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CRM

CRM (Customer Relationship Management) jest
definiujgcym metody zarzgdzania kontaktami z klientami.

pojeciem ogdlnym szeroko

Przez system CRM firma HEUTHES rozumie oprogramowanie wspierajace rejestracje i
gromadzenie danych, oraz planowanie roéznego rodzaju zdarzeh z klientami oraz
analizowanie zarejestrowanych danych w réznych przekrojach. Dlatego tez w systemie
ISOF wprowadzono pewien podziat réznych typdw dziatah oraz zdarzehn w ramach
CRM.
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& Lokalny intranst

Umozliwia rejestracje, planowanie oraz raportowanie réznego rodzaju zdarzen z
klientami pomaga w codziennej pracy handlowcom, telemarketerom i innym osobom
pracujgcym bezposrednio z klientami, jak i w sensie strategicznym wytycza pewne
kierunki dziatan.

Pozwala na szerokg analize wynikéw dziatan prowadzonych z klientami.

Definiowanie i planowanie roznych akcji i dziatan wptywajacych na prace z klientami
zarObwno w sensie operacyjnym.

Usprawnia i organizuje ustugi serwisowe, gwarancyjne i pozagwarancyjne dla klientow.
Obejmuje rozwigzania klasy Project Management.

Pozwala na zaplanowanie przysziej sprzedazy, okreslenie sposobu osiggniecia
zatozonych celéw oraz biezace sledzenie ich realizacji.
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System CRM firmy HEUTHES jest obecnie najwiekszym rozwigzaniem tej klasy
dostepnym na polskim rynku. Skfada sie z kilku niezaleznych modutéw obejmujgcych
petny proces obstugi klienta od dziatah reklamowych, poprzez pierwszy kontakt,
wysytke oferty, planowanie i zarzadzanie sprzedaza, realizacje zamowienia i obstugi
serwisowej.

Modutowa budowa CRM gwarantuje, ze klient wybiera i korzysta tylko z tych funkciji,
ktére naprawde sg mu potrzebne w biezacej pracy. W kazdej chwili istnieje jednak
mozliwo$¢ btyskawicznego zwiekszenia lub zmniejszenia posiadanego zakresu
funkcjonalnosci.

CRM mozesz aktywowaé w trybie SaaS (Software as a Service). Dzieki niemu oraz
pracy przez Internet wszyscy Twoi handlowcy majg dostep do systemu w dowolnej
chwili i z dowolnego miejsca rowniez na urzgdzeniach przenosnych, np. netbook. SaaS
oznacza, ze wynajmujesz od nas system, pracujesz poprzez przegladarke internetowq i
ptacisz niski miesieczny abonament. Nie musisz kupowac¢ serwerdw, baz danych,
martwi¢ sie o konfigurowanie sprzetu i aktualizowanie systemu. Mozesz zaczg¢ prace
od zaraz. Nie musisz tez martwi¢ sie o archiwizowanie swoich danych. Otrzymasz na
nosniku optycznym specjalng wersje swojego systemu umozliwiajgcg odczyt, wydruk i
eksport danych.

W trybie SaaS systemu CRM stosujemy te same mechanizmy bezpieczenstwa, ktére
wdrazamy w rozwigzaniach dla najwiekszych bankéw w Polsce od wielu lat. W tym roku
obchodzimy jubileusz 20-lecia, a sam CRM jest rozwijany juz od blisko 10-lat.

Oferowany CRM uzupetnia oferte i umozliwia jednoczesnie wspéiprace z innymi
wiodgcymi systemami komputerowymi do obstugi firmy. Jezeli juz posiadasz:

® CDN Optima,

® SAGE SYMFONIA,
® Subiekt GT,

® RAKSSQL,

® SENTE eSystem,
® Epicor 9,

® Impuls 5,

® TETA Constellation,
e WF-MAG,

® Xpertis,

® inne systemy,

nasz CRM bedzie doskonatym rozszerzeniem funkcjonalnosci oferowanych przez
powyzsze produkty.

Klientom, ktérzy w dniu podpisania umowy bedg posiadali inny system komputerowy
klasy ERP oferujemy specjalny pakiet promocyjny obejmujacy bezptatny dostep do
wszystkich kursow e-learningowych.

CRM gwarantuje synchronizacje bogatego zakresu danych z innych systemoéw ERP.

Dzieki temu informacje beda dostepne z poziomu CRM. Obecnie w tatwy sposob
mozna z wiekszosci systeméw zaimportowac dane operacyjne do CRM:

® Kontrahenci,

® Faktury sprzedazowe,
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® Towary,

® Zamdwienia od klientow,

® Dokumenty elektroniczne DMS,
® Rozrachunki.

Mozliwy jest réwniez import wielu innych danych: dokumentéw magazynowych,
Srodkéw trwatych, bilansu otwarcia stanéw magazynowych, spisu z natury dla
inwentaryzacji, bilansu otwarcia FK, planu kont, adreséw do emailingu, zgtoszen
serwisowych czy urzadzeh do Portalu serwisowego.

CRM zapewnia rowniez eksport danych do zewnetrznych rozwigzan. W tym celu
zapewniono w systemie mozliwos¢ zapisania wielu informacji w formatach popularnych
arkuszy kalkulacyjnych, formatach CSV i HTML. W wielu miejscach systemu sposdb
wyswietlania danych umozliwia rowniez stosowanie metody "kopiuj i wklej". Dla szeregu
zewnetrznych aplikacji jest przyktadowo mozliwe przygotowanie dekretow ksiegowych
lub faktur sprzedazowych.

Integracja CRM jest mozliwa z wiekszoscig systeméw funkcjonujgcych obecnie na
rynku. Bogactwo tej oferty oraz elastycznosé naszej firmy powoduje, ze jesteSmy w
stanie zaoferowac¢ indywidualne podejscie do kazdej firmy, specyfiki jej branzy i
posiadanych rozwigzan. Do specyficznych wymagan naszych klientow mozemy
stworzy¢ specjalne moduty importu i eksportu danych.

Dane przechowywane w CRM umozliwiajg przygotowywanie ztozonych,
wielokryterialnych raportéw prezentowanych w formie tabelarycznej lub graficzne;.
Raporty wspierane nowoczesnymi metodami z zakresu Balanced Scorecard moga by¢
istotng pomocg w procesie wyznaczania strategii i kierunkow rozwoju firmy czy kontroli
biezacych efektéw.

Zaawansowana
analiza

Nie zwlekaj, po prostu zadzwon (91 4608974), wyslij emaila (marketing@heuthes.pl)
lub wypetnij formularz na stronie internetowej, aby umoéwié sie na prezentacje. Jezeli juz
jestes zdecydowany na nasz ISOF-CRM po prostu zt6z zaméwienie elektroniczne.

Jak kupié?
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CRM operacyjny

Modut CRM wyraza obecng tendencje w zarzadzaniu, zgodnie z ktorg sukces
przedsigbiorstwa zalezy od dobrych relacji z klientami, oraz lojalnosci klienta wobec
firmy. Dzieki specjalnie opracowanej funkcjonalnosci modut znacznie wspomaga
rejestracje, organizacje i analize réznego rodzaju danych dotyczacych utrzymywania
aktywnych kontaktow i szeroko pojetej wspoipracy z klientami.

CRM operacyjny jest rodzajem CRM zorientowanym na zdobywanie i gromadzenie
informacji o aktywnosci klientow na wszystkich ptaszczyznach wspétpracy, oraz
planowanie zdarzeh z klientami. Dotyczy to zaréwno podstawowych kontaktow z
przedstawicielami handlowymi, wizyt w firmowych sklepach i salonach, rozmow
telefonicznych, wizyt na stronach internetowych, jak zapytan ofertowych czy kontaktow
wynikajacych z negocjacji handlowych. Modut CRM integruje w sobie funkcje
marketingu i obstugi klienta zapewniajac indywidualne podejscie do kazdego z nich i
petng wiedze o jego potrzebach.
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CRM operacyjny umozliwia rejestracje i analize wszystkich zdarzen z klientami. Dzieki
temu zapewni¢ mozna odpowiednig organizacje proceséw obstugi klientéw, a takze
petny zapis historii zdarzen od poczatkowych dziatan marketingowych do zawarcia
kontraktu. Zapewnia takze mozliwosci swiadomego planowania pdzniejszej obstugi
posprzedaznej klientéw z uwzglednieniem dalszego rozwoju wspotpracy.

CRM operacyjny obejmuje nastepujace funkcje:

® zarzadzanie kontaktami z klientami i obstuga towarzyszacej tym zdarzeniom dokumentacii,

® gromadzenie, analize i raportowanie wynikajgcych ze zdarzen z klientami danych w
réznych przekrojach,

® planowanie i egzekwowanie proceséw obstugi klientéw zgodnie ze strategig firmy
okreslong w CRM marketingowym i DMS (w oparciu o przeptyw pracy),

® planowanie dziatanh i prac pracownikow w postaci wygodnych i czytelnych zestawien:
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listy, kalendarze dzienne, tygodniowe, miesieczne,

® zarzadzanie kampaniami, na ktére skiadaja sie przedsiewziecia i projekty w firmie,
oraz analizy ich efektywnosci w oparciu o powigzania z zarejestrowanymi
zdarzeniami,

® Scista wspolpraca z modutem DMS, wykorzystanie zaawansowanych narzedzi
pracy z réznego rodzaju dokumentami oraz wspomagajacych organizacje pracy
zgodnie z ustalonymi w firmie procedurami,

® obstuga Call Center wraz z nawigzywaniem i odbieraniem potaczen telefonicznych,

® wspieranie pracy telemarketera poprzez automatyczne dostarczanie mu szerokiego
zakresu informaciji przed i podczas rozmowy z klientem,

® gromadzenie danych o kontrahentach, wraz z odpowiednig organizacjg tych danych
w roznych przekrojach tematycznych: raporty poprawnosci i kompletnosci danych
kontrahentéw, grupowanie i segmentacja kontrahentéw, podglad danych w podziale
na dane teleadresowe, finansowe, dane CRM, dane DMS (historia klienta),

® tworzenie bazy wiedzy zawierajgcej sprecyzowang historie dziatan, w tym
korespondencja pocztowa, delegacje, telefony, wysyika folderow, ofert,

® zarzadzanie projektami prowadzonymi z danym klientem w ramach odpowiednich
dziatow firmy,

e informowanie o biezacym etapie obstugi klienta,

Najwazniejszym zadaniem CRM operacyjnego jest gromadzenie a nastepnie analiza
réznego rodzaju zdarzen z klientami, ktére w systemie ISOF nazwane zostaly
aktywnosciami. Aktywnosci dotyczg zaréwno kontaktéw z klientami, jak réwniez
szeroko pojetych dziatan handlowych jak i marketingowych. Rozbudowany zakres
réznego rodzaju danych, ktére mozna zarejestrowa¢ umozliwia zapis wielu
nieformalnych informacji, a powigzania z innymi modutami przyspieszajg i usprawniajg
prace roznym dziatom firmy.
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aktywnosci klienta prowadzone przez pracownikéow firmy. Skojarzenie aktywnosci
zarejestrowanej w module Aktywnosci z kampanig zarejestrowang w module CRM,
wskaze kierunek i zakres pracy wykonywanych w firmie. W module Aktywnosci mozna
zarejestrowa¢ dowolne zdarzenie z klientem, np. spotkanie, rozmowa telefoniczna,
prezentacja itd. Dzieki okresleniu osoby kontaktowej, pracownika, wskazaniu statusu,
krétkiej notatce tekstowej, powigzanych aktywnosci tworzacych konsekwentny ciag
zdarzen, dysponujemy petng wiedzg dotyczaca tych zdarzen. Bardzo rozbudowany filtr
umozliwia proste i szybkie wyswietlenie aktywnosci wg zadanego kryterium:
pracownika, klienta, typu aktywnosci, autora, statusu, kampanii, regionu. Raporty mogq
by¢ prezentowane w réznych formach: lista zdarzen, plan dziatan, kalendarz dzienny,
tygodniowy, miesieczny.

Mozliwe jest rowniez zarzadzanie tzw. zasobami przy planowaniu dziatan. Zasoby
stanowig urzgdzenia lub pom ieszczenia wykorzystywane wspdlnie przez grupe
pracownikdbw podczas pracy. Dla kazdej aktywnosci mozliwe jest okreSlenie
potrzebnych zasobdw do jej wykonania, oraz zarezerwowanie ich na okreslong date i
godzine. Pozwala to na unikniecie zbednych nieporozumieh wynikajgcych czesto z
nattoku zdarzen.

Do kazdej aktywnosci mozna dotgczy¢ dowolny dokument zarejestrowany w DMS, lub
dokument z dysku z jednoczesnym zarejestrowaniem w DMS. Wszystkie dokumenty
mogq byé czytane z poziomu aktywnosci dajgc petny obraz zdarzenia. Ponadto
zdarzenia mogg by¢ konsekwencjg pewnego $cisle okreslonego scenariusza dziatan,
oraz w zaleznosci od zaistniatej sytuacji wptywac¢ na zmiane procesu obstugi klienta. W
systemie ISOF znajdujg sie przyktadowe, typowe scenariusze dziatan (cykle
sprzedazy), ale w prosty sposdb mozna je modyfikowaé lub tworzyé wilasne,
dostosowane do specyfiki firmy.

Modut CRM wyposazony jest w funkcje zarzadzania informacjami o kontrahentach.
Funkcja umozliwia wprowadzanie danych, ich modyfikacje, zaawansowane
wyszukiwanie danych, przegladanie informaciji.

W systemie ISOF przechowywane sa bardzo réznorodne dane o kontrahentach,
podstawowe dane teleadresowe, dane o osobach kontaktowych, profil, branza,
kategoria firmy, rodzaj klienta, limity ptatnosci, limity kredytowe, dokumenty powigzane
z klientem, rachunki bankowe i wiele innych. Mozna przechowywac¢ réwniez r6znego
rodzaju notatki, okresli¢ poziom zadowolenia, a takze informacje zwigzane z limitami
logistycznymi czy warunkami dostaw. Liczne stowniki wykorzystywane w danych
kontrahentow moga by¢ definiowane przez uzytkownikéw systemu i dostosowane do
specyfiki firmy.

Modut zawiera liczne narzedzia umozliwiajace zarzadzanie bazg kontrahentéw.
Dostepne sg funkcje pozwalajgce na segmentacje klientéw wg réznych kryteriéw
opisujacych ich specyfike czy profil. Ponadto mozliwe jest réwniez tworzenie grup oséb
kontaktowych kontrahentoéw, ktére moga by¢ nastepnie wykorzystywane w réznego
rodzaju akcjach reklamowych, korespondencji, mailingach. Pomocna moze by¢
réwniez funkcja do drukowania naklejek adresowych.
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3 Kontrahenci [Uzytkownik: Kowalik Tatiana1] - Microsoft Internet Explorer
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n Nazwa Kod NP NIPLE adres Polozenie | g, Branza Top| Rodesi | 9P Y oby iy v |
geograficene oku 2005
LD il
2 Kosmonautéi 4180 3 o0 o | kentrshentéw v,
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5 a8 2 Poznar, Kosdelna aberny D dealeny 000 10
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13 "ABE" Biuro Rachunkawe 5.C. 792112591 779-21-12-591 60-254 Foznafi, Szymborska 9i11 m. 13 abecny K detsicany 0,00 Lt ity
14 ABELS.C. AKAMIENI'K B.WYSOTA 8270007105 8Z7-000-71-05 98-277 Brasanwice, Braszonice 93 Gbecny  Aminum - konstrukele K detaliny 0,00 | oo |
15 ABE 5.C. BILRO RACHUNKOWE 00000028547 60-122 Poznafi, Starolgrka 38 A Gberny  Aminum - konstrukeje DK detalizny 0,00 Bardanie spjnodcl danych
16 ABLSp. 2a.0. 7791999296 779-19-99-296. 60-254 Paznaf, Szymborska OjLLA abetny  Amirum - kerstrukeie K detalicny 0,00 ——
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Dostepna jest rowniez funkcjonalnos¢ importowania danych o klientach, pozwalajaca
pobiera¢ dane z zewnetrznych zrédet danych, takich jak baza danych programu MS
Outlook lub MS Outlook Express. Dane mogg byé réwniez importowane z plikéw o
ustalonym formacie CSV.

Funkcja zarzadzania ofertami pozwala na przygotowywanie ofert a nastepnie
generowanie zamowien na ich podstawie. Obejmuje funkcje tworzenia ofert, ich edycji,
akceptacji ofert oraz generowania zamowien.

Tworzenie i edycja ofert odbywajg sie przy uzyciu odpowiednio zaprojektowanego
formularza, ktérego pola, dzieki mechanizmowi podpowiedzi, moga byé szybko i
bezbtednie wypetniane odpowiednimi wartosciami.

Mechanizm akceptacji oferty pozwala oznaczy¢ te z ofert, ktére zostaly sprawdzone i
zaakceptowane przez osoby odpowiedzialne oraz zablokowanie takich ofert dla edycji.

Zintegrowana funkcja generowania zamoéwien pozwala wykorzystaé przygotowane
wczesniej oferty do automatycznego wygenerowania odpowiednich zaméwien.

W skiad oferty moga wchodzi¢ réwniez dodatkowe dokumenty zapisane w DMS.
Catos¢ stanowi komplet dokumentéw powigzanych. Mozliwe jest rowniez wysytanie
tych dokumentéw pocztg elektroniczng wprost z aplikacji.

CRM operacyjny wykazuje zalety, dzieki ktorym firma jest w stanie lepiej zarzadzac
naptywajacymi informacjami o kontrahentach przyczyniajgc sie do usprawnienia
kontaktéw z nimi.

Dostarcza wiele funkcji pozwalajagcych na zarzadzanie relacjami z klientami,
przechowywanie, analize i raportowanie réznego rodzaju zdarzen z klientami, realizacje
dziatan usprawniajgcych proces zarzgdzania pracg z klientami, planowanie i
weryfikacje dziatan pracownikéw odpowiedzialnych za wspétprace z klientami.

Jest zintegrowany z modutem DMS dzieki czemu mozliwa jest obstuga aktywnosci w
ramach zdefiniowanych obiegéw DMS (zmiany stanu obiegdw) oraz zapis, odczyt
dokumentéw podczas pracy z Aktywnosciami.
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Przygotowuje baze danych, ktéra moze zosta¢ wykorzystana nastepnie przez funkcje
analitycznego CRM do analiz dostarczajacych w rezultacie informacji mogacych
przyczynic sie do poprawienia i usprawnienia kontaktéw z klientami.

Posiada wiele mozliwosci pozwalajgcych na zorganizowanie pracy w postaci proceséow
zgodnych z polityka firmy oraz réznego rodzaju mozliwosci weryfikacji efektow tej
pracy. Latwy mechanizm tworzenia proceséw pozwala na dostosowanie sie do potrzeb
kazdej firmy.

Zawiera mechanizmy Call Center wraz z podstawowg obstugg w zakresie odbierania i
nawigzywania potgczen telefonicznych, z wykorzystaniem danych zgromadzonych w
systemie ISOF. Oferuje usprawnienia takie, jak automatyczne nawigzywanie rozmowy,
wyswietlanie informacji o kontrahencie przed podniesieniem stuchawki oraz szybki
dostep do najwazniejszych danych o kontrahentach podczas bezposredniej rozmowy.

e Lepsza obstuga klienta.

e Szybsza reakcja na potrzeby klienta.

e Szybkie przygotowanie odpowiedzi dla klienta.

e tatwy dostep do petnej historii wszystkich dziatan oraz zmian w obstudze klienta.

e Sprawne i kompleksowe organizowanie pracy dla personelu zajmujgcego sie
obstugg klienta.

o Ukierunkowanie obstugi klienta dzieki integracji z modutem DMS i obiegami.
e tatwa ocena pracy osdb zajmujacych sie obstugg klientow.

e Ocena skutecznosci dziatéw obstugi klienta.

e tatwy dostep do dokumentdéw dzieki integracji z DMS.

e Bogate mozliwosci sprawozdawcze.

CRM analityczny

CRM analityczny jest rodzajem CRM zorientowanym na analize danych
zgromadzonych przez inne systemy funkcjonujgce w przedsiebiorstwie (systemy
sprzedazy, zakupow, logistyki). Pozwala identyfikowaé preferencje i zachowania
klientéw, tendencje ksztattowania sie sprzedazy w rdéznych okresach czasowych,
grupach kontrahentéw, towaréw, czy dla poszczegdlnych pracownikéw, na biezgco
analizowa¢ najlepiej sprzedajace sie towary, najlepszych klientdéw, pracownikéw.
Umozliwia zatem odpowiednie ksztattowanie oferty, badanie dobrych i stabych
elementoéw w celu zwiekszenia zyskdw oraz minimalizacji kosztow.

CRM analityczny realizuje nastepujace funkcje:

® przegladanie bazy marketingowej klientow,

® analizy skutecznosci dziatan marketingowo-handlowych oraz sprzedazy,
® analizy efektywnosci stron WWW,

® analizy pozycjonowania stron WWW,

® pozyskiwanie informacji o wizytach na stronach WWW.

CRM analityczny bedacy czescig ISOF, zawiera specjalizowang funkcje przeznaczong
do dostarczania informacji na postawie zgromadzonych wczes$niej danych. Po wybraniu
odpowiedniego klienta oraz zakresu dat osoba korzystajgca z funkcji uzyskuje peten
zestaw informacji o danym kliencie w réznych przekrojach: danych teleadresowych,
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finansowych, danych CRM (aktywnosci) oraz DMS (dokumenty i obiegi kontrahenta).

Baza marketingow:

Pl Edycja  Widok Ulubione  Marzedzia  Pomog

QWstecz A > | |ﬂ Ig _;‘J /_-‘JWyszukaj ‘in:_/ulubione {‘}‘. =

¢ Adlres [ @] http: ffuw.nauka, deme. isof. plfisof fisaf_top.hdb

Dane ekonomiczno-finansowe kontrahenta: A-H Alicja Snuszka

Data wygenerowania: 2005-03-17 12:36:25
Uzytkownik: Kowallk Tatianal [admin]

Faktury: Brak Faktur kontrahents za okres od 2005-03-01 do 2005-03-31,
Obroty za okres od 2005-03-01 do 2005-03-31

Catkowity obrdt z klientem 831 029.78 zt 1 009 824.40 zt

Sprzedaz

Lp. Typ faktury Obroty netto Obroty brutto
1. | Fakkura sprzedazy [FS] 0,00z 0.00 z¢
2. | Korekka Faktury sprzsdazy [KF] 0.00 2 0.00 2
3. | Paragon[P] 0,00z 0.00 z¢
4. | Faktura sksportows UE [FEL] 0.00 2 0.00 2
5. | Fakbura eksportowa poza LE [FE] 0,00z 0.00 z¢
6. | Fakbura spreedazy zaliczkowa [F52] 0.00 2 0.00 2

Razem 0.00 zt 0.00 zt

Zakup

Lp. Typ faktury Obroty netto Obroty brutto
1. | Fakbura zskupowa [FZ] 0.00 2 0.00 z
2. Fakkura zakupowa importowa [FZI] 0,00zt 0,00 z¢
3. | Faktura kosztowa [F2K] 0.00 2 0.00 z
4. Fakkura zakupowa PRO FORMA [FZ-PF] 0,00zt 0,00 z¢
5. | Faktura kosztowa punktu [FZPKT] 0.00 2 0.00 2
6.

Fakkura zakupowa (kest pku) [FZPKU] 0,00zt 0,00 z¢

T
o
v| Prasids i taces ¥
-~ 0
Baza marketingowa
COlres od: __2005—03—01 =
dor [ 0321 ]
Korkakt | Finanss | CRM DMS
Dane finasowo-ekonomiczne
~
>

Mozliwos$¢ wykorzystania funkcji w innych modutach zwtaszcza podczas sprzedazy, czy
w ramach Call Center, w szybki sposéb pokazuje z jakim klientem wspodtpracuje firma i

pozwala dostosowac sie do jego potrzeb.

Zaawansowana funkcja analizowania sprzedazy dostarcza informacji w wielu
przekrojach z dowolnego okresu czasu, dla dowolnych kontrahentéw i ich grup.

CRM - Analizy sprzedazy [Uzytkow

owalik Tatiana1] - Microsoft Internet Explorer

Blik  Edycja Wwidok Uubione  Marzedzia  Pomoc

eWstecz ) |£| @ | wysaukal U Ulbione & - & > |-

§ Adres |@1 http: v nauka demo isof  plfisofiisof _top.hdb

v| Pregide | tarea

Typ rapartu Zakres dat [ klient  Grupa towarowa Pracownik handlowy  Jednostka organizscyjna Liczba okresew
Data od:
obroty towsrami V| Data dot [2005-03-17 | T | wrszyathie || rie wybrana || wsaystkie |
e Rlierci
Saybk P
obraty grup handlowych zz. | astatrie 30 dri ¥
wybir:
cbroty ph.
obraty Klientdw i [ iorekty wg daty wyst, []Cans sakupowa [ Adres dla Excel wykansi ][ Pomec ][ Pawrar |

abroty klientéw
sbroty 10
asortyment zak. praz ks

abrt dia ushig
2amdwicne towary
zestawienie dokurnentén
zestawienie naleinofei

Analiza sprzedazy wybranych towardw
w okresie od: 2005-02-15 do 2005-03-17

Przedstawiciel handlowy: wszyscy
Mazwia towaru Obrét netto

Lp. Kod bowaru

AK-TEST-XZ2 Alkowka testowa k2 88,00

3 38L3.20LN AktGuka BANTEX Casusl A4 braz . lsagg
4 3617.201;N Aktdwka BANTEX NOBLE 6442 czarna 3079,80
s AK-TEST-X Akbowka testowa B 18 420,00
B 9147 Akumulator GP T107 1 056,00
7 1126.099 Alburn DURALOOK 10 kieszeni 2421 216,90
& 1127093 Alburn DURALOOK 20 Kieszeni 2422 135,60
9 ge04 Ankyrama Ad-+H(2802350) 737,40
10 4374.052 Aparat Fotograficzny Quasar BF-2K srebrn 1 051,58
11 4373052 Aparat Fotagraficzny Quasar BF-2K szary 525,78
1z 1637120 Archivizator Boxy 2 ESSELTE 49322 148,50
13 1444,104;N Archivwum domowe Resta 2 887,80
14 BEE Atrament APPLE M 8041 GC 7 200,00
15 0005008 Atrament CANONM BC-01/B] 10E 3582,00
16 4027008 Atrament CANOM BC-01 BP 1385,79
17 4045.008 Atrament CANOMN BC-01 PELIKAN 585,00
18 0006, 008 Atrament CANON BC-02 B1-2000 7 264,00
19 0007008 Atrament CANON BC-05 kolor 7 295,40
20 4046008 Atrament CANON BC-05 KOLOR PELIKAN 1320,00
Razem 58 563,17

Koszh Zysk Marza % Marzuk %

0,00 £3,00 100,00 100,00
0,00 85,00 100,00 100,00
0,00 1 170,00 100,00 100,00
39,80 2 340,00 92,21 1184,32
730,00 1110000 60,05 150,41
960,00 96,00 9,09 10,00
215,90 0,00 0,00 0,00
180,00 4,40 32,74 24,67
510,00 227,40 30,84 44,59
0,00 1051,56 100,00 100,00
0,00 525,78 100,00 100,00
102,30 46,20 EIR 45,18
121,00 2 786,80 95,51 2 286,61
0,00 7 200,00 100,00 100,00
2735,28 846,72 73,64 0,95
0,00 1365,78 100,00 100,00
0,00 85,00 100,00 100,00
4774,62 2489,38 3,27 52,14
3617,17 3678,73 50,42 101,69
0,00 1 320,00 100,00 100,00

2093307 37630,10 64,26 179,76
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Nie poprzestaje przy tym tylko na gromadzeniu i udostepnianiu danych o klientach, ale
zapewnia takze analize kosztow i wynikéw kampanii zarbwno w ramach utrzymania
statych klientéw jak i pozyskiwania nowych.

Zakres przygotowanych zestawien, oraz mozliwo$¢ wyszukiwania danych wg réznych
kryteriw pozwala na wnikliwg analize danych. Dostepne sg m.in. zestawienia
sprzedazy i zakupdw, zestawienia dotyczace obrotéw grup i przedstawicieli
handlowych, obroty towarami, obroty dla ustug, asortyment zakupiony przez klientéw,
zestawienie zamowionych towaréw, uzyskiwane marze.

Zaawansowany filtr umozliwia wyszukiwanie i filtrowanie danych, oraz grupowanie tych
danych w zdefiniowanych przez uzytkownika okresach, wg grup kontrahentéw, grup
towardéw, czy jednostek organizacyjnych firmy. Dane mozna réwniez eksportowaé do
arkusza kalkulacyjnego.

CRM analityczny stanowi centrum informowania i analiz dla kadry kierowniczej, oraz
wszystkich uprawnionych do pozyskiwania takich informacji pracownikéw i umozliwia
analize biezgcej sytuacji firmy w réznych przekrojach, oraz podejmowanie decyzji co do
dalszych kierunkéw pracy i rozwoju.

Ponadto wszystkie najwazniejsze zestawienia i raporty z catego systemu sg zebrane w
postaci jednej funkgciji, tzw. Centrum Dowodzenia. Znalez¢ tam mozna m.in. zestawienia
sprzedazy i zakupdw, raporty magazynowe, najwazniejsze raporty FK oraz kadrowo-
ptacowe, a takze analizy rotacji, naleznosci i zobowigzania.

System ISOF posiada mozliwosci analizy i badania efektywnosci istniejgcych stron
internetowych firmy. Mechanizmy te pozwalajg przede wszystkim $ledzi¢ sposob
wykorzystania zawarto$ci witryny, co pozwala na prowadzenie analiz na podstawie
ktérych mozna optymalizowac tres¢ przedstawiang na stronach internetowych.

ISOF gromadzi szczegdtowe informacje o sposobie przegladania firmowych witryn
przez gosci, zachowujgc czas pobrania strony, nazwe pobieranej strony a takze adres
wizytujgcego goscia. llos¢ obserwowanych witryn wiasnych jest dowolna - mozna
dowolnie dodawaé serwery czy tez grupy s$ledzonych plikéw HTML. Integracja z
modutem CRM operacyjnym pozwala na sprawdzanie dotychczasowych dziatan z
klientem i zaplanowanie nowych.

2§ Statystyki WwW [Uzytkownik: Torbacki Witold] - Program Miciosoft Intemet Explorer dastarczony przez ISOF. pl
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Modut posiada mozliwos¢é s$ledzenia zainteresowania klientdw poszczegolinymi
witrynami czy danymi w nich zawartymi, co stanowi¢ moze wydajne Zrédio
pozyskiwania informacji o klientach, ich preferencjach oraz zainteresowaniach.

Ponadto modut pozwala na analize jakosci stron internetowych, dajac mozliwosé jej
pdzniejszego wykorzystania przy planowaniu akcji reklamowych i promocyjnych.
Pozwala na odpowiednie kreowanie wizerunku firmy w internecie.

ISOF pozwala przygotowa¢ réznorodne raporty bedace szczegétowg charakterystykg
odwiedzin. Statystyki moga by¢ wykonywane w przekroju dziennym lub godzinnym i
przedstawia¢ mogq adresy gosci odwiedzajgcych witryne lub nazwy pobieranych
plikow.

Specjalna funkcja obserwowania wybranego adresu odwiedzajgcego witryne firmy,
pozwala przygotowaC szczegotowg charakterystyke odwiedzin dokonanych przez
wybranego goscia. Dzieki temu Firma uzyskuje cenng informacje o zainteresowaniu,
jakie wykazuje: kontrahent, potencjalny klient lub konkurent.

Statystyki WWW sg zintegrowane z modutem CRM, co pozwala na automatyczne
rozpoznawanie firm juz zarejestrowanych w bazie ISOF, sprawdzanie dotychczasowych
dziatan prowadzonych z firmg oraz planowanie nowych. Obstuga klientéw mozliwa jest
w ramach obiegéw DMS.

ZJ Statystyki WwW [Uzytkownik: Torbacki Witald] - Program Microsoft Intemet Explorer dostarczony przez ISOF.pl

Pik Edycia ‘Wwidok Ulbione Narzedzia  Pomac |
P 2 3| B
Wsteoz Dalg Zalizymaj OdSwiez  Stat | Wyseuka Ulbione Mulimedia Histora | Pocta Dk Edyiu
| &cres [ itps:/ . demoisol. pl | @ Presidz
Rodzaj statystyk Obserwawane plki Zakres dat Observiowany host Opcie
£ deierne N
b+ [l heuthes.de iy {sener = &= E Ignorawani goicie..
 gotcie heuthes.pl Nows grupa...
, Ignorowane stromy ..
 strony Dodsj plik... od: [eotsna2t  a
» > [ Macki adreséus...
" godainy Zinied Dot eosazz A
Usufin, = wiycaysé ™ Unegledniaj ignorouanych gosc
Sortuj wg: :
[Romaert = ¥ Tylko intaresujacs wywolania pliksw min, 1[[ "0 4 F7 Rozpoanananie kontrahentw
orrahen - -
. . Inne ddywnofei | 3 iz adresw wedhug masek
© romnace  makico e smaryeeme
wikonad | | powrdt | Test "Gotcie"
. R Puggzzglnle Pugrzsﬁ‘me :I
0zpoznanie
r Adres P Adres DNS Kontrahent Adres W
2 Whois::RIPE Tlosé | Togé  Todé | Iosé | Todé Todd
wizyt | wywiotarh | wizyt wywolarh | wizyt wywola
1 *tayanet.pl 5 I o o [
H *.acn.waw.pl 8 67 2 13 7 10
3 *.inetia.pl 9 0 1 0 1 [
4 *.e-wro.net.pl 1 6 1 2 1 ;
5 *.mm.pl 11 40 14 59| 22 9
6 *.euronet.net.pl 1 3 0 0 o [
7 *.gaoglebot.com 1 0 20 26 51 6
8 * telia.com 1 2 o o o [
] 66.249.64.% 3 2 44 44 114 1L
10 *telpal.net.pl 2 18 18 78| 60 28
11 * dialog.net.pl ] 4 2 230 3 23
12 * tkb.net.pl 1 i 0 0 1 :
13 * inktomisearch.com 61 4 7 69/ 179 18
14 * tke.pl 1 2 1 3 4 It
15 *.aster.pl 6 27l 3 30 27 1u
16 *.cvk.ppp.tpnet.pl 21 99 o o 1 -
4| | »
& [ 8 |@ Zauene vityny

CRM analityczny wykazuje zalety, dzieki ktérym firma jest w stanie efektywniej
wykorzystywa¢ zgromadzone informacje o swoich klientach. W ten sposéb CRM
przyczyni¢ sie moze do zwiekszenia sprzedazy i osiggania wiekszych zyskow przy
nizszych kosztach.

CRM analityczny umozliwia efektywne wykorzystanie danych o klientach znajdujgcych
sie w posiadaniu firmy.

CRM analityczny na podstawie posiadanych danych jest w stanie wygenerowac
raporty, ukazujac zgromadzone dane w réznych przekrojach i usprawniajgc proces
zarzadzania.

Funkcje zarzadzania zawartoscig witryny WWW wykazujg zalety, dzieki ktérym osoby
zarzgdzajgce witryng oraz administratorzy uzyskujg cenny zestaw informac;ji
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Duzy zakres pozwalajacych optymalizowaé zawartos¢ tych witryn. Funkcja $ledzenia odwiedzin
danych gromadzi bardzo szczegétowe dane charakteryzujgce sposob wykorzystania zawartosci
dostarczanych witryny przez gosci. Gromadzone s3 informacje nie tylko o czasie i nazwie pobieranej

przez strony
www
Obszerne raporty ISOF jest w stanie przygotowac obszerne i szczegétowe raporty dostarczajagce osobom

zarzgdzajacym witryng oraz kierownictwu cennych informacji na temat wykorzystania
zawartosci wkasnych witryn internetowych.

. . e Dokiadne informacje dotyczace sprzedazy, w tym wielko$¢, obrotéw, zyskow,

e Mozliwos¢ szybkiego analizowania zmian wynikajacych z wielkosci sprzedazy w
réznych okresach.

strony ale réwniez o odwiedzajgcych.

e Mozliwos¢ doktadnego sprawdzenia, ktére towary przynoszg najwieksze i
najmniejsze obroty,.

e Mozliwos¢ sprawdzenia, jacy kontrahenci generujg najwieksze i najmniejsze obroty.
o Mozliwos¢ sprawdzenia, jaki udziat w obrotach majg poszczegdlni pracownicy.

e Sledzenie zainteresowania klientéw oraz konkurencji stronami WWW czyli
oferowanymi produktami i ustugami.

e Tanie zrodto pozyskania nowych klientéw odwiedzajgcych strony WWW.

e tatwy sposodb obstugi pozyskanego klienta dzieki integracji statystyk stron WWW z
modutem CRM.

CRM marketingowy
CRM marketingowy jest rodzajem CRM zorientowanym na budowanie réznego rodzaju
Charakterystyka Arengowy e ) L ym! : rozned Al
p mechanizmow opisujgcych charakter dziatahn oraz kierunki rozwoju firmy. Dzieki
ogolna - y . . . :
definicji promocji wspomagana jest praca w dziale sprzedazy oraz telemarketingu,
produkty oferowane sg zgodnie z polityka firmy, a sprzedawcy sg bardziej efektywni.
Mozliwos¢ definiowania kampanii pozwala na doktadne okreslenie podejmowanych w
firmie nowych przedsiewzie¢ oraz skuteczng analize ich efektywnosci. Dlatego tez
modut ten ma ogromne znaczenie dla firm, ktére chcg kontrolowac kierunki swoich

dziatah oraz przyspieszy¢ i usprawni¢ prace w dziatach, ktére przynoszg bezposrednie
dochody, czyli w dziatach zwigzanych z oferowaniem i sprzedazg produktéw.
CRM marketingowy realizuje nastepujace funkcje:

Funkcjonalnos¢
o definiowanie struktury handlowej firmy wykorzystywanej nastepnie w CRM

analitycznym,

e definiowanie i zarzadzanie promocjami i bonusami, majgcymi szerokie
zastosowanie w sprzedazy i logistyce,

o definiowanie listy tzw. towaréw skojarzonych w celu wspomagania pracy
telemarketerow,

o definiowanie kampanii, czyli réznego rodzaju projektow i przedsiewzie¢ w firmie, w
celu zaplanowania odpowiednich dziatan i p6zniejszej weryfikacji ich skutecznosci,

® obstuga mailingu elektronicznego,

e definiowanie i raportowanie formularzy, czyli ustandaryzowanych dokumentéw
wewnetrznych, formularze sg obstugiwane w ré6znych modutach systemu ISOF.
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Funkcjonalno$é umozliwia zdefiniowanie struktury handlowej firmy w celu analizowania
zakresu dziatalnosci oraz efektywnosci pracownikédw handlowych. Mozliwe jest
doktadne okreslenie grup pracownikéw, roli jakg pracownik odgrywa w grupie
(przedstawiciel handlowy, telemarketer), oraz listy obstugiwanych przez pracownikow a
tym samym grupy klientéw. Nastepnie w oparciu o zarejestrowane dokumenty
sprzedazy sporzgdzane sg doktadne analizy sprzedazy, ktére pokazujg wielos¢
dochodéw generowanych przez poszczegoélnych pracownikow czy zespotow. Pozwala
to doktadnie Sledzi¢ osiggniecia pracownikdw, oraz rozlicza¢ ich z wykonanej pracy.

System ISOF posiada narzedzia wspomagania pracy w dziale sprzedazy, logistyki i dla
telemarketingu. Mozliwo$¢ systemowego okreslenia promocji i bonuséw pozwala na
racjonalne budowanie réznego rodzaju programéw promocyjnych i lojalnosciowych,
umozliwiajgcych zwiekszenie sprzedazy oraz przywigzanie klienta do firmy.

Kolejnym narzedziem bardzo potrzebnym w sprzedazy jest mozliwosé zdefiniowania
tzw. towaréw skojarzonych. Pracownicy oferujac produkty klientom podczas
bezposredniego kontaktu moga przedstawi¢ petniejszg oferte, a znajac klienta i jego
potrzeby odpowiednio pokierowa¢ rozmowe. Dzieki temu produkty oferowane sg
zgodnie z politykg firmy, sprzedawcy sa bardziej efektywni, a klienci sg lepiej i szybciej
obstuzeni. Firma jest postrzegana jako rzetelna posiadajgca wykwalifikowanych i
znajacych potrzeby klientéw pracownikoéw. Budowane w ten sposéb relacje sprzyjaja
dalszej wspotpracy.

Jako kampanie mozna zdefiniowal dowolne przedsiewziecie, projekt w firmie, w
ramach ktérego wykonywane sg pewne czynnosci. Okreslenie w kampanii produktéw,
ustug, towarow a takze terminu realizacji i adresatéw (klientéw), do ktérych skierowana
jest kampania, pozwalajg na Sciste zdefiniowanie gtéwnych przedsiewzie¢ kazdej firmy.
Definicje kampanii majg charakter ogdlny, dlatego moga by¢ nieocenionym narzedziem
dla kazdej firmy, niezaleznie od branzy. Dodatkowo mozliwo$é wykorzystania kampanii
w CRM operacyjnym, a takze w sprzedazy i zakupach pozwala na doktadne zbadanie
jakimi kosztami bezposrednimi oraz operacyjnymi osiagane sg dochody wynikajace z
projektu. Tak sprecyzowana wiedza pozwala na wyznaczanie whasciwych kierunkéw
dziatania i rozwoju firmy przy ciagle zmieniajgcych sie potrzebach klientéw.

A Projekty [Uzytkownik: Kowalik Tatiana1] - Microsaft Internet Explorer

Bk Edycia idok Ubbione Narzedzia Pomoc a

cres @] hetpe . nauka.demo. isof plfisckiisof_top hdb v| B preejis £ tama >

Kampanie

Podglad kampanii PR /2004/0002 2005

Nazwa: [— Filer (<]
Pelna nazwa: Winetrze kuchenne Data poczatky | odi
Umowa: UM 2004 do

Data rozpoczecia: 2004-09-01 Datakorca | od

(65 s

Data zakericzenia: nie zakericzane o

Status dovelna %

Lp. Klienci w kampanii Kontrahert
1-5T Graegirska Sp. 2 0.0,
2 5UNS Biuro Doradczo-Handowe

4 Y0U - SIGAL 5p.2 0.0.

Produkt

BEE

Ustuga
"S.net" 5p. 20,0, Sauka)
PR /20010008

p.
L

2

3

4

5 | ARGIEP
6. | A-H Alicia Snuszka

7. | AKO.Sp.z0.0.

8 | AN Andrze Brylak.
3 | "APLUSW "5, 20w,

ip. Dokumenty kampanii

brak podtaczonych dokument 6w

1p. Formularze kampanii

brak podtaczanych Formularzy

Produkty w kampani

Lp. Nazwa Wersia Cena jednostkowa

oraks adefiriowanysh prackton)
Ustugi w kampanii

Lp. Nazwa Symbol Typ Cena
1 ptrojekt wnetrza pokoju PR 3 230,00
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CRM zawiera funkcje automatycznego, seryjnego wysytania wiadomosci dla wielu
klientow - tzw. mailing. Funkcja pozwala przygotowywaé listy wiadomosci, definiowac
tres¢ wiadomosci, edytowac tres¢ wiadomosci, definiowa¢ grupy adresatéw, w tym
definiowac¢ adresatéw tymczasowych. Listy adresatow moga by¢ budowane w oparciu o
dane zebrane w module Kontrahenci. Tam definiowa¢ mozna grupy kontrahentéw, oraz
grupy oséb kontaktowych zdefiniowanych dla kontrahentow, a nastepnie korzystac¢ z
tych grup w mailingu stosujac je jako listy adresatow. Zaawansowane narzedzia
pozwalajg ponadto na weryfikacje i uzupetnianie adreséw mailowych oraz dodatkowy
wybor pozycji z wezesniej przygotowanych list.

W systemie ISOF mozliwe jest zdefiniowanie dokumentu o strukturze formularza oraz
tabeli. Uzytkownicy systemu moga samodzielnie takie dokumenty utworzyé, okresli¢
zakres wystepujacych w nim danych oraz ich forme. Pola umieszczane na dokumencie
mogq by¢ réznego typu (data, liczba, kwota, tekst, ale réwniez kontrahent czy
uzytkownik systemu). Dokumenty te mogg by¢ wykorzystywane w ré6znych modutach
systemu ISOF. Pozwalajg one na formalny zapis danych i informacji waznych z punktu
widzenia firmy. Formularze moggq by¢ podigczane do réznych dokumentéw lub
obiektow w systemie, np. do kontrahentéw, aktywnosci, faktur zakupu, sprzedazy.

2} http:/fwww.nauka. demo.isof. pl - Raport danych rozszerzonych - Microsoft Internet Explorer

Pola ohiektu Pola formularza

Dataod [] da [] [ Usytheownik [ korteahent (] Typ [ Mazwa produktu [ cena pradukiu [ Tlaéé Planowana data zakopu od [ da []
% doveolny dowolny  dewolny dowolny dowolny  dowolny g
Opcies Madut: | CRM Akbywnod v Formularz: | Oferts v
Poka: I Drukuj 2amknij

Raport danych rozszerzonych
formularz: Dferta, modul: CRM Aktywnosci
data utworzenia: 2005-04-20, uzytkownik: Kowalik Tatianal

Lp Data Kontrahent Uzytlowanik. Mazwa produktu cena produktu | Tlos¢ | Planowana data zakupu
1 2004-12-16  |A.Kayser Automative Systems Tatianal Kawalik Zeszyty 2.50) 100 2004-12-20
2 2004-12-16  |A.Kayser Automative Systems Tatianal Kowalik, torby paierowe 1.25) 1200 2004-12-18
3 |2005-03-16 |4 YOU - SIGAL Sp.z 0.0, Szadkowski Mariusz | Zeszyty A4 kratka 5.50 122005-04-15
4 |Z005-03-16 |4 YOU - SIGAL Sp.z 0.0, Szadkowski Mariusz | Blok kechniczny Ad 3.80| 150|2005-04-15
5 |Z005-03-16 |4 YOU - SIGAL Sp.z o.o, Szadkowski Mariusz | Blok kechniczny A3 4.20| 150|2005-04-15
6 |2005-03-16 |4 Y¥OU - SIGAL Spo.z 0.0, Szadkowski Mariusz | Dlogopis 234 2.20| 250/2005-04-15
7 |2005-03-16 |4 ¥OU - SIGAL Sp.z 0.0, Szadkowski Mariusz Dhugopis 454 1.50| 150|2005-04-15
g |2005-03-16 |4 YOU - SIGAL Sp.z 0.0, Szadkowski Mariusz | Formularz zaswiadczenia 100 0.60| 500/2005-04-15

21.55| 2512
@ Gotowe # Internet

o Nr kampanii
e Fakturowanie
e CRM

e Kontrahenci

CRM marketingowy wykazuje zalety dzieki ktorym firma jest moze zwigkszyé
efektywnos$¢ pracy z klientami, zwtaszcza w dziale sprzedazy i logistyki . W ten sposdb
CRM przyczyni¢ sie moze do zwiekszenia sprzedazy, poprawienia jakosci pracy i
osiggania zadowolenia klientéw z dobrej wspotpracy.

CRM marketingowy umozliwia definicje i efektywne wykorzystanie réznego rodzaju
dziatan promocyjnych zwiekszajac konkurencyjnosé firmy w zakresie oferowanych
produktéw, oraz bezposrednie wspomaganie pracy pracownikbw poprzez
podpowiadanie odpowiednich informacji w trakcie pracy z klientami.

Wyznaczanie kierunkéw rozwoju firmy oraz badanie efektywnosci tych dziatan poprzez
definiowanie podejmowanych projektéw, ktére pozwalajg na zebranie i
usystematyzowanie wszelkich dziatan wptywajgcych na rozwdj i promocje firmy, oraz

-16 -



Mailing
elektroniczny

Korzysci

Charakterystyka
ogolna

Funkcjonalnosé

System obstugi
zgtoszen klientow

CRM - mozliwosci

badanie efektywnosci i kosztow.

Sprawne komunikowanie sie z klientami i partnerami poprzez wbudowang obstuge
poczty elektronicznej, oraz mechanizmy umozliwiajace przygotowanie i obstuge
korespondencji seryjnej wykorzystywanej szeroko do informowania klientéw o nowych
promocjach, czy zdarzeniach majgcych wptyw na podniesienie prestizu i
konkurencyjnosci firmy.

e Lepsza organizacja pracy.

o Mozliwos¢ zdefiniowania i kierowania dziataniami pracownikéw zgodnie ze strategig
firmy.

e Podniesienie konkurencyjnosci firmy.

o Lepsze wykorzystanie akcji promocyjnych i marketingowych.

o Analizy wynikow akcji marketingowych.

o Powigzanie z systemem FK — analiza kosztow.

CRM serwisowy

CRM serwisowy jest rodzajem CRM zorientowanym na obstuge posprzedazng klientéw.
Funkcjonalnos$¢ pozwala na gromadzenie i obstuge zgtoszen klientéw, odpowiednig ich
kwalifikacje oraz dostosowanie podzniejszych dziatan do ich charakteru. Dzieki temu
proces obstugi klientdw nie konczy sie z chwilg sprzedazy, klienci moga liczy¢ na
dalszg sprawng i fachowa obstuge, a firma ma mozliwo$¢ dalszej wspétpracy z
klientami i podnoszenia jakos$ci oferowanych ustug i produktow.

CRM serwisowy realizuje nastepujace funkcje:
® rejestracje i obstuge zgtoszen serwisowych lub nowych zlecen,
e definiowanie kalkulacji kosztéw zaréwno planowanych jak i rzeczywistych realizacji zgtoszenia,

® wspotprace z portalem serwisowym umozliwiajgcym dostep do wybranych danych i
operacji klientom z Internetu.

Celem modutu obstugi serwisu jest wspomaganie zarzadzania danymi zwigzanymi z
procesem przyjmowania i obstugi zgtoszen serwisowych.

Modut obstugi serwisu udostepnia uzytkownikom szereg funkcji za pomoca ktérych
moze on gromadzi¢ naptywajgce zgtoszenia serwisowe, a nastepnie obstugiwaé je,
przechodzac przez kolejne fazy realizacji zgloszenia. W szczegdélnosci modut obstugi
serwisu umozliwia realizacje nastepujacych funkcji: rejestrowanie zgloszen
serwisowych, wyszukiwanie zgtoszen serwisowych, obstuge zgtoszenia (rejestracja
kolejnych etapow obstugi zgtoszenia), definiowanie opcji (definiowanie parametrow
dziatania funkcji przyjmowania zgtoszenia). Ponadto mozliwo$¢ ksztattowania przez
uzytkownika formularza zgtoszenia jak i procesu dalszej obstugi, czyni modut bardzo
elastycznym, pozwalajgc na dostosowanie go do specyfiki firmy.
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a Obstuga serwisu [Uzytkownik: Kowalik Tatiana1] - Microsoft Internet Explorer

Pl Edycia  Widok Uubione Narzedsia  Pomoc o
s \N | O < =) = >
O Wstecz >] \ﬂ |EL| W ) wysakay ¢ Ulbione { § =
Ik »
fcres ] itz fuvw,nauka, demo.isof. plfisoFisof_top,hds v | B preeitz :taca
Numer  Data zoloszenia Nazwa Klienk zolaszajacy Stan zgfoszenia | Tyn | Doumenty
pozasas | lepasdt [Tafinal Kowalk e [ R
000002/2002 2002-11-27  ACCONEW "BRMAKO" Ryszard Krdlikowskl  Tatianal Kowalk. zgloszone towar Klient:
0000032002 2002-11-28  ACCO NEW darek darek Darek A zgloszone towar
000004/2002 2002-12-02 Mty ISOFEK "Autostrada Wislkopolska” 5.6,  Tatianal Kowslk zgloszone produkt J—
000005/2002 2002-12-02 DAN-ROLL Uzytkownik Testowy zgtoszone sprast
00D006/2003 2003-04-04  Album DURALOOK 10 kisszen 2421 A Kayser Automative Systems  Tatianat Kowall zgloszone towar
000007/2003 2003-04-04  Prezentacja wersji demo A Kayser Automative Systems  Takianal Kowsali oczeluje ushuga SEDEE
000002003 2003-04+04  test produktu A kayser Automative Systems  Tatianal Kowalk. wykonane produk: K
000009(2003 20030404 AK0. 5200 Tatianal Kowalk zgloszone inne Data egtoszeria od:
000010/2003 2003-D4-04 A kayser Automative Systems  Tabianal Kowalk andowane  inne =
0000112003 2003-D4-23 A-H Alicjs Snuszka Tatianal Kowalk skeeptacia  Inne Dt 2cfoszeria do;
000012/2004 2004-04-27  wiertarka nr 1 A-H Alicjs Snuszka Tatisnal Kowalk prayiste sprast =
000013/2004 2004-04-27  PCL AH Alicja Snuszka Tatianat Kowalk wykonane sprast =
000014/2004 2004-04-27  PC A-H flicja Snuszka Usytkownik Sekoleniowsy 1 prayjete spreet
0000152004 20040427 wierkarka nr234 AH Alicia Snuszka Tatianal Kowalk aczehuie spreet
0000162004 20040428 PC AH Alicia Snuszka uu praviste spregt
000017/2004 2004-0423 PG A-H Alicja Snuszka uu praviste spragt Dadaj zgtoszenie
000D1{2005 20050303 Maty ISOFEK 1-5T Grzegérska 5p, 2 0.0, Tatinal Kowalk zgloszone produkt P —
ModyFiku zgtoszenie
Kalkulacja
4ps
Nowe zadznie Heupim
Zmiana stanu
Y ————
‘wydrik zotoszenia
Wydruk dakumentéw
Szablon
Opeje
Fowrdt

Z poziomu obstugi zgtoszeh istnieje rowniez mozliwos¢é automatycznego
wygenerowania zadania w module CRM zadaniowy, aktywnosci CRM oraz poczty
elektronicznej.

Modut obstugi serwisu udostepnia rozbudowang funkcje wyszukiwania zgtoszen
serwisowych. Mechanizm ten stanowi istothg pomoc w sytuacji duzej liczby
obstugiwanych zgtoszen, pozwala bowiem na precyzyjne wyszukiwanie konkretnych
danych sposrod masy informacji przechowywanych w bazie.

Modut obstugi serwisu umozliwia gromadzenie informacji zwigzanych z obstugag
zgtoszenia, poczawszy od zarejestrowania faktu przyjecia zgtoszenia, poprzez
rejestracje kolejnych etapoéw realizacji az do zakohczenia naprawy. Ostatni etap
umozliwia powigzanie danego zgtoszenia z fakturg, przygotowang wczesniej lub
wystawiong na biezaco, gdyz modut obstugujacy fakturowanie moze by¢ uruchomiony z
poziomu modutu obstugi serwisu.

Modut Kalkulacje umozliwia zdefiniowanie uproszczonego kosztorysu realizacji zlecenia
w oparciu o dane zawarte w systemie. Funkcjonalno$¢ pozwala na okreslenie
informacji o planowanych kosztach realizacji zgloszenia w podziale na potrzebne
towary (czesci) lub ustugi (czynnosci). Mozliwe jest réwniez zapisanie rzeczywistych
kosztéw realizacji zgtoszenia i poréwnanie tych danych w celu uzyskania informacji o
zyskach lub ewentualnych stratach. Klient ma mozliwo$¢ uzyskania szybkiej informacii
o planowanych kosztach, a pracownicy dokfadne i konkretne wymagania ustalone z
klientem. W oparciu o kalkulacje mozliwe jest rozliczenie zgloszenia, czyli
automatyczne wystawienie odpowiednich dokumentéw sprzedazy i magazynowych.
Kalkulacja moze by¢ powigzana ze zgtoszeniem lub wystepowaé jako oddzielny
dokument. Istnieje réowniez mozliwo$¢ automatycznego wystawienia faktury w oparciu o
przygotowang wczesniej kalkulacje. Przygotowane sg réwniez odpowiednie zestawienia
i wydruki, a takze szablony kalkulacji pozwalajace na zapis najczesciej powtarzajgcych
sie kalkulacji i ich wielokrotne wykorzystanie, a tym samym na unikniecie
niepotrzebnego, wielokrotnego wprowadzania podobnych danych.
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A Modyfikacja kalkulacji

Informacie | Czynnodci | Czed Kalkulacja planowana Rzeczywista
Mazwa Togd Koszt
Akkdwka BAMTEY Casual A4 czarny -
Akurmulator GP T107 2 26.40
Apteczka Z70xE0x340mm 1 105,97
Atrament druk,HP 500 czarny PELIKAN 1 89,34
Adapter PS}2 -0 SFIMD 3 16,50 A
2]
Modyfikig... ‘ Usur, .. |
Szablon. .. Zapisz Wtsydruk. | Anuluj
# Internet

Modut CRM serwisowy dostepny moze by¢ réwniez w specjalnej formie kontrahentom
obstugiwanym w systemie ISOF. Jest to platforma umozliwiajgca dostep do pewnych,
wybranych danych systemu ISOF przez klientéow za posrednictwem Internetu z
zachowaniem systemu uprawnien. Dzieki temu klienci mogg sami rejestrowac
zgtoszenia przy pomocy tzw. portalu serwisowego, a wszystkie dane trafiajg
bezposrednio do modutu obstugi serwisu. MozZliwe jest rowniez Sledzenie przez
klientéw stanu zgtoszenia, bez koniecznosci bezposredniego kontaktu.

Portal internetowy jest zintegrowany z CRM zadaniowym. Umozliwia to szybka reakcje

g%l
File Edt View Favortes Toos Help ‘ e
QBack » ) v ¥ (2] (D] Psearch FrFavorites @] (00 B - 3 ‘Address [&] http:fww. demo. isof plfischfportalfportalframe.hdb B2l k=
Links (&] ISOF - Biuro3 (€] HEUTHES (&] ISOF - HeuThes (€] http--isof-test- (€] Erter Bug & camera &2 Windaws Marketplace & blank

ik Nowak Jan

Ewidencja majatku trwalego

Pokaz majatek wg |misjse uzytkawania - | Lp. Mazwa Srodka Mumer ewidencyiny
2 Kasa Fiskals AB11
Miejsca uzytkowania
1 szezedin
Centrala
Ewidencia a Hurtownia
ddial 1
spraetu
pres Doddaial 2
Dodaj Modyfilui Usuri Wyblerz Dodsi | Modyfikui st | Frezes | uprawnienia |
[&] pone [ [ [ [N3Localintranet

na zgtoszenia klientdw zarejestrowane z poziomu portalu. Z kolei wszelkie zmiany
zwigzane z obstuga zgtoszenia z poziomu CRM pojawiajg sie automatycznie w portalu.

CRM serwisowy zapewnia mozliwo$¢ utrwalenia i pogtebienia wspodipracy z klientami,
poprzez zapewnienie im dalszej sprawnej i fachowej obstugi. Dzieki temu relacje z
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klientami sa rozwijane, klienci sa zadowoleni z szerokich mozliwosci wspotpracy,
zachowana jest petna historia dotyczaca obstugiwanych klientéw oraz jakosci
oferowanych im produktow i ustug.

CRM serwisowy umozliwia zarzadzanie informacjami zwigzanymi ze zgloszeniami
serwisowymi. Do zalet tych naleza fatwa rejestracja zgtoszenia, szybkie wyszukiwanie
zgtoszen oraz mozliwo$¢ konfiguracji funkcji przyjmowania zgtoszen.

Dzieki przejrzystemu formularzowi za pomocg ktérego uzytkownik porozumiewa sie z
systemem, rejestracja zgtoszen przebiega w sposob fatwy i szybki.

Mechanizm wyszukiwania znacznie przyspiesza wyszukanie konkretnego zgtoszenia
spos$rod masy zgtoszen zarejestrowanych, pozwalajgc zaoszczedzi¢ czas pracy.

Mozliwos¢ konfiguracji oferowana przez modut obstugi serwisu pozwala na fatwe
ksztaltowanie zakresu danych gromadzonych przy rejestracji zgtoszenia.

® Lepsza obstuga zgtoszen serwisowych klientow.

e Przyspieszenie i usprawnienie pracy ze zgtoszeniami klientéw.
e Zwiekszenie jakosci oferowanych towaréw, produktéw i ustug.
e Lepsze zorientowanie na nowe potrzeby i wymagania klientow.

e Krétki czas obstugi zdarzen serwisowych.

CRM zadaniowy

Podstawowym narzedziem przeznaczonym do zarzadzania zadaniami w systemie ISOF
jest modut CRM zadaniowy. Ponadto ISOF oferuje funkcje kontroli wykorzystania czasu
pracy.

Podstawowym celem modutu jest wspomaganie zarzgdzania pracami realizowanymi
przez firme oraz zadaniami poszczegolnych pracownikéw. Dzieki mozliwosci
generowania indywidualnych raportow, utatwia on rowniez organizowanie wiasnych
prac przez samych pracownikow.

a Heupim [Uzytkownik: admin admin] - Microsoft Internet Explorer

Pk Edycja Widok Ulbione Marzedzia  Pomoc o
Quwsez - () [x] B Th O ka5 Ubone €3) NERE §
Adres |48 hibpajfisof-test heuthes/testfisaf fisof_top.hdb v| B preeidz | tacza ?
Pracownik: | Pistek Robert ~ 1.2adanie  ZMoje 3.Wladciwosci 5.5zukanie  6.Raporty
Heupim T
Biuro Plan na obecny tydzier.
Handel Lp. Nazwa Godz. plan.
nne prace Brak zaplanowanych zadan.
. Moje nowo dodane zadania serwisowe:
k=l Lp Nazwa Data dodania Akcja
1 (serwis)flakies zadanie (prac:5%)(adm:5%)(znaidz) 2006-11-22 | (uzuri)
Moje nowo dodane zadania:
Lp Nazwa Data dodania Akcja
1 (rozwiijlfzadanko/Wykonaj serwis 2 (znajdi) 2006-11-22 | (uzuri)
2 Harmonogramy Serwisowe,/nazwa  (prac:1009:)(adm:10096)(znajds) 2005-10-05 (usun)
3 linne prace/W srodku jest zadanie archiwalne  (prac:soss)(adm:1494)(znajdz) 2002-06-27 | (usuri)
€] Gotowe % Lokalny intranet
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Zadania wykonywane przez firme mogg by¢ dowolnie grupowane i organizowane w
strukture drzewiasta. Mogq by¢ przydzielane indywidualnie lub grupom pracownikéw,
ktorzy piszg sprawozdania z postepow prac. Dane zgromadzone przez program mozna
nastepnie analizowa¢ na wiele sposobow.

ISOF-Zadania jest aplikacja przeznaczong przede wszystkim dla firm potrzebujgcych
mozliwosci zarzadzania zadaniami wykonywanymi przez pracownikéw oraz lepszej
kontroli wykonania tych zadanh.

Modut Zadania posiada szerokie mozliwosci raportowania zadah oraz stopnia ich
realizacji w roznych przekrojach. Dostepne s rézne zestawienia:

e zestawienie zadan wykonywanych przez pracownikéw w zadanym okresie czasu w
postaci szczegotowej i ogolnej, wraz z podsumowaniami,

e zestawienie szczegétow prac wykazanych dla konkretnego zadania: pracownik,
poswiecony czas, daty wykonywania zadania wraz z podsumowaniami,

e zestawienie zadan mowigce o udziale procentowym i godzinowym zadania w
ramach catej firmy,

e zestawienie szefa pozwalajgce raportowaé wykonywanie zadan w réznych
przekrojach: w zadanym okresie sprawozdawczym, dla poszczegdlnych
pracownikéw, dla poszczegdinych klientdéw (grup), wedtug typu, kategorii, stopnia
zaawansowania, cechy zadania.

Modut zarzadzania zadaniami posiada dodatkowo narzedzia wspomagajgce proces
planowania prac w czasie, wraz z mozliwoscig weryfikacji planéw. Podczas
definiowania zadania okresli¢ nalezy planowany termin wykonania zadania. W ten
sposob powstaje plan pracy zarowno dla pracownika jak i zadania. Globalne pokazanie
planu pokaze wszystkie zaplanowane prace w podziale na tygodnie, wraz z godzinami.
Dzieki temu mozna planowa¢ wykorzystanie dostepnych zasobéw w odniesieniu do
planowanych oraz wykonywanych prac. Mozna réwniez zaplanowa¢ prace do
wykonania w przysztosci. W okreslonym terminie zadanie pojawi sie w terminarzu prac
pracownika.

2 Heupim [Uzytkownik: admin admin] - Microsoft Internet Explorer

Plic  Edycja  widok  Ulubione  Marzedzia  Pomoc &
o A ¢ 2 = =) S
O sstarz ] Iﬂ Ig‘ W) ) vivsukal ¢ Ubione {2 = 3
Adres | @] http: fisof -test. heuthesftestjisoffisaf_top.hdb v | B preeitz taeea
Pracownik: | Pistek Robert v 1Zadanie 2Moje  3.MHasciwosci 5.5zukanie  6.Raporty
Heupim Dats Ozoby Cechy 2adania
Biurg Mazwai wrawis
Handel Pracowniki | wezysey v oplst
= Typ: U e hd
ce Zad. od 20060101 [FR Feme e e vesayscy v R seyetiie
(rozwaj) @ S ey | LB Kateg: | Waeysthie ¥ raster [10
B ' Kantrahenti -
o 5 Fillr Fakt, lorer L Arch Pokcain [ razem || tylko tbiorczs %
-CEEhv -[nfu
Grupa kentr. L&
D zad; [ zastosui Podzadania
Typ raportu: -
Zestawienie zadari w|  FPrez danych: [tk Seablon: B e

Zestawienie zagadnien, stan na dzien 17.01.2007

p 1d Nazwa Opis  Kategora  Zglosit Datazgl. | Termin |Wykonano| Priorytet
HandelfAkga promocyina - Bolestar .
1Azt b aaa crefanoweki |1'01.2008 1022006 0 (prac: 0) |nie pedano
HandelfAkga promocyina - dafdfadfg Adam .
ER T Ry Asysta, [ CAT 1.01.2006 |1.01,2006 |0 (prac: 0) nie podano
zadanie

Firma 0 .
283 HEUTHES =p. |1.01.2006 |12.12.2006 35)"’“' Worrnalny
z o0

3 312 OKAZIE
222 testowania

okazji
4 18 |Handel/Dziatania marketingawe Rozwsj  Adrinistrator|3,01,2006 31,12,2003|0 (prac: 0)|Narmalny
5 270/inne prace/Serwis: dddd e Adrninistrator|3,01,2006 |2.01,2006 |0 (prac: 0) nie podans
|
& z71|Produkdali(nove zadanie)/zadanie aaa ‘Adrninistrator [3,01,2006 | 2.01,2006 |0 (prac: 0) nie podano
do okazji 1
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(nowe zadanie
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. zadania . Aadam 20 (prac:
9 20 Handslakgs promocyine - wedsl FARNE L Rozwg  OeT L 10.01,2006 10,01.2007| 1 Niezuloczny|
< >
&] Gotowe 8 Lokalny intranet
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Weryfikacja planu polega na uwzglednieniu w raporcie rzeczywistych godzin
przeznaczonych na wykonanie zaplanowanych zadan wraz z zaawansowaniem prac.

Funkcjonalnos¢ ta pozwala na zaplanowanie prac poszczegolnych pracownikéw, grup,
calego zespotu, roéwniez w ujeciu strategicznym, a wiec kontrolujgc zasoby
przeznaczane na poszczegolne zagadnienia posiadajgce rézne priorytety w firmie.

ISOF oferuje takie funkcje zarzadzania czasem pracy, jak log czasu, status
uzytkownikow, raporty.

Log czasu jest funkcjg umozliwiajgcg uzytkownikowi wigczenie i wytgczenie mierzenia
czasu spedzonego w pracy oraz wskazywanie sposobu wykorzystania czasu pracy. Log
czasu widoczny jest na ekranie komputera w postaci niewielkiego okna.

Funkcja informowania o statusie uzytkownikow przedstawia raport dotyczacy frekwencji
pracownikéw.

Funkcja generowania raportow pozwala utworzy¢ raporty ukazujace w réznych
przekrojach sposdb wykorzystania czasu pracy przez pracownikéw.

Modut jest zintegrowany z modutem DMS. Umozliwia to zarzadzanie zadaniami rowniez
z poziomu DMS oraz wykorzystanie obiegéw do pracy z zadaniami. Mozliwe jest
réwniez przytaczanie réznych dokumentéw do zadan.

Mechanizm zarzgdzania zadaniami zastosowany w ISOF posiada wiele zalet, wsrod
ktorych najwazniejszymi wydajg sie by¢ tatwos¢ obstugi funkcji oraz usprawnienie
zarzadzania.

Oferowane przez ISOF funkcje wspomagajace zarzgdzanie sg tatwe w obstudze a
zatem ich przyswojenie nie zabiera duzych ilodci czasu, nie absorbujg takze uwagi
pracownika podczas korzystania z nich.

Funkcje oferowane przez ISOF pozwalajg usprawni¢ zarzadzanie zadaniami
pracownikéw i sposobem wykorzystania czasu.

e tatwe i sprawne planowanie prac pracownikdow w réznych dziatach.

e Petna kontrola wykorzystania dostepnych zasobdéw do wykonania strategicznych
zagadnien.

e Analiza kosztow prac poniesionych na wykonanie poszczegélnych zadan lub grup
zadan.

e Doktadna kontrola wykorzystania czasu pracy przez pracownikéw.

e Integracja z DMS zapewnia obstuge zadah wg zdefiniowanego obiegu.

CRM prognozowanie sprzedazy (Forecast)

Modut prognozowania dostarcza funkcji pozwalajacych na zaplanowanie przysziej
sprzedazy, okreslenie sposobu osiggniecia zatozonych celéw oraz biezgce $ledzenie
ich realizaciji.

Prognoza sprzedazy jest $cisle zintegrowana z modutami Sprzedaz, CRM, DMS,
Zarzadzanie zadaniami, Kadry i ptace oraz z systemem Finansowo-Ksiegowym i sktada
sie z 3 czedci: planu strategicznego, planu operacyjnego i raportow.

Podstawowym dziataniem wykonywanym w procesie prognozowania sprzedazy jest
planowanie. ISOF oferuje funkcje wspierajgce realizacje planowania strategicznego
i planowania operacyjnego.
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ISOF udostepnia mozliwos¢ definiowania rél przypisywanych osobom pracujacym w
roznych dziatach i zwigzanych z poszczegdlnymi okazjami w kampaniach (np.
handlowiec, wdrozeniowiec, serwisant, itp.). Osoba moze wystepowa¢ w kilku rolach w
danej okazji (np. osoba w okazji moze mie¢ role zarédwno sprzedawcy jak
i prowadzacego szkolenia).

W ramach planowania strategicznego okresla sie zatozone przychody w
poszczegdlnych kampaniach prowadzonych przez firme.

Proces prognozowania rozpoczyna sie od przygotowania catorocznego planu - planu
strategicznego. Tworzony jest on w oparciu o kampanie oraz dla jej wszystkich
elementow sktadowych: klientéw, sprzedawcow, grup sprzedawcéw, produktow, ustug,
towaréw z podziatem na kwartaty i miesigce. Kampanie definiuje sie w module CRM
marketingowy. Formularz do wprowadzania danych jest zarazem raportem, co ufatwia
biezaca kontrole wartosci i ich tatwa korekte.

2 Plan strategiczny [Uzytkownik: admin admin] - Microsoft Internet Explorer

m

Pik Edyca widok Ulbione Harzedzia Pomog o
- A ») i < Ulubi 2y - . 3
() wsteez ) =] (8 0 sl 5 ubiens 2 s =3
adres | &) http: fisof -test. heuthes/test isof fisof_top.hdb v Edprzeitz to
Wyhér daty Kampania - Elementy

Feoke 2008 Kampania O dowoelna
Kwartat (| Pienwszy kwarte + | Cawarty kwartat |+ Element

Migsiqe O| Styczeri v || Grudzien v

&
Element w kampariach (]
Tytutraportu Plan strategiczny - Planowans sprzedas
Wykonano dnia | 2006-04-04 | Uldad | kwartalny | Przedzial | Pierwszy kwartal = Czwarty kwartat g ¢
ement | ...

Uzytkownik admin admin | Rok 2006 | Kampania - dawolna -

Kampanie Rocznie Kwartal pierwszy | Styczen | Luty | Marzec | Kwartaldrugi | Kwieciei | Maj | Czerwiec | Kwartattrzeci | Lipiec | Sierpier | wrz:
czy_moduly 12 500,00 0,00 500,00 0,00 0,00 1 000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
fore_test2 21 000,00 1000,00 4500,00 2000,00 2500,00 2000,00 0,00 0,00 0,00 000,00 0,00 0,00
150F 14000,00 0,00/ 4500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00/ 800,00
K kamp 100000, 00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
kampania_delegacii 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
kampania_rc1 42 000,00 10,00) 1200,00 0,00/ 3500,00 3000,00 0,00 0,00 0,00 000,00 0,00 0,00
kamp_mag 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
kamp_now 1300,00 0,00/ 500,00 0,00 0,00 £000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
kampPBO1 1000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Kartki 2004 50000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RAZEM 241 800,00 1010,00) 11200,00 2000,00) 6 000,00 14 000,00 0,00 0,00 0,00 16 000,00 0,00 500,00
<212 2>
< »

&] Gotowe 8J Lokalny intranst

W module prognoz sprzedazy uzytkownik ma do dyspozycji formularz umozliwiajacy
filtrowanie informacji i szybka edycje wartosci zwigzanych z poszczegdlnymi kampaniami.

Planowanie operacyjne polega na zarzadzaniu okazjami (ang. opportunity)
umozliwiajgcymi realizacje zatozehh dokonanych na etapie planowania strategicznego.
Istniejg dwie Sciezki tworzenia okazji: pierwsza - z poziomu modulu DMS, w czesci
dotyczacej obiegéw (automatycznie przy zmianie stanu dokumentu takze w systemie
CRM), druga - z poziomu modutu planowania operacyjnego. Poza rejestracjg okazji,
korzystajac z funkcji modutu planowania operacyjnego, uzytkownik moze zmieniaé
stan, w ktérym znajduje sie okazja, dokonywaé korekty okazji, nawet po jej zamknieciu,
oraz tworzy¢ szablony okazji, ktére utatwiajg ich definiowanie.

Do dyspozyciji jest rowniez filtr umozliwiajgcy sprawne przygotowywanie zestawien wg
zadanych parametréw. Zestawienie takie dostarcza nastepujacych, szczegétowych
danych: informacja o kampanii, prawdopodobienstwo realizacji, informacja o obiegu
DMS, osoby odpowiedzialne, elementy okazji, czyli to, co sprzedawane jest klientowi,
harmonogram zadan realizowanych w ramach okazji, informacja o konkurenciji.

Ponadto modut planowania operacyjnego udostepnia nastepujace mozliwosci:
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e Ocena produktywnosci poszczegdinych pracownikéw firmy mierzong
generowanymi przez nich kosztami i przychodami.

e Powigzanie kazdej z oséb wystepujacych w okazjach z przynajmniej jedng
pozycja harmonogramu okazji i ustanowienia procentowego udziatu oséb w
poszczegdlnych pozycjach okazji.

e Ustalanie wzajemnych relacji czasowych pomiedzy pozycjami w
harmonogramie okazji, jak w systemach typu Project Management, przy czym
zdefiniowano cztery typy relacji: koniec-poczatek, poczatek-poczatek, koniec-
koniec, poczatek-koniec. Przyktadowo, koniec-poczatek mozna zobrazowacd
nastepujagcym ciggiem zdarzeh: zakonczenie delegacji powoduje wystawienie
faktury, natomiast poczatek-poczatek to jednoczesne wystanie dwoch
zamowien do réznych dostawcow.

e llustracja graficzna harmonogramu okazji w postaci wykresu Gantt'a.

e Pobieranie przychodéw do zestawien na podstawie faktur sprzedazowych,
natomiast kosztdw na podstawie delegacji, rozliczenia godzinowego zadan
modutu ,CRM zadaniowy” oraz faktur zakupowych.

e Przeliczanie i rozdziat kwot pomiedzy kwotg roczng a kwartatami i miesigcami
w planie strategicznym.

ISOF oferuje funkcjonalno$¢ przeznaczong do tworzenia raportéw o zapadalnosci
okazji oraz raportow OWS (otwarte-wygrane-stracone) a takze bilansu okazji.

Raporty stuzg handlowcom do oceny swojej pracy lub szefowi do oceny pracy
handlowcéw. Idea raportu pozwala na bezposredni dostep do okazji i jej modyfikacji,
informacji o kliencie, dokumentach wystawionych do okazji.

Dodatkowo, kryteria tworzenia raportu mozna zachowac zapisujac je jako raport off-line
w module "Wydruki off-line", ktéry pozwala na powtarzalne generowanie
czasochtonnych raportdéw w czasie mniejszego obcigzenia systemu (np. w nocy).

Raport o zapadalnosci okazji pozwala oceni¢ stopien wykorzystania okazji a zatem
stopien realizacji planéw i skutecznos$¢ dziatania dziatu handlowego firmy. Funkcja
tworzenia takich raportow w ISOF dostarcza udogodnien gwarantujgcych szybkie ich
przygotowanie a takze analize. Formularz funkcji pozwala precyzyjnie okresli¢ kryteria
na podstawie ktorych raport jest tworzony.

Tabela bedaca wynikiem tworzenia raportu zawiera elementy interaktywne — komorki
kolumn z nazwa okazji, nazwg klienta oraz numerem dokumentu zawierajg hipertacza,
ktére po kliknieciu powodujg otwarcie osobnych formularzy dostarczajacych informac;ji
odpowiednio: o okazji, o kliencie, o dokumencie. Stopka tabeli zawiera syntetyczne
podsumowanie finansowych elementéw raportu.
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<2 Raporty Prognozy sprzedazy [Uzytkow: admin admin] - Micresoft Internet Explorer,

Pilk Edycja Widok Ulbione Harzedsia Pomoc

QWste(z - @ Iﬂ IE-‘ Oy Wiyszukaj ©

" Ulubions  {£43 -

-
Adres | ] http: fisof -test. heuthesftestjisoffisaf_top.hdb v | B preeitz taeea
Wybér daty Ukdad oraz status Kampania - Elementy Szablony Pokaz,/Wyjscie
a— eooe-0z-01 [T Ukad | chronologiczny % Kampanis | - dowolna — v v Pokat
co06-05-31 |5 et e (Zzpisz szablon [ Powat_|
Szybki wybdr Epepeeesc - Il @ wygrane O emrer e [[Dsu szabion |
sl @ Otwarte O zamknigte O Nazwa elem.
w dacie spraedazy (3 weézzzeilin d ez chez et
~
Tytut rapartu zapadalnost okazi
wykonano dnia | 2006-04-05 | Typ raportu chranologiczny Kampania = --- dowilna ---
Uzytkownik admin admin | Data od/do 2006-03-01 | 2006-05-31 | Element -- dowolny --
Lp | Data sprzedazy Nazwa okazji Klient Data utw. | Status | Poz. | Typpozycji | Wartosé | Prawd. realiz. | Wazona | Dokument | Wartosc da
1 2006-03-01 Adh Testowanie [wer 2.0... AAA Lwer... 2006-03-02 Otwarts = 21 faktura 650,00 70,00 % 455,00
z 2008-03-01 IZ TestFormat... AAS Iwer...| 2006-03-20 Zamknieta 3 faktura 230,00 100,00 % 230,00
3 2006-03-02 A0 Testowanie Twer 2.0, | AA0 ie I wer... | 2006-03-02 | Obwarts 1 Fakbura 1229,51 70,00 % 860,66 | CEN/2006/68/FS 1229
4 2006-03-03 Adh Testowanie [wer 2.0... AAA Lwer... 2006-03-02  Otwarta 11 faktura 55,00 70,00 % 38,50
S 2006-03-09 test okazilPB.., AAS Iwer...|2006-03-09 Zamknieta 4 faktura 1275,70 100,00 % | 1 275,70 | CEN/2006/79IFS 1275
& 2006-03-14 A0 Testowanie Twer 2.0, | AA0 ie I er... | 2006-03-02  Obwarts 9 Fakkura zaliczkows 230,00 70,00 % 151,00
7 2006-03-14 Adh Testowanie [wer 2.0... AAA Iwer... 2006-03-02 Obwarta = 24 Fakbura pro forma 560,00 70,00 % 392,00
8 2008-03-17 A Testowanie [wer 2.0, | AAK Iwer...|2006-03-02  Otwarta | 10 [Faktura zaliczkowa 700,00 70,00 % 490,00
e 2006-03-30 Test poczty DMSZ... AA ie I wer...| 2006-03-20 Zamknigta 3 fakkura 0,00 100,00 % 0,00
10 2006-04-01 AdA Testowanie [wer 2.0... ARG Lwet... 2006-03-02  Otwarts | 22 fakrura 650,00 70,00 % 455,00
11 2008-04-01 A Testowanie [wer 2.0, | AAK Lwer... 2006-03-02 Obwarta | 12 faktura 60,00 70,00 % 42,00
12 2006-04-30 Test poczty DMSZ... 444 Testowanie Lwer., [ 2006-03-20 Zamknigta 4 fakkura 0,00 100,00 % 0,00
13 2006-05-01 AdA Testowanie [wer 2.0... ARG L wet...| 2006-03-02  Obwarta 13 fakrura 55,00 70,00 % 38,50
14 2008-05-01 A Testowanie I wer 2. Lwer... 2006-03-02 Obwarta | 23 faktura £50,00 70,00 % 455,00
15 2006-05-30 Test poczty DMSZ.. ie I wer...| 2006-03-20 Zamknigta S faktura 0,00 100,00 % 0,00
RAZEM 6 345,21 4 893,36 2 505,
W tym:
Faktury zaplacone | 1 229,51
Faktury niezaplacone | 1 275,70
Fakhurv niezanadie nnn ™
< >
& 8 Lokalny intranet

Tabela bedaca wynikiem tworzenia raportu zawiera elementy interaktywne — komorki
kolumn z nazwg okazji, nazwg klienta oraz numerem dokumentu zawierajg hipertacza,
ktore po kliknieciu powoduja otwarcie osobnych formularzy dostarczajacych informacji
odpowiednio: o okazji, o kliencie, o dokumencie. Stopka tabeli zawiera syntetyczne
podsumowanie finansowych elementéw raportu.

Raport ,Bilans okazji” obrazuje przychody i koszty planowane w réznych przekrojach
(klientéw, oséb i ich rél, okresdw czasu).

A Raporty Prognozy sprzedazy [Uzytkow: admin admin] - Microsoft Internet Explorer,

Pk Edycja Widok Ulbione Mareqddia  Pomog

Al A c ) T
(@) wsteez ~ () Iﬂ IEL‘ W) ) wyszikal < Ubione () NN §

adres | €7 http: fisof-test, heuthes/test/isofisof_top.db

v | B preeidi tacen ?

Wybor daty Status Kampania - Elementy szablony Pokaz/Wyistie
Data dolum. odfdo 2006-10-01 %4 wiszysthie @  Kampania | —dowoha— % [ Poka2zamkniate kamp. b Pokaz
nororze |5 Zapisz sz2ablon & Pomac
wiyarane | Zamk, () Element - dowalny - %
Szybld wybdr v aund
- Otwarte o] Przychody/koszty wszyst. findyw.
2006-10-01 24|
Dats utw. odfdo . Hazwa elem.
zo07-01-20 T B zarirists @)
H K
Savbki wybor v Stracons o) EAEIEER]
bl podsumonsie. [ +7] Sortowanie | nazwa okazi v | | makigco
Tytut raportu Bilans akazii
wykonano dnia  2007-01-29 15:15:47 | Dataod/do  2006-10-01 2007-01-29 Kampania = --- dowaolna ---
Uzytkownik admin admin Element | - dowolny
Lp. Nazwa okazji Klient Przych.plan. | Przych.zrealiz. | Kosztyplan. | Koszty zrealiz. | Wynikplan. | Wynik zrealiz.
1. |‘WANDEBODEN Sp.2 .. WANDRBODEN Sp.2 0.0, 1 320,00 0,00 61 468,00 148,00 -60 148,00 -148,00
2. [3AMPO - preenpszenie... SAMPO 31475,41 31 475,41 125,00 126,00 31 349,41 31 349,41
3. |Labiisks.c -test ... Lebiiaks.c. 240,00 0,00 148,00 148,00 32,00 -148,00
4, |do indsks 108 Szpital Wojskowy 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5. | Adam Witkowski Adam Witkowski 0,0 0,00 0,0 533,33 0,0 873,33
6. ADACOIL ADAC O1L 1820,00 0,00 20 000,00 0,00 -18 180,00 0,00
RAZEM 34 855,41 31 475,41 81 742,00 1255,33 -46 886,59 30 220,08
& %J Lokalny intranet

Raport OWS stanowi podsumowanie okazji w podziale na okazje otwarte, wygrane,
stracone oraz zamkniete. Uzytkownik decyduje o tym, czy raport ma mie¢ forme
tabelarycznag, w ktéorym okazje otwarte, wygrane, stracone i zamkniete przedstawiane
sg w oddzielnych tabelach, czy tez forme graficzna (wykres kotowy).
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<2 Raporty Prognozy sprzedazy [Uzytkownik: admin admin] - Microsoft Internet Explorer

Pk Edycja  Widok Ulubione  Harzedzia  Pomoc "
O Wsterz + IiLl d A D wyseuksi S12 uibions & £ 3 *‘i
| | s : = “
adres | @] http:fisaf-test. heuthesftestisoffisaf_tap.hdb v | EY praeids 1aees
Wybor daty Kampania - Elementy Typ raportu Szablon Pokaz/Wyjscie
2060301 | 7 Kemmpania [~ dowolns kampania— w1 [ tabels < v
Data odjda o =
20060330 | 53 lazwa okazji Zapisz szablan
Elemert | Roka - P— -
Szybki wybor - Usuf szablon
Rola -~ dowolna - -
[
~
Tytul raportu Otwarte - Wygrane - Stracone - Zamknieke

Wykonano dnia | 2007-01-29 18:42:22 | Uzytkownik = admin admin = Data od/do  2006-03-01  2006-09-30  Element Rola

Dkazje otwarte

Lp. | Nazwa okazji Klient Symbol okazji | Datautw. | Prawd.okazji | Umowa | Umowaserw. | Wartprawd.okazji | Wart. waz. okazji | Obiegi!
1. |GAME TRAFFIC.. |GAMETRAFFIC.. | Fore_tsst2[2008/174| 2006-09-28 19| 500,00 0,00 1 884,00 18,00
RAZEM | 500,00 0,00 1884,00 18,00

Dkazje wygrane

Lp. Mazwa okazii Klient Symbol okazji | Data wyg. | Prawd. okazji | Umaowa | Umowa serw. | Wart.prawd.okazji | Wart. waz. okazji | Obieg i
1. |AGAT - testowaniz p .. |AGAT Hurtownia 5.C.... Fore_testzj2006{149 | 2006-09-26 100% 0,00 0,00 2498,22 2 498,00
2. |BGAT - i danvch mie. . |AGAT Hurtowria 5.C.. . Fore_test2/2006{150 | 2008-09-27 100% 0,00 0,00 560,00 560,00

RAZEM | 0,00 0,00 3058,22 3058,00

Dkazje stracone

Lp. | Nazwa okazji Klient Symbol okazii | Datastr. | Prawd.okazii | Umowa | Umowaserw. | Wartprawdokazii | Wart. waz. okazji | Obiegit
1. EHU.Grafon.. FEHU Grofon.. | Fore_test2(2006157 | 2006-09-27 1% 0,00 0,00 1684,00 18,00
RAZEM 0,00 0,00 1884,00 18,00
v
< bd
&] Gotowe % Lokalny intranet

Modut prognoz sprzedazy posiada zalety, dzieki ktorym jest narzedziem niezwykle
alety przydatnym dla kierownictwa firmy. Umozliwia on okreslenie spodziewanych
przychodéw z przysztej sprzedazy a takze stopnia wykorzystania okazji osiggania

przychodéw jak rowniez skutecznosci dziatania dziatu handlowego firmy.

Integracja z Modut prognoz sprzedazy zintegrowany jest z wieloma innymi modutami systemu ISOF.
innymi modutami Do modutéw tych naleza DMS/CRM, Zadania, Faktury sprzedazowe, Faktury
zakupowe, Delegacje, FK.

Wygoda obstugi Wszystkie funkcje modutu prognoz sprzedazy wyposazone sg w wygodny, przejrzysty
interfejs uzytkownika. Prezentacja zestawéw wyszukanych informacji pozwala na
sprawng prace z nimi.

Szybkosé Wygodne i przejrzyste formularze funkcji raportowania umozliwiajg szybkie i sprawne
definiowania tworzenie raportéw zapadalnos$ci okazji oraz OWS (otwarte-wygrane-stracone). Dzieki
raportow temu skraca sie czas, ktory uptywa od chwili powstania potrzeby uzyskania nowych

przekrojoéw informacyjnych do opracowania odpowiednich raportéw zaspokajajacych te
potrzeby.
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Inne moduty systemu ISOF to:

Petna

dokumentacja e DMS,
systemu ISOF

e Sprzedaz,

e Gospodarka magazynowa,
e Logistyka,

e Rachunkowosc,

e Sekretariat,

e Sprzedaz zdalna.

Aby uzyskaé petng dokumentacje mozliwosci systemu ISOF prosimy o wypetnienie
formularza na stronie http://www.isof.pl/dokumentacja/ lub kontakt pod adresem
marketing@heuthes.pl.
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