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Η CosmosLac διαθέτει µια µεγάλη γκά-
µα προϊόντων σε χρώµατα, συγκολλητι-
κά υλικά και ειδικά προϊόντα συντήρη-
σης και προστασίας, που καλύπτουν κά-
θε απαίτηση ποιότητας του χοµπίστα και 
του επαγγελµατία.

Η εν λόγω εταιρεία αποτελεί ένα πο-
λύ καλό παράδειγµα µικροµεσαίας οικο-
γενειακής επιχείρησης, µε όλες τις αρε-
τές και τα προβλήµατα που µπορεί να έ-
χει µια τέτοια επιχείρηση. Όταν την επι-
χείρηση ανέλαβε η νέα γενιά, βρέθηκαν 
µπροστά σε µια σειρά από προβλήµατα, 
µε πιο χαρακτηριστικό το ότι οι περισ-
σότεροι εργαζόµενοι στην εταιρεία είχαν 
µεγάλη δυσκολία στο να δεχτούν εκπαί-
δευση πάνω στη νέα τεχνολογία. Σε αυ-
τό συνέβαλε και το γεγονός της ύπαρ-
ξης συγγενικών σχέσεων. 

Πριν από έξι χρόνια ο Αχιλλέας Σέγκος 
ανέλαβε την επιχείρηση ως operations 
manager και όπως µας λέει ο ίδιος: “Στο 
γραφείο υπήρχαν έξι-επτά υπολογιστές, 
εκ των οποίων µόνο ένας είχε Windows, 
ενώ όλοι οι άλλοι DOS. Μάλιστα, το µό-
νο σύστηµα µε πρόσβαση στο Internet 
ήταν αυτό µε τα Windows. Οι υπολο-
γιστές έτρεχαν τη γνωστή λογιστική ε-
φαρµογή Eurofasma, η οποία διέθετε 
πολλά προβλήµατα και ατέλειες, αφού 
κάποια στοιχεία χρειάζονταν ακόµα και 
δύο και τρεις ηµέρες για να µπορέσουν 
να βγουν. Αρχίσαµε να αλλάζουµε ό-
λους τους άλλους τοµείς της επιχείρη-
σης, όµως όσο αυτό προχωρούσε δη-
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Η ανάγκη για καλό συνεργάτη
Η περίπτωση της CosmosLac αποτελεί χαρακτηριστικό παράδειγµα όπου η εµπειρία 
του πελάτη σχετίζεται άµεσα µε την επιλογή του συνεργάτη. Ας δούµε µε ποιο τρόπο η 
εταιρεία συνεργάστηκε µε τη Regate ακόµη και στο πιλοτικό στάδιο του BizeGate.

Περνώντας στο κοµµάτι της χρήσης της 
εφαρµογής, ο κ. Σέγκος µας ανέφερε: “Για 
να µπορεί µια εφαρµογή να είναι τόσο απλή 
και γρήγορη, χρειάζεται πολλή δουλειά από 
πίσω, τόσο από εµάς όσο και από το συνεργάτη 
µας. Έτσι αναγκαστήκαµε να αλλάξουµε την 
κωδικοποίηση των προϊόντων µας, εντασσοντάς 
τα σε κατηγορίες. Αυτό µας οδήγησε σε ένα 
πλήρες re-engineering της επιχείρησης. 
Αλλάξαµε τους κωδικούς, τις περιγραφές, ώστε 
να είναι πιο κατανοητές στους πωλητές, φτιάξαµε 
κατηγορίες προϊόντων. Αυτό µας οδήγησε 
σε µια δενδροειδή κατάταξη των προϊόντων, 
που διευκόλυνε τη δηµιουργία reports. Το πιο 
σηµαντικό, όµως, προήλθε από την ανάγκη 
συνεργασίας του Bizegate µε το ERP µας. Αυτό 
µας οδήγησε στην ανεύρεση νέου συνεργάτη 

για το ERP, καθώς ο παλιός που είχαµε δεν 
µπορούσε να µας καλύψει. Σε αυτό µας βοήθησε 
πάρα πολύ η Regate και σε έξι µήνες είχαµε ένα 
καταπληκτικό σύστηµα ERP”.

Αποτιµώντας τα οφέλη
Το επόµενο στάδιο είναι η αποτίµηση των 
οφελών που έχει φέρει το Bizegate. Ο κ. Σέγκος 
αναφέρει σχετικά: “Το βασικότερο πλεονέκτηµα 
που αποκοµίσαµε από τη συνεργασία µας 
είναι ότι βελτιωθήκαµε πρώτα ως προς τις 
εσωτερικές δοµές µας και στη συνέχεια να 
βγούµε προς τα έξω, δηλαδή τους πωλητές. Το 
σύστηµα Bizegate αποτελεί µια ιδανική λύση 
για τη µικροµεσαία επιχείρηση, αφού µε αυτό 
τον τρόπο θα αναγκαστεί να κτίσει δοµές. Ένα 
από τα πιο ενδιαφέροντα σηµεία αφορά στη 

δηµιουργία εταιρικής κουλτούρας ακόµη και µε 
τους πωλητές, που συνήθως είναι οι εργαζόµενοι 
µε το µικρότερο δέσιµο µε την εταιρεία. Μια 
εφαρµογή όπως το Bizegate, τους φέρνει πιο 
κοντά στην εταιρεία, αφού πλέον αρχίζουν να 
αντιλαµβάνονται το πώς λειτουργεί η εταιρεία”. 
Περνώντας σε πιο πρακτική αποτίµηση, ο κ. 
Σέγκος επισηµαίνει: “Πιστεύω ότι µέσω του 
Bizegate έχουµε βελτιώσει τις πωλήσεις µας 
κατά ένα 7% µε 10% και αυτό είναι απολύτως 
µετρήσιµο. Το όφελός µας, ειδικότερα από τις 
αλλαγές δοµών, είναι µεγαλύτερο, αλλά ακόµα 
δεν είναι µετρήσιµο”.

Η επιχείρηση γίνεται mobile
Ολοκληρώνοντας, ο κ. Σέγκος µας είπε: “Ένα από 
τα ζητούµενά µας ήταν να έχουµε πρόσβαση στο 

Bizegate οποιαδήποτε στιγµή, ακόµα και όταν 
είµαστε στον πελάτη. Μάλιστα, θέλαµε αυτό να 
γίνεται µε µια σχετικά κοµψή συσκευή και όχι µε 
κάποιον υπολογιστή. Εδώ µπαίνει στο ‘παιχνίδι’ 
η πλατφόρµα Blackberry. Η Regate κατάφερε να 
φέρει όλη τη λειτουργικότητα του Bizegate στο 
κεντρικό πλήκτρο της συσκευής. Μάλιστα, στη 
mobile εκδοχή της εφαρµογής έχουµε προσθέσει 
εξειδικευµένα reports, στα οποία έχει πρόσβαση 
µόνο το management. Με αυτό τον τρόπο έχω 
τη δυνατότητα πρόσβασης στις τιµές κόστους µου 
ανά πάσα στιγµή, καθώς και να γνωρίζω ποια 
είναι η καλύτερη τιµή που µπορώ να κάνω στον 
πελάτη. Αυτό που έχει καταφέρει η Regate είναι 
να περάσει όλη την επιχείρηση στο Blackberry 
και έτσι να έχω πλήρη εικόνα του τι συµβαίνει 
ανά πάσα στιγµή”.
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µιουργούνταν ένα µεγάλο πληροφορια-
κό κενό. Για να µπορέσουµε να λύσου-
µε το πρόβληµα, ήρθαµε σε επαφή µε 
τον dealer µας, ο οποίος µας ενηµέρω-
σε για την ύπαρξη συστηµάτων ERP και 
από τη Singular. Τότε η εταιρεία δεν εί-
χε πολλαπλές προτάσεις στο χώρο, αλ-
λά είχε τη ‘βαριά’ έκδοση του ERP της, 
η οποία κόστιζε γύρω στις €60.000, και 
την πιο ‘ελαφριά’, που ήταν και πιο προ-
σιτή. Πήραµε επιδότηση για την εγκατά-

σταση και το εγκαταστήσαµε. Εκεί ξεκί-
νησε το δράµα µας, αφού ο dealer ήξε-
ρε να δουλεύει µόνο µε Eurofasma και 
δεν µπορούσε να µας βοηθήσει να πε-
ράσουµε στη χρήση του νέου προγράµ-
µατος. Ο λόγος είναι ότι ο συνεργάτης 
µας δεν γνώριζε να λειτουργεί το ERP και 
έφτασε σε σηµείο να το παραµετροποι-
ήσει όπως το Eurofasma, µε αποτέλεσµα 
να µην µπορούµε να κάνουµε αυτά για 
τα οποία είχαµε πληρώσει”.

Αλλαγή σκηνικού
Συνεχίζοντας, ο κ. Σέγκος µας είπε: “Σε 
κάποια δεδοµένη χρονική στιγµή ανα-
γκαστήκαµε να βρούµε κάποια εφαρ-
µογή παραγγελιοληψίας για τους πωλη-
τές µας. Σε αυτή την περίπτωση ήρθαµε 
σε επαφή µε τρεις εταιρείες, στις οποί-
ες µεταφέραµε ακριβώς τις ανάγκες µας. 
Ζητήσαµε πολύ συγκεκριµένα πράγµατα 
και οι εταιρείες µας έδειξαν και οι τρεις 
τα demo τους και, πριν συµφωνήσουµε, 
τους ρωτήσαµε όλους κατά πόσο µπο-
ρούν να παραµετροποιήσουν το σύστη-
µα στα µέτρα και κατά πόσο θα µπορού-
σαν να έχουν αποκλειστικά έναν άνθρω-
πο, τον οποίο θα δυσκολεύαµε ιδιαίτερα. 
Η µόνη εταιρεία που απάντησε θετικά ή-
ταν η Regate. Παρά το γεγονός ότι ήµα-
σταν επιφυλακτικοί, προχωρήσαµε στην 
υλοποίηση αυτού του έργου. Δύο χρόνια 
µετά, µπορώ να πω ότι η Regate έχει κα-
ταφέρει να φέρει σε πέρας ό,τι µας είχε 
υποσχεθεί και µε το παραπάνω”.

Στη συνέχεια ο κ. Σέγκος αναφέρθη-
κε στην εφαρµογή Bizegate: “Το βασι-
κότερο πλεονέκτηµα της εφαρµογής 
είναι ότι µπορεί να τη χειριστεί ακό-
µη και ο πιο αδαής χρήστης. Σε αρ-
κετές περιπτώσεις οι πλέον αδαείς εί-
ναι οι πωλητές, αφού δεν είναι καθό-
λου απαραίτητο να προέρχονται από 
το χώρο της τεχνολογίας. Από τη στιγ-
µή που αυτοί µπορούν να χρησιµοποι-
ήσουν το Bizegate, εµείς έχουµε καλυ-
φθεί και µε το παραπάνω”. CP




