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Vazeni pratelé,

dostavate do rukou knihu, kterd ma ambici stat se spolehlivym pru-
vodcem na cesté ke zjednoduseni a zefektivnéni vasi kazdodenni rutin-
ni ¢innosti. Pfi praci na tomto dile nas kolektiv zarodil dlouholeté zku-
Senosti z nakladatelského a vydavatelského prostfedi a nabizena fesSeni
pIné vyhovuji mezinarodni legislativé. Jedinec¢né feSeni e-BOOKS je po-
staveno nad Spickovym podnikovym informa¢nim systémem Microsoft
Dynamics NAV.

Vydavatelim, nakladateldm a prodejctim knih a ¢asopist tak ptichazi
na pomoc systémové oborové informacni feseni, které dokaze zasadnim
zpusobem Setfit ¢as a naklady.

Petr FRANEK
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O ¢em vypravi deset kapitol

Reseni e-BOOKS je postaveno nad $pickovym podnikovym informaénim systémem
Microsoft Dynamics NAV a jsou v ném zuroc¢eny dlouholeté zkuSenosti z nakladatel-
ského a vydavatelského prostiedi na ¢eském a slovenském trhu. Reseni piné vyhovu-
je mezinarodni legislative.

Mezi hlavni pfinosy feseni e-BOOKS patfti:

¢ Osvédcené mezinarodni feseni

* Integrace veskerych podnikovych procesti v ramci jednoho informacniho systému
® Roste s velikosti spole¢nosti

* Reseni postavené na dlouholetych zkusenostech

¢ Postaveno nad posledni verzi Microsoft Dynamics NAV

¢ Rychld a jednoducha implementace

¢ Jednoduché pouziti a ovladani systému (vzhled Microsoft Office)

¢ Nativni vazba na vétSinu ostatnich Microsoft aplikaci
Oborové feseni e-BOOKS na nejnovéjsi verzi Microsoft Dynamics NAV

Microsoft Dynamics NAV pIné nahrazuje stdvajici podnikové aplikace jedinym pIné in-
tegrovanym feSenim, jez umoznuje propojit kazdého ve vasi organizaci s vasimi zakaz-
niky, dodavateli a partnery prostfednictvim internetu, a to kdykoliv a kdekoliv. To je
dtvod, pro¢ Microsoft Dynamics NAV pouziva kazdy den vice nez 40 000 spole¢nos-
ti ve vice nez 30 zemich svéta. e-BOOKS je oborové feSeni pfimo integrované se viemi
svymi moduly do informacniho systému Microsoft Dynamics NAV.




e-BOOKS - komplexni a integrované feSeni

Oboroveé feSeni ,,e-BOOKS* je vytvofeno a optimalizovano pro vydavatele, nakladatele,
prodejce knih a ¢asopist. Pfinasi zjednoduseni rutinni prace ve viech oblastech den-
nich &nnosti uZivatelfl. Reseni piedstavuje vyznamny piinos pro vrcholovy a stiedni
management v podobé rozsdhlych analytickych a kontrolnich néstroji, na zakladé
kterych je mozné provadét strategickd rozhodnuti.

Struktura feSeni se sklada ze ¢tyr pIné integrovanych zdkladnich vrstev:

* Business Inteligence

¢ Technologicka zékladna

¢ Standardni moduly Microsoft Dynamics NAV
¢ e-BOOKS moduly

Business Inteligence

* OLAP technologie nad Microsoft SQL Serverem

* Reporting Services nad Microsoft SQL Serverem
Technologicka zakladna podnikového feseni

* Vyuziva nejmoderngjsi technologii Microsoft SQL Serveru
* Pfimd integrace s Microsoft Office

* Pfimd integrace s Microsoft Exchange

* QOteviené komunikacni rozhrani - XML, ODBC...

* Internetovy pfistup

Pifjemné a pIné grafické prosttedi (vzhled Microsoft Office)

VyuzZiva 32bit nebo 64bit technologii




Microsoft Dynamics NAV

Podnikové feSeni Microsoft Dynamics NAV je vyvinuto specidlné pro stfedné velké spo-
le¢nosti, které hledaji jedno integrované feSeni, se kterym mohou zvysit svou konku-
renceschopnost na dnesnich dynamicky se rozvijejicich trzich. Jedna se o pIn¢ integro-
vany systém, pfinasejici podporu v nasledujicich aktivitach (modulech):

* Rizeni financi

* Dlouhodoby majetek

* Prodej a marketing

e Nakup a fizeni dodavatelského fetézce (SCM)

o Skladové hospodaistvi

* Vyroba a planovani vyroby

* Rizeni servisu

¢ Lidské zdraje

* Vedeni projektt

* E-Business




e-BOOKS moduly

V rdmci oborového feseni e-BOOKS jsou dodavany nasledujici moduly, které jsou pIné
integrovany s podnikovym informacnim systémem Microsoft Dynamics NAV.

* Nakladatelstvi a vydavatelstvi

¢ Distribuce knih a ¢asopisti

* Honorafe

¢ Predplatné

¢ Inzerce

* Rizeni vztah se zakazniky (CRM)

* Analyzy a reporting

* Modul Terminaly

* Maloobchodni prodej

* e-Shop
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Kapitola prvni

Jak se vydavat za dobre nalozeného

Proc¢ néco délat slozité a nehospodarné, kdyZ to maze jit snadné a efektivné.

Pro pfipravu a naslednou evidenci jednotlivych tituld a vydani slouzi modul, ktery pIné
podporuje cely proces od vzniku pfipravy titulu az po jeho prodej distributorovi nebo
maloobchodnimu spotfebiteli. Nabizi uzivatelim Siroké analytické moznosti a je pIné
integrovan s ostatnimi moduly Microsoft Dynamics NAV.

K hlavnim prednostem tohoto modulu pati nasledujici funkcionality:

o definice a zadavani novych i opakujicich se projektd (vydani kniznich tituld nebo
¢asopisu)

® moznost pripravy a zadavani rozpoctl ke konkrétnim kniznim tituldm a ¢asopisim

¢ sledovani workflow rozpoctu - zadavani ukolu k jednotlivym fazim rozpoctu pomo-
ci automatické e-mailové komunikace

¢ fakturace pfimo k danému projektu a nasledné porovnavani rozpoctu se skute¢nos-
ti (tzn. naprosto pfesna evidence nakladu a vynosu pro kazdy titul nebo ¢asopis)

® moznost sledovani internich i externich naklada

© prehledné informace na jednom misté (karta publikace)




Karta zbozi

Kazdy knizni titul ma svou vlastni a jedinou skladovou kartu a tato skladové karta
je platna pro celou spolecnost. Na této karté jsou evidovany viechny potfebné udaje
spajené s danym kniznim titulem nebo ¢asopisem.

Karta publikace

Kazdy knizni titul nebo ¢islo ¢asopisu je v databazi vedeno jako samostatny projekt,
na ktery jsou uctovany veskeré souvisejici naklady, poplatky, honorare, ale také veskeré
vynosy z prodeje. Timto je umoznéno maximalné presné sledovani udaju o ziskovosti
a souvisejicich nakladech.

Karta casopisu

Kazdé ¢islo ¢asopisu je v databazi vedeno jako samostatny projekt, na ktery jsou ucto-
vany veskeré souvisejici ndklady, poplatky, honoréfe, ale také veskeré vynosy z prodeje.
Timto je umoznéno maximalné pfesné sledovani udaji o ziskovosti a souvisejicich
nékladech.

Ceny

Moznost tvorby individudlni cenové politiky pro kazdy titul. V riznych regionech je
tak mozné reagovat na zvlastnosti trhu individuainé dle potreby. Systém nabizi moz-
nost rozliSeni hlavni ceny a ceny dle kazdé prodejny. Modul umoznuje samoziejmé
mnoho dalSich pokrod¢ilych variant cenotvorby a jejich kombinaci pro maximalni pod-
poru tohoto procesu.

Knizni prehledy

Tato ¢ast feseni je pfipravena pro spolecnosti s mnoha uzemné vzdalenymi pobockami,
u kterych je potfeba znat aktudini pfehledy o viech zasobdach a jejich rozlozeni, pro-
dejich v Case, a to vse on-line. Tim se dosahuje vyrazného zvySeni efektivity prodeje.

Modul Tisk PDF

Tento modul umoznuje vytvareni a odesilani PDF dokumentt ptimo z prosttedi Micro-
soft Dynamics NAV. Automatické odesilani PDF dokumentt je také mozno planovat
napt. pro potfeby slozitéjsich reportd, jejichz generovani zabira vétsi ¢asovy usek. Tak-
to je mozno naplanovat tisk nastavenych reportG na nocni béh a vysledky naleznete
rano ve formatu PDF pfimo ve své e-mailové schrance.




Kapitola druha

O sireni tiskoviny jako poplasné zpravy

Cerstvé vytisténa publikace nebo Casopis se sice do druhého dne nezkazi, p¥esto je
chceme k zakazniktim dostat co mozna nejrychleji.

Modul distribuce je soucasti oborového feSeni e-BOOKS, je pIné integrovan do aplika-
ce Microsoft Dynamics NAV. Modul slouzi zejména vydavatelGm, ktefi jsou navazani
na distributorskou sit, a umoznuje pfesné a efektivni ¥izeni celého distribu¢niho pro-
cesu. V rdmci modulu je mozné provadét nasledujici operace:

¢ definice karet distributora a vSech souvisejicich informaci

e vytvateni smluvnich dokumentd pfimo z aplikace

© automatické vytvateni navrhi objednavek a fakturace distributorovi, moznost kont-
roly objedndvky proti smlouvé

e pfiprava podkladd pro vyrobu ¢asopisti ve formatu exportu MS Excel

* sledovani remitendy a moznost vytvareni dobropist k témto remitendam

¢ analytické nastroje pro pfehled a vyhodnocovéani prodeju
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Karta distributora

Kazdy distributor ve spole¢nosti ma svou vlastni kartu, na které se eviduji veskeré in-
formace o daném distributorovi. S kddem distributora jsou nasledné uctovany i veskeré
transakce, které distributor provadi. Systém tak poskytuje detailni informace o transak-
cich, které distributor za dané obdobi vykonal. Na kartu distributora je mozné ukladat
veskeré smluvni dokumenty, které dlouhodobou spolupraci vznikaji.

Karta lokace

Jednotlivé lokace jsou pouzivany v systému jako distribuéni mista pro vydavané ¢asopisy

a knihy. Na karté lokace je mozné sledovat napiiklad tyto informace:

 Distributor - spole¢nost (osoba), kterd obsluhuje dané prodejni misto

e Kéd v cesté - potadi distribu¢niho mista pfi rozvozu nového vydani

¢ Oteviraci doba distribu¢niho mista od - do

* Typ mista - typ distribu¢niho mista

° Cérovy kod - spoluprace s terminalem (EANS, EAN13, CODE128 atd.)

* Pramérny odbér - piepocet dle nastavenych kritérii za urcity pocet ¢isel pro ucely
optimaliza¢nich vypocta

Modul Reklamace

Modul Reklamace slouzi k evidenci reklamaci zboZi. Zahrnuje jak reklamace na strané
prodejni ¢ nakupni, tak reklamace zarucni. Prodejni a ndkupni reklamace je vétSinou
spjata s konkrétnim prodejni ¢ ndkupnim dokladem - objednavkou ¢&i fakturou. Toto
propojeni je i v feseni e-BOOKS, a je tak mozno velmi rychle dohledat jakékoliv de-
taily k dané reklamaci. Funkcnost reklamaci umoznuje reklamované zbozi automatic-
ky prevést na specidlni lokaci vyhrazenou pro reklamace, vést evidenci reklamovanych
kus?, sledovat stav a pribéh reklamace a po vyfizeni reklamace zbozi prevést zpét na
béznou lokaci. Modul Reklamace také mize o pribéhu postupu feseni reklamace au-
tomaticky informovat zédkaznika e-mailem nebo SMS.




Kapitola treti

Prachy na drevo

placena odména za jejich praci.

Tento modul slouzi k pokryti oblasti, kterd je jednou ze zakladud kazdého vydavatele,
a to evidence smluv a honorafi k jednotlivym publikacim (projekttim). Modul umoz-
nuje rtzné typy vypocti honorafe, rizné typy honorail jako takovych a také napfiklad
generovani plateb v ndvaznosti na schvalené honorare.

12



Kapitola ¢tvrta

Nechci slevu zadarmo

Predpokladem pro zhodnoceni ptinosu predplatného je jeho presna evidence
a operativni moznost prehledu o aktualnim stavu.

K tomuto ucelu je nastaven modul, ktery umoznuje detailni evidenci pfedplatného,
a to jiz od pocatecnich obchodnich a marketingovych aktivit az po kone¢nou faktura-
ci a vyhodnoceni v ndvaznosti na jednotlivé ¢asopisy nebo knizni tituly.

Mezi hlavni vyhody a prinosy modulu patfi:

¢ jednoducha a prehleda evidence vsech potencidlnich a soucasnych zakaznikl predplatného

* evidence veskeré historie obchodnich pfipadl a jednotlivych objednavek na predplatné

* evidence a automatické vystavovani zalohovych faktur zakaznikiim

* automatické notifikace pfi bliZicim se konci pfedplatného (e-mail, SMS, apod.)

¢ jednoducha moznost pfifazovani dalsich dodatecnych nakladG do ceny predplat-
ného (poStovné a balné)

¢ sdileni pozadavkli na predplatné pomoci webovych stranek a mobilnich telefonig*

* hromadné fakturace pro vSechny zakazniky nebo jen pro vybrané skupiny zakazniki

® pokrocilé analytické a reportingové vyhodnocovaci nastroje

* feSeno dle konkrétnich pozadavka
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Kapitola pata

Je, jaka je, je in

Prostor a cas, ktery inzerci vénujeme, je tfeba mit neustale pod kontrolou, aby-
chom jeji efektivitu mohli pribézné sledovat a podle potfeby optimalizovat.

Modul Inzerce efektivné fesi ¢innosti, které jsou spojeny s obchodnim procesem v ram-
ci nabizenych inzertnich sluzeb. Podstatou modulu je sledovani celého obchodniho
pfipadu od pocatecni objednavky ptes sledovani obsazenosti jednotlivych stranek, na-
slednou fakturaci az po jednotlivé vyhodnocovaci néstroje. Modul je samozfejmé pro-
pojen na viechny ostatni agendy systému vcetné finan¢nich.

Modul inzerce pokryva zejména tyto ¢innosti:

¢ evidence veskerych kontaktd a s nimi souvisejici historie obchodnich aktivit

® moznost tvorby obchodnich nabidek a z nich nasledna tvorba objednévek

® moznost pfimého a automatického vystavovani faktur zadkaznikovi

* automatické generovani upominek zdkaznikdm pfi nesplaceni vydanych faktur, moz-
nost automatického upozornovani prodejcti pomoci e-maila

 uchovéani kompletni historie o zdkaznicich - pfehled viech objednavek, faktur, plateb apod.

 sledovani obchodnich aktivit provadénych jednotlivymi obchodnimi zastupci (historie
obchodnich aktivit véetné sledovani prodejnich objedndvek, fakturace a nasledné
uhrady)

® kontrolni mechanismy pro kontrolu obsazenosti jednotlivych stran vydani

* moznost definovani a sledovani kol zadanych jednotlivym obchodnim zastupcim

Karta kontaktu a zakaznika

Obchodni pfipad vznikd zalozenim karty kontaktu, tedy potencidlniho zakaznika,
s naslednym vytvofenim karty zdkaznika pomoci pfeddefinovanych Sablon. Cely proces
je velmi jednoduchy a nenaro¢ny na obsluhu. Na kartach kontaktu |/ zékaznika je evi-
dovéana veskerd historie souvisejici se vsemi obchodnimi pfipady klienta v€etné vsech
finan¢nich transakei, komunikace apod.

Karta prodejce

Karta prodejce slouzi k evidenci zadkladnich udaji o obchodnich zastupcich spole¢nos-
ti. Na karté€ prodejce je mozné sledovat veskeré obchodni aktivity spojené s danym pro-
dejcem. Z karty je také mozné vytvaret konkrétni tkoly a nasledné je vyhodnocovat.
Karta prodejce také umoznuje obousmérnou synchronizaci kontaktt Microsoft Dyna-
mics NAV a e-BOOKS s aplikaci Microsoft Outlook.

14



Cisla vydani

Pro kazdé ¢&islo vydani je mozné v systému vytvaiet novou kartu ,Cisla vydani“, na
které se sleduji informace o Cisle, datu uzavérky, datu vydani a dalsich. Tento pfehled
je mozné exportovat do aplikace Microsoft Excel.

Karta rubrik

Slouzi k evidenci rubrik v daném ¢isle vydani ¢asopisu. Kazda rubrika mé svou vlast-
ni kartu, na které jsou evidovany veskeré potfebné informace. Ke kazdé rubrice mtze
existovat jedna nadfazena rubrika nebo nékolik podfazenych rubrik. Tento systém
nastaveni je mozno efektivné uplatnit pfi implementaci pro maximalni podporu pro-
cesy.

Umisténi

Systém umoznuje definovat umisténi inzeratd v daném cCisle vydani, tzn. umoznuje
presné urcit Cislo stranky umisténi inzeratu. Na zakladé umisténi dochazi i ke sledovani
obsazenosti stranek ve vydavaném Ccisle. Tyto kontrolni mechanismy jsou pIné automa-
tické a napomahaji tak k maximalni efektivité prace s inzerci.

Obsazenost

V pfipadé zadavani jednotlivych inzeratd do prodejnich objednavek dochazi auto-
maticky k hlidani obsazenosti stran, dle rozméru a poctu inzeratd na jednu stranku
vydani. V pfipadé piekroceni mista daného na jednu stranku ¢asopisu systém upozorni
uzivatele. Tyto kontrolni mechanismy je mozno velmi jednoduse nastavit dle konkrét-
nich potieb uzivatele.

E-mailova komunikace

Pokrocila funkcionalita ,,e-mailova komunikace* se pouziva k automatickému gene-
rovani zprav dle nastavenych kritérii. Automatické generovani e-mailG se vyuziva na-
priklad pro:

® upozornéni na uzavérku - automatické generovani e-mailli vSem zakaznikim, kte-
i maji pro urdité ¢islo podany inzerat

® potvrzeni schlizky - nastaveni textu a nasledné generovani e-mailu s potvrzenim
schtizky

* a dalsi
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Kapitola Sesta

Kdyz cesta muze byt i cil

Uspéch stoji na flexibilni spolupraci se zakazniky a dodavateli a predpokladem pro
takovou spoluprdci je rychld a srozumitelnd komunikace.

Modul uréeny pro jednoduchou a rychlou spravu komunikace a vztaht se zakazniky
i dodavateli takové pfedpoklady vytvafi.

Umoznuje sledovat veskerou historii komunikace se zdkazniky a napomahd tak ke
zvySeni urovné sluzeb. Jednd se o podporu procesu zndmého jako CRM. V rdmci feSeni
Microsoft Dynamics NAV a e-BOOKS je tato podpora propracovana do nejmensich de-
taild, aby byla zajiSténa co nejvétsi efektivita tohoto procesu, ktery je pro prodej klicovy.

Karta kontaktu

Veskera komunikace obchodniho oddéleni je postavena na Karté kontaktu, kde jsou
evidovany veskeré interakce souvisejici s obchodnim piipadem. Z karty kontaktu Ize
jednoduse vytvaret jednotlivé zakazniky, pfipadné i dodavatele. Na karté kontaktu je
mozné sledovat i veSkeré kontaktni udaje - napt. primarni kontakt, kontakt na produk-
ci nebo pfimo na odpovédné osoby u dané spolecnosti.

T v ) bkl it S p b e 1ELE - e-BOOKS
Uraris ' [t i ity | [ esis || Kortg kontaktu
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Plan dne / tydne [/ mésice

Plan slouzi k rozplanovani prace jednotlivym obchodnim zastupclim na urcité zvolené
obdobi. Modul postihuje planované aktivity (telefonaty, schtizky, prezentace, apod.).
Sledovani pInéni ukoll je odpovédnému pracovnikovi umoznéno pres centralni obra-
zovku. Plan je také mozno obousmérné propojit s aplikaci Microsoft Outlook.

Interakce

Interakce slouzi k zaznamenavani veskerych aktivit a komunikace s jednotlivymi po-
tencidlnimi zékazniky (kontakty) spolecnosti. Spravnou strategii je vyuzivani interakci,
jimz je mozno vyrazné podpofit a zefektivnit proces prodeje.

Tvorba smluvnich dokumentu

Piimo z karty kontaktu je mozné vytvéiet a nasledné i uchovavat smluvni dokumentaci
se zdkaznikem (napf. smlouvu na medialni partnerstvi, kupni smlouvu apod.). Do sys-
tému je mozno ukladat libovolny typ souboru (obrazek, PDF, Microsoft Word apod.).

Kampané

Modul umoznuje vytvafet a spravovat libovolné mnozstvi obchodnich kampani rdz-
ného zaméteni. Ke kazdé kampani je mozné vytvaret rozpocet i s moznosti nasledné-
ho vyhodnoceni se skute¢nym vyvojem kampané. Protoze je modul pIné integrovan
se vsemi ostatnimi moduly systému, je tedy mozno evidovat veskeré naklady i vynosy,
které byly spojeny s danou kampani. Tyto udaje jsou nasledné zasadnimi podklady pro
vyhodnoceni a planovani kampani novych.

Segmenty

Segmenty je mozno vyuzit pro organizovani kampani na zdkladé vami vytvotenych
segmentt trhu. Vase kontakty z Microsoft Dynamics NAV milizete segmentovat na za-
kladé specifickych trznich kritérii, jako napf. vySe prodeju, sidla kontaktd, poctu za-
méstnancl apod. Existujici segmenty Ize vicendsobné pouzit v dalsich kampanich.
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Kapitola sedma

Rozeber to na soucastky

Pro spravnou orientaci v procesu a dulezita strategicka rozhodnuti je nezbytné mit
dostatek presnych a spolehlivych informaci.

K hlavnim analytickym néstrojim patfi vyuzivani dat systému Microsoft Dynamics
NAV v névaznosti na moznosti Microsoft SQL Serveru, jako naptiklad SQL OLAP ser-
vices nebo SQL Reporting Services. Jedna se o ucelenou strategii, kterd je znama jako
Microsoft Business Intelligence.

Vyuzitim zminénych nastroji budete mit vzdy k rozhodovani ty spravné informace.
Miuzete velmi jednoduse sledovat a analyzovat kli¢ové ukazatele vykonnosti (KP1) nebo
piipravovat interaktivni analyzy a to vSe ve zndmém prostiedi Microsoft Excel.

K zakladnim vyhodam strategie Microsoft Business Intelligence patfi:
® Vicedimenzionalni pfistup
* Podpora OLAP

® 7Znamé prostredi Microsoft Excel
* Trendy a klicové ukazatele vykonnosti (KP1)

] ] 1 3 ] " " l [ " 1 ] "

E Grelpewiele Eatupeie ol OO0

135

“mr!i;m“ -

EFFIEIINEERE AN = e =

o Sy (1272007} Tapiakeis 10007}

e —— —
— —— P
———— — —
P ——— _——
- — s

e [ .

—— LSS eBooKs

2 Business Inteligence

WMERISEESS RS RES |

18



Kapitola osma

v Vv

Chyt, jak muzes

Jsou vase publikace a casopisy vzdy ve spravny Cas na spravném misté?

Modul Terminaly se pouziva ke sledovani pohybu vydanych casopisti na jednotlivych
distribu¢nich mistech (lokacich). Pomoci mobilnich terminala (PDA) dochazi ke sledo-
vani zejména nésledujicich pohybti zbozi (knihy nebo ¢asopisy):

® Prvotni zévoz
* Pridavané kusy
Odebirané kusy
* Remitenda

Do aplikace je mozZné nahrat plan cesty, kterym se bude distributor #dit pfi rozvozu
nového vydani. Veskera data z mobilnich terminalli mohou byt denné importovana do
podnikového feseni e-BOOKS. Pomoci mobilnich terminald je také mozné sledovat ca-
sovy pohyb jednotlivych pracovnikli distribuce. Cely modul je vzdy pfizplisoben potfe-
bam a procestim zakaznika.




Kapitola devata

Maly, ale nas

Nezavisle na velikosti firmy je dalezité, aby vzdy fungoval princip, ze ,leva musi
védét, co déla prava“,

Modul Maloobchodniho prodeje umoznuje kompletni provoz sité knihkupectvi, ktera
jsou pfimo propojena s centralou spolecnosti a ostatnimi prodejnami v siti. Tato vazba
umoznuje velmi efektivné fidit pohyb zbozi mezi jednotlivymi prodejnami, a tak pod-
porovat proces prodeje. Tento model také nékolikandsobné zefektivituje dostupnost
vsech obchodnich informaci a praci s nimi.

Inventury s pouzitim ¢arovych kodi

Pro zpracovani inventur existuje moznost vyuzZiti pfenosnych terminald pfimo ve skla-
dech i na prodejnach v navaznosti na oznaceni jednotlivych tituld ¢arovym kodem.
Prenos dat z mobilnich terminald do systému e-BOOKS a Microsoft Dynamics NAV
muze byt realizovan formou on-line nebo off-line pfenosu.

Komisni prodej (MO)

Reseni e-BOOKS podporuje proces maloobchodniho komisniho prodeje. V ramci kazdé
prodejny je definovan vlastni komisni a prodejni sklad. Modul Komisni prodej MO
podporuje zejména nasledujici operace:

* Navrhy na vyactovani komise a samotné automatické vyuctovani komise
* Navrhy na vraceni komise a samotné automatické vraceni komise
* Exporty stavi komisniho zboZi a pfehledd prodeji pro jednotlivé dodavatele

e-BOOKs samoziejmé umoznuje i optimalizaci prodeje. P¥i prodeji se jako prvni proda
vlastni zboZi a teprve poté se proddva zbozZi komisni. Nasledné je prodané komisni
zbozi navrzeno do vyuctovani komise dodavateli.

Komisni prodej VO

Modul Komisni prodej VO je urfen pro nakladatele, ktefi poskytuji své knihy do ko-
mise jednotlivym distributordm. Systém umoznuje efektivni evidenci a rychlé vyucto-
vani komisi s distributory v navaznosti na jejich hlaseni o prodeji. Tato hlaseni o pro-
deji mohou byt importovana do systému e-BOOKS i v elektronické formé, coz vyraz-
né zrychluje cely proces.
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Kapitola desata

O nakupech neskutecné skutecnych

Kdyz nemtize zakaznik za knihou, musi jit kniha k zakaznikovi.

Modul e-Shop podporuje prodej zboZzi procesem B2B nebo B2C. Modul je pfimo inte-
grovan do databaze Microsoft Dynamics NAV. Integraci e-Shopu s databazi Microsoft
Dynamics NAV se zvysuje efektivita provozu a podstatné se zkrati ¢as potfebny od za-
dani objednavky do systému po jeji kompletni vyfizeni a fakturaci.
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