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Celem opracowania jest przedstawienie zin-
tegrowanego systemu informatycznego
usprawniajgcego szeroko pojetq obstuge
sprzedazy i magazynu w przedsiebiorstwach
oraz zwrocenie uwagi na fakt uzyskania ko-
rzysci z implementacji nowoczesnych syste-
mow.

Dynamiczny rozwdéj technologiczny
i rosnace wymagania klientéw przyczyni-
ly sie do powstania oprogramowania
RAKSSQL firmy RAKS. Jest to nowoczesny,
w pelni zintegrowany system dajacy nie-
ograniczone mozliwosci uzytkownikom
przy zachowaniu kosztéw dostosowanych
do krajowych realiow. RAKSSQL oparto na
jednej wspolnej bazie, w celu integracji
informacji w obrebie calego przedsiebior-
stwa. Dane wprowadzane do programu sg
natychmiast dostepne dla wszystkich
uprawnionych uzytkownikéw. Natomiast
zawarte w nim moduly wspomagaja za-
rzadzanie miedzy innymi: finansami, per-
sonelem, produkcja, magazynem oraz
sprzedazg. System zapewnia rejestrowa-
nie wszystkich zdarzen gospodarczych za-
chodzacych w przedsiebiorstwie oraz
pokazuje pelny obraz dziatalnosci opera-
cyjnej i finansowej. Program jest w petni
zgodny z przepisami krajowymi i dosto-
sowany do wymogéw ustawodawstwa
Unii Europejskiej. Przeznaczony jest dla
firm produkcyjnych, handlowych i ustugo-
wych. Sktada sie z kilkunastu modutow,
ktore moga funkcjonowac samodzielnie
lub w cato$ci, tworzac jeden system. Za-
pewnia to mozliwos$¢ pracy jednostano-
wiskowej lub pracy w sieci, w tym réwniez
pracy zdalnej przez Internet>.

System RAKSSQL dzieki modutowe;j
budowie i elastycznos$ci dobrze sprawdza

sie w przedsiebiorstwach o r6znych pro-
filach dziatalnosci i r6znorodnej struktu-
rze organizacyjnej. Istotng jego cecha jest
skalowalno$¢, umozliwiajaca tatwa rozbu-
dowe wraz z rozwojem profilu dziatalno-
Sci i wzrostem wymagan uzytkownika.
Moduly przyczyniajace sie do optymaliza-
gji rozwoju i zarzadzania przedsiebiorstwa
to miedzy innymi modut Sprzedaz, modut
CRM i modut Magazyn. Pelna integracja
modutéw z pozostatymi elementami sys-
temu RAKSSQL zapewnia optymalne za-
rzadzanie calym przedsiebiorstwem?.

Modut Sprzedaz

Modul Sprzedaz to kompletny i zinte-
growany system do szeroko pojetej ob-
stugi sprzedazy, zakupow i zarzadzania
sprzedaza (rysunek 1). Pozwala na zauto-

Mozliwos¢ petnej wymiany danych za-
pewnia automatyczng wspolprace z po-
zostatymi modutami systemu RAKSSQL,
na przyklad z ksiegowoscig czy sklepem
internetowym. Dzieki szerokiej gamie go-
towych zestawien oraz mozliwosci two-
rzenia wlasnych raportéw, program po-
zwala uzyskaé pefny obraz dziafalnosci
handlowej°.

Komponent Sprzedaz®. System posia-
da w swoich zasobach wszystkie doku-
menty, takie jak WNT, WDT, faktury
eksportowe, faktura zakupu w walucie,
TAX — FREE, SAD, a takze mozliwo$¢ pro-
wadzenia kasy w walucie. Dzieki opgji
wprowadzenia dodatkowych kosztéw
do dokumentu WNT tatwo mozna wyli-
czy¢ cene pozniejszej sprzedazy towaru
— na przyktad do faktury zakupu mozna

Modut Sprzedaz

Sprzedaz

Zakupy

Zarzadzanie sprzedaza

Rys. 1. Komponenty modutu Sprzedaz.

Zrédfo: opracowanie na podstawie materiatéw i dokumentacji systemu RAKSSQL — z firmy RAKS.

matyzowanie proceséw obstugi zamo-
wien, sprzedazy, ptatnosci i rozliczen
z kontrahentami. Modut Sprzedaz wsp6t-
pracuje z urzadzeniami fiskalnymi, czyt-
nikami kodéw, kolektorami danych i in-
nymi urzadzeniami zewnetrznymi.

doliczy¢ koszt transportu czy roztadun-
ku (nie jest konieczne tworzenie dodat-
kowego rozrachunku do dokumentu,
koszty dolicza sie do ceny koncowej). Sys-
tem RAKSSQL jest tak skonstruowany, aby
oferowac szerokie mozliwosci dla firm,

! Drinz. Joanna Rut pracuje na Wydziale Inzynierii Produkgji i Logistyki Politechniki Opolskiej, a dr hab. inz. Ewa Kulifiska jest kierownikiem Katedry Mar-
ketingu i Logistyki na Wydziale Ekonomii i Zarzadzania Politechniki Opolskiej. Autorki uzyskaly zgode firmy RAKS na publikacje informacji o systemie RAKS-

SQL.
2 Artykut recenzowany (przyp. red.).
3 www.raks.pl (dostep: 20.07.2012).

4 Opracowanie na podstawie materialéw i dokumentacji systemu RAKSSQL — z firmy RAKS.
> Opracowanie na podstawie materialéw i dokumentacji systemu RAKSSQL — z firmy RAKS.
6 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz — z firmy RAKS.
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ktore wspoltpracujg z kontrahentami,
odbiorcami lub dostawcami poza grani-
cami kraju. Ponadto system pozwala na
wystawianie i rozliczanie dokumentéw
w walutach obcych.

Aplikacja posiada mozliwo$¢ oznacza-
nia dokumentéw oraz znajdujacych sie na
nich pozygji. Dzieki systemowi znaczni-
kow mozliwe jest sortowanie, filtrowanie
i tworzenie zestawien wedlug dowolnie
zdefiniowanych przez uzytkownika para-
metrow. Dodatkowo, dzieki wykorzysta-
niu w petni definiowanych wzorcow
ksiegowych, system oferuje mozliwos¢
elastycznego i automatycznego ksiego-
wania oznaczonych znacznikami doku-
mentéw, na przyktad na fakturze jedna
pozycja przeznaczona jest na potrzeby
wlasne i jest rejestrowana w koszty,
a pozostate wchodza na magazyn do p6z-
niejszej odsprzedazy. System znacznikow
dostepny jest we wszystkich oknach sys-
temu.

Pelna integracja czesci sprzedazowej
i CRM otwiera dla uzytkownikow wiele
mozliwosci. Oprécz planowania wizyt
u kontrahentéw, czy opcji pozwalajacych
na przykiad na zarzadzanie serwisem wy-
jazdowym, przechowywania wszelkich in-
formagji o kontakcie, w znaczacy sposéb
ulatwia zarzadzanie procesem sprzeda-
zy. System zapewnia dostep do informa-
¢ji, okresla prawdopodobienstwo skutecz-
nego zakonczenia transakcji umozliwiajac
analize sprzedazy wedtug kanalu sprze-
dazy, rodzaju handlowca, czy analize kon-
kretnego klienta. Dzieki Zarzadzaniu
Sprzedaza na biezaco mozna $ledzic¢
prawdopodobienstwo wykonania pla-
néw i precyzyjniej prognozowac wyniki
przychodowe firmy. Dzieki potaczeniu
czesci sprzedazowej i CRM stworzony zo-
stal panel, umozliwiajacy wygodng pra-
ce z klientem. Z okna kontrahenta uzyt-
kownik ma pelny dostep do informagji
zwiazanych z danym klientem, miedzy in-
nymi posiada dostep i podglad na histo-
rie zakupow i sprzedazy, operacji z kon-
trahentem, naleznosci i zobowiazan
finansowych, zamoéwien i ofert, danych
kontaktowych. W ten spos6b otrzymuje-
my centrum informagji z okna przegladu
kontrahenta.

W programie istnieje mozliwo$¢ dota-
czania dokumentéw w formie elektronicz-
nej. Funkcja umozliwia stworzenie bazy

wiedzy dostepnej dla uzytkownikow sys-
temu, przypisanych do konkretnych kon-
trahentéw i dokumentow. Rozwigzanie to
eliminuje problem niedoskonatego prze-
plywu dokumentéw i informacji w przed-
siebiorstwie. Kazdy artykul wprowadzo-
ny do systemu moze posiada¢ fatwo
dostepne z okna przegladu, takie doku-
menty jak atesty, gwarancje, kopie faktu-
ry zakupu czy specyfikacje techniczna.

System wyposazony jest w funkcjonal-
nos¢, ktora umozliwia elektroniczng wy-
miane dokumentéw. Elektroniczna Wy-
miana Dokumentow (ang. Electronic Data
Interchange — EDI) jest technologig obie-
gu i wymiany dokumentéw w transpor-
cie, bankowosci, administragji, produk-
¢ji, handlu, ustugach bezposrednio
miedzy aplikacjami partneréw handlo-
wych. Systemy EDI stanowig centralng
cze$¢ Swiatowego rynku elektroniczne-
go, umozliwiaja szybsza, tansza i doktad-
niejszg elektroniczng wymiane informa-
¢ji, niz w przypadku systemoéw opartych
na dokumentach papierowych. Modut EDI
pozwala na odbior i wysytanie dokumen-
tow sprzedazy oraz zamowien do nieza-
leznych podmiotéw gospodarczych, na
przyktad duzych sieci handlowych czy hi-
permarketow. Korzysci ptynace z zasto-
sowania modutu EDI w przedsiebior-
stwie to miedzy innymi ograniczenie
kosztéw, wyeliminowanie btedéw,
usprawnienie procedur handlowych,
przyspieszenie obiegu ptatnosci, skroce-
nie czasu realizacji zamoéwien, optyma-
lizacja zapaséw.

Ponadto, modut Sprzedaz posiada kom-
pletne rozwigzanie stworzone dla skle-
poéw i sieci handlowych, w ktorych czas
obstugi klienta (sprzedazy) stanowi klu-
czowy problem. Prosta obstuga, fatwa
i czytelna nawigacja, wspotpraca z urza-
dzeniami fiskalnymi, czytnikami kodow,
ekranami dotykowymi — to tylko niekto6-
re zalety programu. Kazda osoba po kil-
ku minutach szkolenia moze opanowac
obstuge programu. Wystawianie parago-
néw, faktur, udzielanie rabatow, wyszu-
kiwanie towaréw, otrzymywanie ptatno-
Sci i ich rejestrowanie jest wyjatkowo
szybkie i fatwe.

Mozliwosci komponentu Sprzedaz to
miedzy innymi:”
e fatwe wystawianie i zarzadzanie para-

7 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz, firmy RAKS
8 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz, firmy RAKS

9 www.raks.pl na dzien 18.07.2012r.
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gonami, fakturami VAT, WDT, WNT,
fakturami zaliczkowymi i eksporto-
wymi w dowolnej walucie, fakturami
VAT RR, fakturami ,,odwrotne obcigze-
nie”

e obstuga sprzedazy detalicznej oraz
hurtowe;j

e tworzenie wielu cennikéw, definio-
wanie dowolnej ilosci grup rabato-
wych, obstuge ptatnosci (kasa, bank)
oraz prowadzenie wielu magazynow.

Cechg szczegdlng systemu jest wyko-
rzystywanie bezptatnego serwera baz da-
nych, ktéry moze pracowac nie tylko pod
kontrolg Microsoft Windows, ale takze na
systemach Linux co znaczaco obniza
koszty wdrozenia i eksploatagji.

Komponent Zakupy3. System jest w pel-
ni zintegrowany z czescia sprzedazowa.
Program rejestruje wszystkie dokumen-
ty kosztowe, ktére w powigzaniu z cze-
Scig finansowg systemu umozliwiaja pet-
na kontrole zobowigzan i naleznosci.
Wiekowanie rozrachunkéw, petna hi-
storia platnosci, powiazanie z wycia-
giem bankowym poszczegolnych doku-
mentow, zestawienia zakupow i kosztow
upraszczaja zarzadzanie finansami i ufa-
twiajg zachowanie plynnosci finanso-
wej. System pozwala latwo rozliczy¢
fakture zakupu z faktura sprzedazowa
(kompensata, mozliwos$¢ rozliczania za-
liczek pracowniczych nawet za pomoca
przelewoéw), zapewnia zawsze aktualny
i petny obraz firmy w ramach jednego
programu.

Mozliwosci komponentu Zakupy jest
bardzo duzo, mozna tutaj wymieni¢ mie-
dzy innymi:?

e pelna obstuga dokumentéw zakupu:
faktura zakupu, korekta zakupu, zamo-
wienie do dostawcow, faktury we-
wnetrzne WNT

e zbiorcze faktury zakupu (z wielu PZ)

e szybki wybor kontrahenta wedtug na-
zwy skréconej, numeru NIP lub kodu
kreskowego

e ostrzezenie o przekroczeniu definiowa-
nego progu zadluzenia wobec danego
dostawcy; podglad diugu wobec dane-
go dostawcy

e obstuga zaméwien wtasnych z mozli-
woscig ich czeSciowego rozliczania
i modyfikowania



o rejestr zamoéwien do dostawcow na to-
wary i ustugi, ktore sg lub ktoérych nie
ma w magazynie

e zamowienia z symbolami i nazwami to-
warow dostawcy

e import pozycji z zaméwienia, wystawia-
nie dokumentu potwierdzenia zamé-
wienia, zakup towaru na podstawie wy-
stawionego wczes$niej zamowienia

e blokada zamoéwienia (blokada reczna
lub automatyczna)

e kontrola rozrachunkéw — ostrzezenia
o zaleganiu z platnoscig przez danego
klienta, ostrzezenia o ewentualnym
przekroczeniu limitu kredytu w mo-
mencie realizacji zamoéwienia

e blokada zamoéwienia do danego do-
stawcy (blokada reczna lub automatycz-
na)

e stan realizacji zamowien.

Komponent Zarzqdzanie sprzedazq'°.
System umozliwia efektywne zarzadza-
nie calym procesem sprzedazy, poczaw-
szy od rejestracji kontaktu handlowego,
poprzez kontrole poszczeg6lnych faz
procesu sprzedazy, a na wystawieniu fak-
tury i kontroli naleznosci skonczywszy.
Modut pozwala na precyzyjne planowa-
nie przysztych wynikéw sprzedazy, pel-
na kontrole pracy i wykorzystania poten-
cjatu handlowcéw i zespotéw sprzedazy.
Program przyczynia sie do podniesienia
standardu obstugi Klientéw pozwalajac
w pelni wykorzystac¢ zasoby drzemigce
w firmie. Cechy podstawowe to miedzy
innymi prognozowanie zyskow ze sprze-
dazy, monitorowanie procesu sprzeda-
zy (etapy sprzedazy, realizowane opera-
cje i zadania), analizowanie danych
zwigzanych z procesem sprzedazy oraz
zakonczong sprzedaza, ocena sprzeda-
zy (ogolna ocena procesu sprzedazy
w prognozowanym okresie, ocena efek-
tywnosci pracy z punktu widzenia pra-
codawcy).

Mozliwosci oraz korzysci z implemen-
tacji komponentu Zarzgdzanie sprzedazg
jest bardzo wiele. System umozliwia ta-
twa i szybka kontrole dzialan prowadzo-
nych przez handlowcéw. Okre$la etap re-
alizacji i szanse skutecznej sprzedazy
w podziale na kanaly sprzedazy, klientow
i pracownikéw. Pozwala na prognozowa-
nie przysztych przychodéw. System Za-
rzadzania sprzedazg wprowadza skroce-
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nie cyklu sprzedazy i zwiekszenie jej sku-
tecznosci. Umozliwia miedzy innymi za-
rzadzanie informacjami o potencjalnych
klientach i szansach sprzedazy, dostoso-
wywanie regul przeplywu informacji
w celu automatyzagji sprzedazy, tworze-
nia ofert, a takze zarzadzania zamowie-
niami. Korzystajac z dostepnych rapor-
tow, mozna prognozowac przychody,
oceniac dziatania biznesowe oraz ich wy-
dajnos¢, sledzi¢ sprzedaz i efektywnosc
obstugi klientéw, a takze wychwytywac
i analizowac trendy, czy zagrozenia jakie
pojawiaja sie w procesie sprzedazy. Za-
awansowane narzedzia raportowania
pomagaja dostrzec najczestsze problemy
zwigzane ze sprzedaza do obecnych
i nowych klientéw, pozwalajg poznac ich
potrzeby, $ledzi¢ przebieg proceséow
i oceni¢ wydajnosc¢ prowadzonej przez fir-
me dziatalnosci. To jednak nie wszystkie
mozliwosci i korzysci komponentu Zarzg-
dzanie sprzedazg, modutu Sprzedaz. Jest ich
niezliczona ilos¢ i to one umozliwiaja
szybkie i bezproblemowe skonfigurowa-
nie interfejséw uzytkownika i proceséw
przeptywu informacji w celu uzyskania
rozwigzania dostosowanego do biezacych
potrzeb firmy, a takze skalowanie opro-
gramowania, gdy potrzeby zmienig sie
w przysztosci.

Komponent Analizy finansowe''. System
dostarcza wiele istotnych informacji na te-
mat sprzedazy, zakupéw i zaméwien
umozliwiajac analize i optymalizagje dzia-
talnosci firmy w tym zakresie. Funkgje
przeznaczone do prowadzenia analiz
handlowych zintegrowane sg w jednym
systemie RAKSSQL. Dzieki temu korzysta-
ja one ze wspolnej bazy danych i sq do-
stepne z poziomu jednej aplikagji. Program
zapewnia wszechstronng analize danych
zwigzanych ze sprzedaza i zakupami.
Wielowymiarowa prezentacja danych
oparta zostala na tabeli przestawnej zna-
nej z systemow raportujacych i arkuszy kal-
kulacyjnych. Narzedzie umozliwia przepro-
wadzenie sprawnej i efektywnej analizy
danych miedzy innymi obliczania r6znic
(procentowych i bezwzglednych) w kolej-
nych przedziatach czasu oraz udzialow
procentowych. Poza tym pozwala grupo-
wac dane w przedziatach czasowych, ta-
kich jak lata, kwartaty, miesigce, tygodnie
i dni.

10 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz, firmy RAKS.
11 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz, firmy RAKS.

12 www.raks.pl na dzien 24.07.2012 r.

Zestawienia dostepne w ramach funk-
cjonalnosci Analizy Handlowe sg po-
dzielone wedlug nastepujacych zasad:
e Sprzedaz — zbidr zestawien prezentu-

jacych dane dotyczace sprzedazy z za-

danego przedzialu czasu

e Zakupy — zbidr zestawien prezentuja-
cych dane dotyczace zakupéw z zada-
nego przedzialu czasu

e ZamoOwienia — zbior zestawien prezen-
tujacych dane dotyczace zamoé-
wien z zadanego przedziatu czasu

e CRM (Zarzadzanie Sprzedaza) — zbior
zestawien prezentujacych dane doty-
czace Szans Sprzedazy z zadanego
przedzialu czasu.

W ramach tego podziatu komponent
Analizy finansowe oferuje gotowe zestawie-
nia miedzy innymi:!?

e dynamika sprzedazy wedtug artyku-
tow — zbidr zestawien obliczajacych
wskazniki Obrot i Zysk dla sprzedazy
z zadanego przedziatu czasu. Zesta-
wienia prezentuja dane identyfika-
cyjne, cechy i ilo$ci artykuléw sprze-
danych w kolejnych przedziatach
czasu (lata, kwartaly, miesigce) wraz
z obliczonymi wskaznikami Obrét
i Zysk. Zestawienia umozliwiaja zapre-
zentowanie n pierwszych (ostatnich)
artykuléw pod wzgledem wartoSci
obrotu, zysku oraz ilosci (lista rankin-
gowa artykulow)

e dynamika sprzedazy wedtug kontrahen-
tow — zbior zestawien obliczajgcych
wskazniki Obrot i Zysk dla sprzedazy
z zadanego przedzialu czasu. Zestawie-
nia prezentuja dane identyfikacyjne
i geolokalizacyjne kontrahentéw, do
ktorych wykonano sprzedaz w kolej-
nych przedzialach czasu (lata, kwarta-
ly, miesigce) wraz z obliczonymi wskaz-
nikami Obrot i Zysk. Zestawienia
umozliwiajg zaprezentowanie n pierw-
szych (ostatnich) kontrahentéw pod
wzgledem wartosci obrotu, zysku oraz
iloci (lista rankingowa kontrahentow)

e dynamika sprzedazy wedtug kontrahen-
tow i artykutow — zbidr zestawien ob-
liczajacych wskazniki Obrot i Zysk dla
sprzedazy z zadanego przedziatu cza-
su. Zestawienia prezentujg dane iden-
tyfikacyjne, cechy i ilosci artykutow
sprzedanych w kolejnych przedzia-
tach czasu (lata, kwartaly, miesiace) oraz
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dane kontrahentéw, do ktérych wyko-
nano te sprzedaz wraz z obliczonymi
wskaznikami Obrot i Zysk

e szanse Sprzedazy zakonczone sukce-
sem — zbior zestawien prezentujacych
wartosc i ilos¢ Szans Sprzedazy, ktore
zostaly zamkniete w zadanym przedzia-
le czasu. Powod zamkniecia szans jest
sterowany parametrem zestawienia.
W tym przypadku ma on mie¢ wartosc¢
»Sukces”. Zestawienia umozliwiaja
miedzy innymi analize Zrodel szans
(wraz z prezentacjg n pierwszych /
ostatnich), analize wynikéw oséb od-
powiedzialnych za dane szanse (wraz
z rankingiem) oraz prezentacje da-
nych identyfikacyjnych i geolokalizacyj-
nych kontrahentéw, dla ktérych utwo-
rzono szanse

e szanse Sprzedazy zakonczone poraz-
ka — zbioér zestawien prezentujgcych
wartosc i ilo$¢ Szans Sprzedazy, ktére
zostaly zamkniete w zadanym przedzia-
le czasu. Powod zamkniecia szans jest
sterowany parametrem zestawienia.
W tym przypadku ma on mie¢ wartosc¢
sPorazka”. Zestawienia umozliwiajg
miedzy innymi analize Zrodel szans
(wraz z prezentacjg n pierwszych /
ostatnich), analize wynikéw oséb od-
powiedzialnych za dane szanse (wraz
z rankingiem) oraz prezentacje da-
nych identyfikacyjnych i geolokalizacyj-
nych kontrahentow, dla ktérych utwo-
rzono szanse.

e szanse Sprzedazy — pozyskanie klien-
ta — zbiér zestawien prezentujacych
wartos¢ i ilos¢ Szans Sprzedazy, ktore
zostaly zamkniete w zadanym przedzia-
le czasu wraz z pozyskaniem klienta. Po-
wod zamkniecia szans jest sterowany
parametrem zestawienia. W tym przy-
padku analiza moze obejmowac zarow-
no wartosc ,,Sukces” jak i ,,Porazka”. Ze-
stawienia umozliwiajg miedzy innymi
analize zrodet szans (wraz z prezenta-
gja n pierwszych/ ostatnich), analize wy-
nikow os6b odpowiedzialnych za dane
szanse (wraz z rankingiem) oraz prezen-
tacje danych identyfikacyjnych i geolo-
kalizacyjnych kontrahentéw, dla ktorych
utworzono szanse

e szanse Sprzedazy (dane operacyj-
ne) — zbiér zestawien umozliwiaja-
cych analize iloSciowg i wartoSciowg
otwartych Szans Sprzedazy. Zestawie-
nia umozliwiaja miedzy innymi analize

zrodel szans (wraz z prezentacja n
pierwszych/ostatnich), analize wyni-
kéw pracownikéw, rozpietosSci eta-
poéw szans, pozyskania klienta oraz
uszeregowanie etapow szans (wediug
ilosci lub wartosci)

e szanse Sprzedazy (prognozowanie) —
zbior zestawien umozliwiajacych ana-
lize ilo$ciowaq i warto$ciowq otwartych
Szans Sprzedazy z terminem zam-
kniecia nalezacym do zadanego prze-
dzialu czasu. Zestawienia umozliwiajg
miedzy innymi analize zrédel szans
(wraz z prezentacja n pierwszych/ostat-
nich), analize potencjalnych wynikéw
pracownikow, rozpieto$ci etapow
szans, pozyskania klienta oraz uszere-
gowanie etapow szans (wedlug iloSci
lub warto$ci). Zestawienia sa przygoto-
wywane na podstawie zbioru para-
metréow umozliwiajacych precyzyjne
okreslenie danych podlegajacych prze-
tworzeniu. Parametry zestawien sa
pogrupowane tematycznie. W zalezno-
Sci od zestawienia, lista parametrow
moze byc¢ rézna.

Modut CRM

Modul CRM integruje dziatania w zakre-
sie zarzadzania sprzedaza (omoéwiony
w module Sprzedaz), realizacji zaméwien

nikow od czasochlonnych czynnosci.
Odpowiednie narzedzia i pelna informa-
cja pozwala skoncentrowac sie na efek-
tywnej sprzedazy oraz dostarczaniu wy-
sokiej jakosci obstugi klienta!3,

Komponent Akcje marketingowe'?.
Funkgjonalno$¢ ta stanowi wazny element
w zarzadzaniu sprzedaza. Umozliwia re-
jestracje oraz analize dziatan zwigzanych
z akcjami marketingowymi przeprowa-
dzanymi przez firme. System bada sku-
teczno$¢ prowadzonych dziatan i pozwa-
la podejmowac kolejne kroki, na przyktad
generowac szanse sprzedazy, tworzyc¢ za-
moéwienie, dokumentowac¢ sprzedaz.
Dzieki temu narzedziu zyskujemy peing
kontrole nad calym procesem sprzedazy
od etapu inicjacji (oferta marketingowa)
do finalizacji zakonczonej sprzedaza.
Kazda prowadzona akcja marketingowa
ma spowodowac okre$long reakcje ze
strony klientow. Wyrézniamy dwa typy
akcji marketingowych:

e akcja marketingowa zamknieta adreso-
wana do zdefiniowanej listy kontaktow

e akcja marketingowa otwarta nie posia-
da listy adresatow (kierowana do sze-
rokiego grona odbiorcéw réwniez spo-
za kartoteki).

W przypadku akgji zamknietej rejestro-
wana jest odpowiedz od kazdego kontak-

Modul CRM
Akcje CRM Zarzadzanie Umowy
marketingowe sprzedaza z Klientami

Rys. 2. Komponenty modutu CRM.

Zrédto: opracowanie na podstawie materiatéw i dokumentaciji systemu RAKSSQL z firmy RAKS.

oraz oferowania ustug (rysunek 2). Koor-
dynuje i jednoczy wszystkie etapy inte-
rakgji z konsumentem. Dzieki ciagiemu
pozyskiwaniu i odpowiedniemu wykorzy-
staniu informagji dostepnych w calym sys-
temie, pomaga zbudowac lojalnos¢ oraz
zdefiniowac ,,wartos$¢” kazdego klienta.
Zautomatyzowane i elastyczne zasady
przeplywu informagji w procesach sprze-
dazy i obstugi klienta odcigzaja pracow-

13 Opracowanie na podstawie materiatéw i dokumentacji systemu RAKSSQL, firmy RAKS.
14 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz, firmy RAKS.
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tu z listy. Mozliwa jest odpowiedz o cha-
rakterze pozytywnym, negatywnym lub jej
brak (lista typoéw odpowiedzi na kampa-
nie jest definiowana przez uzytkownika).
W przypadku akgji otwartej mozna spo-
dziewac sie odpowiedzi jedynie od zain-
teresowanych (odpowiedZ pozytywna).
Odpowiedzi o pozytywnym charakterze
moga zosta¢ uzyte do wygenerowania
Szans Sprzedazy. Dla akgcji marketingowej



mozna zarejestrowa¢ dowolng ilo$¢ od-
powiedzi od jednego kontaktu.

Komponent CRM'>. System umozliwia
planowanie oraz petng kontrole realiza-
¢ji planowanych dziatan i wykonanych
operacji zwigzanych zaréwno ze sprze-
daza i obstugg klienta, jak i wewnetrzny-
mi projektami prowadzonymi w firmie,
pozwalajgce na szybkie i trafne podejmo-
wanie decyzji. System umozliwia nieza-
lezng obstuge danych kontaktowych do-
tyczacych firm (kontrahentéw) oraz oséb
(kontaktow personalnych) rozszerzajac ja-
ko$c¢ i ilo§¢ informagji jakie mozemy dla
nich zarejestrowac. Wszystkie czynnosci
wykonywane przez pracownikéow w fir-
mie mogg zostac zarejestrowane. Moze-
my mie¢ pelna kontrole nad czasem
i ilo$cig rozmow telefonicznych przepro-
wadzonych dla kazdego klienta, iloscig
przesytek pocztowych, iloscia ustug ser-
wisowych badz dowolnych kontaktow
z naszymi klientami.

Dzieki mozliwos$ciom przypisania zadan
0s6b oraz 0s6b odpowiedzialnych za ich
realizacje, mamy gwarancje, ze wszystkie
prowadzone projekty beda pod naszg pel-
ng kontrola. Zadania pozwalaja efek-
tywnie planowac i kontrolowac¢ przebieg
biezacych prac czy postep dlugotermino-
wych projektéw prowadzonych w firmie.
Dzieki schematom organizacyjnym mo-
zemy przedstawi¢ strukture organizacyj-
na firmy. Mozliwe jest tworzenie dowol-
nych, miedzydziatowych zespotéw, ktore
mozemy wykorzystywac¢ miedzy innymi
podczas harmonogramowania zadan
badz tworzenia terminarzy. Dzieki moz-
liwosciom zaawansowanej graficznej
prezentacji oraz wykrywaniu konfliktow
czasowych, zarzadzanie wlasnymi termi-
nami jak i kontrola nad terminami wszyst-
kich os6b w firmie staje sie prosta i efek-

tywna.

Komponent Umowy z Klientami'®. Sys-
tem pozwala na rejestrowanie w nim za-
wartych z odbiorcami lub dostawcami
umow i realizowania na ich podstawie
okreslonych dziatan, na przyktad wysta-
wianie co miesigc faktur dla okreslonej
grupy odbiorcow — oplaty abonamento-
we itp. Umowy moga mie¢ charakter
jednorazowy, cykliczny lub dowolny (jed-
norazowy albo cykliczny). Umowa jedno-
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razowa moze by¢ realizowana jeden raz,

umowa cykliczna jest realizowana w dluz-

szym terminie. Z umowa moga by¢ zwig-
zane dokumenty zamdwienia:

e zamoOwienie jednorazowe — powigza-
ne sg z umowg o charakterze jednora-
zowym

e zamodwienie cykliczne — powiazane sg
z umowg o charakterze cyklicznym.

Mozna réwniez podczas wystawiania
dokumentoéw sprzedazy oraz dokumen-
tow zakupu kojarzy¢ je z umowa z klien-
tem. Dokumenty sprzedazy sa kojarzone
z umowami z odbiorcami, dokumenty za-
kupu z umowami z dostawcami.

parametryzacja towarow, obstuga ko-
dow kreskowych, mozliwos¢ prowadze-
nia prostej produkgji. Dodatkowo auto-
matycznie moga by¢ generowane
zamoOwienia i uzupelniane stany magazy-
nowe na podstawie wykonanej przez
system analizy towaréw. W systemie
mozna pracowac na dwa sposoby: w try-
bie magazynowym lub w trybie bezmaga-
zynowym, ktory pozwala na wystawianie
dokumentéw sprzedazowych, nie gene-
rujgc konsekwencji magazynowych, na
przyktad sprzedaz ustug lub towaréw, kto-
rych jeszcze nie mamy na stanie (rysu-
nek 3). Pracujac w trybie magazynowym
wystawienie faktury skutkuje automa-

Modul Magazyn

magazynowy

bezmagazynowy

Rys. 3. Sposoby pracy modutu Magazyn.

Zrédto: opracowanie na podstawie materiatéw i dokumentacii systemu RAKSSQL — z firmy RAKS.

W programie wraz z umowa mogg by¢
rejestrowane ,,operacje” (zapis okreslonych
dziatan uzytkownika systemu) oraz wyko-
nywane ,,zadania”. W programie znajdu-
ja sie spegjalne zakiadki rejestrujace te zda-
rzenia. W systemie znajduje sie réwniez
yrealizacja” wszystkich dokumentow wy-
generowanych w ramach umowy, to jest
dokumenty sprzedazy — na umowie z od-
biorcami, dokumenty zakupu — na umo-
wie z dostawcami. Tre$¢ umowy jest
przechowywana w ,,zataczniku”, to znaczy
w kazdej chwili z okna programu mozna
podejrzec tre§¢ umowy. Do umowy moz-
na wprowadza¢ ,,uwagi” (dodatkowe infor-
magje dla uzytkownikéw systemu).

Modut Magazyn

Modut Magazyn daje mozliwos¢ prowa-
dzenia wielu magazynéw, wystawiania
wszystkich typow dokumentéw przycho-
dowych i rozchodowych, zarzadzania
zapasami: kontrola zalegania towarow
i terminu przydatnosci, ostrzeganie o wy-
czerpaniu lub nadmiernych zapasach,

15 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz, firmy RAKS.
16 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Sprzedaz, firmy RAKS.
17 Opracowanie na podstawie materialéw i dokumentacji systemu RAKSSQL, firmy RAKS.

tycznym powstaniem dokumentu WZ.
Przy pracy wielu uzytkownikéw na raz,
podczas generowania faktury kazda po-
zycja jaka pojawia sie na dokumencie jest
automatycznie rezerwowana w magazy-
nie. Program umozliwia definiowanie
wielu dowolnych cech artykutéw. Po-
zwala okre$la¢ dowolne rodzaje cech
(nie tylko rozmiar, ale na przyktad: kolor,
gestos¢, rodzaj wykonczenia, itp.). Moz-
na nadac wiele rodzajow cech dla jedne-
go artykulu, powstaje wowczas wielowy-
miarowa matryca. System dopuszcza
przypisanie do jednego artykulu az pie-
ciu rodzajow atrybutéow!”.

Mozliwosci modutu Magazyn jest na-
prawde bardzo wiele; mozna wymienié
miedzy innymi'8:

e obstuga wielu magazynow

e mozliwo$¢ przypisania kazdego maga-
zynu do niezaleznej filii przedsiebior-
stwa

e pelna kontrola sktadowania towaru

w poszczegdlnych lokalizacjach
e podzial towaru na rozmiary, rodzaj itp.
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e kontrola zalegania towaru oraz termi-
nu przydatnosci

e ostrzeganie o wyczerpaniu lub o nad-
miernych zapasach

e korekta stanu magazynu za pomoca re-
manentu oraz korekty remanentu

e ewidencja przychodéw i rozchodow
magazynowych (realizowanych w po-
staci dokumentéw: PZ, WZ, przemiesz-
czen towaré6w miedzy magazynami:
MMP, MMR; przesunie¢ wewnetrz-
nych: PW, RW oraz korekt magazynu)

e mozliwos¢ wprowadzenia towaru do
magazynu na podstawie dokumentu PZ
bez podania numeru faktury zakupu,
ktoéra moze by¢ uzupelniona pozniej

e mozliwo$¢ wydania towaru na podsta-
wie wystawionego dokumentu WZ
bez podania numeru Faktury VAT, kt6-
ra moze by¢ uzupetniona pézniej

e mozliwos¢ rozpoczecia pracy w dowol-
nym momencie roku

e pelna obstuga dokumentéw magazyno-
wych

e prosty i zautomatyzowany proces wy-
stawiania dokumentow

e kojarzenie dokumentéw WZ z faktura-
mi podczas wystawiania dokumentu
sprzedazy

e pelna ewidencja stanéw magazyno-
wych (rozliczanie ilo§ciowo-wartosScio-
we towarow)

o mozliwosc¢ kontroli przeptywu towaréw
w ujeciu chronologicznym

e mozliwos¢ szybkiego wyboru kontra-
henta wedfug nazwy skréconej, nume-
ru NIP lub kodu kreskowego

e mozliwos¢ wyboru metody rozliczania
towaréw w magazynach: FIFO, LIFO,
wedtug wskazanej dostawy oraz z do-
wolnej lokalizacji

e wspolpraca z czytnikami kodow i ko-
lektorami danych

e mozliwo$¢ prowadzenia elastycznej
polityki cenowo — rabatowej.

To jednak nie wszystkie mozliwosci
modutu Magazyn. Jest ich o wiele wiecej
i to one wlasnie przyczyniaja sie do te-

go, ze implementacja omawianego mo-
dutu usprawnia obsiuge magazynu
w przedsiebiorstwach.

Istotne korzysdi z implementaji
modutow oprogramowania

RAKSSQL firmy RAKS

Korzysci wynikajace z wdrozenia opi-
sywanych modutéw jest bardzo wiele i nie
sposob wypisac ich wszystkich, jednak
znajduja one swoje odbicie w zwieksze-
niu szybkosci pracy i poszerzeniu nowych
mozliwosci funkcjonalnosci przedsie-
biorstwa, dajac peten obraz firmy. Naj-
wazniejsze korzysci to wieksza efek-
tywnos¢ sprzedazy i adekwatne
zarzadzanie relacjami z klientami oraz ra-
¢jonalne zarzadzanie magazynem. Kolej-
ne korzysci to poszerzona wiedza na te-
mat potrzeb klientéw, tatwy dostep do
informagji, prosty i zautomatyzowany pro-
ces wystawiania dokumentéw, zarza-
dzanie umowami z odbiorcami i do-
stawcami, wielowymiarowe raporty
i mozliwo$¢ tworzenia wlasnych raportow
opartych o inne funkcje przygotowujace
dane oraz funkcje przygotowujace dane
na podstawie zapytan SQL oraz mozliwo-
$ci dostosowania i rozbudowy systemu
wedtug indywidualnych potrzeb!?.

Podsumowanie

Obecnie sytuacja gospodarcza kraju
zmusza przedsiebiorstwa do racjonaliza-
¢ji zintegrowanych systeméw informa-
tycznych zapewniajacych prawidtowa
funkcjonalnosc¢ przedsiebiorstw. Systemy
te sg niezbedne do uzyskania przewagi
konkurencyjnej, utrzymania odpowiednie-
go poziomu obstugi klienta oraz obnize-
nia kosztéw dziatalnosci przedsiebiorstw.
Wprowadzenie i wdrozenie profesjonal-
nych systemoéw informatycznych w przed-
siebiorstwach stanowi w dzisiejszych
czasach nieodzowny srodek rozwigzywa-
nia wszelkich trudnosci logistycznych, za-

18 Materialy i dokumentacja systemu RAKSSQL — modut Magazyn, firmy RAKS.
19 Opracowanie na podstawie materialéw i dokumentacji systemu RAKSSQL, firmy RAKS.

pewniajgcych wiasciwa realizacje zfo-
zonych zadan przedsiebiorstw.

Streszczenie

Zintegrowane systemy informatyczne
w obecnych czasach stanowig funda-
ment dziatalno$ci przedsiebiorstwa,
zwiekszajg wynik finansowy, podnosza
konkurencyjno$¢ oraz przynosza oszczed-
nosci. Optymalizacja proces6w w orga-
nizacji nie jest mozliwa bez szybkiej i wia-
rygodnej informagji o ich funkcjonowaniu,
a ich brak niejednokrotnie uniemozliwia
prawidtowa dziatalno$¢ przedsiebiorstw.

The integrated system improves
operate logistics warehouse and

sales in enterprises

Abstract

Integrated information systems at the
present time are the foundation of the bu-
siness, increase profit, increase competi-
tiveness and deliver savings. Optimization
of the organization is not possible witho-
ut quick and reliable information about
their functioning, and their absence often
prevents normal activities of companies.
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