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CRM pristup

Zajistuje prabézné mapovani trzniho potencidlu. Sledovani aktivit a prace s informacemi stanovuje vyznam
vsech udalosti (jednani, korespondence, rozhovory atd.) dle jejich vlivu na uzavieni nového kontraktu. Klicové
Udaje ke zhodnoceni redlnosti prodeje jsou soustredény do jediné prehledné a vypovidajici agendy. Odpovidaji
na otazky, jak veliky je nejblizsi mozny obchod, predpokladany termin jeho uzavieni, mira pravdépodobnosti
s jakou se uskute¢ni a kdo za obchod zodpovidd. Podrobnost a rozsah struktury sledovanych informaci je pone-
chana na ndroc¢nosti a potfebach uzivatele.

Vypovidaci schopnost o budoucich obchodech

Sdruzovani aktivit do jediného mista umozriuje sledovani obchodnich, marketingovych, servisnich i jinych cin-
nosti napfic vSemi kontakty. Pfehled udalosti s partnerem a jeho kontaktnimi osobami je vytvaren automaticky
na karté kontaktu. Vysledkem jsou samostatné deniky partnera a kazdé kontaktni osoby.

Zaméfeni na cil

Hlavni cil celého systému je zobrazeni aktudlniho souhrnu, za jakou dobu mohu uzavrit konkrétni objem obcho-
dd a kdo je za né zodpovédny. Tato stézejni vypovidaci schopnost je uzivatelsky natolik dostupna, ze k jejimu
vyhodnoceni neni potieba zkoumat historii a kroky sledovaného obchodu. Pouziti modulu Marketing umozriuje
zpétné vyhodnotit postupy vedouci nejrychlejsi cestou k uzavieni kontraktu a ziskani moznosti prodat.

Vedeni jednotlivych obchod(

Monitoring veskerych udalosti a aktivit rozjednaného obchodniho pripadu pfispiva k jeho cilenému uzavreni.
Vyhodou je univerzéini stavba modulu Marketing zaloZena na ciselnicich. Jejich naplnénim Ize definovat pro
kazdou firmu odlisna hodnotici kritéria a pribéznym vyhodnocovanim urcovat zbyvajici kroky k uzavieni ob-
chodu. Pro partnery, ktefi jsou pro firmu soucasné i klienty, je vytvorfeno propojeni na kartu zakaznika (zob-
razujici ekonomicky pohled a rozbor). U novych klientl se karta zékaznika tvori automaticky z existujici karty
partnera.

Zrudeni hranice mezi trznimi pfilezitostmi a klienty

Doplnénim modulu Marketing do standardniho Informacniho systému K2 zanika informacni hranice mezi vy-
hodnocovanim v marketingu a ekonomice. Pfimo v jednom systému Ize hodnotit napfiklad Uspésnost kampané
z hlediska nakladl, odezvy, zisku, zajmu, regionu atd. Dané hodnoceni zahrnuje jak skutecnosti historické
(uhrazené néaklady a existujici doklady), tak bézici akce, které Ucetnictvi jesté nemusi dokladové evidovat. Ves-
keré nové udalosti jsou v hodnoceni zobrazovany automaticky.
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MARKETING

Ovladani

Metoda zadznamu s vyuzitim vice stran nabizejicich dalsi typy informaci je pouzita také v modulu Marketing.
Duraz je kladen na rychlost a jednotné ovladani celého Informacniho systému K2, coz zajistuje rychlou orientaci
vsech uzivatelU. Stejné funkcni zvyklosti firmam prinasi flexibilni moznost integrovani marketingové cinnosti
a obchodnich informaci do celofiremniho informac¢niho systému.

Kniha partnerd

Partnefi pfedstavuji nejvétsi mnozinu subjektt, u kterych jsou sledovéany jednotlivé cinnosti. Kniha je ¢lenéna
na zajemce, potencialni, nové, nezarazené, konkurujici, spolupracujici partnery apod. Prabéznym vytvarenim
aktivit je automaticky zaznamendvan cely pribéh partnerského kontaktu. Veskeré dalsi statistické udaje a kon-
taktni osoby jsou vy¢tem uvedeny na karté partnera.

Kniha kontaktnich osob

Kontaktni osoby predstavuji mnozinu vsech osob uvedenych u viech partnerd, rozsifenou i o samostatné
zavedené vizitky. Fyzickym osobam je vhodné zalozit kartu partnera k ziskani moznosti vyplnit vSechna vyhod-
nocovana pole. Karta kontaktni osoby ma vazbu na Udaje z karty partnera a naopak.

Kniha aktivit

Kniha sumarizuje veskeré udalosti bez ohledu na to, zda byly smérovény k partnerovi nebo kontaktni osobé.
Dle typu jsou aktivity tfidény na pfedmét nebo zpUsob cinnosti (telefony, faxy, e-maily, schlizky, nabidky atd.).
Kazda aktivita obsahuje vysledek v podobé subjektivniho hodnoceni pravdépodobnosti uzavreni obchodu,
ocekavaného objemu finandci, stavu a data, kdy bude obchod realizovan. Dalsim kritériem tridéni aktivit je jejich
zaclenéni do kampani, nabidek, partnerd, kontaktnich osob, obdobi ¢i sloZzek vytvarenych uzivatelem.

Kniha kampani

Kniha je vy¢tem vsech hromadnych akci, kdy kazda kampar predstavuje mnozinu aktivit s partnery a osobami
zahrnutych v této kampani. Hlavnim ucelem této knihy je ziskat okamzity prehled o Ucastnicich kampané a je-
jich reakci. Navic Ize pfimo vyhodnocovat ekonomicky prinos konkrétni kampané a jeji Uspésnost.

Kniha nabidek

Nabidky sdruzuji mnozinu v3ech ¢innosti souvisejicich s jednim obchodnim pripadem. Kazda nabidka maze byt
svazéana s obchodni zakézkou v knize prodeje s vyuzitim existujictho ¢iselniku zbozi. Realizovana aktivita propoji
sledovanou nabidku (reprezentuijici technickou a polozkovou konfiguraci) s konkrétnim partnerem a tim i poten-
cidlnim zdkaznikem. Obchodni oddéleni mtze vyuzit knihu nabidek také pro sledovéni cinnosti konkurencich
firem u sledovanych obchodd.

Budoucnost firmy

Prosperita podniku zavisi pfedevsim na schopnosti prodat nabizeny (vyrabény) produkt. Vyhodnocovanim s po-
moci modulu Marketing Ize kvalifikované odhadnout predpokladanou spotfebu vzhledem k situaci na trhu.
Néazory odbératell evidované aktivitami pomahaji modifikovat vlastnosti nabidky (vyrobku). Hloubka vyhod-
nocovani a kvalita vkladanych kritérii je zavisla na naroc¢nosti a volbé uzivatele. Veskeré vysledky Ize rovnéz
exportovat, tisknout a vzdalené vyhodnocovat.

Hromadné vytvareni aktivit

Program umoziuje najednou vytvaret mnozinu stejnych aktivit pro definovanou skupinu partnert nebo osob. Toho
Ize s vyhodou vyuzit pfi realizaci kampani, obchodnich akci ¢i distribuci obecnych sdéleni. Seznam kontaktt vhod-
nych k osloveni maze vznikat napfiklad pomoci filtru obchodnich dokladt obsahujicich zvolenou polozku nebo sor-
timent pifimo ze systému. Tim Ize nabizet prislusenstvi, dopliiky a sluzby k urcitému zboZi stavajicim zékazniktm.

Komunikace

Soucasti Informacniho systému K2 je vnéjsi a vnitini posta. Kombinace ukol, zasilanych dokumentt a postov-
nich seznamU umoznuje tvorit workflow procesy. Prace se stejnymi daty a spolecna aplikace eliminuje chyby
uzivateld vznikajici opisovanim a kopirovanim dokumentd. Rovnéz Ize mnoho rutinnich ¢innosti vyrazné auto-
matizovat skriptem programu.
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