Olymo konzola

Da bismo obezbedili korisnicima da lakse funkcionisu sa Olymom mnoge stvari su veé podesene, ali i
dalje imate moguénost da odredene stvari menjate i uskladujete sa svojim potrebama.

Olymo konzola je poseban program namenjen podesavanju Olymo programa

K.1. Companies

Bududéi da mozete korisiti Olymo za viSe firmi na ovoj stranici imate pregled svih kompanija za koje ste
odredeni kao administrator.

Pored naziva firme mozZete videti dva dugmeta:

K.1.1. Settings

a) Automatsko definisanje klasifikacije partnera

b) Koliko meseci ranije treba obavestiti korisnika da ugovor sa odredenim partnerom istice

c) Po difoltu se fiskalna godina poklapa sa kalendarskom, ali ovde moZete ovo promeniti. Fiskalna godina
mora da pocne prvim danom u mesecu. Nije moguce podesiti da fiskalna godina pocine, na primer, 15.
maja.

d) Kako bismo olaksali korisnicima unos porudzbenica, Olymo prati koji se artikli naj¢e$¢e unose i upravo
te artikle nudi kao prve opcije. Na ovom mestu se podeSava broj dana koji se posmatra kao relevantan
period. Na primer, ukoliko ovde stoji 60, to znaci da se artikli koji nisu uneti u poslednjih 60 dana nece
prikazivati kao posebna opcija prilikom unosa porudzbenica.

e) Vreme koje je dozvoljeno za promenu statusa dokumenata

f) Broj dana u kojem mora da se obrati porudzbenica. Posle toga se 3Salje notifikacija menadZmentu da
postoji neobradena porudzbenica

g) U Olym moZete definisati i tri perioda svakog radnog dana. Dva perioda su rezervisana za radne sate, a
treci period se odnosi na period dana van radnih sati. Podela radnog dana na dva dela je korisna zarad
praéenja rokova isporuka

i) Olymo aplikacija prati obilaske vaSeg prodajnog tima i registruje unos izvestaja koji nisu bili kreirani na
mestu partnera. Na ovom mestu podeSavata koji radijus ¢ete smatrati da je dovoljno dobro precizan.
Ova funkcionalnost pre svega zavisi od mobilnih aparata i mreza. Po difoltu je u Olymo uneta vrednost
od 100m, ali na osnovu nasih analiza i radijus od 50m je dovoljno precizan.

j) Broj sati za odgovor na notifikacije poslate putem Olyma

K.1.2. Reports

U ovoj sekciji moZete izabrati vrste izvestaja koje Zelite da Olymo Salje automatski

K.2. Korisnici
Kreiranje korisnika je intuitivan proces i unos osnovih podataka je objasnjen nazivom samih polja.
Ipak, postoji deo vezan za korisnike koji ovde treba posebno objasniti.
K.2.1. Uloge korisnika
Postoji nekoliko ponudenih rola koje moZete izabrati za korisnike (neophodno je da izaberete bar jednu
rolu)
a) Administrator je hijerarhijski najvisi nivo role. Ova uloga ima pristup svim modulima i
elementima Olyma. Takode korisnici sa ovom rolom mogu kreirati druge korsinike.
b) Obicni korisnici
c) Bez pristupa — ovu opciju koristite kada postojeéim korisnicima Zelite da zabranite pristup
aplikaciji
d) Eksterni korisnici — ovu rolu dodeljujete vasim partnerima. Eksterni korisnici imaju mogucnost
samo da kreiraju porudzbenice u sistemu
e) Vozadi—vozaci u Olymu vide samo stranice koje pokrivaju isporuke i u sistemu mogu da vide
radne naloge sa specifikacijom isporuka



f) Opcija “Vidi sve partnere”. Ova opcija je pre svega namenjena za bliZze odredivanje pristupa
¢lanova prodajnog tima. Ukoliko ovu opciju ¢ekirate onda ¢e vasi komercijalisti videti u sistemu
samo kupce kojima su dodeljeni.

K.3. Privilegije

Najcesca je situacija da u svakoj firmi postoji vise osoba koje obavljaju iste poslove (imate vise
zaposlenih u administraciji ili u prodaji).

U Olymu postoji opcija da svim korisnicima programa dodelite moguc¢nost da vide sve delove programaii
da imaju pristup svim partnerima.

Praksa je pokazala da treba porazmisliti o odredenim ogranicenjima i na taj nacin smanjiti mogucnost
greske ili zloupotrebe.

Upravo za ovo se koriste privilegije.

Priveligiju kreirate klikom na dugme “Dodaj”. Prvo Sto treba da se uradi je da se privilegiji da naziv.
Dobro bi bilo da sam naziv bliZze objasnjava poentu privilegije.

Na primer, “administracija — obrada porduzbenica”

U drugoj padajucoj listi birate kompaniju za koju ovu privilegiju kreirate. Ukoliko ste administrator za
viSe kompanija, onda ¢e vam se u ovoj padajudoj listi prikazati sve kompanije za koje imate ulogu
administratora.

Kada kreirate privilegiju pristupate ¢ekiranju svih stranica kojima data privilegija treba da ima pristup.

K.4. Korisnici-privilegije
Kada ste kreirali privilegije i korisnike, potrebno je da svakom korisniku dodelite jednu privilegiju.
Bez ovoga korisnici ne¢e moci da koriste Olymo.

A.1.1. Unos podataka za partnere

Na ovoj stranici moZete sortirati kolone po svom izboru, a moZete izabrati i kolone za koje Zelite da budu
vidljive u tabeli. Izbor vrsite klikom na dugme ,,Prikazi kolone”

U Olymu nije moguce brisanje partnera. Ukoliko Zelite da se partner iz nekog razloga ne prikazuje u
sistemu moZete mu promeniti status iz aktivnog u pasivni (Ovo se radi na stranici ,,Partnera®). Pasivni
partneri ¢e se prikazivati samo u stranici Osnovno Podaci->Podaci o partnerima-Partneri, u posebnom
tabu “Pasivni partneri”

Napomena: Da bi mogli da promenite status partneru iz aktivnog u pasivnog neophodan uslove je da
nije bilo bilo kakvih promena za tog partnera u kalendarskoj/fiskalnoj godini.

Svaki partner moZe imati viSe prodajnih mesta (ili mesta od znacaja). Unos ovih mesta je moguce uraditi
klikom na dugme ,,Prikazi prodajna mesta“

Napomena: U praksi se pokazalo da je najbolje unositi posebne objekte (POS) samo u slucajevima da
vas partner ima viSe prodajnih objekata.

Unos novih partnera se moZe uraditi klikom na dugme ,,Dodaj“

Prilikom unosa podataka o partnerima crvenom bojom ce biti obojena obavezna polja:

Naziv partnera

PIB (Napomena: Unos partnera nece biti mogu¢ ukoliko je PIB koji pokusavate da unesete vec unet)



Maticni broj
Komercijalista (Napomena: U Olymu za svakog partnera mora da postoji dodeljena osoba koja se o tom
partneru stara)

Olymo je program za pracéenje prodajnih procesa i omogucava pracenje partnera koji nisu direktni kupci.
(Na primer, mozZe se pratiti asortiman kod kupaca koji nisu klasifikovani kao direktni). Ovo mozete
posebno naznacditi.

Ukolko partner ne kupuje robu direktno od vas mozete uneti i njegovog distributera

U Olymu je moguce klasifikovati partnere na dva razli¢ita nacina:

- Tip partnera oznacava podelu partnera po vrsti. Vrste partnera unose sami korisnici na stranici ,, Tipovi
partnera”

- Klasifikacija partnera oznacava podelu partnera prema znacaju. Grupisanje partnera na osnovu znacaja
unosi sam korisnik na stranici ,Klase partnera®

Na ovoj stranici je moguce podesiti lokaciju partnera na dva nacina:

- UnosSenjem direktno geografske Sirine i duzine

- Mozete kliknuti i na dugme ,,Postavi trenutnu lokaciju kao lokaciju partnera“. Naravno, za ovaj nacin
neophodno je da budete na samoj lokaciji partnera.

A.1.2. Grupna promena podataka za partnere

Ukoliko je potrebno da menjate odredene podatke za veliki broj partnera (na primer, u slu¢aju da ste
promenili princip klasifikacije) najbolji nacin za to je da koristite ovu stranicu. Umesto da otvarate
stranicu za svakog posebnog partnera na ovoj stranici mozete izabrati vrstu podatka (polje) koje Zelite da
promenite. Daje se zbirni prikaz u kojem je promene moguée obaviti mnogo brze.

A.1.3. Klasifikacija partnera

Olymo vam dozvoljava da klasifikujete partnere na bilo koji nacin i da odredite proizvoljan broj
kategorija. Kriterijume za klasifikaciju definiSete na posebnoj stranici (Kriterijumi za klasifikaciju
partnera) i o tome ée biti viSe reci kasnije.

Na ovoj stranici definiSete same klase, odredujete njihova imena i odredujete granice na osnovu kojih ée
partneri biti svrstani u klase.

Ovde moZete da odredite i minimalan broj poseta na mese¢nom nivou po klasi partnera. Olymo prati
ovaj podatak i signalizira menadZmentu u slu¢ajevima da prodajni tim nije uneo izvestaje u broju koji je
ovde definisan. Na taj na¢in moZete obratiti paznju na vase partnere sa kojima se ne radi u dinamici koja
je definisana strategijom vase kompanije.

O nacinu bodovanja moZete viSe pogledati na stranici ,Kriterijumi za klasifikaciju partnera®

A.1.4. Tipovi partnera

Korisniku je ostavljeno da sam moze da odredi proizvoljan broj tipova partnera.

Na osnovu klasifikacije tipova partnera se kasnije mogu dobijati razni izvestaji vezano za prodaju,
promocije i pozicioniranje

A.1.5. Status partnera



Staus partnera moze da bude proizvoljna definicija faze u kojoj se trenutno nalazi vas partner ili faza
vaSeg odnosa sa tim partnerom.

Statusi na primer mogu da budu: ,aktivan kupac”, , kupac samo evidentiran®, ,, pregovori u toku“, , kupac
trenutno zatvoren®...

A.1.6. Dodeljivanje partnera tipu partnera

Kada se odrede tipovi partnera, partneru se moze dodeliti tip u stranici za partnere (pogledati 1.1.).
Za brze dodavanje podataka se moze koristiti i ova stanica.

Kilkom na dugme ,Pogledaj partnere” mozete videti koji su partneri ve¢ dodeljeni odredenom tipu
partnera.

Klikom na dugme ,,Dodaj“ otvara se poseban prozor. U tabeli sa leve strane se nalaze samo partneri
kojima vec nije dodeljen tip partnera.

Napomena: U Olymu svaki partner mozZe da pripada samo jednom tipu partnera.

Ukoliko imate partnera koji ima objekte koji nisu istog tipa (na primer, imate partnera koji u isto
vreme ima i prodavnice, frizerske salone i apoteke) mozete svakom POS-u dodeliti poseban tip. Ali
jedno prodajno mesto moze imati samo jedan tip.

Kada Cekirate partnere koje Zelite da dodelite izabranoj grupi kliknete na strelicu koja pokazuje desno.
Na isti nacin moZete odredene partnere izbaciti iz izabrane grupe.

Morate sacuvati unete izmene klikom na dugme ,,sacuvaj”

A.1.7. Planirani portfolio po partneru
U Olymo postoje dva nacina da se odreduje Zeljeni portoflio po partnerima:

a) Moze se definisati Zeljeni portfolio za Citavu klasu partnera

b) Ukoliko imate potrebu da za odredene partnere definiSete poseban portfolio to moZete uraditi

na ovoj stranici.

Kilkom na dugme ,, dodaj“ otvara se prozor gde se prvo definiSe naziv Zeljenog paketa (plan asortimana).
Ovde moZete staviti bilo $ta Sto ée kasnije biti razumljivo svim korisnicima. Na primer, moZete da stavite
»Asortiman za pertnere iz regije X koji imaju vise od Y zaposlenih“
Kada ste zavrsii ovaj korak u padajucoj listi ,,partneri” se biraju partneri na koje ce se pravilo koje
kreirate odnositi.
Napomena: Jednog partnera moZzete dodeliti samo jednoj grupi Zeljenog asortimana.
Na kraju birate i artikle koje Zelite da odredena grupa partnera (koju ste veé definisali) ima.

A.1.8. Kriterijumi za klasifikaciju partnera

Kao sto je bilo napomenuto u tacki 1.3. postoji moguénost klasifikacije partnera na proizvoljno mnogo
nacina. Ukoliko proces klasifikacije Zelite da automatizujete to moZete uraditi definisanjem upitnika koji
vas prodajni tim treba za svakog od partnera da popuni.
Na ovoj stranici se definiSu tri stvari:

a) Pitanja

Pitanja treba da odraZavaju kriterijume na osnovu kojeg vi Zelite da klasifikujete partnere. Na

primer, imidz, lokacija, godine rada, ukupan promet i tome sli¢no

b) Ponudeni odgovori

Za svako od definisanih pitanja pod tackom a) morate da definiSete i ponudene odgovore

c) Vrednost bodova svakog ponudenog odgovora.

A.1.9. Portfolio po klasi partnera
Ukoliko Zelite da definiSete portoflio za Citave klase partnera to moZete uraditi na ovoj stranici.



Obratite paznju da na vrhu stranice postoje dva taba:“Portfolio po klasi partnera”i, Grupna promena
portfolia po klasi partnera“.

Prva opcija (Portfolio po klasi partnera) vam dozvoljava da definiSete artikle ili grupa artikala koje Zelite
da odredena klasa partnera ima u svom asortimanu. U tabeli se grupisani artikli (o ovome ¢e biti govora
kasnije) i jednostavnim klikom na odredenu klasu birate da Zelite da odredena grupa ili artikal budu u
asortimanu klase kupaca

Napomena: Ukoliko ¢ekirate Citave grupe artikala Olymo ppodrazumeva da u ovom slucaju Zelite da bar
jedan artikal iz ¢itave grupe bude u asortimanu

Druga opcija je samo varijacija prve opcije koja omogucava brze promene samo za odredene grupe koje
izaberete.

Grupe artikala za koje Zelite da uradite promene birate u padajuéoj listi ,,Grupe artikala“.

Ukoliko Zelite da specificirate i artikle koje Zelite da prikaZete oni ¢e se pojaviti u padajucoj listi , Artikli“.
Vaino je da napomenemo da ¢e se pojaviti samo artikli grupa koje ste izabrali.

Kada izaberete grupe artikala klikom na dugme ,,prikaZi“ dobijate tabelu koju treba da popunite u skladu
sa svojim Zeljama

A.1.10. Promena partnera za komercijaliste

U slucaju da imate potrebu da promenite dodeljenog komercijalistu velikom broju partnera mozete
koristiti ovu stranicu.

Na ovoj stranici pojavi¢e vam se dve padajuce liste:

- Naziv komercijaliste Cije partnere Zelite da dodelite nekome drugom

- Naziv komercijaliste kojem Zelite da dodelite partnere

Potom ¢e vam se pojaviti tabela sa svim kupcima kojima je odredeni komercijalista dodeljen. Selektujete
partnere koje Zelite da dodelite nekom drugom i klikom na strelicu koja pokazuje udesno ovo mozete i
uraditi.

Na kraju je samo bitno da klikom na dugme ,sacuvaj“ ove izmene i saCuvate.

A.1.11. Kontakti

Ova stranica sluZi za prokaz svih kontakt osoba koje ste naveli popnjavajuéi podatke o partnerima.
Ideja je da moZete lako naci osobu koja vam treba, ¢ak ako i u datom trenutku ne moZete da se setite u
kojoj firmi ta osoba radi.

A.2.1. Aktivni/Pasivni artikli
U Olymu nije dozvoljeno brisanje artikala. Artiklima mozZete samo promeniti status u pasivne.
Samo artiklima za koje nije bilo nikakvih promena u tekucoj godini mozete promeniti status.
Da bi se sprecilo duplo unosenje artikala neophodno je unosenje bar koda. Naravno, ukoliko su artikli takvi
da bar kod nije predviden ovo ograni¢enje mozete zaobidi tako Sto ¢ete ponoviti Sifru artikla ili uneti neku
internu klasifikujuéu Sifru.
Artiklima se prilikom unosa dodeljuje grupa artikala i metricka jedinica.
Imajte na umu da dodeljivanje metricke jedinice artiklu mora da bude jednako metrickoj jedinici grupe kojoj
se artikal dodeljuje. Ovo za posledicu ima da nije moguce grupisanje artikala koji imaju razli¢ite metricke
jedinice. Vise o ovome kasnije u tekstu.
Kao Sto éete videti moguce je klasifikovati artikle na dva razlicita nacina:
- tip artikla bliZze definiSe vrstu proizvoda (na primer: mlecni proizvodi, pasta za zube, jestiva ulja...)
- Grupa artikala vam pomaze da organizujete artikle na nacin koji ¢e odgovarati vasim potrebama kada je u
pitanju planiranje i praédenje prodajnih rezultata. Artikle mozete grupisati prema dobavljacima, cenovnim
kategorijama, poreklu, itd..



Na ovoj stranici postoji i treci tab: konkurentski proizvodi.

Olymo vam daje mogucnost da pratite cene vasih proizvoda na mestu prodaje. Takode imate i mogucénost da
pratite cene konkurentskih proizvoda.

Upravo je unos konkurentskih proizvoda mogu¢ u ovom tabu.

Da bi se izbeglo duplo unosenje artikala unos bar koda je obavezan.

Tip artikla je takode podatak koji morate da unesete prilikom unosenja konkurentskih proizvoda, jer ée to
kasnije omoguciti grupisanje srodnih artikala u izSvetajima.

A.2.2. Visestruke promene atributa

Sliéno kao 1.2. i ova stranica je namenjena brzoj promeni iste vrste podataka kod velikog broja artikala.
MozZete izabrati artikle kojima Zelite da promenite atribute (ili moZete izabrati sve artikle).

U drugoj padajucoj listi birate atribute koje Zelite da menjate.

A.2.3. Kao sto je bilo ranije reci u Olymu je mogude klasifikovati artikle na dva nacina. U ovom delu govorimo
o klasifikaciji po tipu. Generalno gledano, tip artikla moZe da bude sve ono $to korisnik definise da je tip, ali
je nasa preporuka da ovo bude klasifikacija artikala na nacin koji ne zavisi od prirode poslovanja korisnika.
Na primer, ukoliko se korisnik bavi prodajom hrane tipovi mogu biti proizvodi od mesa, mlecni proizvodi,
proizvodi od Zitarica...

Moguce je praviti proizvoljno veliki broj hijerarhijskih nivoa. Prilikom klika na dugme ,,Dodaj“ otvara vam se
meni gde definiSete naziv artikla i nadgrupu (,,rodtilja“) za novoformirani tip artikla. Na ovaj nacin ste odmah
definisali gde vam se u hijerarhiji tipova nalazi novoformirani tip artikala.

Ukoliko Zelite naknadno da menjate poziciju tipa artikala to moZete uraditi klikom na dugme ,,Izmeni“.

U primeru forme koja se bavi prodajom hrane dalja klasifikacija proizvoda od mleka bi mogla bude: sirevi,
pavlake, mleko...

Napomena: Dva osnovna (ili najvisa) hijerarhijska nivoa u Olymu su:

- osnovni artikli

Oznacava artikle koji su namenjeni daljoj prodaji

- reklamni materijal

Oznacava artikle koji nisu namenjeni daljoj prodaji veé ée se koristiti pre svega u reklamne svrhe.

Nije moguce dodavanje tipova artikala koji ¢e biti u istoj hijerarhiskoj ravni kao dva gore navedena tipa niti je
moguce brisanje ili menjanje dva gore navedena tipa.

A.2.4. Tip artikla mozZete dodeliti artiklu prilikom kreiranja artikla ili kasnije menjanjem odgovarajuéeg polja u
stranici artikala.

U praksi se moze desiti da korisnici odluc¢e da promene klasifikaciju artikala po tipu. U ovom slucaju je
neophodna promena velikoj broja podataka. Da bi se izbeglo menjanje tipova artikala u svakom posebnom
artiklu napravljena je ova stranica.

Klikom na dugme ,,izmeni“ prikazuju vam se dve tabele:

- Tabela desno oznacava sve artikle koji su dodeljeni odredenom tipu artikala

- Tabela levo oznacava sve artikle kojima nije dodeljen tip artikla.

A.2.5. Ideja iz grupe artikala je da moZete da organizujete artikle na nacin koji najvise odgovara vasim
potrebama kada jeu pitanju planiranje i pradenje prodaje. Podela moZze biti po dobavlja¢ima, regionima,
organizacionim delovima firme.

Artikal moze pripadati samo jednoj grupi artikala.

Sva pravila koja vaZe za tipove artikala vaZe i za grupe artikala.



A.2.6. Merne jedinice

Ukoliko pratite prodaju ili lager na nacin koji ne odgovara uvek osnovnoj jedinici proizvoda to mozete
definisati na ovoj stranici.

Na primer, osnovna jedinica proizvoda moZe biti jedan komad, a mozete pratiti prodaju na osnovu
transportnih pakovanja.

A.2.7. Merne jedinice za praéenje prodaje

Ponekad praéenje prodaje samo po osnovim jedinicama Sl sistema nije dovoljno.

Na primer, prodaja piva, vina i Zestokih alkoholnih pi¢a se moZe meriti u litrama, ali se u praksi ovo razlikuje.
Prodavci vina najéesée prate prodaju ili u litrimaili u 75cl bocama.

Prodavci Zestine najcesce prate prodaju u kartonima od 9 ili 8.4 litre (osnova je kartona od 12 boca, a kao
osnova se uzimaju boce od 70cl ili 75cl, odatle i razlika u litraZi kartona)

Prodavci piva prodaju najéesée prate u hektolitrima.

Olymo vam omogucdava da sami definiSete svoje jedinice za praéenje prodaje na nacin koji najvise odgovara
vama ili vadim partnerima.

Kao sto je ranije bilo napomenuto istoj grupi artikala mogu pripadati samo artili koji imaju istu osnovnu SI
jedinicu. Ovo znadi da, na primer, u podgrupama moZzete imati razlicite jedinice za praéenje prodaje (kao sto
je dato u primeru piva, Zestine i vina). Sa druge strane obzirom da je u osnovi ista Sl jedinica razlli¢ite
jedinice za pracenje prodaje moZete svesti na jednu izabranu jedinicu.

A.3. Zaposleni

Svaki zaposleni u Olymu je aktivni podatak. To znaci da su zaposleni korisnici kojima se mogu dodavati
razli¢ite uloge i ovlaséenja.

Upravljanje korisnicima se obavlja u Olymo Konzoli, a u samoj aplikaciji se definiSu zaposleni koji imaju
aktivnu ulogu u kanalima prodaje. Olymo Prodajni modul, kao $to i samo ime kaZe, je usmeren na
upravljanje prodajnim procesima i zbog ovoga je potrebno posebno definisati koji zaposleni imaju jednu od 2
uloge koje se posebno tretiraju:

- komercijalista

- merc¢endajzer

Osnovna razlika je moguénost pristupa razli¢itim delovima programa i mogucénost generisanja razlicitih
izvestaja.

Uloga komercijaliste je viSe usmerena na aktivno pregovaranje i o drZavanje kontakata sa kupcima.

Sa druge strane uloga mercendajzera se pre svega ogleda u izveStavanju o dogovorenim pozicijama po
mestu prodaje i pracenju dogovorenih promotivnih aktinosti. Tradicionalno se uloga meréendajzera vezuje
za maloprodajne sisteme, mada ne mora da bude ograni¢ena samo na ovaj kanal prodaje.

A.4. Mercendajzeri

Na ovoj stranici odredujete za koje partnere ili POS-ove je svaki od mercendajzera zaduzen.

Jednom objektu moze biti dodeljen proizvoljan broj meréendajzera.

Na ovaj nacin definiSete koji zaposleni su zaduZeni za odredene objekte i od koga moZete da ocekujete
unapred definisane izvestaje.

A.5. Dobavljaci korisnici programa

Jedna od kljuénih prednosti Olyma je mogucnost da ukljucite vase partnere na nacin na koji vam odgovara.

Na ovoj stranici definiSete koji partneri mogu da imaju pristup vasim podacima.

Napomena: Kada kazemo partner mislimo na korisnika kojeg ste prvom morali da kreirate u Olymu konzoli.
Na ovoj stranici prvo Cekirate korisnike koje Olymu treba da posmatra kao poslovne saradnike. Ovo znaci da
ti korisnici nece imati sve mogucnoti koje su inace predvidene, ve¢ samo pristup odredenim izvestajima.



Cekiranje se vrsi jednostavnim klikom na dugme ,lzmeni“ i promenom prikazane opcije iz ,No“ u , Yes“.
Kada promenite prikazanu opciju u ,Yes” otvoriée vam se nova padajuca lista ,,Grupe artikala“. Ovde
definiSete za koje grupe artikala taj korisnik (poslovni saradnik) ima pristup.

Ovo znaci da korisnik koji je definisan kao poslovni saradnik u Olymu moZe samo da vidi izveStaje koji se ticu
numericke i ponderisane distribucije i to samo za grupe artikala za koje mu vi dodelite pristup.

Ukoliko vasa firma prodaje robu od poslovnih saradnika na ovaj nacin im dajete moguénost da sami prate
distribuciju svojih artikala. Sa jedne strane ovo je prednost jer firme posebno cene transparentnot. Takode
na ovaj nacin mozete i ubrzati komunikaciju ili rasteretiti svoj tim kreiranja odredenih izvestaja.

Sa druge strane, realnost je da se partnerstva kreiraju i raskidaju i u praksi distributeri ¢esto nisu spremni da
podele sve podatke jer ih to mozZe staviti u ranjiv poloZaj.

Olymo vam samo daje ovu mogucénost, a da li éete je i u kolikoj meri koristiti zavisi od vaSe poslovne
strategije.

Ukoliko niste u ulozi distributera, vec Zelite da pratite rad svojih distributera, u Olymu je mocan alat koji vam
upravo to omogucava.

A.6. Kupci korisnici programa

Ukoliko Zelite da svojim kupcima date mogucnost da sami kreiraju porudzbenice u sistemu to moZete uradti
na ovoj stranici.

Napomena: Korisnik mora prethodno biti otvoren u konzoli i moramo su dodeliti ulogu , kupca korisnika
programa“. Ovako definisani korisnici mogu u programu samo kreirati porudzbenice.

Kada kliknete na dugme ,,Dodaj“ otvorice vam se nova stranica. Ovde prvo birate da li korisnika dodeljujete
partneru (samim tim i svim objektima koji tom partneru pripadaju) ili samo jednom objektu (POS-u). Ovo se
radi izborom u prvoj padajuéoj listi.

U drugoj padajucoj listi birate partnera ili POS i na kraju birate nalog za koji Zelite da bude dodeljen
prethodno izabranom partneru ili POS-u.

Prednosti koriséenja ove opcije su pre svega usteda kada su u pitanju radni sati vasih sluzbi, jer ne moraju da
prekucavaju dobijene porudzbenice.

Druga prednost je smanjivanje greSaka koje uvek nastaju ako se porudzbenice Salju manje formalnim
metodama.

VaZno je napomenuti da vi na ovaj nacin ne prebacujete vas posao vasim kupcima, ve¢ naprotiv i njima
Stedite vreme. Oni svakako moraju da vam posalju svoju porudzbenicu (bez obzira u kojoj je formi), ali ako
koriste Olymo ustedede dosta vremena, jer Olymo svakako prati njihove aktinosti i moZe da im sugerise
artikle koje oni inace porucuju na osnovu nekoliko ukucanih slova.

B.1 Ugovori

Ova stranica je namenjena efikasnom pracenju ugovora. U firmama koje imaju veliki broj kupoprodajnih
ugovora adekvatno praéenje je od sustince vaznosti.

Olymo sugerise komercijalisti zaduZzenom za odredenog kupca (ali i menadzerima tog komercijaliste) mesec
dana pred istek roka da ugovor treba obnoviti (rok od mesec dana mozete promeniti u Olymo konzoli).
Obavezna polja su broj ugovora i naziv partnera sa kojim je ugovor potpisan.

Bira se takode datum potpisavanja i datum isteka ugovora.

Imate mogucnost i za komentar, ukoliko postoji potreba za komentarom.

B.2. Posebni rabati po partneru
Redovne rabate moZzete definisati na stranici partnera, kao Sto je ranije objasnjeno.



Ali, mozete imati situacije da odredeni partneri, za odredene artikle imaju rabate koji odstupaju od
standardnih rabata. Definisanje ovih posebnih rabata je korisno sredstvo jer ubrzava proces unosenja
izlatnih dokumenata, a i smanjuje moguénost greske.

Prilikom ulaska na stranicu otvoric¢e vam se tabela artikala grupisanih na nacin na koji ste veé to prethodno
odredili.

Poseban rabat moZete uneti za svaki artikal posebno ili za itave grupe artikala

C.1. Nalog za prodaju

Ulaskom na stranicu se prikazuje lista ve¢ kreiranih naloga.

Ukoliko Zelite da kreirate novu porudzbenicu mozete da kliknete na ikonicu ,,Dodaj“ na dnu tabele.
Birate partnera, a ukoliko partner ima viSe lokacija, onda birate i lokaciju na koju se porudZbenica odnosi.
Ukoliko ste prlikom definisanja kanala prodaje koristili prodajne timove, onda ¢ete morati da definisete i
kanal prodaje (jer jedan komercijalista moZe da pripada razli¢itim kanalima prodaje). Ukoliko su kanali
prodaje definisani na osnovu partnera onda ovaj podatak nije obavezan.

Prilikom izbora partnera, osnovni podaci za partnera, a koji su bitni za porudzbenicu ¢e biti popunjeni (valuta
plac¢anja, osnovni rabat), ali korisnik svakako ima mogucnost da ove podatke promeni.

Unosi prvi artikal u polje (svaka porudzbenica mora da ima najmanje jedan artikal). Ukoliko su odredeni
artikal definisani posebni rabat (koji odstupaju od predefinisanih opstih rabata po partneru) onda e se taj
podatak automatski popuniti. Korisnik ima moguénost da ovaj podatak promeni.

Dodavanje novih artikala se vrsi klikom na ikonicu ,,Dodaj artikle”

C.2. POSM porudzbenica

Dobra je praksa da se reklamni i promotivni materijal tretira na slican nacin kao roba. Ovo ne znadi da se sve
knjigovodstvene norme moraju postovati, ali je dobro da vodite lager vaseg reklamnog materijala i da se
reklamni materijal trebuje kao roba.

Na kraju krajeva reklamni materijal svakako kosta (bez obzira da li ga placate vi ili vas dobavljac) i tretiranje
reklamnog materijala na ovaj nacin obezbeduje da ga zaposleni tretiraju na odgovarajuci nacin, a da sa
druge strane moZete u svakom trenutku da imate uvid koliko je kojih reklamnih proizvoda dato i kolika su
bila davanja po partneru.

Kreiranje porudzbenica za reklamni materijal je u velikom delu sli¢no kreiranju redovnih porudzbenica, s tim
Sto ovde nema potrebe za definisanjem odloZenog placanja ili rabata.

C.3. Indirektne porudzbenice
Ova opcija je namenjena firmama koje jedan deo svog poslovanja obavljaju preko distributera i koje imaju
potrebu i mogucénosti da ucestvuju jednim delom u poslovanju svojih distributera.

Na ovoj stranici se kreiraju porduzbenice za vase partnere i na ovaj nacin mozete imati uvid u izlaz robe vasih
distributera.

Postoji moguénot da se Olymo poveze sa poslovnim programom vasih distributera i na taj nacin éete olaksati
protok informacija. Ovaj deo, naravno, ne moZe da se automatizuje i za ovu funkcionalnost morate posebno

da se obratite tehnickom timu Olyma.

Sam unos porudzbenice je slican unosu regularnih porudzbnica.



Ovde je vazno napomenuti da se u polju , kupac” unosi naziv vaseg distributera, a u polju ,,indirektni kupac”
naziv partnera kojem vas distributer treba da isporuci robu.

C.4. Promene porudzbenica
U praksi se ¢esto deSava da dolazi do promena porudzbenica.
U Olymu je precizno definisano koji korisnici mogu da menjaju dokumenta u lancu isporuke.
Na ovoj stranici je omoguéeno da se prate sve promene porudzbenica.
Na stranici se moZe videti sledece:
- Broj porudzbenice koja je promenjana
- Godina kada je porudzbenica kreirana
- Vrednosti koje su bile na porudZbenici pre nego sto je ista promenjena.
- Nove vrednosti na porudzbenici. Podaci koji su izmenjeni ili dodati su prikazani u boldovanom
fontu. Podaci koji su izbaceni sa porudzZbenice su prikazani kao precrtani
- U posebnoj koloni je prikazan korisnik koji je promenu napravio
- U poslednjoj koloni je prikazan datum kada je promena napravljena.

C.5. Fakturisano/isporuceno

Na ovoj stranici moZete videti statuse svih porudzbenica u sistemu.

Statusi koji su definisani u Olymu su sldeci:

- PorudZbenica napravljena. Ovo je inicijalni status svake isporuke i, kao $to samo ime kaZze, kreira se kada se
kreira i sama porudZbenica u sistemu

- Kada odredena osoba preuzme da fakturu na osnovu porudzbenice klikom na dugme moze promeniti
status u ,Fakturisano”. Od tog trenutka bilo kakve izmene na porudzbenici nisu dozovljene. Da bi promene
bile dozvoljene mora se promeniti status iz ,Fakturisano” u ,,Porudzbenica napravljena.

- Spremno za isporuku je slededi status. Ovaj status moZe da kerira samo magacioner i to samo za one
porudzbenice za koje je faktura vec napravljena, odnosno za one one porudzbine koje u sistemu imaju status
,fakturisano®. Od ovog trenutka bilo koja promena na fakturama ili porudzbenicama nije dozvoljena.

- Posledniji status je ,Isporuceno”. Ovaj status moze da kreira samo vozac.

Napomena: Kao $to se iz kratkih, gore navedenih opisam mozZe videti samo odredeni korisnici mogu da
menjanju odredene statuse. Tako, na primer, voza¢ ne moZe da promeni status u ,fakturisano”, niti osoba
koja je u administraciji moZe da promeni status u ,isporuc¢eno”. 1z samih opisa njihovih poslova proizilazi ova
logi¢na podela.

Ukoliko postoji potreba da se rade veci skokovi promena (na primer, da se status ,isporu¢eno” promeni u
status ,fakturisano”, Sto bi predstavljalo dva koraka unazad) onda ove promene mogu da rade samo
korisnici kojima je ovo dozovljeno u njihovim rolama (o ovome mozete vise pogledati u opisu rada Olymo
konzole).

C.6. Fakturisano/isporu¢eno magacin

Na ovoj stranici su pokriveni slucajevi kada se isporuke preuzimaju u vasem magacinu ili od strane vasih
kupaca ili od strane kurirskih sluzbi.

Ovo znadi da magacioneri zaklju€uju da je isporuka zavrsena, a ne vozaci, kao u gore navedenom primeru.

C.7. Pregled naloga za prodaju

Na ovoj stranici postoje 4 razli¢ita taba koji pokrivaju 4 razlicite vrste podataka
C.7.1. Pregled naloga za prodaju

Ova stranica sadrzi iste podatke kao i stranica ,,Fakturisano/Isporuc¢eno”.



Razliku izmedu ove dve stranice se ogleda u tome $to se stranica ,Fakturisano/Isporu¢eno” moze
posmatrati kao stranica na kojoj se upravljanja porudzbenicama, dok se na stranici ,,Pregledn naloga za
prodaju filtriraju i prikazuju podaci vezani za porudzbine.

C.7.2. Na ovom tabu su prikazani sva vremena promena statusa vezanih za porudzbenice. Pored vremena
promene se navodi i ime korisnika koji je odredenu promenu statusa napravio

C.7.3. Statistike po zaposlenom

Na ovoj stranici mozete videti obim posla koji su vasi zaposleni odradili a koji se ti¢e procesa vezanih za
porudzbenice.

Potrebno je definisati vremenski okvir i za taj period se prikazuje statistika u tabelama

C.7.4. Raspored aktivnosti

U Olymo konzoli je moguce definisati vremenske okvire za vase radne dane (o0 ovome se viSe govori u opisu
rada konzole). Na osnovu tako definisanih vremenskih okvira moZete pratiti raspored vasih operacija.

C.8. Asortiman po prodajnom objektu

Od ove stranice posebnu korist imaju korisnici kojima veliki deo prodaje zavisi od indirektnih kanala (ukoliko
se vedi deo prodaje obavlja preko distributera). U ovim slucajevima nemate precizne informacije o
asortimanu vasih proizvoda na prodajnim mestima.

Dobra je praksa da vasi prodajni timovi 2 do 4 puta godiSnje popune ove izvestaje za svakog kupca i u njima
da unesu $ta je od vaseg asortimana prisutno na odredenom prodajnom mestu.

Osoba zaduZena za unos ovih izvestaja prvo unosi naziv partnera. Ukoliko partner ima viSe prodajnih lokacija
onda se u padajudoj listi pored bira i prodajni objekat.
Datum se ne unosi jer Olymo sam pamti datum unosa dokumenta.

Posle unosa osnovih podataka iz padajuce liste se biraju artikli kojih ima u asortimanu. Ukoliko se Zeli
precizirati koliko je artikala na lokaciji moze se uneti | koli¢ina.

Ukoliko se ¢ekira polje “Status” to znaci da je odredeni artikal (ili grupa artikala) prisutna, ali da nije
precizirano koliko jedinica ima.

Nasa je preporuka da se uvek unose koli¢ine, jer ¢ete na taj nacin imati precizniji uvid u situaciju.

Napomena: Ne mora se unositi asortiman po artiklu, moZe se unositi i po grupama ili podgrupama artikala.
Ovo znadi da na taj nacin znate da je neki od artikala iz grupe/podgrupe prisutan na prodajnoj lokaciji, ali da
ne znate o kojim se ta¢nom artiklima radi. U slu¢aju da se unosi grupa uvek pored imena stoji klju¢na rec
“grupa”.

Nasa je preporuka da se, zbog preciznog podataka, izbegava unos asortimana po grupama.

C.9. Optimizacija rute

Olymo vam daje mogucnost da planirate rute svojih prodajnih timova. Rute se mogu kreirati za svaki
poseban slucaj, a mogu se sacuvati | koristiti vise puta.

U polju “Naziv” moZete da date proizvoljno ime vasoj ruti. Na primer, ukoliko znate da vas komercijalista
moze (ili bi trebalo) da obilazi odredene kupce odredenim danima, moZete rutu da nazovete “Komercijalista
X — obilasci Y danima”.

Ili moZete da nazovete rutu “Komercijalista X — obilasci Y regiona”, u slucaju da rutu Zelite da podelite po
regiji.

U polju imate mogucénost da izaberete samo jednog komercijalistu.



Ideja je da se ne moze planirati jedinstvena ruta za vise razli¢itih objekata niti se na rutu mogu dodavati
partneri za koje odredeni komercijalista nije zaduzen.

Kada izaberete komercijalistu u padajuéoj listi ispod ée se prikazati svi partneri i prodajna mesta za koje je
izabrani komercijalista zaduzen. Ovde mozete Cekirati prodajna mesta za koja Zelite da se odradi
optimizacija.

Mozete da Cekirate da li je ruta kruzna, odnosno da li je potrebno da se koemrcijalista vrati na mesto sa
kojeg je krenuo.
Na kraju klikom na dugme “lzradunaj” dobijate Zeljenu rutu koju mozete i da snimite.

C.10. Planiranje ruta

Na osnovu definisanih ruta (objasnjeno kako se to radi na stranici “Optimizacija ruta”) moZete vasem
prodajnom timu davati konkretne zadatake.

Klikom na dugme “Dodaj” otvara vam se novi prozor gde birate datum.

Birate u sledeé¢em polju komercijalistu i na kraju birate jednu od ponudenih ruta (koje su prethodno
kreirane). Vazno je napomenuti da komercijalisti kojeg izaberete na ovoj stranici moZete dodeliti samo rute
koje su za njega kreirane.

C.11. lzvestaji obilazaka

Ovo je dokument namenjen prodajnom timu. Ideja je da prodajni tim moZe da unese izvestaj u kojem ¢ée
kratko objansti glavne aktivnosti na prodajnom mestu.

Ovo je idealan nacin da kontrolisete aktivnosti vaseg prodajnog tima i da obezbedite da zaista obilaze vase
kupce.

Olymo ¢ée dozvoliti svaki unos izvestaja, ali ée menadzent obavestavati o izvesStajima koji su uneseni van
prodajnog mesta (obezbedujete se od situacija u kojima komercijalista unosi sve izvestaje sa jendog mesta).
Po difoltu je napravljeno da je dozvoljeni radijus oko lokacije prodajnog mesta 50 metara, ali ovaj radijus
mozete podesavati u Olymo konzoli.

Kao i za sve ostalo u Olymu pregled ove stranice je resen na osnovu hijerarhijskih nivoa koje ste definisali u
stranici “Kanali prodaje”.

Ovo znadi da ¢e komercijalista na ovoj stranici videsti samo izveStaje vezane za svoje kupce, a menadzeri ¢e
videti izvestaje svih ¢lanova prodajnog tima koji njima odgovaraju — bilo direktno, bilo indirektno.

Novi izvestaj se kreira klikom na dugme “Dodaj”.

U novootvorenom prozoru je potrebno uneti partnera, mesto prodaje (ukoliko partner ima vise definisanih
mesta prodaje) | kratak komentar. Nasa je preporuka da ovo budu kratki komentari sazeti u jendoj ili
nekoliko recenica.

Prilikom ovog izvesStaja postoji i padajuca lista “Status”.
Ovde moZete uneti status da li je dogovor zavrsen ili je bio neki problem.

Podaci iz ove padajuce liste se koriste samo prilikom upravljanja klju¢nim kupcima — o ¢emu ¢e biti vise
govora kasnije.

C.12. Unos upitnika po partnerima



Ako ste definisali kriterijume za klasifikaciju partnera (objasnjeno u sekciji 1.18.) na ovoj stranici vas prodajni
tim mozZe da popunjava upitnike za svakoj pojedinacnog partnera.

Prvo $to moZete da primetite je padajuéa lista za filtriranje partnera. Kriterijum za filtriranje je podatak da li
je za odedenog partnera upitnik unet ili ne.

Ispod se prikazuje spisak partnera za koje je upitnik unet. Mozete videti datum kada je poslednji put upitnik
uraden (ako je upitnik uraden) kao i naziv komercijaliste koji je posledniji upitnik radio.

Ukoliko komercijalista Zeli da unese novi uptnik, sve Sto treba je da klikne na dugme ,Izmeni“. Klikom na ovo
dugme otvara se poseban prozor sa padajuéim listama. Svaka padajuéa lista sadrzi set prethodno definisanih
odgovora za svaki od kriterijuma koji ste definisali.

Napomena: Kao i za sve ostalo u Olymu, svaki komercijalista na ovoj stranici vidi samo partnere ili objekte za
koje je zaduZen. MenadZer vidi sve partnere ili objekte za koje je njegov tim ili on sam zaduzen.

C.13. Provera cena

Na ovoj stranici se unose izvestaji o praéenju cena na prodajnim mestima.

Ideja je da se unose cene po kojoj krajnji kupci mogu da kupe vase proizvode ili proizvode koje smatrate
konkurentskim.

Klikom na dugme ,,Dodaj artikle” otvara se novi prozor gde moZe da se unese sledede:
- Naziv partnera
- Ukoliko partner ima vise prodajnih objekata onda imate i opciju da izaberete prodajni objekat
- Birate naziv artikla i zatim unosite cenu za taj artikal na prodajnom mestu.

D.1.1. Raspodela artikala po prodajnim mestima

Ovaj izvestaj vam daje prikaz numericke distribucije na mapi.

Prvi korak je da podesite parametre pretrage klikom na ,Filter za dodatnu pretragu”

Tip pretrage moZze biti na osnovu partnera, tipova partnera ili na osnovu komercijaliste.

Iz nasSeg iskustva najcesca je pretraga na osnovu partnera, ali i ostale pretrage mogu biti vrlo korisne.

Napomena: Ukoliko izaberete pretragu na osnovu partnera pojavicée se i check box , Alternativni naziv”.

U odredenim industrijama je uobicajeno da se naziv objekta razlikuje od naziva pravnog lica (u ugostiteljstvu
je ovo Cest slucaj) i samim tim je pretraga za korisnika programa mnogo lak$a ako se koriste alternativni
nazivi.

Pretragu mozete raditi za sve partnere ili za pojedinacnog partnera (korisno u slu¢ajevima kada jedan
partner ima veliki broj prodajnih mesta)

Pretragu mozete raditi za sve artikle ili za pojedine grupe ili za pojedinacne artikle.

Padajuca lista na dnu polja za unos kriterijuma za filtiranje vam daje moguénost da cekirate ono Sto vas
interesuje.

Napomena: Ukoliko ¢ekirate grupu, Olymo ¢ée prikazati sve objekte koji sadrze bar jedan od artikala iz
Cekirane grupe.

Na kraju, klikom na dugme filtriraj na mapi dobijate prikaz svih objekata.
Crvenom bojom su obojeni objekti koji nemaju ni jedan od artikala za koji ste radili pretragu.

Zutom bojom su obojeni artikli koji imaju bar jedan od artikala.

Na kraju imate i tabelarni prikaz vase pretrage:



Dat je ukupan broj objekata koje imate u bazi, broj i spisak objekata koji imaju bar jedan od ¢ekiranih
artikala, broj i spisak objekata koji imaju sve od ¢ekiranih artikala.

D.1.2. Ponderisana distribucija

Dok se u izvestaju za numericku distribuciju posmatra ukupna pozicioniranost vasih artikala ili grupe artikala
u ovom izvestaju se posmatra pozicioniranost po klasama partnera (objasnjeno u sekciji 1.3.).

Naravno da svi artikli nisu namenjeni svim partnerima.

Na primer, luksuzne artikle po pravilu moze prodavati maniji broj kupaca i u interesu vam je da zastupljenost
takvih artikala bude mnogo veca u premijum objektima.

Na pocetku treba da izaberete da li Zelite analizu da uradite za odredene grupe ili odredne artikle.

Na osnovu itbora u prvoj padajucoj listi birate artikal ili grupu. Klikom na dugme ,,Prikazi podatke” dobijate
tabelu gde svaki red predstavlja jednu od klasa koju ste ranije definisali.

U redovima moZete videti ukupan broj kupaca po datoj klasi, kao i broj kupaca iz te klase koji u svom
asortimanu ima artikal za koji ste radili filter.

Klikom na dugme ,,Pogledaj“ moZete videti i spisak tih partnera.

D.1.3. Portfolio po partneru
Na ovom stranici mozZete videti prikaz svih artikala koje odredeni partner ili objekat ima.
Potrebno je prvo da u padajucoj listi izaberete naziv partnera, a onda u drugoj padajucoj listi naziv prodajnog
objekta (ukoliko partner ima vise objekata). Klikom na dugme ,Filtriraj“ ¢e vam se prikazati 3 tabele.
Prva tabela predstavlja spisak artikala koje partner ima. Za svaki artikal mozZete videti slede¢e podatke:
- Broj komada koji partner ima. Ovo moZe biti fizicki broj boca ili broj fejsinga (Sto je ¢eSce u
praksi)
- Grupu artikla
- Datum kada je poslednji put uraden unos asortimana za taj artikal
Sa desne strane prve tabele je tabela koja je organizovana na isti nacin, ali sadrzZi podatke o reklamnom
materijalu.
Na dnu je tabela sa kratkim prikazom o iz8vetajima o obilascima.

D.2.1. Pregled unosa asortimana
U sekciji C.8. je ve¢ objasnjeno kako se unose izvestaji o asortimanu.
Na ovoj stranici se moze videti rekapitulacija tih izvestaja.

Izvestaj je jedna jednostavna tabela gde se moZe videti naziv partnera i prodajnog objekta i poslednja 3
unosa izvestaja o asortimanu. U prvoj koloni se prikazuje datum unosa poslednjeg izvestaja.
U poslednjoj koloni se prikazuje ime komercijaliste koji je nadleZzan za odredenog partnera.

Izvestaj se moze filtrirati po re¢ima koje su sadrZane u nazivu partnera/prodajnog objekta.
Takode, ovaj izvesStaj moZete generisati na osnovu Zeljenih datuma.

D.2.2. Statistika izveStaja o posetama
Na ovoj stranici moZete videti pregled svih unetih izvestaja o posetama (objasnjeno vise u sekciji C.11.)
U padajudoj listi prvo birate komercijalistu za kojeg Zelite da se generise izvestaj, a zatim birate datume
koji definiSu period za koji vam izvestaj treba.
Klikom na dugme ,Filtriraj“ dobijate tabelu sa unetim izvestajima.
Od znacaja su vam takode dva podatka koji su prkazana odmah iznad tabele:

a) Ukupan broj poseta oznacava, kao $to i samo ime sugerisSe, ukupan broj poseta koji je

komercijalista obavio u odredenom periodu bez obzira na koje se to partnere odnosi.



b) Jedinstveni partneri oznacava broj razli¢itih partnera koje je komercijalista u datom periodu
posetio.

D.2.3. lzvestaji u okviru deifnisanog radijusa

Olymo prati na kojoj lokaciji se vas komercijalista nalazi prilikom generisanja izvesStaja o posetama.
Olymo ¢e dozvoliti da se izvestaj unese, ali ée posebno registrovati sve izvestaje koji su uneti van lokacije
objekta za koji se izvestaj unosi.

O tome kako se setuje lokacija je bilo viSe govora u sekciji o partnerima.

Smatrace se da je komercijalista bio na lokaciji ukoliko je bio u radijusu od 50 metara od setovane
lokacije. Ovaj radijus mozete menjati u Olymo konzoli.

Prilikom ulaska na ovu stranicu birate mesec i klikom na dugme ,Filtriraj dobijate tabelu sa sledeéim
podacima:

Ime komercijaliste, ukupan broj obilazaka, ukupan broj obilazaka u okviru radijusa i ukupan broj
obilazaka van radijusa.

D.2.4. Upozorenja vezana za partnere
Na ovoj stranici je dat prikaz tri razlicita izveStaja koji vam mogu skrenuti paznju neke od bitnijih
informacija za partner, odnosno ovo su izvestaji koji vam govore kada su se poslednjih put desile
odredene aktvinosti.
U prva dva padajuc¢a menija birate tip izveStaja i da li Zelite mesecne ili kvartalne izvestaje
Potom birate period za koji Zelite da se generiSe odredeni izvestaj.
Izvestaji koje moZete dobiti su vezani za sledece aktivnosti vaseg prodajnog tima:

a) lzvestaj o obilascima

b) Asortiman po mestu prodaje

c) Nalozi za prodaju

Kada generiSete izvestaj u tabeli dobijate spisak svih partnera za koje je bilo izabranih aktivnosti u
izabranom periodu. Ovakvi izvestaji vam mogu ukazati na kupce ili potencijalne kupce sa kojima nema
Zeljenih aktivnosti.

Prikazane tabele moZete sortirati po dobijenim kolonama.

Napomena: Sto se tice izve$taja o obilascima ovde ¢e biti obuhvaéeni samo kupci za koje je eksplicitno
navedeno koliki je ocekivani broj obilazaka na mese¢nom nivou.

D.3.1 Rekapitulacija prodaje

Ovaj izvestaj vam daje promete na osnovu tri kriterijuma. Ova tri kriterijuma moZete da birate u trecoj
padajucoj listi.

Privi kriterijum je prosti prikaz prodaje na osnovu komada.

Drugi kriterijum je prikaz prodaje na osnovu tezinskih koeficijenata. Ovaj izvestaj sam po sebi moze da
bude zbunjuju¢ i nasa je preporuka da se koristi kao deo izvestaja o realizaciji targeta (o ¢emu ce biti
govora u slededoj tacki).

Tezinskim koeficijentima moZete da korigujete vaznost odredenog artikla ili grupe artikla. Na primer,
mozZete da kaZete da je svaki prodati komad nekog artikla za vas 2 puta vazniji od ostalih artikala i da
tom artiklu dodelite takav tezinski koeficijent. Ovo znaci da ¢e se svaki prodati komad tog artikla racunati
kao 2.

Ukoliko imate veliki broj artikala i veliku prodaju u komadima pracenje izvestaja na ovaj nacin moze da
vas zbuni.



Kriterijumi za definisanje tezinskih koeficijenata mogu da budu razliciti, a ispravno definisanje treba da
odraZzava prodajnu strategiju firme.

Tredi kriterijum su jedinice za pracenje prodaje. Ukoliko se, na primer, bavite prodajom vode i ukoliko
imate vodu u razlic¢itim pakovanjima moze vam biti od veceg interesa da pratite prodaju u litrima nego u
komadima.

Prva padajuca lista na ovoj stranici vam daje moguénost da pratite prodaju za firmu u celini ili samo za
jedan deo firme.
Druga padajuca lista vam daje moguénost izbora godine.

Napomena: Ukoliko koristite samo prodajni modul Olyma ovi izvestaji ¢e se generisati na osnovu
porudzbenica. Ukoliko koristite i ra¢unovodstveni modul onda ée se generisati na osnovu faktura.
U praksi se pokazalo da generisanje ovih izvestaja samo na osnovu porudZbenica mozZe prikazati
iskrivljenu sliku jer uvek postoje situacije da jedan deo porucene robe niste u moguénosti da
isporucite.

D.3.2. Pracenje prodajnih targeta

Definisanje KPl-eva je jedan od najvZanijih zadataka preduzeca.

Pracenje samo prodajnih rezultata moZe da sakrije od menadZmenta dosta drugih bitnih informacija.
ViSe o ovome ¢e biti govora kasnije, mada detaljna razrada prodajne strategije svakako prevazilazi okvive
ovog uputstva.

Da bi ovi izvestaji mogli da rade prethodno je neophodno da definiSete prodajne targete.

Ovde u prvoj padajucoj listi moZete da izaberete kanal prodaje, a u drugoj padajucoj listi birate godinu.
Genrisani izvestaj vam prikazuje realizaciju targeta izrazenu u procentima i podeljenu po grupama,
odnosno artiklima.

D.3.3. Izvestaj za indirektnu prodaju

Ukoliko je prodaja preko vasih distributera organizovana na nacin da vasi prodajni timovi prikupljaju
porudzbine za vase distributere onda mozete pratiti realizaciju prodaje vasih distributera putem ovog
izvestaja.

Napomena: U praksi je ceséi slucaj da velike firme koriste ili isti sistem kao njihovi distributerili ili da
su poslovni sistemi povezani. Svakako smatramo da je ovo preciznije resenje. Olymo ima i takvu
mogucnost, ali ovim ivestajem su pokrivene situacije kada dva gore navedena resenja nisu moguca.

Na ovoj stranici prvo morate da izaberete distributera za kojeg Zelite da generiSete izvesta;.
U drugoj padajucoj listi birate ili sve artikle ili moZete da selekujtujete jedan ili viSe artikala.
Posledniji izbor se tice pocetnog i kranjeg datuma za koji Zelite da generisSete izvestaj.

Na kraju, klikom na dugme ,Filtriraj“ dobijate traZzene podatke.

D.3.4. Analiza prodajnih ruta

Kao Sto je objasnjeno u sekcijama C.9. i C.10. moZete organizovati obilazak terena vasih prodajnih
timova tako Sto ¢ete im dodeljivati unapred definisane rute (koristice Olymo Al resenja za optimizaciju).
Ovaj izvestaj vam prikazuje koliko se aktivnosti prodajnih timova u definisanom periodu poklapaju sa
predefinisanim rutama.



Napomena: Nerealno je ocekivati da se obilasci u toku dana poklapaju 100% sa unapred definisanim
rutama. Ovo u velikoj meri zavisi od tipa trZista. Dobra praksa je da usvojite procenat poklapanja koji
¢e zadovoljavati vase potrebe. U praksi ovaj procenat ide od 80% do 90%.

Napominjemo da u odredenim situacijamakm moZete proceniti da odredeni ¢lanovi prodajnih timova
ili ¢itav prodajni tim moze imati potpunu slobodu.

D.3.5. Aktivnosti eksternih korisnika

Kao sto je definisano u sekciji A.6. Olymo vam ostavlja moguénost da vasi kupci kreiraju porudzbenice
direktno u sistemu.

Kao sto je vec bilo re¢eno smatramo da je ovo dobra praksa, ali isto tako se pokazalo da moze dodi do
otpora ili inercije u prihvatanju novih resenja.

Na ovoj stranici moZete pratiti aktivnosti vasih kupaca kada je u pitanju kreiranje porudzbenica.

Birate pocetni i kranji datum za period za koji Zelite izvestaj.
Klikom na dugme ,Filtriraj“ dobijate spisak svih kupaca korisnika programa, kao i broj porudzbenica koje
su generisali u definisanom periodu.

D.4.1. Prikaz unosa po vremenu
Kroz ovaj izvestaj moZete da promenite unos izveStaja o posetama za svakog pojedinacnog
komercijalistu u periodu koji vi definiSete.

D.4.2. Promena lokacije partnera

Jedna od glavnih funkcionalnosti je pradenje obilazaka terena vaseg prodajnog tima.

Aplikacija prati ove aktivnosti tako Sto uporeduje definisane lokacije partnera sa mestom na kojem je
komercijalista bio u trenutku kada je generisao izvestaj (o ovome je bilo vise reci u sekciji C.11.)

Ovo ostavlja moguénost da se manipulacijom setovanih lokacija moze manipulisati i izveStajima.
Obzirom da u Olymu nema ogranic¢enja kada je u pitanju setovanje lokacije partnera (moZete ih setovati
neograniceni broj puta), ovaj izvestaj je kontrolni mehanizam za sprecavanje eventualnih zloupotreba.

Kroz ovaj izvestaj moZete videti sve promene lokacije.

U prvoj padajucoj listi moZete da izaberete komercijalistu za kojeg Zelite podatke, a u drugoj padajucoj
listi moZete da izaberete partnera. Ukoliko ne napravite izbor u drugoj padajucoj listi dobicete podatke
za sve partnere.

Klikom na dugme ,Filtriraj“ dobijate izveStaj sa svim promenama geografske duZine ili Sirine.
Dobijenu tabelu mozete sortirati po kolonama.

D.5. Pregled upitnika

Na ovoj stranici dobijate izvestaj iz kojeg moZete videti za svakog komercijalistu koliko je upitnika
popunio u poslednjih 12 meseci. Svi upitnici koji su stariji od 12 meseci ostaju u sistemu, ali se racuna da
su zastareli i neée udi u statistiku prilikom generisanja ovog izvestaja.

D.6. POSM troskovi po partneru

Napomena: POSM je skracenica koja je uzeta iz engleskog jezika, ali koja se ustalila i u Srbiji.
Oznacava - Point Of Sales Material.

Moze da se prevede kao Reklamni materijal.



Na osnovu napravljenih POSM porudzbenica se generiSe izvestaj o utroSenim sredstvima po partneru
Sto se tice reklamnog materijala.

Izborom vremenskih okvira dobijate spisak partnera u koloni sa prikazom ukupne vrednosti robe koju je
partner kupio od vas, kao i vrednosti reklamnog materijala koji je datom partneru izdat.

Napomena: Ukoliko koristite samo Olymo prodajni modul ovi izvestaji ¢e se generisati na osnovu
generisanih porudzbenica, a ukoliko koristite i radunovodstveni modul onda ¢e se ovaj izvestaj
generisati na osnovu otpremnica i faktura. Praksa je pokazala da koris¢enje racunovodstvenog
modula svakako daje preciznije podatke.

Napomena: Preporuka je i da reklamni materijal (bez obzira Sto nije namenjen prodaji) tretirate kao
bilo koju drugu robu. Ovo podrazumeva da su procedure trebovanja i lagerovanja iste kao i za svu
ostalu robu. Troskovi reklamnog materijala mogu biti zna¢ajna stavka u troskovima.

D.7. Pareto analiza po kupcima

Napomena: Analiza nazvana po italijanskom ekonomsti Vilfredu Paretu.

Ovde se ne¢emo baviti postavkama ove analize, ve¢ samo koristimo Paretovo pravilo da 80% rezultata
dolazi od 20% napora (kupaca u ovom slucaju).

Naravno da je Paretovo pravilo viSe neka smernica nego Sto je u poslu sve strogo pravilo.
Ovaj izvestaj vam pokazuje koji kupci ¢ine 80% vaseg prometa.

U praksi se Cesto deSava da je procenat kupaca koji ¢ine 80% prometa znacajno manji od 20%.

D.8. Analiza prodajnih cena

Na osnovu unetih izveStaja o proveri cena ovde mozete dobiti tri vrste izestaja.

D.8.1. Analiza cena po partnerima

Ovde prilikom izbora partnera dobijate spisak svih artikala za koje su unete cene, kao i datum kada je
cena poslednji put unesena. Takode je prikazana i sama prodajna cena.

Artikli za koje nije uneta cena u poslednjih 12 meseci ¢e se ignorisati i nece biti ovde prikazani.

D.8.2. Analiza cena po artiklima

Ovde prilikom izbora artikla dobijate spisak svih partnera ili prodajnih objekata u kojima je uraden
izvestaj o pregledu cena za poslednjih 12 meseci.

Prikazuje se prodajna cena i datum kada je poslednji put raden pregled.

D.8.3. Analiza cena po tipu artikla

Ovde se prvo bira tip artikla. Klikom na dugme ,Filtriraj“ dobijate sve artikle koji pripadaju izabranom
tipu artikla, kao i prosecnu prodajnu cenu za svaki artikal. Takode se prikazuje i datum kada je posledniji
put raden pregled prodaje za svaki od artikala.

Napomena: Po pravilu grupe artikala odraZavaju internu organizaciju, dok tipovi artikala predstavljaju
eksterne faktore koji ne bi trebalo da zavise u mnogome od firme. Naravno, Olymo dozvoljava da
moZete da organizujete i grupe i tipove kako god Zelite, ali ovo su smernice koje bi trebalo slediti.

Na primer, ukoliko se vasa firma bavi prodajom knjiga, tipovi bi mogli da budu Zanrovi knjiga i to bi
trebalo da bude manje-vise ista podela i kod vas i kod vasih konkurenata. Grupe artikala bi
predstavljale vasu internu organizaciju: Na primer, moZete da grupisSete artikle prema razlicitim
dobavljacima od kojih kupujete knjige.



E.1. Kanali prodaje

Olymo je organizovan na nacin da ¢lanovi prodajnih timova mogu da vide samo informacije koje su
vezane za njihove partnere ili, ukoliko su korisnici programa na menadzerskim funckijama, informacije
vezane za partnere koje vode njihovi podredeni (bez obzira koliko hijerarhijskih nivoa se nalaze ispod
njih).

Ovakva organizacija pristupu podataka je uvedena pre svega iz sigurnosnih razloga.

Na ovoj stranici definisete hijerarhijsku strukturu vasih kanala prodaje.

Napomena: Svaka firma posebno definiSe svoje kanale prodaje, pa tako oni mogu biti definisani na
osnovu teritorije, tipa kupaca ili tipova artikala. U praksi je ¢esta i kombinacija svih ovih kriterijuma za
podelu.

Nov kanal moZete kreirati klikom na dugme ,, Dodaj“.

Otvori¢e vam se poseban prozor gde cete definisati naziv kanala, naziv kanala koji je hijerarhijski nivo
iznad kanala koji kreirate i spisak ¢lanova prodajnog tima koji ¢ine taj kanal prodaje.

Jedan zaposleni moZe pripadati samo jednom kanalu prodaje.

E.2. Targeti po kanalu

Dobra praksa prilikom kreiranja prodajne strategije je da se definiSu targeti ne samo za firmu u celini ve¢
i za timove, pa i pojedince. To upravo moZete uraditi na ovoj stranici.

Na osnovu definisanih kanala prodaje se moze zakljuciti da ukoliko Zelite da svaki pojedinac ima jasno
definisane targete, onda mora postojati kanal prodaje u kojem je taj zaposleni jedini ¢lan.

U Olymu je ovo najbolje uraditi tako Sto ¢ete kreirati poseban kanal za svakog komercijalistu, a onda
kreirane kanala prodaje organizovati na nacin koji najbolje odgovara vasim potrebama.

Targete moZete uneti direktno na ovoj stranici ili moZete skinuti Excel fajl, popuniti targete i onda isti fajl
ucitati u program.

Targete moZete zadavati po grupi artikala ili za svaki artikal pojedinacno.
Organizacija artikala ste pre toga definisali na stranici za Grupe artikala (objasnjenje A.2.5.)

E.3. Automatsko izraCunavanje tezinskih koeficijenata

Tezinski koeficijenti predstavljaju meru vaznosti neke grupe artikala ili samog artikla za vasu kompaniju.
Logicno je pretpostaviti da vam nede biti podjednako bitne 2 grupe artikala ukoliko na jednoj zaradujete
10 puta viSe nego na drugoj. Samim tim, prebacaj ili podbacaj definisanih prodajnih targeta odredene
grupe nema podjedanku tezinu kada je u pitanju poslovanje u celini.

Dobro definisanje tezinskih koeficijenata po grupi ima najvedi znacaj za precizno definisanje vase
prodajne strategije.

Napomena: Olymo vam dozvoljava da sve koeficijente uneste ru¢no, mada je nasa preporuka da se
koristi ova stranica bar kao pomocni alat.

Prvo Sto treba da se uradi je da se izabere kanal prodaje za koji se tezZinski koeficijenti odreduju.



U praksi su vrlo Ceste situacije da se teZinski koeficijenti za kompaniju u celini razlikuju od teZinskih
koeficijenata pojedinih prodajnih timova (Na primer, prodajni tim odredene regije bitno vise prodaje
odredene artikle u odnosu na firmu, zbog preferencija same regije).

Ukoliko se teZinski koeficijenti ne odrede za kanal po difoltu ¢e se primenjivati teZinski koeficijenti za
kanal koji je hijerahijski nivo iznad.

Posle izbora kanala prodaje potrebno je da se izabere godina za koje Zelite da udu u obracun podataka.

Klikom na dugme ,Prikazi fajl“ dobijate sledeée podatke:

1. Broj prodatih jedinica odredenog proizvoda

2. Prosecna prodajna cena (Proizvod prve dve kolone predstavlja prihod po datom proizvodu)

3. Ukoliko koristite raCunovodstveni modul dobicete i prose¢nu marzu po proizvodu. Ukoliko ne
koristite raCunovodstveni modul moZzete marzu ru¢no uneti

Napomena: Pod pojmom marZe podrazumevamo procenat zarada u odnosu na prodajnu cenu. U Srbiji
se najcesce pod marzom podrazumeva procenat zarada u odnosnu na nabavnu vrednost, ali mi za tu
vrednost koristimo re¢ markap (usvojili smo oznake koje se koriste u inostranstvu).

4. Koeficijent vaznosti. Ovo je nesto Sto korisnik sam moze da unese i Sto oslikava elemente
strategije koji ne mogu biti obuhvaceni podacima iz proslosti. Na primer, odredeni artikal Zelite
da prestanete da radite u buduénosti jer mislite da na trzistu nece biti potencijala. Definisanjem
ovog koeficijenta moZete proizvoljno umanijti izracunat teZinski koeficijent

5. U koloni , Bodovi“ se dobija izra¢unat koeficijent vaZnosti kao proizvod prethodne 4 kolone.

6. ,Tezinski koeficijent” predstavlja procenat bodova u odnosu na ukupan broj bodova grupe

7.

Na kraju klikom na dugme ,,Primeni koeficijent” dobijene koeficijente upisujte u bazu i mogu se
primenjivati.

Napomena: Jednom dobijene teZinske koeficijente nije moguce menjati ruéno. Razlog za ovo je da bi
se sprecile greske koje mogu kasnije dati pogresan prikaz rezultata.

Recimo da greSkom promenite teZinski koeficijent tako da suma tezinskih koeficijenata za grupu vise
nije 1 nego 0,95. Ovo znaci da ¢ak i kada ostvarite target dobicete izveStaj da je realizacija 5% ispod
planirane.

E.4. TeZinski koeficijenti po grupama i artiklima
Ukoliko, iz bilo kog razloga, ne Zelite da koristite stranicu za automatsko izracunavanje tezinskih
koeficijenata same koeficijente mozete uneti ru¢no na ovoj stranici.
Na samoj stranici su prisutna dva taba:
1. Na prvom tabu je mogude unositi tezinske koeficijente za sve grupe i podgrupe
2. Nadrugom tabu nije moguée unosenje tezinskih koeficijenata po artiklu

U praksi se retko deSava da se artikli u okviru iste grupe mogu razlikovati po vaznosti, odnosno retke su
situacije u kojima promet po artiklima iz iste grupe nije dovoljan parametar za praéenje realizacije
prodajnih targeta. Zbog ovoga je, ukoliko se ru¢no unose tezinski koeficijenti, veca verovatnoda da éete
koristiti drugi tab ove stranice.

Samo unosenje je vrlo intuitivno. Birate kanal prodaje, kao i godinu i klikom na dugme ,,Prikazi podatke*
dobijate tabelu koju bi trebalo da popunite.

Jedna od razlika izmedu dva taba je nacin snimanja podataka.



U prvom tabu (iz tehnickih razloga) morate svaku izmenu da snimate i samim tim ¢ée se cela stranica
resetovati, Sto moze ceo proces da ucini zamornim.
U drugom tabu se snimanje vrsi na kraju procesa.

Prednost nacina snimanja podataka u prvom tabu je Sto ¢e sistem svaki put proveriti unete podatke i
signalizirade vam ukoliko ste napravili gresku. U drugom tabu ovakva provera se vr$i samo na kraju
unosa, pa moze da vam se desi da unesete veliki broj podataka i da taj proces bude uzaludan.

Napomene:
1. Vredost tezZinskih koeficijenata mora da bude izmedu 0i 1
2. Suma tezinskih koeficijenata unutar grupe ne moze da prede 1
3. Suma unutar grupe bi uvek trebalo da bude jednaka 1, ali ovaj uslov se ne proverava prilikom
ruénog unosenja tezinskih koeficijenata, vec je sve ostavljeno korisniku da proveri. Ovo je jo$
jedan dodatni razlog da se za unoSenje tezinskih koeficijenata koristi stranica za automatsko
izraCunavanje

E.5. KPI
Postoji dosta osnova na kojima se moze graditi uspesna prodajna strategija, ali ovde ¢emo da istaknemo
samo dve koje su od sustinske vaznosti za ovu stranicu
a) U prodaji ne treba da se fokusirate na rezultate, ve¢ na upravljanje prodajnim procesima, a
realizacija prodaje je posledica
b) Postoji izreka koja kaZe da se urade samo stvari koje se mogu izmeriti

Olymo je dizajniran tako da ne prati samo realizaciju prodaje, vec i ostalih klju¢nih indikatora prodajnih
performansi (na egnleskom KPI — key performance indicators)

Za sada nije moguce korisnicima da dodaju svoje indikatore, ve¢ samo mogu da koriste one koje su vec
definisani u sistemu.

Pre unosSenja targeta morate izabrati kanal prodaje, godinu i klikom na dugme ,PrikaZi podatke” dobijate
tabelu koju treba da popunite.

Naravno, ukoliko ne Zelite da pratite realizaciju po nekom od indikatora onda za taj indikator ni ne
unosite cifre.

O svakom od indikatora prodaje bi moglo da se diskutuje, ali to prevazilazi okvire ovog uputstva.

E.6. TeZinski koeficijenti po KPI

Logika koja se primenjuje prilikom definisanja i unoSenja teZinskih koeficijenata po grupa artikala se
primenjuje i na ovoj stranici.

Ovde prakti¢no definiSete koliko je svaki od prodajnih indikatora bitan za prodajnu strategiju.

Na primer, ako definiSete da vam je teZinski koeficijent za realizaciju prodaje 1 to prakti¢no znaci da vas
nista drugo ne interesuje.

Ogranicenja koja su vatzila za koeficijente po grupama vaze i ovde:
- Koeficijent mora da bude izmedu 0i 1

- Suma koeficijenata mora da bude manja od 1

Napomena: Olymo dozvoljava da da suma koeficijenata bude manja od 1, mada bi to bila losa praksa.



Suma koeficijenata bi uvek trebalo da bude jednaka 1.

Unosenje koeficijenata je dosta lako:
Prvo izaberete kanal prodaje i godinu i klikom na dugme ,,Prikazi“ dobijate tabelu sa prodajnim
indikatorima koju treba da popunite. Na kraju klikom na dugme ,,Sacuvaj“ snimate sve unesene izmene.

E.7. KPI realizacija

Na ovoj stranici dobijate rendgenski snimak vaseih prodajnih procesa.

Na osnovu definisanih prodajnih targeta i koeficijenata ovde se racuna zbirna realizacija svih
postavljenih prodajnih ciljeva.

Vrednosti na kraju tabele, u redu , Total” prakti¢no predstavljaju vas uspeh.

Napomena: Moze da bude lakse da se prati samo promet ili zarada, ali na duge staze takav pristup
moze da dovede do problema.

F. Potencijlani Partneri
Potencijalni partneri (eng: leads) su svi oni partneri za koje postoji Sansa da ¢ete raditi u buduénosti.
Generisanje i upravljanje lidovima je sloZen proces, ali u Olymu ovo jo$ nije do kraja razvijeno. Za sada
moZete samo da uneste osnovne podatke o potencijlanim partnerima (ukoliko ne Zelite da budu u
osnovnoj tabeli partnera) i da im klikom na dugme ,,Promeni u partnera® prmenite status.
G.1. Akcije
Napomena:
- Usvajili smo engleski naziv pipeline, u nedostatku adekvatnog prevoda na srpski koji je zaZiveo
kod nas.
- Zaslicnosti i razlike medu terminima pipeline, prodajni procesi i sales funnel (levak) mozete
konsultovati literaturu

U Olymu se na ovoj stranici mogu obuhvatiti i potencijalni kupci, ali i postojeci kupci.
Zamislite da situaciju da lansirate novi proizvod i da ste identifikovali 100 postojecih partnera kao
potencijalne kupce vaseg proizvoda. Upravo ovih 100 postojeéih kupaca predstavljaju pocetnu tacku.

Ovo podrazumeva da u Olymu mozZete da kreirate razne prodajne procese i svaki ¢e predstavljati
poseban pipeline.

Prvi korak je da kreirate akciju klikom na dugme ,, Dodaj“.

- Otvori¢e vam se nov prozor i u prvom polju upisujete naziv novog pajplajna. Na primer ,prodaja
proizvoda X na teritorji Y u 20xy godini“.

- U drugoj padajudoj listi birate ¢lanove vaseg prodajnog tima na koej se ova nova akcija odnosi

- U tredoj padajucoj listi birate partnere koje Zelite da targetirate ovom akcijom. Kao sto je vec
reCeno moZete da birate postoje partnere ili lidove.

- U poslednjoj tabeli birate faze. Olymo ne dozvoljava korisnicima da kreiraju svoje faze, ve¢ samo
da izaberu jednu od ve¢ postojecih.

- Na kraju birate datum pocetka i zavrSetka akcije (pajplajna).

G.2. Pipeline
Na ovoj stranici upravljate partnerima vezano za vec kreirane akcije.



U padajucoj listi vam se prikazuju sve aktivne akcije (kao $to je u prethodono navedeno prilikom
kreiranja akcija definiSete pocetak i zavrsetak akcije).

Klikom na dugme ,,Pokreni Pipeline” dobijate graficki prikaz svih partnera rasporedenih po fazama.
Prebacivanje iz jedne u drugu fazu so obavlja klikom na odgovaraju¢e dugme: prethodna ili naredna faza.

G.3. Pipeline rekapitulacija
Kao sto samo ime kaZe, na ovoj stranici imate rekapitulaciju po dva kriterijuma: po zaposlenom i po
pajplajnu.

G.4. Unos targeta po partneru

Na ovoj stranici moZete definisati targete po mesecima za svakog od postojecih partnera.

Postoji dosta situacija u kojima nije potrebno detaljno planiranje prodajnih procesa (ili nije isplativo ili
nije moguce) i gde je promet po partneru dovoljna mera.

U prvoj padajucoj listi birate partnere za koje Zelite da unesete target, a u drugoj padajucoj listi birate
godinu.
Posle klina na dugme ,Prikazi podatke” dobijate tabelu koju treba da popunite.

Na osnovu ovako unetih targeta kasnije moZete pratiti realizaciju prometa u odnosu na planirani promet
za svakog ¢lana vaseg prodajnog tima.

G.5. Realizacija targeta po partneru

Na ovoj stranici dobijate izvestaj o realizaciji prodajnih targeta koji su definisani na stranici ,,Unos targeta
po partneru”.

Izborom meseca dobijate pregled tog meseca, ali i pregled tekuce godine.

Prikazani rezultati su na nivou firme, ali u padajucoj listi moZete izabrati jednog komercijalistu i onda
dobiti izvestaj samo za partnere za koje je ta osoba zaduZena.

H.1. Mrcendajzing postavke

Napomene:

U nedostatku adekvatnog prevoda na srpski koristimo originalni izraz na engleskom: merchandising.
Mercendajzing podrazumeva Siri spektar aktivnosti koje su usmerene na prodaju proizvoda u
situacijama kada je kupaca vec na prodajnom mestu. Ali, u Olymu se prate aktivnosti samo ¢lanova
veseg prodajnog tima koji su zaduZeni za kontrolu objekata gde imate pozicionirane proizvode.

Mrcéendajzing procesi se najcece odnose na maloprodajne objekte. Dakle, najcese, ali ne i uvek.
Obzirom da maloprodajni lanci vrlo ¢esto imaju u svom sklopu maloprodajne objekte koji se razlikuju po
velicini (pa nekada i nameni), ovo znaci da nece imati isiti asortiman na svakom mestu.

Ovo dalje znaci da je vrlo verovatno da ni vi nece imati istu zastupljenost vasih proizvoda u svim
objketima.

Ova stranica je namenjena definisanju asortimana po razli¢itim objektima. (Koristi se i re¢ ,planogram®)
Klikom na dugme ,,Dodaj“ vam se otvara novi prozor gde treba da uneste sledece:
- Naziv postavke. Preporuka je da naziv blize objasnjava samu postavku. Recimo ,,Maloprodajni
lacan X, objekti B klase”.



- U drugoj padajuéoj listi birate partnera

- U narednoj padajuéoj listi birate objekte izabranog partnera za koje Zelite da definisete
planogram.

- Na kraju definiSete koji artikli treba da budu u gore odredenim objektima

Na kraju moZete upistai dodatne komentare.
Na osnovu ovoga vas prodajni tim ta¢no zna planirani asortiman za svaki od objekata vasih partnera.
H.2. Mréendajzing zahtevi

H.3. Mrcendajzing izvestaj

Clanovi vaseg tima unose izvestaje na ovoj stranici.

Kao i sve ostalo u Olymo i ova stranica je organizovana na nacin da zaposleni mogu unositi izvestaje
samo za prtnere i objekte za koje su zaduZeni.

Unos novog izvestaja pocinje klikom na dugme ,,Dodaj“.

Otvara se nova stranica u kojoj u prvoj padajuéoj lisi treba izabrati postavku (planogram). Na osnovu
ovoga se uporeduje stvarno stanje stvari sa planiranim.

Kada izaberete planogram, potrebno je da izaberete i prodajni objekat.

Napomena: Datum i partnera ne moZete da birate. Datum se ne bira, jer se u sistem automatski unosi
datum kada je izvestaj kreiran. A partner se ne moze birati jer se izabrani planogram uvek mora
odnositi na samog jednog partnera.

Kada izaberete prodajni objekat pojavi¢e vam se spisak artikala koji bi trebalo da se nalaze u tom
objektu. Sve Sto sada treba da se uradi je da se unese broj jedica proizvoda koji ste zatekli na prodajnom
mestu.

Napomena: Ukoliko se radi o maloprodajnim objektima dobra praksa je da se ne unosi ukupan broj
jedinica vec broj pozicija koje kupac moze da vidi — i u nasem jeziku se ustalio engleski naziv za ovo:
fejsing.

Ukoliko postoji potreba za unosom dodatnih komentara postoji posebno polje za to.

Moguce je i slikati pozicije i uraditi upload slike. Veli¢ina slike je ogranicena na 4 MB.
Ukoliko ne Zelite da brinete o troskovim servera, onda mozZete da instruiSete vas mréendajzing tim u
kojim situacija je neophodno uplodovanje slika sa lista mesta.

H.4. Mrcendajzing statistika

Na ovoj stranici moZete dobiti prikaz svih generisanih mréendajzing izvestaja.

Prvo Sto treba da se definiSe su vremenski okviri za koje izvestaj treba da se generise.
Drugi korak je izbor partnera, a treci korak je izbor prodajnog mesta.

Postoji opcija i za selekciju svih prodajnih mesta izabranog partnera.

Tri padajuce liste u drugom redu su opcione i ukoliko niSta ne izaberete dobicete izvestaj za sve artikle i
za sve zaposlene. Naravno, postoji opcija da suzite izbor na odredenu grupu artikala ili samo odredene
artikle.



U vec¢im firmama je uobicajena praksa da postoji viSe mréendajzera koji su zaduzeni za istog partnera.
Upravo zbog ovoga postoji opcija selekcije jednog ili vise mréendajzera.

I.1. Specifikacija kljuénih kupaca

Ova stranica je namenjena kupcima na koje smatrate da je potrebno obratiti posebnu paznju.
Napomena: Cesta je praksa da se i kod nas za ove kupce koristi engleski izraz: key account

Na ovoj stranici su vam prikazani svi vasi partneri i potrebno je samo da ih definiSete kao klju¢ne kupce
klikom na dugme ,,status”

I.2. Zadaci

I.3. Pregled racuna



