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Kiedy bytem mtodym chtopakiem, zachwycitem sie ideg
ztozenia  wtasnego  komputera.  Juz w  latach
dziewieddziesigtych pojawity sie na rynku mozliwosci doboru
obudowy, podzespotdw, kart pamieci i innych sktadowych.
Skonfigurowanie i ztozenie produktu, ktéry idealnie
odpowiadatby na moje potrzeby, byta dla mnie czyms$ nowym
i fascynujgcym. Dzi$ to juz standard, a podobne emocje
personalizowania ostatecznego produktu dostarczajg nam
nie tylko producenci aut, komputeréw czy firmy budujace
mieszkania, ale tez wytwdércy mebli, odziezy, a nawet
kosmetykdow. Wiele przedsiebiorstw dostrzegto bowiem, ze
umozliwienie klientowi zindywidualizowania produktu daje
im przewage wobec konkurentéw.

Konfiguratory produktéw, czyli programy umozliwiajgce
dobdr, zestawianie i wycenianie personalizowanych débr
i ustug na state weszty do naszej rzeczywistosci. Rozwijamy je
i wdrazamy u naszych Klientéw od lat, wielokrotnie dziwigc
sie, jak wiele branz dostrzega w nich szanse dla siebie. Gdy
naszym rozwigzaniem zainteresowata sie pracownia tortéw,
utwierdzilismy sie w przekonaniu, ze konfiguratory wkrétce
moga sta¢ sie standardem nawet w  matych
przedsiebiorstwach.

Jak dziataja? Kiedy po nie siegnac¢? Jak uczynic z nich element
walki konkurencyjnej? Jak przygotowad sie do ich wdrozenia?
Chcemy pomdc Panstwu odpowiedzieé sobie na te pytania.
Wierzymy, ze takze i w Panstwa branzy juz wkrdtce
konfiguratory moga sta¢ sie realnym  wsparciem
w pozyskiwaniu i utrzymaniu wymagajacych i gotowych
zaptaci¢ wiecej klientéw.

Z powazaniem,

Marcin Kuczynski

Prezes Zarzadu Expert Solutions Sp. z 0. o.
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Konfigurowanie - wazna potrzeba klienta

Konfigurowanie produktu nie jest niczym nowym. Od zarania dziejow klienci
opowiadali o swoich potrzebach wykonawcom, a ci starali sie im sprostac¢. Dopiero
epoka przemystowa i wdrozenie produkcji masowej, odwrdcity te sytuacje.
Producenci wypuszczali na rynek duze ilosci zunifikowanych produktéw, a nastepnie

ceng i reklama usitowali naktonic¢ klientéw do zakupu.

Dzi$ wracamy do korzeni. Klienci nie chcg mie¢ tego samego co inni. Z réznych
powoddw. Po pierwsze dlatego, ze maja inne potrzeby i sg kim innym niz sgsiedzi.
Rodzina z tréjkg dzieci potrzebuje innej kanapy niz zyjacy w pojedynke
czterdziestoletni mezczyzna. Co wiecej, kazdy z nich ma inne mieszkanie wiec

i rézne oczekiwania co do wielkosci i funkcjonalnosci kupowanego mebla.

Druga przyczyna wysokiego zainteresowania konfiguratorami produktu jest rosnaca
tendencja klientéw do manifestacji swojego indywidualizmu. Zarobki klientéow sg na
tyle  wysokie, by modc zaspokoi¢  wszystkie podstawowe  potrzeby
i wcigz zostaje jeszcze troche w zapasie. Te nadwyzke chetnie wydadzg wtasnie m.in.

na zgtebianie i zaspokajanie swoich indywidualnych pragnien i gustéw.

Jest jeszcze jedna przyczyna, ktéra czesto akcentowana jest w dyskusjach przez
zwolennikéw personalizacji produktu. Jest nig optacalnos¢. Wielu klientéw zauwaza,
ze kupowanie rozwigzan dedykowanych moze by¢ ostatecznie lepszg ekonomicznie
opcja niz sieganie po gotowe produkty. Przyktadem moga by¢ rozmaite programy
komputerowe np. z obszaréw CRM - kupienie gotowego pudetkowego produktu,
a potem domawianie kolejnych naktadek, by spetnit on wszystkie nasze potrzeby

moze ostatecznie wyjs¢ drozej niz realizacja od poczatku czegos krojonego na miare.



Jak konfigurator wzmacnia proces sprzedazowy

Oszczednos¢é czasu sprzedawcy i wigksza szansa na szybka finalizacje

Bardzo czesto, gdy klient spotyka sie ze sprzedawca, ten chcac odpowiedzieé na
zadawane pytania, wertuje kolejne foldery, karty techniczne czy segregatory.
Nastepnie tlumaczy klientowi, pokazujgc kolejne obrazki czy wykresy
z odnalezionych stron. ,Pana biblioteczka mogtaby miec takg budowe jak tutaj. Tylko
bedzie szersza o trzydziesci centymetrow. Rodzaj okleiny bedzie taki jak tam, w tym
segregatorze ktéry pan trzyma, pod numerem 014. A jesli chodzi o nézki, to mozemy
dobrad... prosze zerknac tutaj. Mamy na stronie internetowej przyktad fajnych nézek
z czarnego metalu. A koszt? Moze umdwmy sie na telefon po potudniu? Ja to sobie
spokojnie przelicze i wysle Panu oferte.” Czy nie bytoby szybciej, gdyby sprzedawca
mogt najpierw wystuchac potrzeb klienta, a potem korzystajgc z baz elementéw
sktadowych zamieszczonych w konfiguratorze, szybko wyliczyé cene produktu oraz
pokazac jego wizualizacje? | jedno i drugie mozliwe jest w kilkadziesigt sekund.
Odpowiednie algorytmy oraz modut projektowania (czesto w 3D) pozwala szybko
odpowiedzie¢ na pytania klienta. Co wiecej - nie tracimy okazji na szybka finalizacje.
Jesli klient zobaczy ,swojg” biblioteczke na ekranie monitora, a cena nie bedzie

wygoérowana, moze zdecydowac sie od razu na ztozenie zamdwienia.



Mniejsze ryzyko bledéw przy ofertowaniu

Btedy w szacunkach - to czesty problem sprzedazowy. Gdy cena zostata zawyzona,
mozemy straci¢ okazje na sprzedaz. Gdy zanizona - albo stracimy marze albo
bedziemy musieli jako$ wyttumaczy¢ klientowi, ze to co od nas otrzymat, nie
obowigzuje. Niestety, trudno unikngé pomytek, gdy sprzedawca konfigurujac oferte
musi korzysta¢ z wielu zrédet informacji. Nawet mato skomplikowany produkt
zbudowany jest czesto z kilkunastu sktadowych, te mogg pochodzi¢ od réznych
producentéw, z ktérych kazdy ma obecnie inng cene i inne czasy realizacji. Nalezy
sprawdzi¢ kursy walut, wkalkulowac koszty i czas logistyki. Dla wielu produktéw
brane sg pod uwage dodatkowe czynniki jak miejsce, gdzie ma by¢ ulokowany
finalny produkt, czyli np. temperatura otoczenia, wystawienie na opady
atmosferyczne, zrédto zasilania itp. Konfigurator produktu znacznie zmniejszy ryzyko
popetnienia takiego btedu. Nie zapomni o zadnym elemencie, przypilnuje
sprzedawce, by odpowiedziat na kazde wazne pytanie. Co wiecej - zauwazy

i zasygnalizuje potencjalne kolizje, np. gdy wybrany materiat jest zbyt ciezki dla danej
konstrukcji i nalezy ja dodatkowo wzmocnié, a to oznacza zmiany w wygladzie

i dodatkowe koszty.

Mniejsze ryzyko bledéw w realizacji

Podobnie jak przed ryzykiem w kalkulacjach, konfigurator zabezpiecza nas przed
btedami w realizacji zlecenia. Po pierwsze wychwytuje kolizje juz na etapie
projektowania. Po drugie - mozna go wyposazy¢ w modut, ktéry przektada
zaakceptowany produkt na komunikacje do dziatu zakupodw i dziatu produkgji. Ten
pierwszy jest w stanie z odpowiednim wyprzedzeniem zamdwi¢ wiasciwe sktadowe.
Ten drugi zestawi je nastepnie ze sobg wedtug jedynego mozliwego projektu. Nie
trzeba bedzie, jak to bywa w wielu firmach, interpretowaé w czasie produkgiji

odrecznego rysunku sprzedawcy.



Mozliwos¢é sprzedazy pasywnej

Taka opcja znacznie poszerza mozliwosci przedsiebiorstwa. Klient moze zblizy¢ sie
do podjecia decyzji zakupowe]j bez udziatu sprzedawcy lub wrecz sfinalizowa¢ ja
catkowicie dzieki temu, ze ma dostep do konfiguratora na stronie internetowej lub
w kiosku sprzedazowym (info-kiosku). Wiele branz oferuje juz takg mozliwos¢. Przez
Internet mozna kupi¢ skonfigurowane na miare wakacje, a w kiosku ztozyé
zamodwienie do baru fast-food i tylko zgtosi¢ sie po odbiér gotowego zestawu. Dzigki
takim rozwigzaniom przedsiebiorstwo zyskuje dostep do znacznie szerszej grupy
odbiorcéw. To, ktére wezesniej dziatato na rynku lokalnym, dzieki konfiguratorowi
zastosowanemu w sklepie internetowym, moze zyska¢ klientéw

z catego kraju i dalej. To klient wybiera najlepszy dla siebie czas, ktéry chce
przeznaczy¢ na poznanie produktu i dobdr opcji. Moze potestowac rdzne
rozwigzania bez zabierania czasu sprzedawcy, a poprosi¢ go o ewentualng pomoc

czy wsparcie na koncowym etapie procesu.

Obrona ceny

Klienci zazwyczaj narzekaja na cene. Chca kupowad taniej. Czesto przyczyna jest to,
ze nie wiedzg, jak wiele elementéw sktada sie na produkt finalny i jaka jest ich
warto$é. Konfigurator produktu moze daé¢ im te wiedze, a w konsekweng;ji
zrozumienie dla koncowej ceny. Dobierajac takie czy inne elementy oraz ich warianty
klient rozumie, jak bardzo kazdy z jego wyboréw wptywa na cene. Réznica w cenie
bedzie bardzo duza, gdy dla szafek w kuchni dobierze blat drewniany, marmurowy
czy z ptyty okleinowanej. Sprzedawcy bedzie tatwiej uzasadnié cene, gdy wraz
z klientem przejrzg sktadowe wybranego przez niego zestawu. Co wiecej - przy pres;ji
na obnizenie ceny mozna przejrze¢ ,idealny zestaw” i wspdlnie zastanowic sie, jak go
odchudzié lub zmodyfikowaé, by osiggna¢ nizsza cene. Klient bedzie rozumiat, ze
obnizka to nie kwestia dobrej czy ztej woli sprzedawcy, ale efekt pewnych

kompromiséw i wyboréw.



Mozliwosé wyzszego zarobku

Klienci rzadko kiedy majg petng wiedze o swoich potrzebach i o mozliwosciach
produktu koncowego czy ustugi. Gdy poznaja je poprzez dobdr elementéw
w konfiguratorze, bardzo czesto dowiadujg sie, jak wiele wiecej funkcji czy
elementéw moze miec finalny produkt. Zamawiajagc meble mozna sie zdziwié, ile
w nowych technologii moga by¢ wyposazone szafki i szuflady. Zapoznajac sie z tymi
mozliwoséciami, klient nierzadko poszerza pierwotnie zaktadany koszyk zakupowy

o nowe elementy i tym samym daje nam zarobié wiece;.
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Jakie s3 dodatkowe korzysci z konfiguratora dla

przedsiebiorstwa?

Konfigurator produktu to nie tylko pomocnik w sprzedazy, a potem takze w produkgji. To
takze nieocenione zrédto informacji o kliencie. Dzieki $ledzeniu ruchéw potencjalnego

klienta w konfiguratorze mozemy dowiedzied sie o tym:

n Jaka jest jego wiedza: z jakg wiedzg poczatkowg pojawia sie w procesie
poszukiwania produktu, na jakie pytania trudno mu odpowiedzied, a co do ktdrych

ma juz petne rozeznanie.

Jakie sa jego priorytety: ktére z elementéw produktu zostawia, a z ktérych jest

w stanie zrezygnowac.

Ktére elementy produktu sg dla niego najbardziej wartosciowe: dla ktérych z nich

dobiera najlepsze, najtrwalsze, najdrozsze wersje.

n Jak kupuje: jak dtugo trwa proces zakupowy, jak czesto wraca do konfigurowania

swojego produktu, ile opcji sprawdzi przed podjeciem decyzji.

Cata ta wiedza to ogromny potencjat do wykorzystania przez dziaty handlu i marketingu.
Dzieki niej sprzedawcy beda wiedzied, jak rozmawiac z klientami twarzg w twarz, a specjalisci

od reklamy - ktére cechy produktu podkresla¢ w przekazie promocyjnym.
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Jak dziala konfigurator produktu?

Wyobrazmy sobie, ze nasza firma handluje koszulkami T-shirt. Coraz czesciej
spotykamy sie z pytaniami, czy Swiadczymy ustuge indywidualnego znakowania
takich koszulek. Pytaja o to mate grupy sportowe, szukajgce wspdlnych druzynowych
strojow. Pytajg firmy zainteresowane wprowadzeniem jednolitego ubioru dla
pracownikéw obstugujacych klientéw. Skala zjawiska jest interesujgca, a nasze
wyliczenia pokazuja, ze zarobimy na tym. Sprowadzamy zatem odpowiednig

maszyne i postanawiamy rozszerzy¢ swojg oferte o takg wtasnie ustuge.

Pozostaje jeszcze zastanowi¢ sie, do jakiego stopnia klienci bedg mogli zestawiac
cechy finalnej koszulki. Tu z pomoca przyjdzie wtasnie konfigurator. Moze on by¢
wykorzystywany przez sprzedawce podczas obstugi takiego klienta, ale moze tez -
i w tym wypadku to bardziej zyskowne rozwigzanie - funkcjonowaé na stronie

internetowej firmy, by swoje koszulki projektowali klienci z catego kraju.

To od nas - naszej wiedzy, celdw biznesowych, szacowanych kosztéw i oczekiwanych
zyskéw - zalezy, jak wiele elementéw bedzie mogto byé przedmiotem takiego

projektu.

Zaczynamy od sktadnikéw, czyli rodzajéw koszulek, ktére moga byé uzyte to

znakowania. Powiedzmy, ze beda to:

1. Koszulka polo S, M, L, XL, XXL
2. Koszulka z pétokragtym dekoltem XS, S, M, L, XL, XXL, XXXL
3. Koszulka z dekoltem w serek XS, S, M, L, XL, XXL

Mamy zatem 18 sktadnikéw naszej oferty. Czas na dodanie cech, czyli wariantéw

poszczegdlnych sktadnikéw. Wprowadzamy do konfiguratora nastepujace cechy:

1. Kolor: biaty, czarny, szary, jasnoniebieski, zétty, czerwony oraz rézowy (tylko
w przypadku koszulek polo)
2. Miejsce znakowania: przéd centralnie, przéd nad lewg piersia, tyt

3. Wielko$¢ znakowania: 5x5 cm, 10x10 cm, 20x20 cm

13



Powyzszy, skromny przeciez, zestaw typdw, rozmiardw, koloréw i innych cech, daje
naszym klientom juz 1134 wariantéw do wyboru. Wprowadzenie kazdej kolejnej
opcji, czy to nowego koloru czy nowego rodzaju koszulki powiekszy te liczbe.
Wkrétce moga pojawic sie tez nowe produkty do znakowania: czapeczki z daszkiem,
bluzy czy fartuchy kuchenne. To my decydujemy, jak bardzo rozwiniety bedzie
konfigurator.

Co wiecej, précz sktadnikéw i cech, powinnismy wprowadzi¢ do niego takze tzw.
reguly. Sg to pewnego rodzaju powigzania pomiedzy produktami i cechami. Taka
regutg moze byc¢ na przyktad to, ze koszulka polo z uwagi na zapiecie pod szyja nie
moze mie¢ nad lewg piersig nadruku wiekszego niz 10x10 cm. Konfigurator bedzie
pilnowaé nas i klientéw, by takie zamdwienie nie bylo mozliwe. (katwo sobie
wyobrazi¢, jak bardzo pomocny bedzie taki konfigurator przy bardziej ztozonych
produktach, gdzie trzeba w regutach wzig¢ pod uwage np. zapylenie, wilgotnosc¢ czy
temperature powietrza, wytrzymatos¢ wybranych materiatéw, a nawet warunki

sejsmiczne czy sktad atmosfery itp.)

Opracowany przez nas konfigurator udostepniamy nastepnie klientom szukajgcym
indywidualnie projektowanych koszulek. A ci nawet nie wiedzg, jak wiele pracy

musielismy wtozy¢ w to, by tak tatwo byto im dokonywacd zakupdw.

14
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Jak oceni¢, czy moja firma powinna posiada¢

konfigurator produktu?

Wdrozenie konfiguratora produktu wymaga zdecydowania i zasobdw. Szczegdlnie
chodzi tu o zaangazowanie czasu i wiedzy pracownikéw. Aby konfigurator byt
autentycznie przydatnym narzedziem dla klienta, a firmie przynosit konkretne
korzysci, trzeba uzbroi¢ go w duzg ilos§¢ danych oraz w unikalng wiedze na temat
specyfiki  oferty firmy, a ta «czesto w sposdb niewyartykutowany

i nieusystematyzowany krazy w gtowach pracownikow.

Co przekonuje przedsigbiorstwa do podjecia takiego wysitku?

16



Pierwsza grupa bodzcéw sa motywacje o charakterze

wewnetrznym:

Czas przygotowania oferty jest bardzo dtugi. Sprzedawca zna potrzeby klienta po
spotkaniu, ale dobranie rozwigzan i przygotowanie kompletnej oferty zajmuje kilka
dni, a niekiedy i wiecej dni. Mimo, iz ma wizje produktu docelowego, wie co
zaproponowad klientowi i wczesniej ofertowat juz podobne rozwigzania, musi

wszystko od nowa przeliczyé, by nie zapomnie¢ o zadnym drobiazgu.

Oferty sg bardzo skomplikowane. Na oferte sktada sie wiele elementéw, a wybor
jednego pocigga za sobg konkretne konsekwencje w wyborze kolejnego. Précz
elementéw sktadowych produktu, wazne sg tez parametry otoczenia, warunki

atmosferyczne itp.

Klient wywiera presje na czas opracowania oferty. Gdy klient nie lubi czekaé, gdy mu
sie spieszy, bo ma trudng sytuacje lub gdy po prostu podejmuje decyzje zakupowe

pod wptywem emocji - czas oczekiwania moze zniecheci¢ go do naszej firmy.

Opracowanie oferty jest drogim elementem produktu koricowego. Czesto tak sie
zdarza, ze cena oferty koricowej bytaby znacznie nizsza, gdyby nie zawierata w sobie

wielu roboczogodzin pracownikéw, ktérzy opracowywali oferte.

Oferty zawierajg btedy. Przeszacowane lub niedoszacowane oferty to prawdziwy

ktopot: groza utrata klienta lub marzy, ale zawsze sg kosztem.
Klient wywiera presje na cene. Konfigurator pozwala zrozumieé sktadowe

ceny i obnizy¢ jg kosztem rezygnacji z pewnych opcji lub przyjecia tanszych

rozwigzan.
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Sprzedawane produkty majg charakter okolicznosciowy. Personalizacja jest
nieodtgcznym elementem produktu koncowego (np. czekoladowych telegraméw),

klient musi mie¢ szanse podac swoje oczekiwania.

Sprzedawane produkty plasujg sie w marce premium. Klienci ptacac wysoka cene,
czesto oczekujg mozliwosci dopasowania kosztownego produktu pod swoje

potrzeby.

Klient chce wizualizacji produktu. Chce przed zakupem zobaczy¢ ostateczny wyglad
dobranej przez siebie opcji produktu. Chce zmniejszy¢ ryzyko zawodu i popetnienia
bteddw.

Oferta moze by¢ ztozona z produktéw réznych poddostawcéow. Kazdy

z poddostawcédw oferuje setki czy tysigce produktéw i rozwigzan. Kazdorazowe

zestawienie elementdw z tak réznych zrédet rodzi btedy i niedopatrzenia.
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Druga grupa bodzcéw sa motywacje o charakterze

zewnetrznym:

Konkurencja uzywa konfiguratoréow. Oferowanie opcji konfigurowania produktéw
przez konkurencje zwieksza jej szanse na zdobycie klienta, a takze na lepsza reklame.
Klienci po pewnym czasie zaczynaja oczekiwac analogicznych rozwigzan u innych

dostawcdw.

Klienci sg przyzwyczajeni do samodzielnosci. Lubig w pojedynke analizowac rézne
opcje, drazni ich obecnosé i nachalnosé sprzedawcy. Potrzebujg czasu na dobdr

najlepszej dla siebie opgji.

B Klienci to profesjonalisci. Czesto zleceniodawcy jest ktos, kto zna sie na temacie
i potrafi sam dobraé najlepsze rozwigzania, a jedynie szuka ich wykonawcy. Zalezy
mu na czasie i na produkcie idealnie dopasowanym do jego wyliczen. To czesto

zleceniodawca powracajacy.

n Klienci cenig indywidualizm. Chcg zamawiac rozwigzania nietuzinkowe, krojone na

miare ich potrzeb, akcentowaé wtasny gust i preferencje.
Klienci wolg nie wchodzi¢ w interakcje z innymi. Chca unika¢ kontaktéw
bezposrednich z innymi ludZmi np. z uwagi na ich stan zdrowia, panujace epidemie,

niepetnosprawnos¢ itp.

Koszty powierzchni ekspozycyjnej sg wysokie. Z uwagi na wielo$¢ oferowanych

modeli i ich opcji nie mozna ich wszystkich pokazac w salonie sprzedazy.

n Klienci kupujg on-line. Zwieksza sie zainteresowanie naszej grupy odbiorcéw

zakupami w sieci. Zmieniamy kanaty dystrybucji towardw.
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Jak dobraé¢ wykonawce?

Dobra wspoétpraca z wykonawca jest kluczowa dla sukcesu konfiguratora.
Wykonawca doradzi najlepsze rozwiazania, pokaze mozliwe perspektywy, pokieruje
pracami,

a nawet przypilnuje i zmotywuje zamawiajacego do realizacji jego czesci zadan.

Rynek konfiguratoréw produktéw rozwija sie dynamicznie, dlatego warto przyjrzec
sie jakie sa wady i zalety poszczegélnych typéw wykonawcéw. Realizacje
konfiguratora
mozna bowiem powierzy¢ niezaleznym wykonawcom (tzw. freelancerom), firmom
specjalistycznym albo wrecz kupi¢ gotowe, tzw. pudetkowe rozwiazanie.
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e Brak czesci kompetencji potrzebnych do
wykonania zadania. Freelancer to
zazwyczaj specjalista IT, o niewielkiej
wiedzy w
zakresie projektowania rozwiazan,
zarzadzania tancuchem dostaw, czy

sprzedazy i marketingu.

Ryzyko pojawienia sie dodatkowych
kosztéw zwiazanych z tym, ze freelancer

nie wszystkie zadania wykona na
o Niskie koszy z uwagi na to, ze
odpowiednim poziomie. Moze pojawic sie
wykonawca nie musi utrzymywac
koniecznos$c¢ wiaczenia
grona specjalistow.
w prace dodatkowych podwykonawcéw,

co wygeneruje nie tylko koszty, ale i
Indywidualny opoéznienia.

wykonawca

o Skupienie na poszczegéinym
(Freelancer) Ryzyko opéznien zwiazanych z urlopem,

kliencie. Bardzo czesto taki
realizujacy choroba podwykonawcy lub z jego
freelancer realizuje w danym
rozwigzanie niedoszacowaniem niektérych zadan na
czasie zlecenie tylko dla jednego
krojone na miare etapie planowania.
klienta. To sprawia, ze moze sie

catkowicie poswieci¢ danej
. Ryzyka zwigzane z wycofaniem sie
realizacji. Daje to szanse na szybki
freelancera z danego zlecenia lub
czas wykonania w przypadku mato
porzuceniem pracy na wlasny rachunek.
skomplikowanych konfiguratoréw.
Moze to generowac ryzyko
niedokonczenia zadania, a w przysztosci
brak koniecznych prac serwisowych lub
rozwojowych w zakresie powstalego
konfiguratora. Kod, w ktérym pracowat
freelancer moze uniemozliwiaé¢
kontynuacje prac przez innego
wykonawce, a to oznacza koniecznosé

rozpoczecia wszystkiego od nowa.




o Catkowite dopasowanie
rozwigzania
do potrzeb i mozliwosci klienta.
Duza elastycznosé¢ wykonawcy.

o Wyzszy koszt niz w przypadku

e Dopasowanie rozwigzania do indywidualnego wykonawcy. Koszt ten
innych systeméw w firmie klienta moze by¢ nizszy, gdy firma realizowata
np. finansowo-ksiegowych, juz podobne projekty i ma baze
produkcyjnych. w postaci stworzonego do tej pory

oprogramowania.

o Korzystanie z doswiadczen
podwykonawcy zdobytych przy o Dluzszy czas realizacji zlecenia wynikajacy
poprzednich zleceniach. z koniecznosci poznania klienta

Firma specjalistyczna Podpowiedzi ze strony i zaprojektowania dedykowanych
dostarczajaca wykonawcy co do najlepszych rozwigzan.

rozwigzania krojone rozwigzan, wskazywanie zrédet

na miare potencjalnych probleméw. » Wieksza formalizacja procesu i czas

potrzebny na przygotowanie uméw,
e Dostep do wiedzy specjalistow dokumentacji systemowej itp., niz ma to
wielu dziedzin, ktérzy tworza miejsce w przypadku wspétpracy

zespot wykonawcy. z freelancerem.

e Opracowanie rozwiazan » Wieksze ryzyko nieporozumien
uwzgledniajacych nie tylko stan wynikajace
obecny, ale i perspektywy rozwoju z komunikacji miedzy wieloma osobami

firmy klienta. po stronie wykonawcy.

¢ Przeszkolenie oséb (personelu,
dystrybutoréw) ktérzy beda
korzysta¢ z systemu. Opracowanie

przyjaznych instrukcji dla klientéw




w przypadku, gdy to oni beda

uzytkownikami konfiguratora.

¢ Organizacja testow konfiguratora

na dowolnym etapie prac.

o Stabilnos¢ firmy, brak przerw
w realizacji dzieki dostepnosci
wielu specjalistow, serwis
gwarancyjny, wysoka jakos¢
wynikajaca z dbatosci o marke
wykonawcy na rynku.

¢ Nizsza cena niz w przypadku
rozwiagzania projektowanego na

miare.

o Wysokie koszty w przypadku
e Dostep do wiedzy wielu
koniecznosci dostosowania gotowego
specjalistéw pracujacych nad
rozwiazania do innych systeméw w firmie.
gotowym rozwigzaniem.
Ryzyka zwigzane

z niekompatybilnoscia obu systemow.
Firma sprzedajaca e Mnogos¢ dostepnych rozwiazan

gotowe, tzw. na rynku i mozliwos¢ wyboru
e Mala elastycznos¢ nabywanego

pudetkowe optymalnego z nich.

. . konfiguratora, wysokie koszty
rozwigzania
ewentualnych modyfikacji.
¢ Szybkos¢ wdrozenia.

e Ograniczone wsparcie ze strony
* Gwarancja i stabilnosc¢ firmy . . -
sprzedajacego w procesie wdrozenia,
dostarczajacej rozwiazanie,
testowania i szkolenia.
wysoka jakos¢ wynikajaca z

dbatosci

o marke na rynku.
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Jak przygotowac firme do wdrozenia konfiguratora

produktu?

Na dobry konfigurator sktada sie wiedza wielu dziatéw firmy. Wazne jest, by
przedstawiciel kazdego z tych dziatéw uczestniczyt w kolejnych etapach prac nad
konfiguratorem. Od tego, jak wiele detali przypomna sobie i uporzadkuja
pracownicy, od tego jak wiele znajda powigzan pomiedzy poszczegdlnymi
wyborami oraz jak duzo sytuacji nietypowych przywotajg w pamieci zalezy to, do
jakiego stopnia konfigurator bedzie przydatnym i wiarygodnym narzedziem dla obu

stron sprzedazy.

Ponizej przygotowalismy dla Panstwa liste pytan, ktére moga byé pomocne

w zbieraniu tej wiedzy.

Pytania do dziatu sprzedazy

Z jakich elementoéw, ktére moga by¢ przedmiotem doboru, sktada sie produkt?
lle wariantéw oferujemy w kazdym z tych elementéw, co do: koloru, wielkosci,
faktury, materiatéw itp.

Jakich terminéw uzywamy przy nazywaniu poszczegdlnych elementéw?

Jakich terminéw moga uzywac klienci?

Ktore z termindw mogg wymagad wyjasnienia?

Jak poméc klientowi w samodzielnym pobraniu wymiaréw potrzebnych dla
opracowania produktu?

Jak bardzo precyzyjnie musza byé pobrane wymiary?

O jakie inne preferencje, poza cechami produktu, nalezy zapyta¢ klienta?

Jakie formy ptatnosci i przedptat nalezy uwzglednié w procesie konfigurowania?

Jakimi cennikami postuguje sie sprzedawca? Jak wyglada system rabatow?
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Pytania do dziatu obstugi posprzedazowej

O co pytaja klienci, ktorzy juz dokonali zakupu?
Jakie dodatkowe produkty, ustugi domawiaja klienci, ktérzy juz dokonali zakupu?
Jakie cechy produktu sa przedmiotem reklamac;ji?

Z jakiego powodu klienci dokonujg zwrotu produktu?

Z jakim wyprzedzeniem nalezy zaméwi¢ poszczegdlne elementy produktu?
Jakich mamy poddostawcéw dla poszczegdlnych elementéw produktu? Czy i jak
elementy u poszczegdlnych poddostawcdw réznig sie co do swoich parametrow?
W jaki sposdb naliczane sg ceny u poddostawcoéw i jak wobec tego nalezy

pokazywac ceny w konfiguratorze?

Ktore elementy produktu wchodzg w konflikt z innymi?

Ktére elementy produktu wymuszajg zastosowanie innych, konkretnych elementéw
i rozwigzan?

Ktére elementy nalezy wybrac a ktére wyeliminowaé w przypadku konkretnych
czynnikéw otoczenia zewnetrznego?

Jakie sg terminy realizacji produktu przy poszczegdlnych wyborach co do jego
elementéw?

Jakie byty przyczyny nieporozumien i btedéw w poprzednich realizacjach?

O co trzeba byto dopytywac dziat sprzedazy lub klienta w poprzednich

realizacjach?
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Pytania do biura projektowego

e Jakie warianty moze mie¢ produkt?

e Cojestfizycznie dopuszczalne w rozwoju i modyfikacji produktu, a co jest
niewykonalne?

e Jakie przepisy obowiazuja przy projektowaniu tego rodzaju produktu?

e Jakiego typu modyfikacje potrzebowac bedg dodatkowych zgdd i ekspertyz?

Inwestujac w rozwiazanie, zréb wszystko, by bylo jak
najbardziej uniwersalne. Dzi$ moze poméc Twoim klientom
indywidualizowaé meble kuchenne, ale jutro moze przydaé

sie do konfigurowania altanek ogrodowych.

Nie rozwiazuj probleméw z dzisiaj, ale mysl o wyzwaniach,
ktore pojawia sie jutro. Niech konfigurator wyprzedza obecne

potrzeby uzytkownikéw.

Szukaj szerokich zastosowan dla swojego konfiguratora. Gdzie
trzeba
go umiesci¢, by zwiekszy¢ mozliwosci sprzedazowe? Firmowa

strona internetowa, przedstawicielstwa dystrybutoréw, miejsca

typu drive through, infokioski w centrach handlowych, hotelach czy

na lotniskach - to tylko niektére mozliwe lokalizacje.
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Jakie s3 najczesciej popelniane bledy i zrédia

komplikacji podczas wdrozenia?

W idealnym s$wiecie praca nad konfiguratorem trwataby kilka tygodni, a obydwie strony -
i wykonawca i zleceniodawca - przesztyby przez nig bezkolizyjnie. W praktyce jednak proces
trwa zazwyczaj znacznie dtuzej, a niejednokrotnie wymaga tez cofania sie o krok i realizacji

czesci prac od nowa.

By tego unikngé, przygotowalismy dla Panstwa zestawienie najczestszych przyczyn takich

sytuacji.

Pospiech

Dobrze jest dac sobie troche wiecej czasu na opracowanie narzedzia, ktore
bedzie dobrze przemyslane. Czesto jednak konfigurator produktu musi
powstaé w ekspresowym tempie z uwagi na okolicznosci, w jakich znalazta sie
firma. Tak byto choéby w okresie pandemii Covid-19, kiedy firmy na szybko
potrzebowaty uruchomic¢ sklepy internetowe, by przetrwaé. Pospiech, jak
wiemy, nie jest dobrym doradcg. Dlatego dobrze jest w takim wypadku
siegna¢ po rozwigzanie, ktére potem moze by¢ rozbudowywane. Wtedy ten
pierwszy, uruchomiony na szybko, wariant konfiguratora moze petnié takze
role testera, by modc okredli¢, jakie jeszcze aspekty produktu chcieliby

w przysztosci projektowad uzytkownicy.
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Niekompletna analiza

Bardzo czesto, szczegdlnie gdy za prace nad konfiguratorem odpowiada tylko
jeden dziat, np. dziat sprzedazy, umieszcza sie w nim niekompletne dane.
Brakuje wodwczas aspektéw wykonawczych, precyzji w podawanych
parametrach, analizy Zrédet ewentualnych niezgodnosci. Inng przyczyna jest
brak danych pochodzacych od klientéw co do tego, jakie sg ich potrzeby
w zakresie projektowania produktu pod indywidualne potrzeby. Dobrze od

poczatku procesu patrzeé na niego wielowatkowo i prosi¢ rézne grupy oséb

o odpowiedz na stawiane pytania.

Tajemnica, ochrona danych

Dla wielu przedsiebiorstw dopuszczenie osdb trzecich do wiedzy o strukturze
produktu czy ustugi jest trudne do zaakceptowania. Do tego dochodzg jeszcze
informacje zwigzane z metodami realizacji, cenami, dostawcami. Trudno
jednak opracowa¢ kompletne rozwigzanie nie dzielac sie tymi danymi
z wykonawca. Dlatego warto juz na poczatku wspdtpracy, nawet na etapie
ofertowania, zawrze¢ porozumienie o poufnosci. Dodatkowo mozna

konfigurator przygotowac w ten sposodb, ze do opracowanej przez wykonawce

aplikacji dane wrazliwe importuje juz sam zamawiajacy.

32



Chaos w nazewnictwie

Czesto w przedsiebiorstwie nie ma jasnej polityki co do nazw poszczegdlnych
elementéw sktadowych finalnego produktu. Moze to byé zwigzane z tym, ze
wiele z nich pochodzi od réznych dostawcoéw, a ci postuguja sie witasng
nomenklaturg. Dodatkowo sg jeszcze nazwy zwyczajowo uzywane
w komunikacji np. obicie na krzesto moze by¢ nazywane pluszem, choé nazwa

fachowa tego materiatu moze byc¢ zupetnie inna. Porzadkowanie nazewnictwa

jest czesto jednym z bardziej absorbujgcych czasowo dziatan.

Brak materialéw graficznych (zdje¢, rysunkéw, schematéw)

Konfigurator produktu wymaga, by kazdy dobierany element byt opisywany
w ten sam sposdb. Oznacza to, ze jesli zdecydujemy sie, by np. w doborze
materiatu czy elementu dekoracyjnego pomagaty zdjecia czy rysunki, musimy
zebrac je dla wszystkich mozliwych opcji. A jezeli efektem konfiguracji ma by¢
wizualizacja, nalezy jeszcze zadbac o przetozenie tych opcji na elementy

takiego projektu.

Brak pomiaréw

Przektadajac wiedze pracownikéw dziatu sprzedazy i realizacji do systemu,
ktéry ma samodzielnie wspdtpracowac z klientem, niejednokrotnie okazuje sie,
ze wiele elementéw produktu nie byto opomiarowanych. A raczej, ze wiedza
o tych wymiarach nie byta spisywana i udostepniana klientom. Mierzone byty
szerokos$¢ i gtebokosc siedziska krzesta, ale juz nie mierzono wysokosci takiego
siedziska. Tymczasem uruchomienie aplikacji wymusza petne zwymiarowanie

produktu i jego elementdw.
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Zbyt krétka perspektywa czasowa

Wiele firm siegajgcych po konfiguratory produktu projektuje je tak, by
zaspakajaty ich obecne potrzeby. Warto jednak spojrze¢ w przdd
i przygotowal rozwigzanie, ktére bedzie przydatne takze w dtuzszej

perspektywie czasowej. Takie, ktére bedzie zaspokajato rozwijajgce sie

potrzeby klienta i rozbudowujacg sie oferte firmy.

Zbytnie komplikowanie

Poziom komplikacji konfiguratora powinien by¢ uzalezniony od tego, czy ma
z niego korzysta¢ klient koncowy czy tez posrednik (wykonawca, dystrybutor,
przedstawiciel handlowy). Ten pierwszy zazwyczaj nie jest takim samym
fachowcem jak my, totez zasypanie go lawing szczegdtowych pytan i jeszcze

bardziej szczegdtowych opcji odpowiedzi moze sprawié, ze wycofa sie

z procesu konfiguracji i zakupu w obawie przed popetnieniem btedu.

Brak pamieci o zysku koficowym

Zdarza sie, ze przedsiebiorstwo inwestujgce w konfigurator pokazuje w nim
wszystkie mozliwe do wykonania opcje. Zapomina jednak zada¢ sobie pytanie,
czy realizacja rzadkich wariantéw bedzie sie optacac. Ostatecznie konfigurator
ma zwiekszy¢ zyski firmy dlatego warto w nim pokazywa¢ tylko takie opcje,

ktére pozwolg osiggnagdé wtasciwg marze.

34



Opory pracownicze

Kazda automatyzacja wigze sie z lekiem pracownikéw o miejsca pracy. Takze
i w tym przypadku osoby zwigzane ze sprzedaza czy projektowaniem, moga
obawiac sie utraty etatdw, a co za tym idzie - bojkotowaé¢ wdrozenie

konfiguratora produktu. Rolg zarzadu jest zapewnienie im poczucia

bezpieczenstwa i zaangazowanie ich w proces powstawania aplikacji.

Nieaktualne dane

Juz dziatajgcy konfigurator czasem przestaje by¢ przedmiotem
zainteresowania przedsiebiorstwa. Tymczasem nalezy poddawad go
regularnej analizie - uzupetnia¢ o nowe dane, wykresla¢ dane
nieaktualne, sprawdzac czy wszystkie funkcje sg adekwatne do potrzeb

uzytkownikéw. Proces pracy nad konfiguratorem nie konczy sie wraz

z jego oddaniem do uzytku.

Opracowanie konfiguratora produktu to sztuka kompromisu miedzy tym, czego

pragnie klient, a tym na czym moze zarobi¢ sprzedajacy. Zawsze takze trzeba

sprawdzi¢, co oferuja juz konkurenci, a co jeszcze ma szanse zaskoczy¢ klienta i

dostarczy¢ mu wartosci dodanej.
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Z jakich etapéw sklada sie praca nad wdrozeniem

konfiguratora produktu?

Okreslenie potrzeb
Na tym etapie nalezy okresli¢ przede wszystkim cele biznesowe konfiguratora. Komu
i do czego bedzie stuzyt? Jakie ma przynies¢ korzysci przedsiebiorstwu?

W jakich obszarach ma wyreczaé pracownikéw a w jakich wyrecza¢ nie powinien?

Okreslenie zasobéw

Na tym etapie nalezy okresli¢ zaréwno zasoby materialne, jak i niematerialne, ktére
bedg zaangazowane w prace nad konfiguratorem. Materialne, czyli urzadzenia
i tacza potrzebne do przetwarzania danych oraz finanse, ktére chcemy przeznaczy¢
na ten cel. Niematerialne to te zwigzane z zaangazowanym kapitatem ludzkim

i czasem, jaki mozemy poswiecié.

Powolanie zespolu

To niezwykle wazne zadanie, ktére nalezy wykonac juz na poczatku procesu, jeszcze
na dtugo przed wybraniem wykonawcy. Od tego, czy udato nam sie go powotacijak
bardzo zmotywowani sg jego czlonkowie, zalezy wybdr rozwigzania,
a potem sukces we wdrozeniu. Trudnosci z dobraniem cztonkéw zespotu oraz duzy
opdrinieched poich stronie moga prowadzi¢ do decyzji, ze najlepiej bedzie siegnad
po gotowe rozwigzanie. Takie, ktore szybko zostanie zaimplementowane
w przedsiebiorstwie i w krétkim czasie pozwoli zakonczy¢ prace nad wdrozeniem.
Jesli zespdt jest dobrze nastawiony do procesu i gotéw do wspdlnej pracy, mozemy
z wiekszym przekonaniem siegna¢ po poszukiwanie rozwigzan krojonych na miare,

takich przy ktérych istotne bedzie uczestnictwo przedstawicieli firmy.
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Jakie osoby dobrze powolaé do zespolu wdrozeniowego?

e Osoba z dziatu sprzedazy. Taka, ktéra zna potrzeby klientéw, rozmawia
z nimi, ofertuje, opracowuje alternatywy rozwigzan.

e Projektant. Osoba, ktdra zna technologie produktu, jego parametry fizyczne,
chemiczne itp. jest ekspertem w danej branzy i wie, jak daleko mozna sie
posunac przy projektowaniu rozwigzan.

e Osoba z dziatu realizacji. Ktos, kto wie, jak oczekiwania klienta przektadaja sie
na produkt korncowy i zna wszystkie szczegdty tych oczekiwan, o ktére nalezy

dopytacd.

Analiza historycznych przykladéw

Warto wraz z powotanym zespotem przyjrzeé sie wczesniejszym realizacjom pod
katem tego, kto i w jaki sposdb chciat indywidualizowaé produkty oferowane przez
firme. Dobrze jest takze zbadald przyczyny porazek i nieporozumien w takich

sytuacjach.

Analiza dostawcéw i dostepnych rozwiazan

Powotany wczesniej zespdt projektowy, ktéry zna juz oczekiwania i mozliwosci
przedsiebiorstwa, moze przystgpi¢ do weryfikacji dostepnych na rynku rozwigzan.
Dobrze, by analiza przebiegata w sposdb ustrukturyzowany oraz by
przeprowadzano jg kierujac sie obiektywnymi i dajgcymi sie opisac kryteriami.
Doswiadczenie dostawcdw, czas funkcjonowania na rynku, kompetencje z zakresu
budowy maszyn czy technik wizualizacji 3D, posiadane rekomendacje, wycena prac
w pienigdzu i czasie - to tylko niektére z kryteridw jakie powinny pojawié sie

w takiej analizie.

Analiza przedwdrozeniowa

Etap ten przebiegac bedzie réwnolegle z analiza rynku dostawcéw. Wielu z nich
bedzie chciato przeprowadzi¢ analize przedwdrozeniowa przed oszacowaniem ceny
realizacji. Opracowane wczesniej oczekiwania i opis zasobdw pomoga dostawcy

szybko oszacowac zakres prac.
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Typowe pytania z analizy przedwdrozeniowej:

Dotyczace firmy:

- Jaki jest rynek dziatania?

- Jaka jest liczba oddziatéw i punktow sprzedazy?

Dotyczace programu:

- Jaki bedzie jezyk interfejsu?

- Jakie beda przyjete waluty?

- Jak ksztaltowac sie bedzie ilos¢ produktow, sktadnikéw, konfiguracji?

- Czy do produktéw i komponentéw sa opracowane rysunki, wizualizacje 3D,
dokumentacje?

- Z jakimi urzadzeniami ma wspoétpracowac system?

- Czy potrzebny bedzie hosting systemu?

Dotyczace uzytkownikéw systemu:

- Kto bedzie uzytkownikiem systemu?
- lle oséb bedzie logowalo sie do systemu?
- Jaka bedzie liczba stanowisk logowania?

- Czy trzeba bedzie separowac dane (tzw. ACL)?




Dotyczace produktu:

- Jakie parametry opisuja produkt?
- Ktére parametry beda przedmiotem konfigurac;ji?

- Jaka polityke cenowa i rabatowa nalezy ujac¢?

Dotyczace zrédel danych:

- Z jakich bibliotek bed3a czerpane dane?
- Czy konieczna bedzie synchronizacja danych?
- Jak czesto trzeba bedzie aktualizowac¢ dane?

- Czy bedzie potrzeba integracji z innymi programami?

Dotyczace funkcjonalnosci programu:

- Czy efektem konfiguracji ma by¢ wizualizacja 3D
- Czy system ma wspiera¢ proces realizacji?

- Czy system ma dostarczac zestawienia i analizy?
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Opracowanie wstepnej wersji aplikacji

(tzw. MVP - minimum viable product).

Demo takie pozwoli zorientowac sie, czy zostaty wziete pod uwage wszystkie istotne
zatozenia oraz czy system pozwoli zrealizowaé zatozone cele. Po tym etapie
nastepuje weryfikacja zatozen poczatkowych, a czesto takze ponowna kalkulacja

prac i modyfikacja zatozonego harmonogramu.

Podpisanie umowy i porozumienia o poufnosci

Z wybranym dostawcg dobrze jest podpisa¢ umowe, nawet jesli jest to znajomy
i darzymy go duzym zaufaniem. Okreslmy w umowie zakres prac, harmonogram
wraz z kamieniami milowymi, warto$é poszczegdlnych etapdw realizacji na wypadek
przerwania czy modyfikacji wdrozenia. Opiszmy obowigzki obu stron, tryb
podejmowania decyzji oraz metody komunikacji w czasie prac. Dodatkowo do

umowy dotgczmy klauzule o zachowaniu poufnosci.
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Umowa z podwykonawca - wazne punkty:

- Zobowiazania wykonawcy: przeprowadzenie analizy
przedwdrozeniowej; okreslenie czasu i budzetu realizacji; kary za zwtoke
z przyczyn lezacych po stronie wykonawcy; organizowanie cyklicznych
spotkan, na ktorych

prezentowane s3 postepy

- Zobowiazania zamawiajacego: informacji o uzytkownikach
konfiguratora; przekazanie petnych wytycznych i dokumentacji
sktadowych produktu; przekazanie informacji o korelacjach pomiedzy
sktadowymi produktu, przekazanie informacji o zalozeniach
systemowych; zobowiazanie do aktywnego udziatu w testach

wewnetrznych i biezacego zgtaszania btedow czy zastrzezen

- Okreslenie liczby, zakresu i strony przeprowadzajacej testy na préobie

uzytkownikéw

- Specyfikacja systemu, okreslajaca zakres dziatania programu, co
pozwala unikna¢ nieporozumien po obydwu stronach. Dzigki niej
wykonawca oraz klient s3 pewni, co zostato wycenione i co ma by¢
zrobione w ramach umowy. Jezeli w trakcie pracy, okaze sie, ze co$
wykracza poza zaktadany zakres, niezbedna jest dodatkowa wycena,

aneks do umowy i uzupetnienie specyfikacji o nowe zagadnienia.

- Harmonogram realizacji z naniesieniem kamieni milowych i

odpowiedzialnosci obydwu stron

- Umowa o poufnosci

- Zatacznik wymieniajacy sklad zespotu projektowego - wyznaczajacy

odpowiedzialnosci poszczegélnych oséb

- Zatacznik potwierdzajacy ubezpieczenie wykonawcy od wptywu

popetnionych przez niego btedéw na straty po stronie zamawiajacego




Warsztaty i opracowanie aplikacji

W Expert Solutions przyjeto sie, ze przed przystgpieniem do budowy aplikacji
konfiguratora oraz w trakcie jego powstawania realizuje sie warsztaty
z przedstawicielami zamawiajgcego i uzytkownikéw, by na biezaco okreslaé
optymalng zawartosé konfiguratora i sposdb jej prezentacji. Pozwala to odkry¢ duze
obszary wiedzy nieuswiadomionej, ktéra dysponuja osoby znajace produkt od

strony oferenta lub zainteresowane jego indywidualizacjg od strony kupujacego.

Testy

To niezwykle istotna czes$¢ prac. Nalezy o nim pamieta¢ zarédwno na etapie
wyceniania wdrozenia oraz konstruowania umowy, jak i w czasie faktycznych prac.
Czesto, przy bardziej skomplikowanych konfiguratorach, testowanie moze trwac
wiele tygodni a nawet miesiecy i rozpoczyna sie gdy juz wczesna wersja systemu jest
gotowa, a konczy tuz przed startem produktywnym. Nalezy zatem okresli¢, kiedy i co
ma byc testowane oraz na jakiej probie badanych test bedzie realizowany. Jesli skala
testowania ma by¢ duza, byé moze trzeba bedzie zatrudnié specjalistyczng firme,
ktéra przeprowadzi dla nas takie badanie lub wyodrebnié w firmie zespdt,
ktory bedzie dysponowat odpowiednig iloscig czasu na te testy (nie powinny by¢ one

robione ad-hok).

Szkolenie

Kiedy rozwigzanie bedzie juz gotowe, nalezy zadbad o przeszkolenie tych, ktérzy
beda je wykorzystywac. Jesli beda to sprzedawcy czy dystrybutorzy, szkolenie takie
moze odby¢ sie w postaci stacjonarnego spotkania lub filméw instruktazowych. Jesli
uzytkownikiem ma by¢ koncowy, instruktaz bedzie najprawdopodobniej
wbudowany w sama aplikacje, pozwalajgc odbiorcy tatwo przejs$¢ przez caty proces.

Tu przydadza sie infografiki czy krotkie filmiki.
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Obserwacja i modyfikacje

Kiedy konfigurator zacznie funkcjonowac na rynku, dobrze jest da¢ sobie czas na
obserwacje, jak radza sobie z nim uzytkownicy. Analiza ruchéw uzytkownikéw
w aplikacji, analiza btedéw i punktéw rezygnacji, badanie pytarn nadchodzacych do
skrzynki kontaktowej, ankieta badajgca ocene narzedzia, rozmowa z dziatami
sprzedazy i realizacji o wystepujacych lukach i nieporozumieniach - to tylko niektére
ze sposobow umozliwiajgcych przeprowadzenie takiej analizy. Po niej powinien
nastgpi¢ etap modyfikacji narzedzia, by uczyni¢ je jeszcze bardziej efektywnym

i przyjaznym.
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Firma Meble Olejnikowski dziata na rynku meblarskim od 1991. Zatozone przez
Tadeusza Olejnikowskiego przedsiebiorstwo szybko rozwijato sie i poszerzato
swoja oferte. Produkowane tam wysokiej jakosci meble do salonéw, sypiali
i gabinetéw zostaty docenione przez polskich i zagranicznych klientow, ktérzy do
niedawna mogli zaopatrywac¢ sie¢ w nie w tradycyjnych salonach meblarskich.

Przed kilku laty w zarzadzanie przedsiebiorstwem wiaczyt sie syn wiasciciela.

Swieze spojrzenie na branze zaowocowalo dostrzezeniem niszy rynkowej

w postaci mebli modutowych kupowanych zazwyczaj przez mtodsza klientele - tak
powstata linia OilNikovsky Design. Nowy produkt i che¢ dotarcia do mtodej grupy

odbiorcéw pociagnely za soba decyzje opracowania konfiguratora produktu.

Poczatkowo zlecono firmie Expert Solutions wersje demo konfiguratora, ktéra miata
by¢ wykorzystania w czasie targéw meblarskich Meble Polska 2020. To proste
narzedzie miatlo by¢ jednoczesnie testem potrzeb uzytkownika i zapowiedzia
wiekszego rozwiazania, ktére miato pojawic sie na stronie internetowej firmy Meble
Olejnikowski. Konfigurator wzbudzit duze zainteresowanie wsréd odwiedzajacych
stoisko i utwierdzit wilascicieli w przekonaniu, ze warto jego rozbudowana wersje

zaoferowaé klientom online.
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Po zakonczeniu targéw przystapiono do opracowania docelowego konfiguratora
produktu. Prace programistyczne poprzedzone byly rozlegtym wywiadem co do
zasad i przedmiotu konfiguracji mebli modutowych. Analizowano proces
ofertowania i realizacji wczesniejszych zlecen. Zlecajacy dostarczyt rysunki 3D
mebli oraz tabelaryczne zestawienia parametrow poszczegdélnych materiatow i
wypetnien. Na podstawie
tej wiedzy opracowano harmonogram prac i dokonano estymacji liczby godzin
potrzebnych do realizacji kazdego dziatania. Caty projekt miat by¢ rozliczany w
systemie Time&Material, czyli z zastosowaniem wynagrodzenia faktycznie

przepracowanych godzin.

Prace przebiegaty dwutorowo. Jednoczesnie z pracami nad oprogramowaniem
realizowano dziatania nad wygladem i interfejsem konfiguratora. Prowadzono tez
testy czastkowe na poszczegélnych etapach prac. Obie strony wyznaczytly osoby

odpowiedzialne za realizacje konfiguratora. Duza otwartos¢ i szczeros¢ sprawity,

ze projekt przebiegat w zasadzie bezkonfliktowo. Jedynym ktopotem bywat nieco

dluzszy czas potrzebny na decyzje czy dostarczenie informacji ze strony
zamawiajacego, co bylo spowodowane koniecznoscia realizacji wigkszej niz sie

spodziewano liczby zlecen w tamtym czasie.

Po 3 miesigcach powstat konfigurator, ktéry dla klienta jest zrozumiaty, szybki
i prosty w uzytkowaniu. Kupujacy moze zaprojektowac dla siebie wymarzone meble
dobierajac m.in. ich wielkos¢, ksztatt, rodzaj uzytych materiatéw (w tym typ, kolor,

teksture, wykonczenie).

Dzis, kiedy powstaje ta publikacja, trwaja kofncowe prace nad jego umieszczeniem
na stronie sklepu internetowego przedsiebiorstwa Meble Olejnikowski oraz nad

promocja rozwigzania wobec internautow.




Podsumowanie



Podsumowanie

. W latach dziewieldziesigtych wiele firm lekcewazyto ,mode” na zaktadanie stron
internetowych. Dzi$ trudno wyobrazi¢ sobie przedsiebiorstwo, ktére buduje swdj marketing
bez wykorzystania Internetu. Podobnie rzecz ma sie z konfiguratorami produktu. Obecnie
wcigz jeszcze sg one stosunkowa nowoscig i dodatkowym wabikiem dla odbiorcéw

produktéw i ustug. Jutro moga stac sie oczywistoscig w obstudze klienta, a ci ktorzy nie

nadaza za tym trendem moga zostac daleko w tyle za konkurencja.
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