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Systemy

wczesnego ostrzegania

ADAM KNIEWSK], tUKASZ BOGDANSKI

W swiecie dynamicznych

zmian w przedsiebiorstwach
coraz wieksze znaczenie

maja systemy wczesnego
ostrzegania (SWO), poniewaz
natiok informacji z wielu Zradet
sprawia, e docieraja do nas
tylko niektoére i nie zawsze
najwazniejsze.

sy, rejestrow urzedowych dostepnych
Ll winternecie albo wyfacznie w urzedzie

(np. KRS lub akta firm) moga przyniesc
wiele korzysci, pod warunkiem ze firma jest
o nich we wiasciwy sposéb informowana.

Sytuacje dobrze obrazuje przykiad
jednego z prezesow polskiej firmy floto-
wej, ktory dowiedziat sie o otwieraniu
oddziatu przez firme konkurencyjna
wiasnie z SWO. Informacja zostata
zamieszczona w regionalnym wydaniu
jednego z dziennikéw przez urzad mia-
sta. Urzad chwalit sie sprzedaza dziatki
inwestarowi, ktary cheiat zbudowac
w tym miejscu zaklad pracy dla 12 oséb.
Informacja, choc istotna, gdyby nie
SWO, nie trafitaby na czas do zaintere-
sowanego, poniewaz dziennik regional-
ny do niego nie docieraf. System wcze-
snego ostrzegania wyfowit jg z szumu
informacyjnego i natychmiast przekazat
na wiasciwy adres.

H nformacje plynace np. z internetu, pra-

SZUM INFORMACYINY

Systemy wczesnego ostrzegania sa
tez jednym z narzedzi stuzacych do oceny
kondycji finansowej firmy. Poczatki SWO
siegajq lat 30. poprzedniego stulecia, kiedy
w czasach wielkiego kryzysu finansowego
wiele instytucji zaczeto sie zastanawiac
nad przygotowaniem mechanizmow
zabezpieczajacych ich interesy w przyszio-
4ci. Dzi$, choc dostep do informagji jest
fatwy i duzo szybszy, nie zawsze przekiada
sie na zmniejszenie ryzyka dziafalnosci.
Powodem jest natfok roznych faktow i nie-
odlacznie towarzyszacy mu chaos.

Informacje o przedsiebiorstwach
luby/i otoczeniu mozemy podzieli¢ na trzy
czesci: pozytywne, negatywne oraz
neutralne.
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Informacje pozytywne moga byc
wykorzystywane np. przez dziaty
sprzedazy do identyfikacji sytuacji
u potencjalnych lub obecnych klientow,
wskazujacych na powstanie potrzeby
zakupowsej (np. informacja o zmia-
nie adresu przez jakas firme moze
wskazywac, ze bedzie ona poszukiwata
w nowym miejscu dostawcy ustug
telekomunikacyjnych). Informacja po-
zytywna moze byc réwniez sygnatem
do podniesienia danej firmie limitu
kredytu kupieckiego, jaki ma w naszej
firmie.

System
wczesnego
ostrzegania
zaczyna by¢

rowniez.

wykorzystywany _

do powiadamiania
dzialow
sprzedazy
w firmach
o zmianach uich
potencjalnych
klientéw.

Informacje negatywne (np. pogor-
szenie wynikow finansowych, pozar
w firmie) szybko pozwaola zastanowic sie,
czy taki fakt moze stanowic zagrozenie
dla naszej firmy, | podjac odpowiednie
kroki zmierzajace do ograniczenia ryzyka
wynikajacego ze wspotpracy z danym
kontrahentem.

Z kolei informacje neutralne naleza
do kategorii tych, ktére w danym
momencie trudno zaklasyfikowac
do pozytywnych lub negatywnych,

co nie znaczy, ze nie beda przydatne
w przysztosci. Zmiana na stanowisku
prokurenta w danej firmie, choc w kon-
kretnym czasie jest informacyjnie obo-
jetna, w przysziosci moze byc bardzo
przydatna. Moze sie bowiem okazac,
ze ten prokurent byt odpowiedzialny
za skfadanie zaméwien w naszej firmie
i odpowiada za wynikfe z tego powodu
ktopoty.

W SEUZBIE
DZIALOW SPRZEDAZY

System wczesnego ostrzegania
zaczyna byé réwniez wykorzystywany
do powiadamiania dzialdw sprzedazy
w firmach o zmianach u ich potencjal-
nych klientéw. O co w tym przypadku
chodzi? Zilustruje to przyktad. Firma
IKS uruchamia w Polsce dziatalnos¢
transportowa. Moze okazac sie bardzo
dobrym klientem dla producentow sa-
mochoddw ciezarowych, leasingodaw-
cow, przedsiebiorcow prowadzacych
ustugi flotowe, bankow, producentow
paliwa i oprogramowania, centréw
logistycznych i kilku innych. Zastoso-
wanie SWO postuzy do powiadomie-
nia dziatow sprzedazy wymienionych
przedsiebiorstw o mozliwosci wysta-
pienia w firmie transportowej potrzeby
skorzystania z ich oferty.

Technologia SWO (nazywana ina-
czej Sales Leads) polega na odwrbceniu
dotychczasowego modelu, w ktorym
dziaty marketingu, przygotowujac
swoje akcje promocyjne, wyznacza-
ja okreslone terminy, w jakich maja
by¢ one przeprowadzane. W efekcie
przekaz informacyjny od dostawcy
(np. instytudji finansowej) do potencjal-
nego klienta dociera jedynie w czasie
prowadzenia akgji, a nie wowczas, gdy
klient ma okreglona potrzebe i chce
skorzystac z danej oferty. Sales Leads
dziata odwrotnie — do przedsiebior-
stwa dociera informacja, ze firma IKS
moze byé zainteresowana jego ustuga
lub produktem. Jesli przedsiebiorstwo
potrafi umiejetnie skorzystac z tej
informacji, bedzie mialo przewage
nad konkurencjg — pierwsze podejmie
rozmowy biznesowe.
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Skutecznos¢ technologii Sales
Leads opiera si¢ na szybkim przetwo-
rzeniu faktéw i przestaniu informacji
zainteresowanym. Banki moga by¢
np. zainteresowane informacjami
o wynikach finansowych firm, ktore
w danym momencie nie spetniaja
podstawowych kryteriéw umozliwia-
jacych przyznanie im kredytu. Gdy
ich sytuacja finansowa sie poprawi,
system moze wystac na wskazany adres
e-mailowy danego banku odpowiednia
wiadomosé, ktdra zawiera podstawowe
i najswiezsze dane oraz kantakt do de-
cyzyjnych oséb.

Taka ustuga stafa sie mozliwa dzieki
funkcjonowaniu na rynku duzych hur-
towni danych gospadarczych. Najwiek-
sza, ktéra jest wiasnoscig Info Veriti,
rejestruje kazdego dnia okolo 4000
nowych informacji (zmiany w KRS, spra-
wozdania finansowe, artykuty prasowe
itp.). W ten sposéb technologia Sales
Leads pozwala w praktyce zastosowaé
zasade: badz u klienta wtedy, kiedy on
cie potrzebuje. Dodatkowo Info Veriti
posiada najwieksza baze danych finan-
sowych (dwa razy wieksza niz nawet
GUS). Najwyzsza w Polsce jakosé¢ bazy
danych potwierdzona zostata przez GfK
Polonia.

JAK SKORZYSTAC
Z SALES LEADS?

Konfigurowanie systemu odbywa
sie wedtug parametrow nakreélo-
nych przez klientow. Oni okreslaja
zmienne, jakie powinna spefnia¢ dana
firma. Moze to byé np. przekroczenie
w ostatnim roku okreslonego poziomu
przychoddw, przekroczenie okreélone-
go poziomu odsetek, zmiana profilu
dziafalnosci i kilkaset innych danych.
Po skonfigurowaniu system zaczyna
codziennie wysyfa¢ na wskazany adres
e-mail informacje o tych przedsie-
biorstwach, ktére spetnity opisane ;
parametry. Na przyklad jesli dana firma-
zgtosi do KRS, ze rozpoczyna produkcje
opakowari kartonowych, a uzytkownik
systemu chciat by¢ informowany o ta-
kich przedsiebiorstwach, system Sales
Leads taka informacje do niege przesle.
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FOT INFD VERIT

Mozliwosci poszukiwania opty-
malnych parametrow dla wiasnej firmy
jest nieskonczenie wiele. Moga to by¢
np. firmy zmieniajace siedzibe, co moze
niesc ze soba potrzeby zwiazane z za-
kupem nowego wyposazenia biurowe-
go, ze zmiang firmy sprzatajacej, firmy
ochroniarskiej, operatora telekomuni-
kacyjnego i wiele innych.

Innym kryterium podziatu SWO
moze byc zaawansowanie stosowanych
metod. Najprostszym sposobem wyko-
rzystania systemu jest potraktowanie

w

ADANM KNIEWSKI

prezes zarzadu
Info Veriti

EUKASZ
BOGDANSKI
manager ds.
systeméw
zgodnosd baz
danych

go jako kanatu otrzymywania najnow-
szych informacji o wybranych przez
siebie firmach. W tej sytuacji bedziemy
otrzymywali newsy o wszystkich istot-
nych zmianach w przedsiebiorstwach,
ktore wybralismy. To najprostsze

| jednoczesnie najczesciej wybierane
rozwigzanie. Drugim, nieco bardziej
zlozonym, jest wykorzystanie systemu

_ nie tylko jako dostarczyciela informacgji,

ale takze jako narzedzia do ich prze-
twarzania i kwalifikowania do okreslo-
nej kategorii (pozytywna, negatywna,
neutralna). Dodatkowo system moze
sprawdzi¢, jak ta informacja na tle
innych moze wplyna¢ na kondycje

danego przedsiebiorstwa. System
moze byc np. jedna z metod stuzacych
do oceny kondycji finansowej przed-
sigbiorstwa poza tradycyjna analiza
finansowa. Gféwnym jego zadaniem
w takim przypadku jest wychwyce-
nie z odpowiednim wyprzedzeniem
sygnatow, ktore moga swiadezyd

0 pogarszajacej sie sytuacji. Co prawda
nie zawiera wskazowek, jak wowczas
nalezy postepowac, ale dostarcza
istotnych informacji o zagrozeniu upa-
dioscig i stanowi impuls do dziatania.
Ta funkcjonalnos¢ moze byé niezwykle
istotna dla kontrahentow, ktorzy opie-
raja swoja dzialalnosc na swiadczeniu
ustugi jednemu duzemu podmiotowi.
Informacja o mozliwosci jego bankruc-
twa czesto ratuje byt matej firmy.

Aby istnienie SWO miato sens,
nalezy pamietac o kilku waznych
kwestiach. System musi by¢ efektyw-
ny, tak aby wskazywat najwazniejsze
zagrozenia z mozliwie najwiekszg sku-
tecznoscia. Wedtug ogdlnie przyjetych
norm system uznaje sie za skuteczny,
jesli prawidfowo klasyfikuje ponad
90 proc. przypadkéw. W tym momencie
znaczenia nabieraja diugoterminowe
testy systemow w niezmieniajacych
sie warunkach otoczenia. Dodatkowo
wszystkie zagrozenia musza byé wykry-
te odpowiednio weczesnie.

System wczesnego ostrzegania
powinien by¢ dostosowany do sytuadji
i systemu prawnego danego kraju oraz
powinien zaleze¢ od specyfiki dziatalno-
sci danego przedsigbiorstwa. Istotnym
elementem jest rozmiar firmy (duza,
srednia czy mala) craz branza, w jakie]
dziata dana jednostka gospodarcza (pros
dukeyjna, handlowa czy ustugowa). Nie -
bez znaczenia jest takze forma wiasnosci.
Na przykfad przy analizie przedsiebiorstw
panstwowych nalezy uwzglednic takze
inne, pozackonomiczne czynniki, ponie-
waz takie podmioty sa relatywnie mnigj
zagrozone upadtoscia niz przedsiebior-
stwa prywatne, ale bardziej czute na zmia-
ne wiadzy. Kolejnym waznym czynnikiem
wptywajacym na efektywnosc systemu
jest zasieg dziafalnosci uzytkownika (lokal-
ny, krajowy lub miedzynarodowy). ]
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