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Uvod

V dne$ni dobé je témét veskery svét obchodu zaloZen na informacich.
Informacich o produktech, o cenach, o konkurenci, o zakaznicich a jejich
podnikani, o jejich problémech a pottebach. Informaci je mnoho, ale
ne vzdy je vyhodou jich mit co nejvice. Pokud mate spoustu detailnich
informaci ke konkrétnimu projektu nebo zakazce, ale dokumenty lezi na
disku v pocitaci vaseho kolegy, ktery je zrovna na dovolené, a vy nemate
ptistupové heslo, asi vam to prili§ nepomiize. Kdyz vam vola zakaznik
a vy mu nabidnete vy$$i ceny na produkty, nez mu véera nabidl vas kole-
ga, jenom proto, Ze o tom nevite, nebudete vypadat moc profesionalné.
A pokud nebudete s vasimi klienty v pravidelném kontaktu, pokud neu-
vidi, Ze se o né starate, mohou svoje zakazky realizovat u konkurence.
Mnohem vétsi vyhodou je tedy mit k dispozici ty informace, které potre-
bujete, a ve chvili, kdy je potfebujete. Proto dfive ¢i pozdéji kazdy nara-
z{ na otazku, jakym zptsobem a pomoci jakého nastroje s informacemi
o obchodnich kontaktech a aktivitach pracovat.

V této fazi hledame vétsinou jednoduché fesent, které pujde snadno nasa-
dit a bude mozné ho co nejdfive a jednoduse pouzivat. Jednim z takovych
feSeni je program Business Contact Manager (dale BCM). Tento program
je doplitkem k aplikaci Outlook 2007. To znamend, Ze je do této aplikace
plné integrovan, rozsituje jeji moznosti a zaroven vyuziva rozhrani této
aplikace. Pokud jiz tedy pouzivate aplikaci Outlook, bude pro vas pro-
sttedi v BCM znamé a prace velmi jednoducha.

Doplnék Business Contact Manager je nastroj, ktery nabizi integrované
nastroje pro fizeni obchodnich, marketingovych a projektovych akti-
vit v mensich firmach. Obchodnim tymtim poskytuje feseni pro spra-
vu klientt a obchodnich kontakti. Umoziuje jednoduché prizptisobeni
zaznamenavanych informaci potfebam vasi firmy, zadavani vlastnich
typt a kategorii. Samozfejmosti je zaznam a sledovani obchodnich pfi-
lezitosti s navaznosti na katalog produkt a sluzeb. Prilezitosti je moz-
né sledovat v priibéhu celého obchodniho cyklu od jejich zalozeni az po
uzavreni. K prilezitostem, ale i ke klientim a kontakttim lze pfipojovat



veskeré obchodni aktivity, jako jsou schizky, telefonické rozhovory,
ukoly a dokumentace. V kazdém okamziku tak mate dostupné véechny
potfebné informace ke konkrétnimu klientovi nebo obchodnimu pti-
padu. Pomoci ptipravenych sestav ziskate kontrolu a hodnoceni klientt
a obchodnich prilezitosti, mtaizete sledovat pribéh obchodnich pfipadd,
identifikovat problémova mista a rychle je fesit.

BCM zahrnujeifeseni pro marketingové aktivity. Témijsou marketingové
kampang, které je mozné snadno vytvorit z materialt pfipravenych napf.
v aplikaci Publisher nebo Word. Pro dobrou kampan je dilezité i spravné
zacileni a forma. V BCM jsou na vybér rizné varianty, napf. hromadny
e-mail nebo tisténé letaky, a diky integraci s aplikacemi poskytujicimi
nastroje pro hromadné rozesilani je snadné i definovat skupinu pfijemciti
tak, aby kampan dopadla na urodnou pidu. Sledovanim vysledkii kam-
pan¢ jednoduse zjistite, kolik obchodnich prilezitosti a v jakém objemu
vam piinesla nebo kolik novych zdkaznik jste ziskali.

A jestlize potfebujete ridit jednoduché projekty, rozdélit ukoly mezi ¢leny
tymu a sledovat, jak jsou plnény a zda se dodrzuji stanovené terminy, tak
i pro tento pripad ma BCM pripravené feseni.

Protoze BCM je nastroj tymovy, poskytuje prostredi pro sdileni informa-
ci mezi v§emi opravnénymi uzivateli. V8ichni tak maji prehled o aktivi-
tach, které s danym klientem domlouval napf. kolega.

Navic ma kazdy uzivatel data dostupna i v case, kdy se pohybuje mimo
kancelaf, at uz s notebookem nebo s mobilnim zafizenim, jako je Smart-
Phone nebo PDA. Muze zalozit novou prilezitost pfimo u zdkaznika nebo
najit telefonni ¢islo na klienta, zavolat mu a provést zaiznam o domluvené
schizce.

A pokud databazi BCM umistite na server a zajistite jeji pravidelné zalo-
hovéni, vyvarujete se rizika, Ze o vSechny tyto cenné informace prijdete.

Nastroj Business Contact Manager je tedy dobry zacatek pro organizaci
a fizeni obchodnich a marketingovych aktivit. Poskytne vam a vaSemu
tymu ty spravné informace pravé v okamziku, kdy je budete potiebovat.
Pocita¢ vam tak pomuze v realizaci vasich obchodnich cilti a usetfi vam
Cas, ktery mutiZete vénovat vasim obchodnim aktivitdm, klientim a za-
kaznikam.



