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Projenin getirdikleri:

e Oluklu mukavva sektoriiniin yogun rekabet
ortaminda ihtiyac duyulan misteri odakli yak-
lasim

e Tanimlanmus is stirecleri

e Miisterinin kurum c¢apinda taninmasi

e Miisteri ile yapilan her tirli etkilesimin or-
tak bir kaynakta toplanmasi

» Miisterinin farkli ekipler (yOnetim, satis, pa-
zarlama, Uriin gelistirme) tarafindan izlenebil-
mesi

* Miisteriler ile her kanaldan kapsamli bir ilis-
ki yuritilebilmesi

* Satis modiili ile detayli analizlerin yapilabil-
mesi

» Ozellestirilmis ve sadakat yaratan kampan-
yalar olusturulabilmesi

» Kolay kullanimi, uyumluluk 6zelliklerine sa-
hip yazilim olmasi saglandi.

“Hiz bizim igin gok dnemli, sistemi acgtigimiz zaman sabah
Adana’dan girilmig bir bilgivi okuyup karar alabilivoruz.
Kendimizi glivende hissetmemizin bir nedeni de Bimsa’nin
daima yanimizda olmasi ve bizi yonlendirmesidir.”

Olmuksa CRM 3.0. Projesi

Oluklu mukavva sektorundn lider kurulusu Olmuksa,

CRM projesi

sayesinde yeni

musteri kazanma

maliyetini dustdrmeyi, satiglarini ve servis kapasitesini

en Ust duzeye cikarmayil,
kullanmayr amacladi.

mbalaj sektoriiniin lider kurulusu Ol-
Amuksa’mn kokleri 1963 yilina dayani-
yor. 40 yillik bir deneyime sahip olan Ol-
muksa’nin ilk tesisi olan Gebze Fabrikasi,
1969 yilinda, Gebze Dilovasi'nda faaliyete
gecti.

1984 yilinda biyiik bir atilim icine giren
Olmuksa, bu atilim plani1 c¢ercevesinde,
1985 yilinda Izmir fabrikasini faaliyete ge-
cirdi. Ardindan, bolgenin ambalaj ihtiyaci-
ni1 karsilamay: hedefleyen Adana fabrikas:
kuruldu. Olmuksa, 1998 yilinda cok dene-
yimli bir diinya firmasi olan International
Paper Company ile esit oranda ortakliZa
gitti ve bugiinkii Olmuksa International
Paper - Sabanci Ambalaj Sanayi ve Ticaret
A.S. adim alda.

Olmuksa Pazarlama Midiirii Glilay Geng,
ambalaj sektoriinde siirdiiriilebilir bir re-
kabet acisindan miusteri iliskileri yoneti-
minin biiylik 6nem tasidigini, musteriye
fiziksel olarak yakin olmalari gerektigini
belirtiyor. Bunun bilincinde olan Olmuk-
sa, CRM kavraminin konusulmaya basladi-
g1 ilk yillardan bu yana miisteri iliskilerini
yonetmek icin teknolojinin olanaklarin-
dan yararlantyor.

22 farkli ana sektore hizmet veren Olmuk-
sa’nin Gebze, Adana, Izmir, Manisa, Bursa
ve Antalya’da kutu fabrikalar1 bulunuyor.
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potansiyelini en iyi sekilde

Ayrica Edirne’de tamamen kendi kagit ihti-
yacint karsilamak tizere iretim yapan bir
kagit fabrikasi bulunuyor. Fabrikalarin di-
sinda satis ofisleri de bulunuyor. Bu ¢ok lo-
kasyonlu yap1, CRM olarak adlandirilan ba-
sarili bir misteri iliskileri yonetiminin one-
mini artirryor. Olmuksa’nin miisteri iliski-
leri yonetiminde satis ofislerinin musteri-
lerle ve sektorle ilgili bilgileri birbirleriyle
paylasmas: biiylik 6nem tasiyor.

Misterilere yakinlik devam ediyor

Geng, ambalaj sektoriinde CRM’in 6nemi-
ni soyle acikliyor; “Mesela beyaz et sekto-
riinil ve bir pili¢ icin ambalaj yapmay: dii-
siiniin. Manavda gordiigiiniiz 1spanak, sa-
latalik, elma, kiraz gibi sebze ve meyvele-
rin girdigi kutular1... Yiyecek, icecek, in-
saat, tiitiin, kimya, deterjan... Akliniza ge-
lebilecek elle tutulur {iriin ve hammadde-
leri ilgilendiren tiim sektorleri yakindan
izliyoruz ve miisterilerimizi ambalaj diin-
yasindaki yeniliklere, triine 6zel tasarim-
larimiza yonlendiriyoruz. Basari icin pro-
aktif olmak durumundayiz. Strdiiriilebilir
bir liderlik icin sektorleri, miisterilerimizi
iyi anlamali, onlarin islerinde fark yarat-
malarina katkida bulunarak ilerlemeliyiz.
Oluklu mukavva ambalaj tasarimi, igine
girecek turiine gore yapiliyor. Dolayisiyla
miisterimizin, tretim hattindaki makine-
lerin, Uretim sisteminin nasil oldugunu
bilmek zorundayiz. Olmuksa, miisterinin




Tasarimda fark yaratti

Olmuksa’y1 pazardaki diger rakiplerinden ay1-
ran, merdiven alt1 Giretimden farkli kilan, ku-
rumsal bir boyuta tasiyan ciddi bir tiriin gelis-
tirme departmani bulunuyor. Bu departman-
da cok iyi yetismis tasarimcilar var. Bu tasa-
rimcilar hem triiniin yapisal tasarimini hem
de tizerindeki grafik, baski tasarimint gercek-
lestiriyor. Urline ve miisteriye ozel iiriin tasa-
rimi yapiliyor. Departman ile satis ekibinin
iletisimi bu yiizden ¢ok 6nemli. Dolayisiyla
satis ekibinden gelen tasarim talepleri de
CRM lizerinden yapiliyor. Boylece tasarimlar
da kayit altina alinmis oluyor. Tasarimlar
miisteriye gittiginde bazen hayata gecirilmi-
yor, yani siparise doniismiiyor. Bu konudaki
performans da CRM sistemi tizerinden Ol¢i-
lebiliyor

“Gebze, Adana,
fabrikalarimizin

izmir, Manisa, Bursa / Edirne
disinda Antalya’da da yeni bir
fabrikamiz devreye girdi. Bu c¢cok lokasyonlu yapi,
CRM olarak adlandirilan basarili bir musteri
iliskileri yonetiminin dnemini artiriyor.”

taleplerinin nereye gittigini takip etmenin
otesinde, o miisterinin miisterisinin talep-
lerinin nereye gidecegini tahmin edip
onu yonlendirme cabast icinde. Bunun
icin de iyi bir CRM sistemine ihtiyac¢ var.

Degisen ihtiyaclar: karsilayan teknoloji
Olmuksa’da, bu ihtiyact karsilamak icin
uzun yillardir teknolojinin cesitli olanak-
larindan yararlanilmis. Bir miuisteri verita-
bani ve bu veritabanindaki bilgilerin fabri-
kalar ve satis ofisleri arasinda paylasildig:
cesitli ortamlar yaratilmis. Ancak Gilay
Geng, s0z konusu veritabani ve erisim
olanaklarinin; gerek teknik altyapi gerek
kullanict arabiriminin 6zellikleri bakimin-
dan zaman icerisinde yetersiz kaldigini
belirterek, daha kolay kullanilabilen, yeni
ihtiyaclara gore kolayca gelistirilebilecek,
zengin raporlama olanaklar: sunan, gorsel
olarak da etkileyici raporlar alinmasina
izin veren ve en 6nemlisi web tlizerinden
hizli servis verebilen, satis ekibinin be-
nimseyebilecegi yeni bir CRM sistemine
ihtiya¢c duyuldugunu soyliiyor:

“Satis ekipleri hareketlidir ve miisteriyle
bire bir iletisim icindedir. Islerinin dogas1
geregi oturup rapor yazmak icin cok da
zamanlari yok. Artik hayat ¢ok hizli. Uzun
uzun rapor hazirlamak agir bir yiik haline
gelebiliyor ve satis ekiplerimizin islerine
daha fazla odaklanmalarin1 tercih ediyo-
ruz. Onlarin islerini kolaylastiracak, ko-
layca kullanabilecekleri ve sisteme gire-
cek herhangi birinin kisa zamanda etkili
raporlar almasina olanak verecek bir tek-
nolojiye ihtiyac¢ vardi. Su anda 1000 tane-
si cok aktif olan 4000 kayittan olusan bir

miisteri veritabanimiz bulunuyor. Satis
ekiplerimizin s6z konusu 1000 miisteriyi
yakindan takip edebilmesi, bunun i¢in de
veritabanina kolayca ulasarak istedikleri
gibi sorgu yapabilmeleri gerekiyor.”

Bu konuda proje yonetiminde teknoloji
¢Oziim ortagr Bimsa ile baslanan proje,
meyvelerini kisa siirede verdi. Projenin
amaci fabrika, ofis ya da home office ol-
mak tizere Olmuksa satis ekibinin bulun-
dugu degisik lokasyonlarda kullanilacak,
mevcut satis ve pazarlama silireclerinin
daha kolay ve hizli bir sekilde takip edil-
mesini ve istenilen raporlarin kolayca
alinmasini saglayacak, ayrica Image 2000
ve SAP ile entegre calisacak olan yazilimi
hayata gecirmekti.

Cozum ortagi Bimsa

Su an hayata gecen CRM sistemi lizerinde
urin tasarim talepleri, miisteri iletisim ak-
tivitelerinin planlanmasi, kutu kurma hiz-
metinin takibi ve teklif hazirlama var.
Geng, CRM sistemlerini giderek gelistir-
meyi hedeflediklerini belirtiyor.

Geng, sistemin basinda olduklarint ve ba-
saritli bir giris yaptiklarim1 belirtiyor ve
sozlerine soyle devam ediyor; “Hiz bizim
icin ¢ok onemli, yani sistemi actigimiz za-
man sabah Adana’dan girilmis bir bilgiyi,
haberi okuyup karar alabiliyoruz. Ileride
bu uygulamay1 cep telefonlarini da kapsa-
yabilecek sekilde mobil platforma da tasi-
mak istiyoruz. Kendimizi giivende hisset-
memizin bir nedeni de teknoloji ¢6ziim
ortagimiz Bimsa'nin daima yanimizda ol-
masi ve bizi yonlendirmesidir.”




