Route Master

Sustav za podrsku prodaiji na terenu

e Kupci, odnosi s kupcima(CRM), Route Master sustav omogucuje ustede na poslovima unosa narudzbi kupaca, jer
povijest prodaje, kartica kupca narudzba koju unese prodajni predstavnik na prodajnom mjestu se direktno
! proslijeduje u poslovno-informacijski sustav kompanije, bez potrebe za

e Narudzbe kupaca, izdavanje racuna, angazmanom dodatnog osoblja na unosu/prijepisu narudzbe dostavljene faksom
nalozi za povrat robe ili na papiru. Dodatno se smanjuje broj pogresnih narudzbi i samim tim broj

e Kategorizacija kupaca i prilagodba pogresnih isporuka, Sto rezultira poboljSanjem odnosa sa kupcima, a istodobno
prodajnog asortimana po kategoriji se smanjuje troskove eventualnih povrata krivo isporucene robe.

o Digitalni potpis kupca na narudzbi i
fotografiranje police/opreme Sustav unapreduje odnose s kupcima jer omogucuje prodajnim predstavnicima
o Pregled stanja zaliha u svako doba !<valitetar_1_ uvid u sve inforr_nacije 0 k_upcu,, dpk su na prodgjnpm mjestvu. Tocne
. . e informacije o stanju duga i urednosti placanja, o neisporucenim narudzbama, o
e Prilagodljivi marketinski upitnici, indeksu distribucije za top proizvode na prodajnom mjestu, o indeksu povrata

ankete, analiza trzista i konkurencije robe, o povijesti prodaje, o ugovorenim asortimanima robe i udjelima na polici, o
o Evidencija i pracenje POS opreme i promotivnim akcijama i sl., omogucuju prodajnom predstavniku da uz
materijala argumentiranje kupcu, napravi najoptimalniju narudzbu, ponudi dopunu

asortimana ili za sluaj da postoji sporno dugovanje ili neispunjena obveza

* Pracenje i povecanje ucinkovitosti kupca, taj spor rjesi brzo i na licu mjesta.

prodajnih predstavnika

e Slanje poruka i zadataka prodajnim

predstavnicima na terenu Sustav povecava produktivnost prodajnih predstavnika eliminiranjem vremena

) ) o potrebnog za traZenje informacija putem telefona, za pregledavanje papira,
e Snimke geografskih pozicija - GPS putovanje u ured po azurne informacije o kupcima i prodajnim aktivnostima.
Dodatno, pracenjem rada prodajnih predstavnika kroz sustav, povecava se
efikasnost rada, na nacin da voditelji prodaje mogu nadzirati rad i na vrijeme
upozoriti djelatnike na terenu na prazne hodove ili neucinkovitost u radu.

Sustav omogucuje unapredivanje prodaje pomocu prilagodljivog sustava
anketiranja kupaca kojim se mogu prikupljati podaci o kupcima, ugovornim
obvezama i potrebama kupaca, pozicioniranju vlastitih proizvoda, promotivnim
aktivnostima i pozicioniranju proizvoda konkurencije, trziSnim udjelima i
trendovima i sl. Podaci prikupljeni na ovakav nacin, daju poslovodstvu znacajne
poslovne informacije, potrebne za donosenje kvalitetnih poslovnih odluka.

Sustav stvara ustede na POS opremi zaduzenoj kod kupaca (hladnjaci, vitrine,
usluzni aparati, ...) ili na promotivnim materijalima (suncobrani, Sankovi, case,
stolice, police, ...) na nacin da se u sustavu vode sve evidencije po vrsti opreme i
mjestu zaduZenja/razduZenja/servisiranja. Sredivanjem evidencije postize se i
bolji odnos sa kupcima, Sto u konacnici pospjesuje prodaju.

Sustav primjenjen u direktnoj/ambulantnoj prodaji omogucuje optimizaciju zaliha
robe na dostavnim vozilima. Uvidom u toCno stanje zalihe omogucuje se
odrzavanje optimalnih zaliha dostavnog vozila, i na taj nacin se eliminira dugo
stajanje na zalihi one robe koja nema dobru prodaju.

Sustav primjenjen u informatiziranoj potvrdi dostave robe(POD) omogucuje
slijedivost robe do mijesta isporuke primjenom barkod i RFID tehnologije, na
nacin da se na dostavnom mjestu kupca evidentiraju LOT ili SSCC kodove robe
(Proof Of Delivery).
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Kupci, kvalitetne informacije na dlanu

Za svakog kupca prodajni predstavnik ima mogucnost uvida u
dugovanja (po danima dospijeca), otvorene stavke, ukupni
promet (razradeno po brandu proizvoda), povijest prodaje za
svaki prodani artikl, indekse distribucije, index povrata robe,
neisporucene narudzbe itd.

Kategorizacijom kupaca po neograni¢enom i proizvoljnom broju
kriterija(npr. prema kanalu prodaje, prema kvadraturi prostora,
prema obimu prometa, prema tipu, prema formatu itd.), se kroz
sustav dodatno omogucuje kvalitetnija analiza kupaca i trZista,
kao i unapredivanje prodaje ciljanjem odredenih asortimana
robe na odredene kategorije kupaca, Sto uvelike pomaze
prodajnom predstavniku tvrtke sa velikim katalogom proizvoda
da se za svakog kupca koncentrira na samo dio kataloga koji se
realno moZe prodati odredenoj kategoriji kupaca.

Pripremu i uredivanje asortimana, kao i dodjelu prema kateg-
orizaciji, rade prodajni voditelji i na taj naCin mogu upravljati
prodajom, ciljanjem odredenih proizvoda odredenim kupcima.

Potencijalni/indirektni kupci
U sustavu je moguce voditi i evidenciju indirektnih kupaca koji
nemaju ugovor i nisu upisani centralnom informacijskom sustavu
ii711] Poduzeca. NajceSce su
O@@@@ i g e 15:06| to potencijalni kupci za
DeliverY Custumer‘BaIance Conditict* * koje se rpogu eviden-
tirati znacajne inform-
acije o kupovhom pot-
encijalu, o prisutnosti
konkurencije i sl., s ci-
liem poduzimanja od-
govarajucih koraka u
procesu prodaje, kako

Delivery: Maximum PO br. 6
Address: Slavonska bb
10000 Zagreb
Category:
Customer: 333001 Maximum d.d.
TaxID: 3280756

Balance: 3.258.845,82 X i X
Overdue: 634.950,70 bi se kupac pridobio.
SO-1 Centralno skladiste ZG ”

Drugi slucaj su indir-
ektni kupci, koji vec
nabavljaju robu iz po-
rtfelja tvrtke, ali indir-
ektno preko drugih
kanala prodaje i u tom
slucaju je bitno voditi
evidencije o pozicionir-
anju vlastitih proizvo-
da, popunjenosti asort-
imana, promotivnim akcijama, POS materijalima, kao i o razli¢-
itim vidovima ulaganja u promociju proizvoda kod kupca.
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Unapredivanje prodaje

Fleksibilnim sustavom anketnih upitnika i obrazaca, sustav pruza
prakticki neograni¢ene mogucnosti evidentiranja najrazlicitijih
podataka o kupcu i aktivhostima kod kupca.

Upitnike kreiraju voditelji prodaje(i/ili marketinga) prema potreb-
ama tvrtke. Upitnici mogu biti trajni ili privremeni(kampanje),
ovisno o zadanom razdoblju trajanja. Nadalje, upitnici se mogu
ograniciti za neke tocno odredene kategorije kupaca ill na nekog
kupca ili ¢ak na jedno prodajno mjesto.

Neki najcescéi primjeri upitnika su: pracenje aktivnosti konkuren-
cije(pozicioniranje unutar prostora, pozicioniranje na polici, zau-
zece police u % po brandu ili artiklu, facing, MP cijena na polici,
promocije, akcije i sl.), pracenje pozicioniranja vlastite robe
(facing, zauzece u %, MP cijene, stock out stanja na polici isl.),
pracenje vlastitih odnosa sa kupcem (dogovorene/ugovorene
pozicije, promo materijal i njegovo poziciniranje, pracenje tijeka
promotivnih akcija, stanje hladnjaka/stalaka/polica(foto), itd).
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Prodaja, narudzbe kupaca, fakture, povrati...

Sustav sadrZi za svakog sve prodajne podatke o artiklima:
cjenike, porezne tarife, barkodove, LOT brojeve i sl. Komercijalni
uvjeti: rabati i popusti po robi/grupama roba ili kupcu/grupama
kupaca, porezne grupe, sredstva placanja, uvjeti placanja, i sl.

Artikli se mogu pretr-
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ili barkodu. U slucaju
da uredaj ima barkod
¢ita¢ omogucéeno je
skeniranje vedine sta-
ndardnih barkod teh-
nologija.

Entry: Packages « <« 5 /43 > »
Calvados 0.5 |

5 CoolWater 0.25 |

+ CoolWater 0.25 | 48

Prodajni  predstavnik,
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Ze preuzeti narudzbu
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grafirati stanje police/opreme, popuniti zadane upitnike itd.

Potvrda dostave robe - POD

Ako se radi dostava robe i potvrda dostave, dostavljaC korigira
pripremljene koli¢ine na dostavnici, a ima i mogucnost prodati i
dodatnu robu na istoj dostavnici, ako ima viSak robe. Vozac-
prodajni predstavnik moZe izdati i racun na dostavnom mjestu.
Kod ovog nacina rada postoji mogucnost barkod ocitavanja LOT
i SSCC kodova za pracenije slijedivosti robe.

POS oprema i materijali

Prodajni predstavnik moze na prodajnom mijestu evidentirati
stanje i koli¢inu POS opreme i materijala. Ukoliko se radi
vrijednoj POS opremi(hladnjaci, caffe-aparati, toCionici i sl.),
postoji mogucénost obveznog unosa inventarnih/serijskih brojeva
pojednice opreme uz koristenje barkod Cditaca, ukoliko se
oprema obiljezi na odgovaraju¢i nacin, a za ostale POS
materijale se moze evidentirati samo koli¢insko stanje.

Pracenje ucinkovitosti prodajnih predstavnika

U backoffice aplikaciji se moze pratiti produktivnost prodajnih
predstavnika na nacin da se vide detaljni podaci o svim posjet-
ama kupcima sa vremenima pocetka i kraja obrade za svaku
posjetu i ukupno za cijeli dan.

Ukoliko se primjeni opcija obveznog snimanja GPS koordinata,
moZze se kontrolirati i realna prisutnost prodajnog predstavnika
na prodajnom mijestu (ili je narudzba napravljena telefonski).
Ukoliko se ukljudi opcija evidencije kilometraze, moze se pratiti i
efikasnost po predenim kilometrima zaduZenog vozila.

Sustav slanja poruka i zadataka prodajnim predstavnicima

Svim terenskim djelatnicima se kroz sustav mogu od strane
administratora ili poslovodstva dodjeljivati zadaci i slati poruke,
koje mogu obuhvacati pojedinacnog korisnika ili grupu korisnika.
Poruka se moze vezati i uz kontekst pojedinog prodajnog mjesta
Sto daje, u tom slucaju prodajnom predstavniku jasnu uputu za
odredenu aktivnost kod odabranog kupca.
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