca sprawozdawczego.
Etapy tych procesow sg definiowalne i parame-
tryzowane.

Modut Funduszowy

Do dynamicznego rozwoju rynku ubezpieczen
na zycie przyczynita sie niezwykta popularnosc
polis oszczedno$ciowych. Niezbednym elemen-
tem systemu informatycznego dla towarzystw
ubezpieczen na zycie stato sie oprogramowanie
wspierajace obstuge rachunkow inwestycyjnych,
funduszowych. System Comarch Life Insurance
dysponuje modutem funduszowym, ktéry umoz-
liwia wykonywanie dowolnych operacji inwesty-
cyjnych na rachunku, wycofywanie oraz korekte
zlecen, a takze sledzenie stanu i historii rachunku.
Modut wspiera prowadzenie nieograniczonej liczby
subkont dla rachunku inwestycyjnego (tacznie
z obstuga konta dtuznego). Co wiecej, system umoz-
liwia rowniez parametryzacje zlecen, przechowy-
wanie wycen jednostek uczestnictwa oraz auto-
matyzacje obstugi rachunku.

Roszczenia

Dla osiggniecia wyzszej efektywnosci i przewagi
konkurencyjnej niezbedne jest réwniez usprawnie-
nie procesow zwigzanych z roszczeniami. Comarch
Life Insurance obstuguje sprawy roszczeniowe
od momentu rejestracji roszczenia az po wydanie
decyzji, oszacowanie i wyptate odszkodowania.
Przebieg procesow jest definiowalny dla poszcze-
golnych produktow - dla spraw roszczeniowych
budowany jest oddzielny Work Flow. Czes¢ pro-
cesOw obstugi roszczenia moze by¢ wykonywana
automatycznie.

Rozliczenia

Jednym z elementéw systemu Comarch Life
Insurance jest modut rozliczen wyposazony
w ksiege pomocniczg oraz przygotowany do inte-
gracji zksiega gtéwna dzieki mozliwosci dopasowa-
niasie do dowolnego planu kont. Modut rozliczen
przeznaczony jest do wspierania ksiegowej obstugi
zdarzen ubezpieczeniowych, generowania dowo-
déw ksiegowych oraz prowadzenia rozrachunkow



ubezpieczeniowych z kontrahentami. Wdrozenie
tego rozwigzania procentuje przejrzystym pro-
wadzeniem rozrachunkéw z kontrahentami oraz
dostepnoscia aktualnych informacji o naleznos-
ciachirozliczeniach.

Raportowanie
Obszar raportowania i analiz jest zawsze dosto-
sowywany do indywidualnych potrzeb klienta
w ramach podziatu na standardowe obszary:
sprawozdawczos¢ wewnetrzna,
raportowanie operacyjne (wydruki dokumen-
towe, raporty tabelaryczne),
raportowanie analityczne (zestawienia, podsu-
mowania, analizy przekrojowe),
sprawozdawczos¢ zewnetrzna,
roczne i kwartalne sprawozdania finansowe.

Pozostate moduty systemu
Naliczanie rezerw odbywa sie w procesie auto-
matycznym. System umozliwia naliczanie rezerw
wedtug réznych metod, a takze zmiane naliczonych
wartosci zgodnie z wiedzg aktuariusza.

Wspélna dla catego systemu kartoteka oséb
utatwiidentyfikacje kontrahentéw i pracownikéow
oraz pozwoli unikng¢ podwadjnej ewidencji klien-
tow. Co wiecej kartoteka osob umozliwia przecho-
wywanie szerokiego zakresu danych o osobach,
ktory w miare potrzeb moze by¢ rozszerzany dzieki
dodawaniu ,Cech os6b”.

Kartoteka oséb
Modut obstugi dokumentéw umozliwia stworze-
nie unikalnej klasyfikacji gromadzonych w towa-
rzystwie ubezpieczen dokumentéw. Dokumenty
powigzane sgz okresem, ktérego dotycza, jednostka
organizacyjng, polisg, kontrahentem. To znacznie
utatwia ich wyszukiwanie i identyfikacje.
Comarch Life Insurance, jako kompleksowy
system obstugi towarzystw ubezpieczen na zycie,
dysponuje modutem przeznaczonym do obstugi
reasekuracji biernej w zakresie ewidencji i obstugi
umoéw oraz rozliczania udziatow reasekuratorow.
Comarch Life Insurance jest przygotowany row-
niez do dziatania w warunkach globalizacji rynku
ubezpieczen. Coraz czesciej towarzystwa ubez-
pieczeniowe decyduja sie na rozpoczecie dziatal-
noscinazagranicznych rynkach w ramach zasady
Swobody Swiadczenia Ustug w Unii Europejskiej.
System Comarch Life Insurance jest systemem
wielojezycznym i wielowalutowym, dzieki czemu
doskonale wpisuje sie w opisany model prowadze-
nia dziatalnosci ubezpieczeniowej.
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Podsumowanie

Systemy informatyczne nie sg nowoscia dla towa-
rzystw ubezpieczen. Nierzadko jednak okazuje sie,
iz posiadane od jakiegos czasu systemy nie sg w sta-
nie nadazyc¢ za zmianami na rynku ubezpieczen.
Co wiecej, czesto to one hamuja rozwoj zaktaddw.
Aby tak sie nie stato, nalezy zwrdci¢ szczegoélna
uwage na elastycznos¢ wybranego rozwigzania
informatycznego.

System Comarch Life Insurance jest rozwiaza-
niem, ktére umozliwia towarzystwom ubezpie-
czen podazanie za rozwojem i trendami pojawia-
jacymi sie na rynku ubezpieczen na zycie, a takze
zapewnia spetnienie rosngcych wymagan klientow.
Dzieki kompleksowosci rozwigzaniai modularnej
budowie Comarch Life Insurance jest doskona-
tym wyborem zaréwno dla towarzystw szukaja-
cych kompletnego systemu, jak i dla tych, ktére
oczekujg wsparcia wybranych dziatéw zaktadu
ubezpieczen.
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Comarch SA

Stanowisko: Konsultant
Sektor: Finanse i Ustugi
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Direct Insurance to termin oznaczajgcy sprzedaz produktow
ubezpieczeniowych przez telefon lub Internet.

Dlaczego firmy direct insurance odniosty sukces?
Jakim wyzwaniom musiaty sprostac? W jaki sposob Comarch
pomaga ubezpieczycielom w obstudze tego kanatu dystrybucji?
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Direct Insurance a klient

Rynek ustug finansowych nieustannie szuka
nowych sposobéw naskuteczne dotarcie do klienta.
Ubocznym efektem tego zjawiska jest nattok ofert,
ktérym klient musi dzieh w dzien stawiac czota.
A ma do zrobienia wiele rzeczy znacznie ciekaw-
szych nizrozmowy z tajemniczymiagentamiimpe-
riow finansowych, dla ktérych na dodatek powinien
zarezerwowac w kalendarzu termin odpowiada-
jacy obu stronom.

Nie ma co ukrywac, ze znacznie wygodniej
jest w dowolnie wybranej chwili porozmawiac
przez telefon o mozliwej ofercie na ubezpieczenie
samochodu badzZ samodzielnie sprawdzi¢ ofero-
wane warunki na stronie internetowej ubezpie-
czyciela. Nie méwimy tu o przedzieraniu sie przez
gaszcz zawitych informacji, ktére sg w stanie zmar-
szczy¢ czota doswiadczonych brokerdw — wspot-
czesny scenariusz handlowej rozmowy telefonicz-
nej czy dobrze skonstruowany portal internetowy
maja za zadanie bezstresowo doprowadzic¢ klienta
do momentu decyzji i oczywiscie w pomocny spo-
séb decyzje taka zasugerowac.

Co ciekawe, przeprowadzone w roku 2006 bada-
nia dotyczace rynku direct insurance pokazuja,
Ze przy wyborze ubezpieczyciela klienci w wiek-
szym stopniu kierujg sie kryterium wygody niz
oferowana ceng badz reputacjg firmy! To ttumaczy
wielki sukces, jaki odniosty firmy takie jak Direct
Line, ktére w Wielkiej Brytanii pojawity sie w poto-
wie lat osiemdziesigtych i sukcesywnie zwiekszaja
swdj udziat w rynku ubezpieczen detalicznych.

Direct Insurance a firma
ubezpieczeniowa
Firmy ubezpieczeniowe dziataja w mysl ogélnych
przykazan gospodarki rynkowej, a wiec: maksymali-
zujmy zysk, tnijmy koszty. Naktady zwigzane z utrzy-
maniem i rozbudowywaniem sieci sprzedazy to bar-
dzo znaczaca pozycja w budzecie ubezpieczycieli,
dlatego mozliwos¢ osiagniecia duzych oszczedno-
$ciw tym zakresie dzieki kanatowi sprzedazy bezpo-
Sredniej musi spotykac sie z coraz wiekszym zainte-
resowaniem ze strony firm ubezpieczeniowych.
Jednak przy braku bezposredniego kontaktu
agentaz klientem, tym potencjalnym czy - zwtasz-
cza-juz korzystajacym z ustug firmy, jeszcze wiek-
szego znaczenia nabiera zapewnienie mu wygod-
nego i budzacego zaufanie dostepu do ustug,
awdrugiej kolejnosci takze stabilizacja bazy klien-
tow i budowanie wizerunku firmy jako marki.

Direct Insurance adziatIT
Odpowiedzig na takie potrzeby firmy ubezpiecze-
niowej jest zaawansowana technologia informa-

tyczna - taka, ktéra pozwoli dokonac btyskawicz-
nego wyliczenia oferty dostosowanej do potrzeb
konkretnego klienta, zapewni dostep do komplet-
nego zestawu danych o dotychczasowej wspot-
pracy, na podstawie danych historycznych zasu-
geruje pakiet potencjalnych produktéw mogacych
zainteresowac klienta i bedzie w stanie na biezaco
monitorowac historie kontaktéw pomiedzy klien-
tem a firmg ubezpieczeniowa.

Okazuje sie, ze ubezpieczyciele skupieni
na direct insurance jako podstawowym kanale
obstugi klienta sg firmami najbardziej innowacyj-
nymi, inwestujgcymi znaczne sumy w budzety IT
i bardzo aktywnie forsujagcymi nowoczesne roz-
wigzania typu CRM dla wsparcia dziatania centréow
call-center oraz sprzedazy internetowe;j.

Direct Insurance a Comarch
Comarch dysponuje szeregiem atutoéw, ktére kaza
bra¢ go pod uwage jako dostarczyciela systemow IT
dla firm zainteresowanych sprzedaza ubezpieczen
przy pomocy kanatu direct insurance.

- zaawansowana technologia.
Comarch znajduje sie w czotéwce firm, nie tylko
rynku IT, jesli chodzi o naktady przeznaczane
nadziatania typu research and development. Dedy-
kowane dziaty zajmujg sie badaniem najnowszych
dostepnych technologii i sposobem ich zastosowa-
niadoistniejgcych produktow w taki sposéb, aby
odpowiadaty ewoluujgcym potrzebom firm z rynku
finansowego - méwimy tu o technologiach webo-
wych, architekturze SOA, zaawansowanych imple-
mentacjach logiki systeméw scoringowych itp.

- wiedza biznesowa. Doswiadczenia
Comarch zwigzane z rynkiem ubezpieczeniowym
siegajg konca lat dziewiec¢dziesigtych i w ciggu
tych lat znacznie poszerzyt sie profil specjalistow
obstugujacych produkty tworzone z myslg o tym
segmencie instytucji finansowych. To juz nie tylko
inzynierowie, ale takze konsultanci ubezpiecze-
niowi sledzacy na biezgco specyfike dziatalno-
$ci ubezpieczycieli pod katem wyzwan obecnych
i przysztych.

-wiasne produkty. Comarch dysponuje
catg gama rozwigzan, ktére powstaty zmysla o ubez-
pieczycielach, takze przy ich udziale, i ktdre przeszty
»Chrzest bojowy” codziennej dziatalnosci w srodo-
wiskach produkcyjnych na wielkiej liczbie uzytkow-
nikéw. Wsréd systeméw dedykowanych firmom
ubezpieczeniowym najwazniejsze to Comarch Non-
life Insurance, Comarch Life Insurance, Comarch
Debt Collection, Comarch Net Insurance, rozwig-
zania typu CRM. Stanowig ona platforme, na ktérej
budujemy rozwigzania przeznaczone dla firm zaj-
mujacych sie sprzedaza typu direct insurance.

<29

- doswiadczenie we wdrazaniu syste-
mow. Jako czotowy integrator na rynku wdrazali-
$my nasze systemy w firmach duzych (UNIQA/Filar
- 1400 uzytkownikéw, TUW Pocztowe - docelowa
liczba 8 000 uzytkownikéw) i firmach wyspecjali-
zowanych (TU Europa). Wdrazalismy systemy typu
CRM o liczbie dziennych transakcji on-line siegaja-
cej 4 miliondw (BPH SA),systemy dokonujace wielu
kwotacji na sekunde (GE Money), systemy typu call-
center w najwiekszych instytucjach finansowych
w kraju (BZ WBK, BPH SA), a takze systemy wspiera-
jace bezposrednig obstuge klientéw przez Internet
(Pekao S.A, Raiffeisen Bank SA).

Direct Insurance a przysztos¢

Direct insurance to nie jedyny pomyst na model
dziatalnosci firmy ubezpieczeniowej, to pewnie takze
niejedynaiostateczna odpowiedz na pytanie, w jaki
sposob najlepiej dotrze¢ do klienta. Ma jednak zasad-
nicza zalete, ktérg dostrzegaja wszystkie najwazniej-
sze podmioty tego obszaru biznesu - ten pomyst sie
sprawdzit. Klienci chcg kupowac w ten sposob ubez-
pieczenia,a wiec ubezpieczyciele chcaje tak sprzeda-
wac. Niektorzy juz potrafig, inni dopiero sie do tego
przymierzaja. Zadanie wymaga zrozumienia tech-
nologii, wiedzy ubezpieczeniowej, odpowiedniego
produktu i doswiadczenia we wdrazaniu systemow.
Comarch moze w tym pomac. Juz dzis.

Comarch SA

Stanowisko: Product Manager

Sektor: Finanse i Ustugi

Info: W Comarch zajmuje sie rozwojem
produktow i ustug z zakresu ubezpieczen
majatkowych
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Powszechna globalizacja nie mogta oming¢ oprogramowania.
Wzrost naktadow na wytworzenie kompleksowych
systemoéw zacheca firmy do produkcji oprogramowania
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- Rejestrosob

Najpierw internacjonalizacja,

a potem lokalizacja

Lokalizacja polega na adaptacji systemu do dziata-
nianaodmiennym od pierwotnego rynku regional-
nym. Zadanie lokalizacji jest czesto niedoceniane.
Dos¢ powszechnie uwaza sie, ze lokalizacja polega
jedynie na ttumaczeniu interfejsu uzytkownika
i dokumentacji. W rzeczywistosci jest to dziatanie
kompleksowe, obejmujace, oprécz prostego ttuma-
czenia, dostosowanie do regionalnych standardéw
oraz norm prawnych obowigzujgcych w danym
kraju. Przeprowadzenie lokalizacji moze okazac
sie procesem dtugim, zmudnym i bardzo kosz-
townym.

Rozwigzaniem problemu jest internacjonali-
zacja systemu. Pod pojeciem internacjonalizacji
nalezy rozumiec takie projektowanie i rozwéj apli-
kacji, ktore utatwia pézniejsza lokalizacje. Interna-
cjonalizacja szczegdlnie wptywa natatwos¢, z jaka
produkt jest lokalizowany. Dopasowanie wsteczne
jestw sposob oczywisty trudniejsze i bardziej cza-
sochtonne niz projektowanie nowego produktu
do prezentacji globalnej. Jak wynika z powyzszego,
internacjonalizacja jest fundamentalnym krokiem,
pociagajacym za sobg niestety okreslone koszty.

0d momentu powstania wszystkie systemy ubez-
pieczeniowe i emerytalne Comarch byty rozwijane
jako systemy ,internacjonalne”. W ramach interna-
cjonalizacji zastosowano odseparowanie od kodu
zrédtowego elementdw podlegajacych lokalizacji,
np. komunikatéw uzytkownika. Ponadto wszystkie
etykiety ekranowe zostaty wyprowadzone do pli-
kéw zewnetrznych. Dodatkowo systemy wyposa-
zono w mechanizm zmiany jezyka operatora.

- Ekran wprowadzania danych umowy emerytalnej

W sytuacji idealnej petna internacjonalizacja
powinnaréwniez obejmowac wsparcie dla regio-
nalnych preferencji, takich jak zarzadzanie imio-
nami, nazwiskami, formamiadresowania, a takze
spetniac¢ regionalne normy prawne. Tak szeroko
zakrojone dziatania byty oczywistg niemozliwos-
cig, w zwigzku z tym internacjonalizacja syste-
mow ubezpieczeniowych i emerytalnych Comarch
stata sie proba rozsgdnego kompromisu pomiedzy
wymaganiami idealnymi i kosztami. W efekcie
otrzymalismy game systemow, ktére w tatwy spo-
séb mogty by¢ przettumaczone na dowolny jezyk,
ale w dalszym ciggu wymagaty lokalizacji.

Lokalizacja w Rosji

W 2006 roku rozpoczelismy wdrozenie systemu
emerytalnego Comarch Pension w Rosji. Comarch
Pension jest systemem produkcyjnym obstugu-
jacym rosyjski odpowiednik Ili Ill filaru polskiej
reformy emerytalnej. Jako system, Comarch Pen-
sion jest wariantem systemu ubezpieczeniowego
do obstugi ubezpieczen zyciowych Comarch
Life.

Rozpoczynajac wdrozenie, oczywiscie zdawali-
$my sobie sprawe z problemdéw zwigzanych z loka-
lizacja. W celu ograniczenia ryzyka, juz w fazie ana-
lizy, tj. pierwszej fazie projektu, bardzo doktadnie
opisalismy wymagania specyficzne dla rynku rosyj-
skiego. Ku naszemu zdziwieniu okazato sie, ze naj-
wiecej probleméw stwarza lokalizacja danych oso-
bowych i adresowych.

Powszechnie wiadomo, ze w Rosji obowigzuje
patronimik (otczestwo) i na to bylismy przygoto-
wani, nie mielismy natomiast pojecia, do jakiego

stopnia dla Rosjan wazna jest kolejnos¢ wysta-
pienia pélimieniainazwiska na ekranie. W Polsce
zwyczajowo na ekranie pojawia sie imie a potem
nazwisko. W Rosji kolejnos¢ jest ustalona: nazwi-
sko, imie i patronimik. W efekcie trzeba byto zmo-
dyfikowac wszystkie ekrany zawierajgce imiona
i nazwiska. Nie jest to czynnos¢ bardzo trudna,
ale niewatpliwie pracochtonna.

Problem kolejnosci pol w nazwiskach dat nam
zaledwie przedsmak komplikacji czekajacych nas
przy kodyfikacji adresow. PFR (rosyjski regulator,
odpowiednik polskiego ZUS-u) wymaga sprawdze-
niazgodnosciadresow ze stownikiem adresowym
o nazwie KLADR. Rosja jest ogromnym i szalenie
réznorodnym krajem, w zwigzku z tym stownikowa
hierarchiaadreséw maznacznie wiecej poziomow:
region, rejon, miasto, miejsce zamieszkate, ulica.
Obecnos¢ poszczegdlnych podpoziomdw jest kon-
tekstowa, np. miasto Moskwa ma status regionu,
a nastepnym elementem moze by¢ dopiero ulica.
Dodatkowym utrudnieniem jest bardzo rozbu-
dowana i egzotyczna dla nas klasyfikacja typow
poszczegblnych poziomdw adresacji, np. poziom
regionu to dwa miasta Moskwa i Petersburg oraz
republiki, kraje, okregi autonomiczne, republiki
autonomiczne, oblasti. Niektore z klasyfikatorow
wydaja sie wrecz humorystyczne jak np. ,budka
kolejowa” jako rodzaj miejsca zamieszkatego lub
»punkt hodowli bydta” jako rodzaj ulicy.

Numery kont bankowych réwniez odbiegaja
od powszechnie przyjetych standardéw. Co gorsza
najwiecej probleméw nastrecza numeracja kont
w najwiekszym rosyjskim banku, tj w Sbierbanku.
Sbierbank jest na tyle duzg instytucjg, ze moze

nr2/2007 (09)



32 > Rozwigzaniai wdrozenia

[pmrmms Jpamu o

Ty wem [ gumm gemems

[ e—————

Heo@a sond ARD-A0 0 B-Bllns - raagfi=ee e @a w4 50 eEs
e b RS PR i |

Pimemerms o s Aei e 3 Amhis & Leasen & faEw

| BHE EEE e

. i

ot W S ot

[ S —

L1

e

e 1 ol et = D
(|
i I R N ]
g
Tarmro ot s | s
Vs e v
[ =% hom
Vs =
S et
[

L} e QODPp©T Ll

e TR TR

Rejestracja ulg podatkowych

Krzysztof Toklowicz

Comarch SA

Stanowisko: Product Manager
Sektor: Finanse i Ustugi

Info: Gtéwny analityk w projekcie
Comarch Pension dla Raiffeisen Fund

nowe technologie [magazyn comarch]

Stownik adresowy KLADR

sobie pozwoli¢ na wprowadzenie wtasnych roz-
wigzan. | tak przyktadowo Sbierbank wprowadzit
byt, ktéry zapewne dla zwiekszenia zamieszania
nazwat ,kartg plastikowa”. Jest onaw gruncie rze-
czy numerem subkonta ogdlnego konta obstugi
kart plastikowych w oddziale. W rezultacie bez
wskazania numeru karty plastikowej pienigdze
z przelewu nie zostang wyptacone.

Opisane problemy mozna by sprowadzi¢
do wspolnej kategorii preferencji regionalnych.
Lokalizacja obejmuje réwniez problemy z zakresu
uregulowan prawnych. Tu tez spotkata nas nie-
spodzianka.

W Polsce bardzo chwalony jest rosyjski podatek
liniowy od dochodéw 0séb fizycznych i wydawato
nam sig, ze naliczenie podatku od wyptat emery-
talnych bedzie sprawg trywialna. Jednak i w tym
zakresie wystepujg istotne réznice pomiedzy pol-
skim i rosyjskim systemem podatkowym. W Pol-
sce instytucja wyptacajaca emeryture odprowa-
dza zaliczke na podatek, a sprawg podatnika, jesli
korzysta z ulg podatkowych, jest ztozenie deklara-
cji podatkowej. W Rosji niektére ulgi odlicza ptat-
nik. Lista oraz wysokos¢ ulg odliczanych przez
ptatnika stanowi parametr, na dodatek zmienny,
dla naliczenia podatku dochodowego. Pocigga
toza sobg doscistotne zmiany w rejestrowanych
danych. W odréznieniu od polskich wymagan,
w Rosji musza by¢ rejestrowane podstawy dla
otrzymania ulg. Dla ulgi rodzinnej - liczba dzieci
i liczba dzieci niepetnosprawnych na utrzymaniu
oraz sytuacja rodzinna podatnika (odrebne ulgi
nakazde dziecko i kazde dziecko niepetnosprawne,
wyzsza ulga dla rodzicéw samotnie wychowuja-

cych dzieci). Ponadto kazdy obywatel Federacji
Rosyjskiej otrzymuje ulge, odpowiednik polskiej
kwoty wolnej, zalezng od jego zastug dla panstwa
np. ulga dla ofiar katastrofy czarnobylskiej, ulga
dlabohateréw i inwalidéw wojennych.

Ulgi podatkowe przystuguja tylko rezydentom
Federacji Rosyjskiej, réwniez procentowa wyso-
kos¢ podatku jestinna dlarezydentéw i nie-rezy-
dentow.

Nie trzeba chyba dodawac, ze dos¢ skompliko-
wany system naliczania podatku znaczaco wpty-
nat na pracochtonnos¢ adaptacji procedur nali-
czajacych podatek.

Kilka stow podsumowania
Inwestycja w internacjonalizacje w petni sie spraw-
dzita. Na dodatek mechanizm zmiany jezyka ope-
ratora pozwolit nam wytwarzac i testowac ekrany
po polsku, a ttumaczenie wykonywac i oddawac
klientowi do zatwierdzenia niezaleznie od pro-
dukcji oprogramowania. Przy okazji okazato sie,
ze duza czes¢ naszych programistow i projektan-
toéw nigdy nie uczyta sie rosyjskiego i nie zna nawet
liter tego alfabetu. Bez mozliwosci pracy w jezyku
z alfabetem tacinskim rozwdéj oprogramowania
bytby wiec co najmniej utrudniony.

W pracach nad lokalizacjg systeméw niezbedny
jest udziat oséb pracujacych na co dzien w danym
kraju. W naszym przypadku pracownicy klienta
udzielali nam z catg cierpliwoscig obszernych
wyjasnien w sprawach dla nich prawdopodob-
nie oczywistych, adla nas czasami egzotycznych,
za o bonbLoe UM Cnacrbo.



Comarch Loyalty Management

Wdrozenie programu lojalnosciowego
prowadzi do wzrostu zadowolenia
klientéw, a tym samym do wzrostu zyskow
firmy. Comarch Loyalty Management

jest zaawansowanym zestawem aplikadji
biznesowych o szerokiej funkcjonalnosci,

przeznaczonym zaréwno dla prostych,

jak i zaawansowanych programow
lojalnosciowych. System wyrdznia sie
elastycznoscig, ergonomicznym interfejsem
uzytkownika i tatwosciag operacji. Comarch
Loyalty Management jest prostym w uzyciu

COM/\RCH

SYSTEMY INFORMATYCZNE

narzedziem dla wielu uzytkownikéw, takich
jak: menadzer marketingu, sprzedawca,
partner logistyczny czy partner w programie
lojalnosciowym. Skalowalna architektura
zapewnia rozwoj programu wraz

ze wzrostem potencjatu firmy.




Rozwiazania i wdrozenia

Gdy po wielkich trudach zdobylismy pierwszy kontrakt na
wdrozenie platformy lojalnosciowej w Rosji, bylismy bardzo
szczesliwi, bowiem po wielu miesigcach ,ewangelizacji”
rynku udato nam sie przekonac kogos

w tym rejonie do naszego produktu.

nowe technologie [magazyn comarch]



JEDNOCZESNIE

zdawalismy sobie sprawe, ze nowatorskie podej-
$cie do marketingu bezposredniego moze nie zo-
stac przyjete przez mieszkancéw Moskwy z entu-
zjazmem.

Obawialismy sie braku miejsca dla kolejnych
wdrozen, tym bardziej ze na kazdej konferencji
branzowej lokalni specjalisci udowadniali na pod-
stawie badan, iz jedynie wysoki upust jest w stanie
zwigzac klienta. Ku naszemu zaskoczeniu pierwszy
projektjeszcze nie zdazyt zaistnie¢ na rynku rosyj-
skim, a kolejny projekt dla sieci supermarketéw usy-
tuowanych w catej Rosji byt w zasiegu reki.

Sie¢ Perekriostok nalezy do grupy XsRetail
Group N.V. (Pyaterochka Holding N.V) - najwiek-
szej w Rosji firmy sprzedazy detalicznej wg wiel-
kosci sprzedazy produktow. Czysty dochdd zjedno-
czonej firmy pro forma za pierwsze 9 miesiecy 2006
r.wyniost 2,411 mld dolaréw (dane firmy): czysty
dochdd Pyaterochki osiagnat 1,374 mld dolaréw,
Perekriostka - 1,037 mld.

Przy tak dobrym wyniku wdrozenie programu
lojalnosciowego wydawatoby sie zbedne. Jed-
nakze ambicje Perekriostoka byty o wiele wigk-
sze. Oczywiscie do decyzji o uruchomieniu pro-
gramu lojalnosciowego przyczynita sie réwniez
coraz trudniejsza sytuacja na rynku rosyjskim -
zacietawalka o klienta prowadzona przez najwiek-
szesiecihandlowe. Wiekszos¢ z nich wykorzystuje
w Rosji proste mechanizmy dyskontowe polegajace
naudzielaniu okreslonego procentowo upustu dla
posiadaczy kart ,lojalnosciowych” Wprowadzenie
w pierwszej sieci lojalnosciowego programu punk-
towego zmotywowato inne sieci do aktywniejszego
podejscia do ,pracy z klientem”. Naturalng konse-
kwencjg bytoby wdrozenie przez Perekriostok ana-
logicznego programu, lecz menadzerowie tej sieci
zdecydowali sie na kolejng rewolucje w Rosji.

Ze wzgledu na przyzwyczajenie rosyjskich kon-
sumentéw do wszelkiego rodzaju upustéw zdecy-
dowano sie wprowadzi¢ program typu ,cash back”
oparty na punktach lojalnosciowych. Zastosowanie
takiego modelutgczyto w jednym rozwigzaniu dwie
najistotniejsze na rynku rosyjskim cechy: rabat
i punkty. Udzielanie prostego rabatu jest niewy-
starczajace zaréwno dla klienta, jak i sieci sprze-
dazy. Dzieki zastosowaniu platformy CLM udato
sie zbudowac¢ model promocji stymulacyjnych,
atrakcyjnych dla obu stron. Narzedzie to daje moz-
liwos¢ ksztattowania sprzedazy w sposéb dogodny

w danym momencie dla sieci handlowej dzieki
zastosowaniu permanentnej, targetowanej i per-
sonalizowanej komunikacji z uczestnikiem pro-
gramu.

W ramach programu klienci, dokonujac codzien-
nych zakupéw w tych sklepach, moga gromadzic
punkty lojalnosciowe na swojej karcie ,,Klub Pere-
krostok”, a pézniej ptaci¢ za zakupy przy pomocy
nagromadzonych punktéw. Punkty sg naliczane
za kazdy zakup, niezaleznie od rodzaju produktu.
Dodatkowe punkty oraz punkty-prezenty dopi-
suje sie na konto karty za uczestnictwo w promo-
cjach specjalnych np. porannych zakupach o war-
tosci przekraczajacej 500 rubli(przesuwanie ruchu
na,martwe” godziny poranne), za towary wiasnych
marek handlowych ,Perekrostok” (zwigkszanie
popularnosci ,private label”), za zakupy w dzien uro-
dzin klienta (budowanie relacji), etc. Klient w kazdej
chwili moze wyda¢ dowolng liczbe nagromadzo-
nych punktéw na zakup towaréw w Perekrostke:
1punktzmniejsza cene o 10 kopiejek.

Platforma CLM wykorzystana do prowadzenia
programu daje Perekrostkowi mozliwos¢ infor-
mowania klienta (np. na paragonach drukowa-
nych podczas zakupéw) o gromadzonych punk-
tach, ogdlnym stanie karty klienta, indywidualnych
ofertach dla niego. Te oferty tworzone sg na bazie
historii zakupoéw i ankietowych danych posiada-
cza karty.

Pakiet uczestnika sktada sie z 2 plastikowych
kart - gtéwnej (do naliczania i realizowania punk-
tow) i dodatkowej (tylko do naliczania punktow),
jak réwniez z regulaminu uczestnictwa w progra-
mie. Dzieki 2 kartom lojalno$ciowym mozliwe
jest szybsze gromadzenie punktéw, np. w obre-
bie rodziny. Pakiet otrzymuje kazdy klient, ktéry
wypetnit zaproponowana mu w sklepie ankiete.
Karty moga by¢ wykorzystywane do gromadzenia
srodkow juz w momencie otrzymania.

Projekt dla Perekriostoka przewidywat start pilo-
tazowego programu w 2 lokalizacjach. Po okresie
prébnym uczestnikami programu zostang klienci
ponad 90 sklepdw Perekriostok w Moskwie i obwo-
dzie moskiewskim. Faza pilota dobiega konca i nie-
bawem przyjdzie czas na podsumowania. Jednakze
juz dzis mozna stwierdzi¢, ze pilotazowe wdrozenie
zakonczy sie sukcesem biznesowym i organizacyj-
nym. System dziata bez zarzutow, ustugi Comarch
Data Center zostaty ocenione na najwyzsza note,
projekt wdrozeniowy zakonczyt sie przed przewidy-
wang harmonogramem data. Od momentu startu

Rozwiazania i wdrozenia < 35

wdrozenia pilotazowego zostato wydane ponad
20 tys. pakietow uczestnika z kartami ,Klub Pere-
krostok”, z czego ponad 80 proc. jest aktywnych.
W sklepach, ktore biorg udziat w projekcie, obec-
nie ponad 50 proc. obrotéw handlowych dokonuje
sie za pomoca kart, przy jednoczesnym wzroscie
$redniej wartosci rachunku o 20 proc..

Wszystkie duze firmy zachodnie uwazajg, ze pro-
gram punktowy jest wysoko efektywnym narze-
dziem w konkurencyjnej walce o lojalno$¢ klienta
-moéwi Karina Czernihowa, Dyrektor ds. Reklamy X5
Retail Group. - W Rosji programy lojalnosciowe dla
klientéw detalicznych robig dopiero pierwsze i dla-
tego nie zawsze pewne kroki. Powinnismy zadbac
oto,abynasz program lojalno$ciowy byt najlepszy
narynku, tym bardziej ze wiele duzych firm rynku
konsumentdw juz potwierdzito swoje zaintereso-
wanie programem. W nadchodzacym roku oczeku-
jemy ponad 2 miliondw odwiedzajacych dziennie,
co stanowi naszg bezsprzeczng przewage. Jego
zaleta jest réwniez to, iz otrzymalismy mozliwos¢
wyboru partneréw. [

Marcin Kosciak

Comarch SA

Stanowisko: Dyrektor Dziatu Konsultingu
Systemoéw Lojalnosciowych

Sektor: Finanse i Ustugi

Info: Brat udziat w licznych wdrozeniach
systeméw lojalnosciowych w kraju i za
granicg (m.in. BP, Premium Club, TD
Dialog, Malina).
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CDN EGERIA DLA FIRM TRANSPORTOWO - SPEDYCYJNYCH

EGERIA Spedycja Enterprise to nowy, szeroko rozbudowany
2 funkcjonalnie modut CDN Egeria, dedykowany firmom :
transportowo-spedycyjnym. Dzieki niemu przedsiebiorstwa ] " ; \
/ o tym profilu dziatalnos$ci uzyskaja nowoczesne narzedzie I ; ,
informatyczne, ktére pozwoli im sprosta¢ wysokim

wymogom w zakresie jakosci swiadczonych ustug.



informatycz-
\/\/ S PA RC | E ne podczas re-
alizacji spedycji przesytek oraz planowania zata-
dunkéw na podstawie tras w obrocie krajowym
i zagranicznym daje realna przewage konkuren-
cyjna. Pozwala ono na optymalizacje podejmo-
wanych decyzji, a takze analize cen i zyskownosci
realizowanych ustug.

Kolejnym waznym zadaniem narzedzi infor-
matycznych wspierajacych firmy spedycyjne
jest dostep do wiarygodnejiszczegdtowej infor-
macji o przesytkach uzyskiwanej dzieki zastosowa-
niu przegladarek internetowych (On-line-booking),
jak rowniez mozliwos¢ sledzenia realizacji ustug
dla klienta poprzez strone internetowa.

Rozwigzanie EGERIA Spedycja Enterprise
pozwala na:

f fakturowanie ustug transportowo-spedycyjnych
dla przesytek wtasnych i obcych,

f planowanie tras przesytek z uwzglednieniem
transportéw liniowych,

f definiowanie typow przesytek, specyficznych
wymagan i dokumentow spedycyjnych,

f zdefiniowanie dowolnej struktury logistycz-
nej,

f dostep do biezagcych informacji o saldzie rozra-
chunkow z klientem,

f tworzenie szablonéw dokumentéw spedycyj-
nych wiasnych i obcych,

f tworzenie wielu rodzajow zestawien i rapor-
tow.

Rejestr przesytek mozna tworzy¢ w module
na podstawie zdefiniowanych w systemie danych
kontrahentéw, cennikdéw, istniejgcych tras lub
przez wczytanie zewnetrznego numeru przesyiki
obcej.

Zarejestrowane dane dotyczace adresoéw,
wystawionych faktur, oceny realizacji, jak rowniez
statusu rozliczenia wykonanej przesytki umozli-
wiajg precyzyjna analize sytuacji (np. okreslenie
tego, co byto przedmiotem przesyiki, stwierdzenie,
czy opakowania transportowe - palety, wagony,
cysterny - zostaty zwroécone, czy zostaty rozli-
czone powstate rozrachunki). Informacje te moga
by¢zgodnie z nadanymi uprawnieniamiidostepne
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dla odpowiedniego oddziatu pracownika. Mecha-
nizm teczek grupujacych przesytki dowolnego
uzytkownika albo rézne przesytki wedtug typu
pozwala na swobodng analize ich realizacji.
sa w petni konfigurowalne i umozliwiajg automa-
tyczne zamkniecie ich edycji. Kazde wykonanie
wydruku moze by¢ rejestrowane w przesytce.

Czynnosci transportowe w systemie moga auto-
matycznie modyfikowad status zawartych w nim
przesytek oraz uaktualnia¢ dane o ich potozeniu.
Informacje te sg wykorzystywane w celu wyswiet-
lania odpowiednich informacji dla poszczegol-
nych oddziatéw firmy oraz do awizowania trans-
portédw i tworzenia gietdy pojazdéw.

Miejscem podjecia i dostawy tadunkéw dla
transportéw liniowych moze by¢ magazyn. W przy-
padku zatadunku/roztadunku czesci produktow,
na miejsce i termin podjecia/dostarczenia moz-
liwy jest wybdr jednego z miejsc zdefiniowanych
natrasie.

Szablony wydrukéw danych o transporcie
beda dotyczy¢ okreslonego typu transportu,
aich wydruk moze automatycznie konczy¢ etap
wprowadzania przesytek do transportu.

Uzytkownik systemu moze miec¢ okreslony staty
filtr (ograniczenie) wyswietlanego spisu trans-
portéw, aby utatwi¢ mu prace zgodnie z przewi-
dywana funkcja.

Kazda przesytka jest identyfikowalna poprzez
nadanie jej przez dyspozytora unikalnego 20-zna-
kowego symbolu (trafiki). Symbol ten zawiera
informacje o planowanej trasie (uwzgledniajac
magazyn centralny, transport liniowy, zatadunki
i roztadunki). Zewidencjonowane informacje doty-
cza réwniez planowanych czaséw zatadunkow/
roztadunkdéw oraz rzeczywistych czasow ich rea-
lizacji.

umozliwia
rejestracje dowolnych dokumentéw kosztowych
zwigzanych z realizowanymi dziataniami trans-
portowymi oraz aktywnoscig biezacg oddziatu.
Koszty moga by¢ rejestrowane z poziomu trans-
portu (dotyczy kosztow zwigzanych bezposrednio
ze swiadczonymi ustugami) oraz w rejestrze kosz-
tow (w przypadku pozostatych kosztéw).

nr2/2007 (09)
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E ESE przesytka drobnica

Rzeczywiste informacje uzyskane w trakcie
realizacji operacji transportowych oraz czynno-
$ci zwigzanych z dokonywanym frachtem (prze-
tadunki, przepakowania, kompletacje na zyczenie
klienta) sa na biezgco rejestrowane w systemie.
Daje to mozliwos¢ dalszej analizy danych, utatwia
ocene zyskownosci realizowanych ustug, oferuje
realne informacje do budowania cennikéw, upu-
stow czy kontraktow. Takie rozwigzanie pozwala

Tomasz Sitek

Comarch SA

Stanowisko: Business Solution Manager
Sektor: APUS

Info: W Comarch zajmuje sie prezento-
waniem i ofertowaniem systemu CDN
Egeria. Liczne sukcesy w zdobywaniu
nowych kontraktéw.

nowe technologie [magazyn comarch]

n Transport przesytek

na planowe zarzadzanie kosztami dziatan, zyskow-
noscia i utatwia skuteczne zarzadzanie polityka
cenowa firmy.

Na podstawie wprowadzonych danych trans-
portéw wykonywanych i planowanych tworzona
jest lista taboru zawierajaca informacje o typie,
terminie jego dostepnosci oraz terenie (regio-
nie), w ktérym bedzie on dostepny. Informacje te
sg réwniez widoczne w formie podpowiedzi dla
spedytora organizujgcego transport i rejestruja-
cego kolejne zlecenia.

umozliwia przegladanie kom-
pletu danych o zewidencjonowanych pojazdach.
Dzieki funkcji zapytania do spisu za pomoca for-
mularza system umozliwia uzyskanie odpowied-
nich danych oraz - na podstawie wyszukanego
zapytania - utworzenie zupetnie nowego.

w module Egeria Spedy-
cja Enterprise jest dostepne w trybie pojedyn-
czymizbiorczym.Z poziomu przesytki odbywa sie
pojedyncze fakturowanie, co generuje automa-
tyczne obcigzenie za fracht wskazanej przesyiki,
w kwocie umieszczonej na przesytce. Fakturowa-
nie zbiorcze odbywa sie z poziomu listy przesytek
i generuje obcigzenie za transport wskazanych
przesytek w kwocie wyspecyfikowanej na tych
przesytkach. Tres¢ faktur tworzona jest automa-
tycznie na podstawie zarejestrowanych danych
0 poszczegdlnych transportach.

Dzieki zastosowaniu definiowanych szab-
lonéw wydruk faktury moze by¢ wykonywany
w dowolnym jezyku. Obecnie wydruk realizowany
jest w jezyku polskim i angielskim. Wystawianie

faktur za fracht przesytek odbywa sie zgodnie
z warunkami umownymi badz ogélnymi cenni-
kami wprowadzonymi do systemu.

umoZIiwia otrzymanie spisu
zarejestrowanych dokumentoéw sprzedazy (faktur
VAT, korygujacych i pro forma, not obcigzajacych
i uznaniowych). W podobny sposob zostat podzie-
lony rejestr faktur. W rejestrze mozliwe jest dopi-
sywanie, modyfikowanie i usuwanie wprowadza-
nych dokumentow. Lista w kazdym z podanych
uporzadkowan moze by¢ ograniczana dowolng
informacja z dokumentu i dotyczacych go prze-
sytek. Dostepna jest réwniez funkcja wydruku
dokumentu oraz listy dokumentéw. Dokumenty
tworzone na podstawie zlecen transportu prze-
sytek zamieszczane s3 w rejestrze w momencie
uzgodnieniaich (i zaakceptowania) z zawartoscia
wynikajaca z tresci fakturowanych przesytek.

Egeria Spedycja Enterprise pozwala na tworze-
nie zestawien w bloku administracyjnym i funk-
cjonalnym. Czes$¢ administracyjna umozliwia
definiowanie zawartosci i ksztattu zestawien.
Sa one wykonywane na zasadzie tabularyczne;j
i bazuja natablicach przesytek oraz transportow.
Czes¢ funkcjonalna umozliwia wybor zestawienia
zdefiniowanego w czesci administracyjnej oraz
podanie warunkéw ograniczajacych pobierane
do niego dane (zakres dat, pule indekséw, rodzaje
przesytek itp.). Za pomoca formularzy zapytan
mozliwe jest skorzystanie z gotowego zestawie-
nia oraz utworzenie nowego. Wyjawszy wizualiza-
cje, kazde zestawienie moze by¢ wyeksportowane
z systemu w dowolnym formacie.
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Jak przygotowac sie =
'~ do projektu wdrozeniowego?

PRAKTYKA | RZECZYWISTOS¢ —
(czesé 2)

\

Prezentujemy drugg czesc artykutu Michata
Galliny na temat niezbednych przygotowan przed
przystapieniem do wdrozenia projektu IT.

Jak wybraé dostawcg rozwiqzania? oceny, aby wybdr jak najlepiej pasowat zaréwno  powania przetargowego sprowadza sie do oceny
Wybor dostawcy systemu prawie zawsze oznacza  do potrzeb firmy, jak i budzetu przygotowanego  proponowanych rozwigzan od strony funkcjonal-
wybor dostawcy ustugi wdrozeniowej. Pojawiasie  dla tego przedsiewziecia. Jezeli do tej pory udato  nej, finansowej oraz doswiadczen dostawcy.

pytanie, jak go dokonac¢. W tym miejscu nalezy sie  sie oszacowac budzet, wymagania systemu zgodne W tym miejscu pojawia sie jednak jeszcze jedno
zastanowi¢, w jaki sposéb sformutowac kryteria  ztym budzetem, to samo przeprowadzenie poste-  niebezpieczenstwo. W swojej praktyce widziatem
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juz postepowania przetargowe, w ramach kto-
rych zamawiajacy obejrzat okoto dwudziestu pre-
zentacji. Na koncu stwierdzit, ze nie ma pojecia,
kiedy i co widziat, wiec wszystko nalezy rozpocza¢
od poczatku. Z drugiej strony czasami zdarza sie,
Ze wymagania brzegowe postepowania umozli-
wiajg start tylko dwom firmom. Zaréwno w jed-
nym, jak w drugim przypadku wybér dobrego roz-
wigzania bedzie mozliwy, ale jest bardzo trudny
i obarczony duzg przypadkowoscia.

Na jaka pomoc dostawcy mozna
liczy¢?
Jak juz wspomniano w poprzednich rozdziatach,
wdrozenie dotyczy zamawiajacego, a dostawca
jest tu jedynie pomocnikiem. Zaktadajac, ze firma
dostarczajgca system i ustuge wdrozeniowg dys-
ponuje odpowiednim doswiadczeniem, mozna
liczy¢ na to, ze:
Dostawca posiada doswiadczenie w stosowa-
niu metodyki prowadzenia projektéw wdro-
zeniowych oraz ze sprawdzit jej skutecznos¢
w innych projektach.
Potrafi zarzadza¢ projektem wdrozeniowym i
jest w stanie wzigc na siebie ciezar organizacji
analizy przedwdrozeniowe;.
Potrafi wskazac, jakie dane sa niezbedne do opra-
cowania dokumentu analizy i projektu.
Potrafi i pomoze przeprowadzi¢ proces reor-
ganizacji proceséw dziatajacych w firmie
(ang. Business Process Reengineering).
Potrafi oszacowac czas na niezbedng kastomi-
zacje nowego systemu.
Potrafi dobrac¢ temat, zakres szkolen i przepro-
wadzic¢ je w takiej formie, aby nie zaktdcic funk-
cjonowania firmy.
Potrafi dostarczy¢ scenariusz testéw popraw-
nosci migracji danych oraz okresli¢ niezbedny
i mozliwy zakres danych do migracji.
Znasie natechnologii oraz architekturze syste-
mow informatycznych, w zwiazku z czym potrafi
doradzi¢ wtasciwa konfiguracje sprzetu.
Przeprowadzata juz wdrozenia w réznych insty-
tucjach, wobec tego zna zagrozeniai potrafiim
zapobiegac. Sukces projektu wdrozeniowego
jestdladostawcy tak samo wazny jak dlazama-
wiajgcego. Warto zadbac o to, aby stwierdzenie
to stato sie prawdziwe réwniez w brzmieniu:
sukces jest tak samo wazny dla zamawiajacego,
jakidladostawcy.

Co z mitami?

Jak juz wspomniano, projekty wdrozeniowe rodza
wiele mitéw, ktore nie do kofica sg prawdziwe, cho¢
zawierajg tzw. ziarenko prawdy.

nowe technologie [magazyn comarch]

Metodyka prowadzenia projektu

W tej kwestii pojawia sie chyba najwiecej niepo-
rozumien. Czesto wymaga sie, aby projekt wdroze-
niowy byt prowadzony zgodnie z ogélnie przyjeta
metodyka, czesto wskazuje sie takze jej nazwe.
Wydaje sig, ze stosowanie wyprébowanej i opi-
sanej metodyki zapewni sukces przedsiewzieciu.
Czyzby?

- jezeli metodyka jest wyprobo-
wana, czy wyprébowali jg pracownicy firmy zama-
wiajacego? Jesli nie, to kazda metodyka bedzie
dobra do zarzadzania projektem wdrozeniowym.

-nawet jezeli dostawca zobowigze sie
do stosowania konkretnej metodyki,a nie ma w tym
doswiadczenig, ciezko bedzie osiggnac zaktadane
cele przy formutowaniu takiego wymagania.

Czasami uwaza sie, ze metodyka pozwala
na zapewnienie jakosci. Nie trzeba chyba nikogo
przekonywac, ze jakos¢ zadania projektowego
zalezy gtéwnie od doswiadczenia i zaangazowa-
nia oséb biorgcych udziat w projekcie.

Jaka jestjednak rzeczywistos¢?

Skoro z sukcesem udato mu sie zakonczy¢
wczesniej realizowane projekty, z pewnoscig opra-
cowat metodyke, ktéra najlepiej sprawdza sie przy
wdrozeniu dostarczanego produktu. Warto skorzy-
sta¢ z tych doswiadczen, cho¢ nie ma przeszkdd,
aby zapoznac sie z ta metodyka na etapie ofer-
towania.

Firma konsultingowa

Czesto do pomocy w przygotowaniu projektu wdro-
zeniowego wynajmuje sie firme konsultingowa.
Nie jest ztym pomystem skorzystac¢ z doswiadczen
firmy profesjonalnie zajmujacej sie doradztwem
przy projektach IT, jednak trzeba mie¢ Swiadomos¢,
ze jakos$c tego przygotowania zalezy tylko od jako-
$ci pracy, jaka w ten proces wtozg pracownicy firmy
zamawiajacego. Zupetnie nie zalezy ona od zaan-
gazowania pracownikéw firmy konsultingowe;.
To troche tak, jak zwynajeciem dekoratora wnetrz.
Jezeli nie zaangazujemy sie w proces ksztattowa-
niawnetrza naszego domu, to w efekcie bedziemy
mieszkac ,w domu dekoratora”. Przeciez przysztymi
uzytkownikamiwdrazanego systemu beda pracow-
nicy zamawiajacego a nie firmy konsultingowej;
pracownicy zamawiajacego rowniez najlepiej znaja
firme, w ktorej ma dziata¢ wdrazany system.

Wielokrotnie obserwowatem wynik prac
firmy konsultingowej na etapie przygotowania
wdrozeniaiwyboru dostawcy, ktory byt, delikatnie
mowigc, mierny, a przyczyna tego nie byta stabos¢

firmy konsultingowej, ale wyobrazenie, ze to wias-
nie taka firma przygotuje specyfikacje oraz dokona
wyboru dostawcy.

Migracja

Z migracja, czyli zasileniem danymi nowego

systemu, wigze sie bardzo wiele mitéw. Warto

wymienic¢ choc¢by niektére z nich:
Wymagamy, aby dostawca przeprowadzit petng
migracje danych. Tymczasem czesto w eksplo-
atowanym systemie znajdujg sie dane jedynie
z kilku lat. Ich jakos¢ jest niewystarczajaca,
nie mowiac o tym, ze zakres danych w eks-
ploatowanych systemach zupetnie nie pasuje
do wymagan, jakie zostaty postawione przed
nowym systemem. Niech przyktadem bedzie
jeden z ostatnich projektéw wdrozeniowych,
w ktérych miatem okazje bra¢ udziat. Wyma-
gano, aby nowy system miat zestrukturalizo-
wany adres (np. kontrahenta), czyli aby nazwa
ulicy, miejscowosci, numer domu i lokalu, kod
pocztowy byty zapisywane w osobnych polach.
Jednak w starym systemie 30 tys. kontrahentow
miato adres wpisywany w jednym polu. Dodam,
Zenatysiace sposobdw, zaczynajac od: ,42-233
Mykanow, ul. Poziomkowa 12/23” przez: ,Pozio-
mowa 12m24, Mykanéw”, po ,Gmina Mykanow”.
Jak w takim przypadku dokona¢ migracji?
Czesto wydaje sie, ze dostawcy wystarczy dostep
do bazy danych starego systemu i bez doku-
mentacji technicznej ,wyciggnie” on wszystkie
wymagane do przeniesienia dane. Bratem kie-
dys$ udziat w takim wdrozeniu, jednak migra-
cja trwata ponad rok i wymagata zaangazowa-
nia pracownikéw zamawiajacego, aby mozna
byto zweryfikowac oraz przy pomocy pracy
i umiejetnosci godnych detektywa Sherlocka
Holmesa domysli¢ sie struktury bazy danych.
Nalezy pamieta¢, ze dostawca i tak przerzuci
koszt takiej operacji na zamawiajacego.

Jak w takim razie podejs¢ do problemu migra-
cji? Doswiadczenie kilkudziesieciu wdrozen, ktore
miatem okazje obserwowac, pokazuje, ze warto
przyjac¢ nastepujace zatozenia:

Zakres danych do migracji okresla koniecznos¢
rozpoczecia pracy w nowym systemie i powinien
by¢ minimalny. Dzieki temu migracja powinna by¢
szybka, prawie zawsze mozliwa do przeprowadze-
niaw sposob automatyczny lub pétautomatyczny
i dane bedg posiadaty maksymalng jakos¢.

Nie nalezy sie dziwi¢, kiedy dostawca poprosi
o dostarczenie danych w ustalonym formacie
- najczesciej jest to ptaski plik tekstowy. Warto
wynaja¢ producenta dotychczasowego oprogra-
mowania do ,wyciggniecia” danych z systemu



wtasnie w takim formacie - zainwestowane
tu pieniadze na pewno sie zwroca.

Nalezy pamieta¢, ze wszystkie konieczne operacje
nadanych musza by¢ najpierw przeprowadzone
w starym systemie, dotyczy to np. zamkniecia
okresu ksiegowego, rozliczenia rozrachunkow,
wyliczenia listy ptac - oczywiscie dotyczy to ope-
racji mozliwych do przeprowadzenia.
Czasamiwarto, zamiast migrowac dane automa-
tycznie do nowego systemu, przeniesc ich czes¢
recznie - oczywiscie nie jest to mozliwe dla kilku
tysiecy zapiséw, ale jest mozliwe np. dla danych
osobowych 200 pracownikéw (cho¢ nie przypomi-
nam sobie wdrozenia, w ktérym dane pracowni-
kow bytyby przenoszone recznie). Zjednej strony
unika sie kosztow migracji w przypadkach, gdy
nie mozemy uzyskac¢ danych ze starego systemu,
zdrugiej strony pracownicy szkola sie, poznajac
nowy system.

Integracja

Integracja dotyczy wymiany danych z systemami,
ktére beda eksploatowane w firmie zamawiaja-
cego. Proces integracji jest trudny i panuje prze-
konanie, ze lezy w catosci po stronie wykonawcy.
Nalezy pamieta¢, ze - podobnie jak w przypadku
migracji - pojawia sie problem wspétpracy opro-
gramowania firm, ktére czesto stanowig dla sie-
bie konkurencje i w zasadzie tylko zamawiajacy
moze ,zmusi¢” je do wspotpracy. Niestety czasami
zauwazam zmuszanie tylko jednejz firm - wtedy
z pewnoscig nie osiagnie sie zamierzonego efektu.
Z jednejstrony bardzo czesto wymaganiaintegra-
cji wpisane sg do umowy z firmga, ktéra wdraza
kolejny produkt i naiwnoscig jest stwierdzenie,
Ze sama sobie poradzi.

Dlatego proces, zakresizasady integracji musza
by¢ bardzo dobrze przemyslane i nie powinny by¢
ustalane w oparciu o che¢ posiadania rozwigza-
nia zintegrowanego. Tymczasem nalezy zastano-
wic sie, jaka integracja jest naprawde potrzebna
w celu optymalizacji realizowanych proceséw -
ale nie za wszelka cene.

Whbrew pozorom warto skorzystac tu z propo-
zycjidostawcy - w koncu to on najlepiejzna wdra-
zany system (przynajmniej na etapie wdrozenia,
pbZniej moze sie to zmienic).

Zakres prac i budzet

Ten problem byt juz poruszany. Naturalnym prag-
nieniem zamawiajgcego jest maksymalizacja
zakresu prac realizowanych przez dostawce i mini-
malizacja budzetu. Taka praktyka zawsze prowa-
dzi do niepowodzenia projektu wdrozeniowego,
bo cierpi na tym albo budzet, albo jakos¢, albo
okres wdrozenia. Nie oznacza to, ze maksymalizacja
budzetu przy minimalizacji zakresu prac prowadzi
do czego$ dobrego. Warto mie¢ na uwadze filozo-
ficzng zasade, ktéra méwi, ze

Dostrzegajac tylko jedna, zawsze popada sie
w druga. Na tym przyktadzie mozna wysnuc jeszcze
jeden wniosek - obie strony najczesciej dostrze-
gaja wyraznie inng skrajnos¢. Zamawiajacy bedzie
widziat przede wszystkim niebezpieczenstwo pole-
gajace na tym, ze dostawca chce wdrozy¢ jak naj-
mniej za jak najwieksze pienigdze. Wykonawca
zauwazy zas gtownie druga skrajnos¢. Powodzenie
przy rozwigzaniu tego problemu zapewni zawsze
szukanie ,ztotego srodka”, ale przez obie strony
procesu wdrozeniowego, ktére musza ze soba
wspoétpracowag, a nie walczyc.
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Comarch SA

Stanowisko: Gtowny Anlityk Systemowy
Dzial: Produkcja Egerii

Sektor: Sektor Telco

Info: W Comarch pracuje od 1994 roku,
obecnie odpowiedzialny za rozwdj
systemu Egeria.
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ECOD Dystrybucja|
od strony produkcyjne

Jerd)

System ECOD Dystrybucja byt juz wielokrotnie prezentowany
z punktu widzenia 0sob, ktore go tworzyty, oraz tych, ktére roz-
wijaty jego funkcjonalnosci. Tym razem przedstawiamy ten
sam system widziany okiem wdrozeniowcow... w terenie.
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Cele projektu ECOD Dystrybucja
ECOD Dystrybucja jak kazdy system informatyczny
stuzy przetwarzaniu danych. Celem tego projektu
jest pozyskanie informacji z rozproszonego geo-
graficznie, heterogenicznego srodowiska systemoéw
informatycznych. W trakcie realizacji procesu pod-
taczania kolejnych uczestnikéw systemu - Dys-
trybutorow, nastepuje zetkniecie dwoch réznych
Swiatéw: z jednej strony znajduja sie superszybkie
i wydajne serwery aplikacyjne, wysokie SLA (Ser-
vice Level Agreement), a z drugiej srednie i mate
systemy od zaawansowanych ERP, po zwykte FK,
czesto sprzedawane jako produkt pudetkowy, dla
ktérych nie przewidywano mozliwosci integracji
zinnymi aplikacjami.

Zadanie, jakiego sie podjelismy, to wdrozenie
u kilkuset dystrybutoréw w catej Polsce interfejsow
do lokalnych systemdéw pozwalajacych na przesyta-
nie informacji o odsprzedazy oraz stanach magazy-
nowych okreslonej grupy produktow, a takze uru-
chomienie komunikacji poprzez platforme EDI
- ECOD Operator z systemem ECOD Dystrybucja.
Wynikiem tego sg udostepniane klientowi na bie-
z3co dane o zapasach produktéw, realizacji zatozo-
nych planéw dystrybucyjnych, przesytanie elektro-
nicznych dokumentéw handlowych - zamowienie,
faktura, a to wszystko w zunifikowanej postaci pod
wzgledem kodowania produktéw i klientow z moz-
liwoscia dalszego przetwarzania przez systemy Bl
(Business Intelligence) klienta.

Connect Manager narzedzie
wspierajace zarzadzanie projektem
Caty proces podtgczen nie bytby mozliwy bez aplika-
cjiwspierajacejzarzadzanie nim. To zadanie spetnia
Connect Manager, w ktérym oprocz sledzenia poste-
pow procesu podtaczenia na poziomie Dystrybutora
dostepna jest historia kontaktéw i podejmowanych
dziatan z Dystrybutorem oraz z cztonkami zespotu
projektowego, mozliwe jest przegladanie zbiorczych
raportéw i statystyk obrazujacych dynamike i bie-
73cy status realizacji projektu.

obstugiwanego Dystrybutora sg cyklicznie przesy-
tane do catej struktury sit sprzedazy klienta, dzieki
czemu mozliwe jest podejmowanie natychmiasto-
wych akcji korygujacych w przypadku zaobserwo-
wania czynnikéw mogacych powodowac odchylenia
od zatozonego planu. Dystrybutorom daje to row-
niez poczucie bezpieczenstwa, bowiem w razie
jakichkolwiek problemoéw sg pod opieka zaréwno
konsultantéw Comarch, jak i przedstawicieli Produ-
centa.Jest to ogromnie wazne, gdyz Dystrybutorzy,
podejmujac decyzje o uczestnictwie w takim projek-
cie, nie do koncazdaja sobie sprawe z tego, ze zasto-
sowanie nowej technologii bedzie wymagato reor-
ganizacjiizmiany dotychczasowych przyzwyczajen.

Po procesie uruchamiania komunikacji w projekcie
u Dystrybutora (podtgczaniu do ECOD Dystrybucji)
przychodzi czas na poznanie korzysci, jakie otwie-
raja sie dziekizdobyciu zwrotnej informacji pozwa-
lajacej na lepsze zarzadzanie zapasami, planowanie
sprzedazy, logistykii podejmowanie trafnych decyzji
biznesowych, prowadzacych do zwigkszenia udziatu
wiasnej sprzedazy na rynku.

Procedura weryfikacji danych
Niebagatelne znaczenie dla przebiegu catego pro-
0 bardzo wysokiej jakosci. O tym, czy dane poprawnie
odzwierciedlaja realia, decyduje prowadzony na bie-
zaco proces uzgadniania kodéw produktéw i kontra-
hentéw wg systematyki Producenta vs. kodowanie
tych informacji przez Dystrybutoréw. Na biezgco
prowadzona jest weryfikacja, czy interfejsy gene-
ruja rzeczywiste i poprawne dane. Stwierdza sie to,
kontrolujac srednie wskazniki informujace o ewen-
tualnych skokowych odchyleniach od przyjetych
normilosciowych dla stanéw magazynowych i war-
tosci odsprzedazy. Niezaleznie od wewnetrznych
systemdw Bl klienta dane sg gromadzone réwniez
w wewnetrznej hurtowni danych, ktéra jest czescig
projektu ECOD Dystrybucja, co pozwala na $ledzenie
on-line wartosci w raportach OLAP.

Procedura weryfikacji jakosciowej danych jest pro-
cesem ztozonym, wieloetapowym. Przeprowadzana
jest w oparciu o odpowiednie wydruki z systemow
sprzedazowych dystrybutoréw. Wielu z nich w oba-
wie 0 naruszenie prywatnosci wtasnego biznesu
odmawia dostarczenia takich wydrukéw. Naszym
celem jest uswiadomienie tak potrzeby, jak i korzysci
wynikajgcych z przeprowadzenia procedury weryfi-
kacyjnej, pozyskanie dokumentoéw, zidentyfikowa-
nie potencjalnych btedéw orazich wyeliminowanie.
Wszelkie dziatania wymagajg statego kontaktu tele-
fonicznego zinformatykami, integratoramioraz pra-
cownikami hurtowni. Zespét pieciu weryfikatoréw
kazdego dnia prowadzi werbalng batalie w walce
o integralnos¢ danych dystrybutora. Z czasem nasi
rozmoéwcy majg dos¢ bezustannych telefonéw
i ze spokojem zaczynaja realizowac nasze prosby.
Jesttoznak, iz w niektdrych sytuacjach tylko cierpli-
wos¢ i uporsgjedynymisrodkamiumozliwiajgcymi
przeprowadzenie procedury weryfikacyjnej.

Bezposredni kontakt z klientami
Przekréj dystrybutoréow oraz ich informatykéw
jest wprawdzie zréznicowany, ale zdecydowanie
przewaza grupa oséb nieufnych i niechetnych wdro-
zeniom nowych technologii. Mimo oporu materii
nowoczesne technologie wkraczajg jednak krok
po kroku za progi hurtowni - czesciowo z powodu
wymogow dzisiejszego biznesu, a w duzej mierze
dzieki naszej wytrwatej pracy u podstaw. |
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Roman Kowalik

Comarch SA

Stanowisko: Kierownik Projektu
ECOD Dystrubucja

Sektor: Finanse i Ustugi
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Comarch SA

Stanowisko: Kierownik Helpdesk
ECOD

Sektor: Finanse i Ustugi

Grzegorz Mikus

Comarch SA

Stanowisko: Koordynator zespotu ds.
weryfikacji jakosciowej danych ECOD
Sektor: Finanse i Ustugi
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W ciggu pierwszych dziewieciu miesiecy 2006 roku
firmy faktoringowe wykupity wierzytelnosci o wartosci
ponad pottora miliarda wyzszej niz rok wczesniej.

nowe technologie [magazyn comarch]
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Tabela 1. Procentowy udziat w rynku faktorow

Avrato Services Polska 229,1 476,3

BZ WBK Faktor 448,2 537,3

4 Faktor

ING Commercial Finance 1889,6 2435,2

Polfactor 1733,0 2100,0
Raiffeisen Bank 2036,5 2540,1

danych Polskiego

\/\/EDLU Zwiazku Faktorow,
skupiajacego 10 najwiekszych instytucji tego sek-
tora, wartos¢ wykupionych wierzytelnosci firm
zrzeszonych w Zwiazku w ciggu dziewieciu mie-
siecy 2006 roku wyniosta 9 705,5 min PLN, co daje
wzrost obrotéw w stosunku do tego samego okre-
su roku poprzedniego 0 21 proc.

Wartos¢ obrotéw catego rynku faktoringowego
w Polsce po trzech kwartatach tego roku szacuje
sie na ponad 12,3 mld PLN.

Utrzymywanie trendu wzrostowego w branzy
i coraz wyzszych obrotéw wskazuje na rosnace
zapotrzebowanie na ustugi faktoringowe wsréd
polskich przedsiebiorstw i duzy potencjat polskich
ustug faktoringowych. Faktoring jest korzystng
alternatywa i suplementem pozyskania finanso-
wania wobec kredytu i restrykcyjnych wymogow
bankowych m.in. w zakresie zabezpieczen. Ustuga
zyskuje na popularnosci wsréd firm z branz: spo-
zywczej, energetycznej, ustugowej, hutniczej, sta-
lowej, budowlanej czy komputerowe;j.

Doskonaly system transakcyjny?

Intensywny rozwoj branzy faktoringowej obser-
wowany w ostatnich latach w kraju i na $wiecie
przyczynia sie do powstawania nowych rodzajow
ustug w ramach faktoringu, segmentacji rynku fak-

toringowego oraz dynamicznego rozwoju oferty
produktowej faktorow.

Przy takim tempie zachodzacych zmian stworze-
nie efektywnego systemu transakcyjno-sprzedazo-
wego, ktérego zadaniem bedzie wspieranie sprze-
dazy oraz automatyzacja dynamicznie wzrastajacej
liczby transakcji przy jednoczesnym zachowaniu
swobody w administrowaniu systemu, stanowi
nie lada wyzwanie.

Na bazie wieloletnich doswiadczen w tworze-
niu systemow dla instytucji finansowych specjali-
$ci Comarch opracowali nowoczesne rozwigzanie
Comarch Factoring dedykowane zaréwno bankom,
dla ktorych faktoring jest jednym z obszaréw dzia-
talnosci biznesowej, jak réwniez faktorom, w przy-
padku ktérych ustugi faktoringowe sg jedynym/
gtéwnym celem i zrédtem dochodow.

Comarch Factoring

Rozwigzanie Comarch Factoring jest komplekso-
wym, elastycznym systemem realizujgcym procesy
faktoringowe w zakresie wprowadzania, modyfika-
cjidanych, automatycznego przetwarzania wnio-
skow o wykup faktur, az po kojarzenie sptat z fak-
turami i archiwizacje danych transakcji. System
realizuje ksiegowania oraz wspiera elektroniczng
komunikacje z klientem (portal www, ECOD), umoz-

liwia zarzadzanie procesami sprzedazowymi oraz
kampaniami handlowymi.

Comarch Factoring charakteryzuje sie modutowg
budowag, przy czym modut finansowania wierzy-
telnosci stanowi trzon systemu, a pozostate jego
uzupetnienie. Istnieje mozliwos¢ komponowania
modutdéw dopetniajacych w zaleznosci od potrzeb
i preferencji klienta (wdrozenie wybranych kompo-
nentow systemu lub zastosowanie wdrozenia eta-
powego zgodnie z zasada pay as you go).

System automatyzuje w szerokim zakresie obstuge
transakcji faktoringowych, poczawszy od importu/
wprowadzania danych faktur dorozliczenia, poprzez
przypisanie ich do wtasciwych warunkoéw finanso-
wania, rozliczenie faktury, zainicjowanie przelewu
doklienta, az po monitoring i uzgodnienie sptat z fak-
turami. Realizacja zadan przez system opiera sie
nadziataniu zaawansowanych algorytmoéw, ktérymi
mozna elastycznie zarzadzac.

Modut zarzadzania wierzytelnosciami

Petna automatyzacja procesu faktoringowego,
naliczanie optat, prowizji oraz odsetek zgodnie
z indywidualnymi warunkami finansowania,
a takze wykonywanie kompleksowych ksiego-
wan to niewatpliwie najwiekszy atut systemu
Comarch Factoring.
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Rysunek 1. Comarch Factoring
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Modut zarzadzania Modut Modut Modut
daz i ; : Portal WWW

Sprzedaza transakcyjny transakcyjny transakcyjny
Definiowanie Rozliczenie sptat: Monitoring sptat: Naliczenie prowizji,
planéw automatyczne alerty e-mailowe, dyskonta, wyptata

sprzetljazowych: skojar%el?ie sptaty mailowe, smsowe zdyskontowanej
rozliczanie z fakturg do klienta oraz kwoty na rachunek

sprzedawcow pracownika faktora faktoranta \

Poprzez swoj interfejs pracownik faktora
definiuje nowego klienta (faktoranta, dtuznika),
warunki umowy faktoringowej, wprowadza dane
transakcji oraz ma mozliwos¢ manualnej obstugi
procesu faktoringowego (zasadniczo transakcje
realizowane sg automatycznie). System na bie-
73co monitoruje etap procesowania transakcji
i we wskazanych przypadkach informuje okreslo-
nych uzytkownikéw systemu o zaistniatej sytua-
cji. Réwnolegle do realizacji poszczegdélnych akgji
w zakresie obstugi produktow faktoringowych
system wykonuje na biezgco ksiegowania wedtug
schematow ksiegowych adekwatnych do systemu
ksiegowego faktora (automatyczny eksport).

Modut komunikacyjny
Modut komunikacyjny systemu Comarch Facto-
ring zapewnia wygodna, tréjstronng komunikacje:
faktor - faktorant - dtuznik. Kazdy z uczestnikow
procesu posiada wtasny webowy interfejs, zapew-
niajacy natychmiastowa, trojstronng komunikacje
uczestnikéw procesu faktoringowego.
Modut komunikacyjny realizuje nastepujace
funkcje:
ztozenie przez faktoranta wniosku o nowg umowe
faktoringowa, zmiana warunkéw dotychczasowe;j
umowy, wniosek o skup faktury, dodanie nowego
dtuznika, zmiana danych teleadresowych itp,
potwierdzanie przez dtuznika faktur w przypad-
kach tego wymagajacych,

nowe technologie [magazyn comarch]

@ €

sledzenie statusu faktur, historii rachunkéw fak-
toringowych, przegladanie relacji z kontrahen-
tami, a takze generowanie raportéw przez fak-
torantéw oraz dtuznikéw,

zastosowanie skanera oraz faksu do archiwizacji
dokumentéw i ich przesytu,

dodatkowo zastosowanie ECOD-a (Elektroniczne
Centrum Obiegu Dokumentéw) w module komu-
nikacyjnym umozliwia obstuge e-faktur oraz
import e-faktur bezposrednio z systemu finan-
sowo-ksiegowego faktoranta do Comarch Fac-
toring.

Modut zarzadzania relacjami z klientami oraz
sprzedaza

Znajac trendy rynkowe w biznesie faktoringowym,
Comarch wzbogacit swoje rozwigzanie o szereg funk-
cjonalnosci z zakresu zarzadzania relacjami z klien-
tami, sprzedaza oraz kampaniami handlowymi. Modut
umozliwia zarzadzanie relacjg z klientem, poczawszy
od zarejestrowania klienta prospektowego, poprzez
zarzadzanie sprzedaza ustug faktoringowych, az
po budowanie strategii win-back. Mozliwosci gene-
rowania baz klientéw w oparciu o sprecyzowane kry-
teria oraz centralnego zarzadzania planami sprzeda-
zowymiw ramach modutu przektadaja sie na wzrost
dochodéw z prowadzonej dziatalnosci. Pracowni-
kowi faktora korzystajacemu z systemu dedykowany
jest terminarz przypominajacy o zaplanowanych
zadaniach i kontaktach oraz portal wewnetrzny -
Zrodto biezacej informacji marketingowej.

f

$

Modut administracyjny

W systemie istnieje mozliwos¢ grupowania uzyt-
kownikéw w profile oraz dywersyfikowania upraw-
nien w ramach poszczegélnych grup. W zaleznosci
od potrzeb mozna wprowadzac profile uzytkowni-
kéw majacych jedynie wglad do danych, mogacych
wprowadzac oraz modyfikowac dane, uzytkowni-
kow akceptujacych wnioski standardowe, uzyt-
kownikéw akceptujacych transakcje nietypowe
(np. korekty), business administratoréw oraz IT
administratoréow. W grupie uzytkownikéw danego
profilu mozliwe jest réznicowanie ich uprawnien,
np. w zaleznosci od klientow, produktow, kwot
transakcji itp.

Poza zarzadzaniem uzytkownikami system
wspiera elastyczne administrowanie raportamiipre-
zentowanie ich w czytelnej, graficznej formie.

Modut administracyjny odpowiada réwniez
za generowanie parametréw globalnych typu: stopy
bazowe, kursy walut, stawki podatkowe, itp, a takze
za generowanie i dystrybucje alertéw oraz powia-
domien. Upowazniony pracownik ma mozliwos¢
definiowania sytuacji, ktérych zaistnienie spowo-
duje wygenerowanie alertu o odpowiedniej tre-
$ciiformie (np.informacja/zawiadomienie/monit
0 uptywajacym terminie zaptaty za fakture) oraz
automatyczng dystrybucje powiadomienia do odpo-
wiednich uzytkownikéw (e-mail, mail, sms, faks
do odpowiedniego uzytkownika po stronie fakto-
ranta/dtuznika/faktora). Niezwykle proste zarzadza-
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Rysunek 2. Schemat budowy Comarch Factoring oraz integ
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nie systemem alertowym wyraznie wptywa na roz-
liczalnos¢ transakcjii poprawia relacje tréjstronne
w ramach $wiadczonej ustugi faktoringu.

Integracja systemu Comarch
Factoring
W dobie rosnacej konkurencji czesto decyduja-
cym elementem powodzenia wdrozenia danego
systemu jest jego petna integracja z funkcjonuja-
cymi systemami. Majac swiadomos¢ tego faktu,
Comarch podczas projektowania swoich rozwigzan
stosuje SOA (ang. Service Oriented Architecture).
Zatozenia tej architektury opieraja sie w gtéwnej
mierze na $cistej integralnosci ustug oraz bezkon-
tekstowym ich wykonywaniu. Oznacza to wywo-
tanie ustugi bez koniecznosci obstugi (po stronie
wywotujacej) mechanizmoéw odpowiedzialnych
za jej inicjalizacje, uwarunkowania wewnetrzne
czy zarzadzanie cyklem zyciowym.
W zaleznosci od klienta Comarch Factoring
w celu automatyzacji procesow integruje sie z:
systemem finansowo-ksiegowym lub systemem
ERP faktoranta - automatyczne pobieranie pli-
kow faktur,
systemem bankowosci internetowej - w przy-
padku bankéw mozliwos¢ utworzenia wspolnego
interfejsu (przy zachowaniu zasady single sign-
on) dla klientéw korzystajacych z bankowosci
internetowej dla korporacji bedacych jednoczes-
nie faktorantamilub dtuznikami, jak rowniez dla

pracownikéw faktora, wymiana plikow zawiera-
jacych np. sptaty,

8 ustuga home banking - w przypadku faktoréw
nie bedacych bankami - przekazywanie pliku
przelewow do faktoranta, pobieranie informacji
o sptatach,

g systemem ksiegowym faktora lub centralnym
systemem transakcyjnym banku - pobieranie
informacji o klientach/transakcjach, przekazy-
wanie ksiegowan syntetycznych,

8 hurtownia danych - generowanie na potrzeby
hurtowni danych raportéw z systemu Comarch
Factoring, pobieranie informacji sprzedazowych
przez modut zarzadzania relacjami z klientami
oraz sprzedaza,

centralnym systemem zarzadzania uzytkownikami
- jesli takie rozwigzanie u klienta funkcjonuje.

Modularna budowa oraz szerokie mozliwosci
po stronie upowaznionego pracownika faktora
sprawiajg, ze system Comarch Factoring nie tylko
realizuje obecne wymogi w zakresie komunika-
cji uzytkownikow systemu, realizuje transakcje
faktoringowe oraz planuje nadzorowanie proce-
séw sprzedazowych, ale przede wszystkim jest roz-
wigzaniem, ktére po latach udanego uzytkowania
nie straci na wartosci dzieki perspektywom rozbu-
dowy i modyfikacji (otwarta architektura).
Doswiadczenie Comarch w zakresie projektowania
iwdrazaniarozwigzan IT dla biznesu korporacyjnego
jest gwarancja produktu najwyzszejjakosci, profesjo-

nalnego doradztwa biznesowego oraz technicznego,
co stanowi o powodzeniu przedsiewziecia.
Comarch oferuje produkty gotowe do wdroze-
nia, projektuje swoje systemy pod konkretne wyma-
gania klienta oraz swiadczy profesjonalne ustugi
konsultingu w zakresie rozwigzan biznesowych.
Dedykowany systemowi Comarch Factoring zespot
specjalistéw jest gwarancja sprawnego wdrozenia
systemu i korzysci biznesowych osigganych w nie-
dtugim czasie po uruchomieniu systemu. |El

Elzbieta Dziadowiec

Comarch SA

Stanowisko: Business Solution Manager
Sektor: Finanse i Ustugi

Info: W Comarch zajmuje sie systemami
wspierajagcymi ustugi faktoringowe.
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Bankowos¢ e\ektromczna
na... wlasnym blurku

Swiat poczatku XXI wieku tworzy spotecznos$¢ skrajnie mobilna,
nastawiona na mozliwosc korzystania z ustug finansowych bez
wzgledu na miejsce pobytu oraz czas uzyskania dostepu. Nie-
stety, nie zawsze oczekiwania te idg w parze z mozliwosciami,
jakie daje uzytkownikom obecna bankowosc¢ elektroniczna - brak
stabilnego dostepu do sieci czy tez obawy zwigzane z bezpie-
czenstwem potaczenia to tylko niektore z powodow, dla ktérych
warto poszukac alternatywnego rozwigzania w tej dziedzinie.




NAJPROSTSZYM

rozwigzaniem bytoby z pewnoscig odseparowanie
srodowiska, w ktérym sktadamy zlecenia, od $rodo-
wiska bankowego oraz wzajemne taczenie sie jedy-
nie w celu przekazania sobie danych - a i to przy
spetnieniu rygorystycznych zasad bezpieczenstwa
sieciowego.

Czy istnieje aplikacja spetniajagce powyzsze
zatozenia? Firma Comarch proponuje sprawdzone
juzw praktyce (wdrozenie w Banku BPH SA) rozwig-
zanie z tej dziedziny: ITE offline.
to aplikacja dziatajaca pod przegladarkami inter-
netowymiprzeznaczona dla tych wszystkich klien-
téw bankow, ktérzy poszukujg sposobu na szybkie
i wygodne dotarcie do ustug bankowosci elektro-
nicznej przy jednoczesnym zachowaniu maksimum
bezpieczenstwa: uzytkownik pracuje na lokalnej
bazie danych aplikacji, taczac sie z systemem ban-
kowym tylko i wytacznie podczas synchronizacji.
ITE offline jest odpowiedzig na oczekiwania klien-
téw, ktérzy dotychczas musieli wybiera¢ pomiedzy
dostepem online do zasobdw finansowych a... nie-
stety catkowitym odcieciem od produktéw banko-
wych - brak byto bowiem realnej alternatywy.

Funkcjonalnos¢

Aplikacja oferuje komplementarny w stosunku

do online’owego dostep do informacji. Uzytkow-

nik systemu posiada petny wglad do:

sekgcji transakcyjnej:

sktadania polecen przelewdw (krajowy - tak
z biezacg, jak i przyszta datg transakcji / zagra-
niczny / krajowy walutowy / ZUS / podatkowy
/transferowy) poprzez tworzenie plikéw z ptat-
nosciami na lokalnym dysku twardym, a takze
ich ewentualng pézniejsza modyfikacje / dopi-
sanie nowych przelewdéw do plikow juz istnie-
jacych,

dyspozycji polecenia zaptaty,

wykonywania zlecen masowych,

podpisywania i wysytania zlecen do gtéwnego
systemu banku;

sekcjiinformacyjnej:

wszystkich rachunkoéw firmowych,

sald biezacych oraz historycznych,

wyciagow,
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E ITE Offline - gtéwne okno aplikacji.

historii operacjiwraz zdanymi szczegdtowymi
transakgji,

kontrahentéw (wrazz mozliwoscig dodawania
nowych oséb do listy),

historii zlecen,

biezacych informacji dostarczanych przez bank
- np.informacji rynkowych, tabel walut / stép
procentowych, optat prowizyjnych, marketin-
gowych.

System offline’owy pozwala takze na prowadze-
nie lokalnego logu z dziatania aplikacji z mozliwos-
cig podgladu zawartosci tego pliku.

Komfort pracy

ITE offline nie stanowi wyzwania dla 0s6b korzy-
stajacych juz (aktualnie lub w przesztosci) z typo-
wej bankowosci elektronicznej ,w czasie rzeczywi-
stym”. Intuicyjny interfejs kliencki oraz oferowane
przez niego akcje sg w zasadzie identyczne jak
w przypadku aplikacji online. Klient banku ma moz-
liwosc¢ pracy na formularzach wzbogaconych o fil-
trowanie danych wg numeru rachunku, typu zle-
cenia, biezacego statusu czy tez waluty (przyktady
dla Historiizlecen), a takze sortowanie uzyskanych
wynikéw w oparciu o date efektywna/ date ksiego-
wania, typ operacji, nazwe / adres/ rachunek kon-
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trahenta, tytut operacji czy tez kwote lub walute
transakcji (Historia operacji).

Aplikacja pozwala na szybka i praktyczng zmiane
kontekstu firmy, w jakiej pracuje uzytkownik, jak
réwniez na mozliwosc¢ przetgczenia sie w kazdej
chwili na tryb pracy online.

ITE offline umozliwia przeprowadzanie ope-
racji finansowych w najbardziej dogodnym dla
firmy czasie, niezaleznie od aktualnego stanu
tacza internetowego. Przektada sie to niewatpli-
wie nazmniejszenie kosztow dokonywania trans-
akgji przez klienta koncowego.

Wymiana danych

W przypadku aplikacji takich jak ITE offline szcze-

golnie wazngrole gra komunikacja pomiedzy lokal-

nym komputerem klienta a instytucja finansowa.

Rozwigzanie oferowane przez firme Comarch

posiada w tym zakresie zaimplementowane pro-

dukcyjnie nastepujace rozwigzania:

potaczenie synchronizowane przez sie¢interne-
towa,

potaczenie poprzez sie¢ telefoniczng (modem)
w prostej linii z bankiem,

mPayment - pliki przesytane zaszyfrowanym e-
mailem do/z banku,

ePayment - pliki dostarczane do oddziatu banku
nanosnikach danych, np. CD/DVD.
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n ITE Offline - synchronizacja dokumentéw z serwerem bankowym.

Pierwszy bankomat uruchomiono w 1964 r. w Sta-
nach Zjednoczonych, w Europie - w Wielkiej Brytanii
W 1967 r, rok pézniej we Francji, Szwajcarii i Szwecji.
Na przetomie lat 60. i 70. pojawity sie one w Japonii.
W roku 1984 w Finlandii po raz pierwszy wprowa-
dzono do uzytku system home banking umozliwia-
jacy kontakt z bankiem przy pomocy komputera.

W 1995 r. Security First Network Bank w USA umozli-
wit Swiadczenie ustug bankowych poprzez Internet,
zas transakcje internetowe w Europie byty po raz
pierwszy $wiadczone w 1996 r. przez banki finskie

i szwedzkie.

Zrédto: www.wikipedia.pl

Kx.
tukasz Gomoétka

Comarch SA

Stanowisko: Business Solution Manager
Sektor: Finanse i Ustugi

Info: Opiekuje sie systemami Comarch
Internet Investments oraz Notowania
Online.

Z 4 N

nowe technologie [magazyn comarch]

Wszelkie czynnosci (przegladanie danych, histo-
rii, sktadanie zlecen transakcyjnych itp.) sa wyko-
nywane przez uzytkownika systemu na jego 0so-
bistym komputerze. taczy sie on z serwerem
stojacym po stronie banku jedynie na potrzeby
tzw. wzajemnej synchronizacji danych (wymiany
plikow). Wymianie podlegaja nastepujace formaty
plikow: MultiCash, Videotel oraz CSV (ptatnosci
w formatach zdefiniowanych w aplikacji) w zakre-
sie zlecen transakcyjnych, a takze pliki w formacie
PDF - wyciagi z rachunkéw bankowych.

Oczywiscie w przypadku zlecen mozemy mowic
tutaj zaréwno o wysytaniu do core’owego systemu
bankowego zlecen wprowadzanych do ITE offline
manualnie za pomoca odpowiednich formatek,
jakizlecen uprzednio do niego zaimportowanych
we wspomnianych wyzej formatach.

Istnieje takze mozliwos¢ synchronizacji doku-
mentow do /z banku; w tym przypadku uzytkow-
nik ITE offline moze przesytac¢ np. wnioski, skany
dokumentoéw itp, w zamian odbierajgc raporty,
opinie kredytowe - wszystko dzieje sie w trybie
»~o0n demand”.

Bezpieczenstwo

W przypadku kazdej aplikacji dziatajgcej w ramach
bankowosci elektronicznej istotnym, jesli
niejednym z najwazniejszych elementéw systemu,
jestzapewnienie bezpieczenstwa i poufnosci prze-
prowadzanych kanatami elektronicznymi trans-
akgji.

Aplikacja ITE Offline w zakresie autoryzacji zle-
cenwymusza na uzytkownikach stosowanie kom-
ponentéw podpisu elektronicznego (PKI - Public
Key Infrastructure) w jednej z dwdch mozliwych

wersji: klucza uzywanego juz w wersji online
systemu (w przypadku, gdy system offline’owy
jest rownolegtym kanatem sprzedazowym) lub
tez zewnetrznego klucza generowanego poza
aplikacja i nastepnie zarejestrowanego w syste-
mie (klucz ten moze wystapi¢ w jednym z naste-
pujacych standardow kryptograficznych: RSA, AES
czy PGP). Wszelkie zlecenia transakcyjne przesytane
do banku sa podpisywane kluczem prywatnym
uzytkownika, a nastepnie szyfrowane kluczem
publicznym banku. Podobnie rzecz masie wdruga
strone - wyciagi przesytane z banku do jego klien-
téw sg podpisywane kluczem prywatnym banku,
anastepnie szyfrowane kluczem publicznym uzyt-
kownika.

Dodatkowo wymagane jest, by uzytkownik
systemu przechowywat swéj klucz na karcie mikro-
procesorowej - inne klucze nie bedg akceptowane
przez aplikacje.

Podsumowanie

W Polsce aplikacje typu ,stand alone”, takie jak
omawiany w tym artykule ITE offline - nowoczesne,
niezalezne od sieci, ergonomiczne i jednocze$nie
wygodne w obstudze - caty czas pozostajg niedoce-
niane. W gtownym nurcie bankowosci elektronicz-
nej wcigz dominujg masowe systemy oparte na sta-
tym dostepie klienta do jego konta bankowego.
Na swiecie jednak coraz czesciej zaczynajg przewa-
zac gtosy, iz kolejnym krokiem naprzod w dziedzi-
nie bankowosci elektronicznej moga byc¢ jedynie
samodzielne aplikacje, ktérych obstuga odbywa sie
z poziomu... wiasnego firmowego biurka.

Klient korporacyjny, a na takiego z reguty licza
najwieksze banki, nie zawsze moze (a nierzadko tez
zwyczajnie nie chce) korzysta¢ w petni z systemu
internetowego w trybie online. Zdobywajac nowe
rynki zbytu na swoje produkty, instytucje finan-
sowe powinny mie¢ zatem na uwadze nie tylko
dynamiczne powiekszanie wiasnej marzy, ale takze
- czy moze nawet przede wszystkim - uwzglednia-
nie w swych dziataniach potrzeb klientéw; bo jak
wiadomo: empatia, czyli swoiste ,wchodzenie
w skére” klienta, jest podstawa nie tylko banko-
wego marketingu. [



Jeden taki uktad we wszechswiecie

aplikacja
pracownika faktora klienci

portal www
! ‘}&‘ klienta kontakty ,;2’
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alerty
i powiadomienia

uzytkownicy

klienta zarzadzanie

bezpieczenstwem

zarzadzanie
rezerwami

uzytkownicy,
faktora

plany sprzedazowe

terminarze

KOMUNIKACJA: wiekowanatowa, trojstronna
(faktor, faktorant, dtuznik) komunikacja przy
wykorzystaniu: e-mail, list, telefon, sms, por-
tal www klienta oraz aplikacja www pracow-
nika faktora, faks, ECOD - system obstugi
e-faktur KSIEGOWOSC: elastyczne definiowanie sche-
matow ksiegowych, kompleksowe ksiegowa-
SPRZEDAZ: zarzadzanie klientami potencjal-  nia faktoringowe
nymi i obecnymi, planami sprzedazowymi,
terminarz, kampanie sprzedazowe, portal OPTYMALIZACJA RYZYKA: ocena klienta,
wewnetrzny zarzadzanie rezerwami

ORING - kompleksowa i elastyczna
tuga procesu faktoringowego: skup fak-
r, monitoring sptat, algorytm kojarzenia
splat z fakturami
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Wg rankingu Rzeczpospolitej
najbardziej innowacyjna polska firma.

Comarch jest globalnym dostawca biznesowych rozwiazan IT,
ktore kompleksowo obstuguja relacje z klientami i optymalizujg
dziatalnos¢ operacyjng oraz procesy biznesowe. Gtéwnym atutem
firmy jest gteboka wiedza branzowa, kt6ra przekazujemy naszym
klientom w postaci zintegrowanych systeméw informatycznych
w sektorach: telekomunikacyjnym, ustug finanso-
wych, administracji publicznej, oraz dla duzych, $rednich
i matych firm.

* Jedyna polska duza firma informatyczna o korzeniach
akademickich. Na rynku obecna od 15 lat. Aktualnie jedyna
prawdziwa polska firma eksportujaca polska mysl techniczna
i wtasne produkty informatyczne.

Comarch zatrudnia ponad 2500 najwyzszej klasy specjalistow,
w tym okoto 80% stanowia informatycy

i konsultanci IT.

Klientami Comarch jest ponad 3000 duzych przedsiebiorstw
prowadzacych dziatalno$¢ na catym $wiecie, oraz 75 0oo
matych i srednich firm w Polsce.

Comarch wspotpracuje z najlepszymi uczelniami

w Polsce, oraz tworzy wspdélne programy badawcze finanso-
wane z funduszy strukturalnych Unii Europejskiej.

Comarch przeznacza co roku ok. 12 % swoich przychodéw
na programy badawczo - rozwojowe. W 2005 roku kwota
przeznaczona na zdefiniowane dtugoterminowe i krétkoter-
minowe programy R&D wyniosta prawie

12 min EUR.

Systemy

* Biling i obstuga abonenta

* Zarzadzanie siecig i ustugami telekomunikacyjnymi
* Zarzadzanie ustugami finansowymi

* Zarzadzanie relacjami z klientami CRM

* EDIi wsparcie sprzedazy

* Systemy zarzadzania przedsiebiorstwem ERP

* Zarzadzanie workflow i wiedzg

* Hurtownie danych i Business Intelligence

* Bezpieczenstwo i ochrona danych

Ustugi

* Zarzadzanie procesami biznesowymi
* Integracja systemdw informatycznych
* Projekty “pod klucz”

* IT Outsourcing

* Integracja i wdrozenia

* Bezpieczenstwo i ochrona danych

* Konsulting i szkolenia

Wiecej informacji na www.comarch.pl
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