MODUL

Modul Marketing slouzi k vedeni

prodejnich prilezitosti smérem
k uzavreni obchodu.
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Branze partnera
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Kontaktni osoby
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Pavod kontaktu

Rozjednané obchody

Skupina partnera
Spokojenost
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Trida partnera
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Vazba na zakaznika

Zodpovédna osoba

FUNKCE AKTIVIT

>

>

Datum predpoklddaného prodeje
Féze rozjednanych obchodu
Komunikace k zakazkam

Plan dal3f cinnosti

Pravdépodobnost realizace obchodu
Propojeni na tkoly

Predpokladané obchody budoucich
dnt

Sledovani korespondence

Tridéni aktivit dle osob, obchodnikd,
typd, ¢asu, slozek

Udalosti dne

MARKETING

PR ioformanl systém K2 - Demanstrafnd frma spol. s o, Flignerava 11, Dstrava-Piivaz, 702 00 - Maska: £21 - 10245760
Modul Upravy Malra Nistrop Olno  Mipovéda

Dez hitiu Al I artncii - Seznam aktivit: Strom aktivit [A]

| Fomnd# Upsavy 01 Zobeast Wty Népovida

| ~EDRLY++a- Y2
n o

| Denk. raL:lm NEM Poptévka Advesy
ol1 zlalslslelsle]l  Efmes ] |

Zluatka 1: [AB GROUP Triga: [Khert A Shupine: [Dslatri

Zhatka 2 [ = 1 ket [

Fima  [AB Giown

ED &AL 2 A8-0dsed 0uvaw

3] Akiaby1] s| |0mm ndl'_l’xd opis |2kratka [Prav. real, |Dmum wlli 0h|um|_|"

I E;wﬁ_ 4 .. FOL FINAMCE HFINANCE
B - A pifkazh..
() Dava g prikaz bance. . rgrfmi :
(=2 JEDNANI (7}
s @) Zérem o bomborsy &

: 0
[ Mabidkové fizeni B ';\IIH-I\HF-ETING [E] P 8] 20040816 .. INV Pocvankana vt POZVAN.. 0 0.00.0000 0.00
[ Poptévkové fizenl 8] PorvérkanavislawE | 5] 50040205 .. INV Zaslina pozvénk.. POZVAN, 0 0000000 000 |
G Kopond ] Zaskin pozvénkana v o =
i Spavea 0 ge 17,02 2004 10416 =
Ej?h:m"m R Ak, 3480 8 et schlnc s o sk v e 33 v 100 bod
() Koriha okt |
T il Gholy | | + =
) How thol -
[3) KEZowh slova Hiemoe | 30bnov Il& Bow  |7- | Bdneslsinéni | $Tisk 10-Menu
Seanam ukold K2 ,_ ,_ ,_ r | IDEHB | r—ﬁ

&b Semnam (kold K2 - upeaver
& Phebcang semmam dholli v |
[= (4 Polta

Mltmlumlim]uw Inwmlmlm]mlummem | Piopgty Makelrg | Sprivee| © x

10 Popmcs sy g q g g & &
| i ey b B Rookmoty A Nowdky  Kamoons Ok

Dremonstradni ufivatel | (CARZIDEMOILINNGE Btrieve:: -

CRM pristup

Zajistuje prabézné mapovani trzniho potenciédlu. Sledovani aktivit a prace s informacemi stanovuje vyznam vsech
udalosti (jednéni, korespondence, rozhovory atd.) dle jejich vlivu na uzavieni nového kontraktu. Klicové tdaje
ke zhodnoceni redlnosti prodeje jsou soustredény do jediné prehledné a vypovidajici agendy. Odpovidaji na otézky,
jak veliky je nejblizsi mozny obchod, predpokladany termin jeho uzavreni, mira pravdépodobnosti s jakou se usku-
te¢ni a kdo za obchod zodpovida. Podrobnost a rozsah struktury sledovanych informaci je ponechéna na naroc-
nosti a potfebach uzivatele.

Vypovidaci schopnost o budoucich obchodech

Sdruzovéni aktivit do jediného mista umozriuje sledovani obchodnich, marketingovych, servisnich i jinych cinnostf
napfic vsemi kontakty. Pfehled udélosti s partnerem a jeho kontaktnimi osobami je vytvaren automaticky na karté
kontaktu. Vysledkem jsou samostatné deniky partnera a kazdé kontaktni osoby.

Zaméreni na cil

Hlavni cil celého systému je zobrazeni aktudlniho souhrnu, za jakou dobu mohu uzaviit konkrétni objem obchodu
a kdo je za né zodpovédny. Tato stézejni vypovidaci schopnost je uzivatelsky natolik dostupna, ze k jejimu vyhod-
noceni nenf 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 obchodu

Monitoring veskerych udalosti a aktivit rozjednaného obchodniho pripadu prispiva k jeho cilenému uzavieni. Viyho-
dou je univerzéini stavba modulu Marketing zalozena na ¢iselnicich. Jejich naplnénim Ize definovat pro kazdou fir-
mu odlisna hodnotici kritéria a préibéznym vyhodnocovanim urcovat zbyvaijici kroky k uzavieni obchodu. Pro part-
nery, ktefi jsou pro firmu soucasné i klienty, je vytvoreno propojeni na kartu zakaznika (zobrazujici ekonomicky
pohled a rozbor). U novych klientl se karta zakaznika tvori automaticky z existujici karty partnera.

ZruSeni hranice mezi trznimi pfi
Doplnénim Marketingového modulu do standardniho Informacniho systému K2 zanikd informacni hranice

mezivyhodnocovanimvmarketingu aekonomice. Pfiimovjednom systému Ize hodnotit napriklad ispésnost kampané
z hlediska nakladd, odezvy, zisku, zajmu, regionu atd. Dané hodnoceni zahrnuje jak skutecnosti historické (uhra-
zené naklady a existujici doklady), tak bézici akce, které Ucetnictvi jesté nemusi dokladové evidovat. Veskeré nové
udalosti jsou v hodnoceni zobrazovény automaticky.
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MARKETING

Ovladani

Metoda zdznamU 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 orienta-
ci vdech uzivateld. Stejné funkcni zvyklosti firmam pfindsi flexibilni moznost integrovani marketingové cinnosti
a obchodnich informaci do celofiremniho informacniho systému.

Kniha partnerd

Partnefi predstavuji nejvétsi mnozinu subjektt, u kterych jsou sledovany jednotlivé cinnosti. Kniha je c¢lenéna
na zajemce, potencidlni, nové, nezarazené, konkurujici, spolupracujici partnery apod. Prabéznym vytvarenim aktivit
je automaticky zaznamenéavan cely prabéh partnerského kontaktu. Veskeré dalsi statistické tGidaje a kontaktni oso-
by jsou vy¢tem uvedeny na karté partnera.

Kniha kontaktnich osob

Kontaktni osoby predstavuji mnozinu vsech osob uvedenych u vsech partner(, rozsifenou i o samostatné zavedené
vizitky. Fyzickym osobdm je vhodné zalozit kartu partnera k ziskani moznosti vyplnit vsechna vyhodnocovana pole.
Karta kontaktni osoby ma vazbu na Udaje z karty partnera a naopak.

Kniha aktivit

Kniha sumarizuje veskeré udélosti bez ohledu na to, zda byly smérovény k partnerovi nebo kontaktni osobé.
Dle typu jsou aktivity tfidény na predmét nebo zputsob cinnosti (telefony, faxy, e-maily, schiizky, nabidky atd.). Kaz-
da aktivita obsahuje vysledek v podobé subjektivniho hodnoceni pravdépodobnosti uzavieni obchodu, ocekéava-
ného objemu financi, stavu a data, kdy bude obchod realizovan. DalSim kritériem tridéni aktivit je jejich zaclenéni
do kampani, nabidek, partner(i, kontaktnich osob, obdobi, ¢i slozek vytvarenych uzivatelem.

Kniha kampani

Kniha je vyc¢tem vsech hromadnych akci, kdy kazda kampan predstavuje mnozinu aktivit s partnery a osobami zahr-
nutych v této kampani. Hlavnim Ucelem této knihy je ziskat okamzity prehled o Ucastnicich kampané a jejich reak-
ci. Navic Ize pfimo vyhodnocovat ekonomicky prinos konkrétni kampané a jeji Uspésnost.

Kniha nabidek

Nabidky sdruzuji mnozinu vsech cinnosti souvisejicich s jednim obchodnim pripadem. Kazda nabidka mdze byt sva-
zana s obchodni zakédzkou v knize prodeje s vyuzitim existujiciho ciselniku zbozi. Realizovana aktivita propoji sle-
dovanou nabidku (reprezentuijici technickou a polozkovou konfiguraci) s konkrétnim partnerem a tim i potencial-
nim zakaznikem. Obchodni oddéleni mutze vyuzit knihu nabidek také pro sledovani c¢innosti konkurencich firem
u sledovanych obchodd.

Budoucnost firmy

Prosperita podniku zavisi predevsim na schopnosti prodat nabizeny (vyrabény) produkt. Viyhodnocovanim
s pomoci modulu Marketing Ize kvalifikované odhadnout predpoklddanou spotfebu vzhledem k situaci na trhu.
Nézory odbératelt evidované aktivitami poméahaji modifikovat vlastnosti nabidky (vyrobku). Hloubka vyhodnoco-
vani a kvalita vkladanych kritérif je zavisla na narocnosti a volbé uzivatele. Veskeré vysledky Ize rovnéz exportovat,
tisknout a vzdalené vyhodnocovat.

Hromadné vytvareni aktivit

Program umoznuje 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 mtze vznikat napriklad pomoci filtru obchodnich dokladt obsahuijicich zvolenou polozku nebo sor-
timent primo ze systému. Tim Ize nabizet pfislusenstvi, dopliiky a sluzby k urcitému zbozi stavajicim zékaznikdm.

Komunikace

Soucésti Informacniho systému K2 je vnéjsi a vnitfni posta. Kombinace Ukol(, zasilanych dokumentt a postovnich
seznamU( umozriuje tvorit workflow procesy. Prace se stejnymi daty a spolecna aplikace eliminuje chyby uzivatelt
vznikajici opisovanim a kopirovanim dokumentt. Rovnéz Ize mnoho rutinnich ¢innosti vyrazné automatizovat skrip-
tem programu.




