UNIWISE | uMIS - Analyzy prodeje

Modul manazerského informacniho systému
u!MIS pro optimalizaci prace se zakaznickym
a produktovym portfoliem kazdé spolecnosti.

ManaZerské pohledy umoZni segmentaci
zadkaznik( a produkti podle nejriznéjsich
pohledl. Informace o stavu a vyvoji prodeje
a vynosu je klicova pri pripravé na kazdé
jednani.

Pripravené analyzy umozni délat bezchybna
strategicka rozhodnuti. Zména obchodnich
podminek, nebo produktového portfolia bude
vZdy podporena jasnymi informacemi.

Denni prace s prodejnimi informacemi

e Pripravu na obchodni jednani usnadni informace o stavu
a vyvoji prodeje u zédkaznika.
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e Cross-sales a up-sales analyza nabidne vhodné
produkty pro prodej pri nejbliz§im obchodnim jednani.

¢ Informace o stavu a vyvoji reklamaci predurcuje
spokojenost zdkaznika.

Rutinni obchodni analyzy

e Porovnani vyvoje kli¢ovych ukazateld podle regiond,
obchodnikd, zékaznickych a produktovych segmentd je
denni rutina pro kazdého obchodniho manazera.

Cross analyza produktl

¢ Vyvoj trzeb a informace o mnoZstvi éerpani bonusd davaji
informaci o efektivité kazdého obchodnika.

e Zména poméru reklamaci vaci trzbam zase informuji
o efektivité logistiky, vyroby a ndkupu.

e Hodnoceni cenové senzitivity vyrobkd je nenahraditelné
pfi stanoveni bézné a akeni ceny.

Obchodni a manaZerska rozhodnuti

e Stav vyvojového cyklu kazdého produktu je informaci pro
rozhodnuti o zméné produktového portfolia.

¢ RF| analyzy, Paretovo optimum, Cross analyzy
umozniuji hodnotit kazdy vyrobek, nebo kazdého zakaznika
z pohledu skute¢ného pFinosu pro firmu.

e Ve velkém mnoZstvi obchodnich transakci upozoriuje
Detekce podvodnych transakci na nestandardni
obchodni vztahy.
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Edice standard

Predpripravené pohledy s hitparadou prodeje podle:
e Prodej v méné

e Prodej v mérné jednotce

e Obchodni rozpétiv %

e Vynosv méné

Ukazatele lze sledovat podle:

e Produktd (+ kategorizace)

e Zakaznikl (+ kategorizace a regionalni usporadani
e Obchodnich zastupcl (s Grovni stFedisek)

e Obchodnich kanald.

e Marketingové akce

DalSimi analyzovanymi oblastmi jsou informace
o reklamacich a vydanych bonusech. VSe s moznosti

moznou Uroven.

Edice advanced

Rozsireni standardni edice o konkrétni analyzy umoznujici
bezprostredni reakci na nastalé ohroZeni, nebo na novou
prilezitost.

Cross analyzy produktd

Cross analyzy segmentuji produkty do skupin s podobnym
chovénim. Vysledkem analyz jsou skupiny produktd

s rlstovym potencialem, ale také produkty vhodné

k vyFazeni z nabidky. Cross analyzy jsou zakladnim
nastrojem pfri Gvahach o zménach produktového portfolia,
stejné tak pFi vahach o marketingovych aktivitach.

Cross analyzy zékaznikd

Paretovo pravidlo rika, Ze 80% trzeb pochazi z 20%
zakaznikl. Cross analyza pomUzZe nalézt nastroje pro
zvySeni Uspésnosti u zbyvajicich 80% zakaznikd.

Cross sales a Up sales

Report prileZitosti prodeje konkrétnich produktd
konkrétnimu zadkaznikovi je nejsilnéjSim argumentem pri
stanoveni obchodnich cill. Hodnoti se odchylky prodeje
zékaznikovi od primérného prodeje zakaznikdm ve stejné
skupiné. Algoritmus pocitad s potenciadlem zakaznika,
sezonnosti a regionalni prislusnosti. Analyzy jsou vstupem
pro report Karta zakaznika, kterd shromazduje veskerou
pFipravu na obchodni jednani.

Bonifikace produktl

Kazdy produkt ma jinou pridanou hodnotu pro podnikani.
Pridana hodnota je souborem Uspésnosti produktu s vice
pohledd. Prikladem mdZe byt distribuéni politika obslouZit
co nejvice zdkaznikd, nebo vytvofit co nejvy$si zisk, ale také
muUZe byt cilem co nejvy$si obrat.

Bonifikace produktd sefazuje produkty podle pFidané
hodnoty pro podnikani s moznosti definovat a v case ménit
vahy jednotlivych cild.

Bonifikace zakaznikl

Je pro nas lepsi zakaznik s nejvétsim obratem, nebo
nejvétsim ziskem? Ale co zakaznik, ktery od nas bere cely
sortiment? Odpovédi na tyto a podobné otazky dava
Bonifikace zakaznikl. Hodnoceni podle vice ukazatell

s moznosti definice vahy podle aktualni strategie urci poradi
vykonnosti jednotlivych zdkaznikd.

Podvody

Modul ukazujici, na zakladé odchylkovych analyz prodejni
ceny a mnoZstvi, vydanych bonus( a stanovenych reklamaci,
na mozné nestandardni odbératelsko-dodavatelské vztahy.
Neustalou analyzou velkého mnoZstvi obchodnich transakci
bezprostredné upozorni na vyznamnou odchylku a véasna
reakce zamezi dalSimu nehospodarnému chovani.
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