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V dnešní době je téměř veškerý svět obchodu založen na informacích. 
Informacích o produktech, o cenách, o konkurenci, o zákaznících a jejich 
podnikání, o jejich problémech a potřebách. Informací je mnoho, ale 
ne vždy je výhodou jich mít co nejvíce. Pokud máte spoustu detailních 
informací ke konkrétnímu projektu nebo zakázce, ale dokumenty leží na 
disku v počítači vašeho kolegy, který je zrovna na dovolené, a vy nemáte 
přístupové heslo, asi vám to příliš nepomůže. Když vám volá zákazník 
a vy mu nabídnete vyšší ceny na produkty, než mu včera nabídl váš kole-
ga, jenom proto, že o tom nevíte, nebudete vypadat moc profesionálně. 
A pokud nebudete s vašimi klienty v pravidelném kontaktu, pokud neu-
vidí, že se o ně staráte, mohou svoje zakázky realizovat u konkurence. 
Mnohem větší výhodou je tedy mít k dispozici ty informace, které potře-
bujete, a ve chvíli, kdy je potřebujete. Proto dříve či později každý nara-
zí na otázku, jakým způsobem a pomocí jakého nástroje s informacemi 
o obchodních kontaktech a aktivitách pracovat.
V této fázi hledáme většinou jednoduché řešení, které půjde snadno nasa-
dit a bude možné ho co nejdříve a jednoduše používat. Jedním z takových 
řešení je program Business Contact Manager (dále BCM). Tento program 
je doplňkem k aplikaci Outlook 2007. To znamená, že je do této aplikace 
plně integrován, rozšiřuje její možnosti a zároveň využívá rozhraní této 
aplikace. Pokud již tedy používáte aplikaci Outlook, bude pro vás pro-
středí v BCM známé a práce velmi jednoduchá. 
Doplněk Business Contact Manager je nástroj, který nabízí integrované 
nástroje pro řízení obchodních, marketingových a projektových akti-
vit v menších fi rmách. Obchodním týmům poskytuje řešení pro sprá-
vu klientů a obchodních kontaktů. Umožňuje jednoduché přizpůsobení 
zaznamenávaných informací potřebám vaší fi rmy, zadávání vlastních 
typů a kategorií. Samozřejmostí je záznam a sledování obchodních pří-
ležitostí s návazností na katalog produktů a služeb. Příležitosti je mož-
né sledovat v průběhu celého obchodního cyklu od jejich založení až po 
uzavření. K příležitostem, ale i ke klientům a kontaktům lze připojovat 
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veškeré obchodní aktivity, jako jsou schůzky, telefonické rozhovory, 
úkoly a dokumentace. V každém okamžiku tak máte dostupné všechny 
potřebné informace ke konkrétnímu klientovi nebo obchodnímu pří-
padu. Pomocí připravených sestav získáte kontrolu a hodnocení klientů 
a obchodních příležitostí, můžete sledovat průběh obchodních případů, 
identifi kovat problémová místa a rychle je řešit. 
BCM zahrnuje i řešení pro marketingové aktivity. Těmi jsou marketingové 
kampaně, které je možné snadno vytvořit z materiálů připravených např. 
v aplikaci Publisher nebo Word. Pro dobrou kampaň je důležité i správné 
zacílení a forma. V BCM jsou na výběr různé varianty, např. hromadný 
e-mail nebo tištěné letáky, a díky integraci s aplikacemi poskytujícími 
nástroje pro hromadné rozesílání je snadné i defi novat skupinu příjemců 
tak, aby kampaň dopadla na úrodnou půdu. Sledováním výsledků kam-
paně jednoduše zjistíte, kolik obchodních příležitostí a v jakém objemu 
vám přinesla nebo kolik nových zákazníků jste získali. 
A jestliže potřebujete řídit jednoduché projekty, rozdělit úkoly mezi členy 
týmu a sledovat, jak jsou plněny a zda se dodržují stanovené termíny, tak 
i pro tento případ má BCM připravené řešení.
Protože BCM je nástroj týmový, poskytuje prostředí pro sdílení informa-
cí mezi všemi oprávněnými uživateli. Všichni tak mají přehled o aktivi-
tách, které s daným klientem domlouval např. kolega. 
Navíc má každý uživatel data dostupná i v čase, kdy se pohybuje mimo 
kancelář, ať už s notebookem nebo s mobilním zařízením, jako je Smart-
Phone nebo PDA. Může založit novou příležitost přímo u zákazníka nebo 
najít telefonní číslo na klienta, zavolat mu a provést záznam o domluvené 
schůzce. 
A pokud databázi BCM umístíte na server a zajistíte její pravidelné zálo-
hování, vyvarujete se rizika, že o všechny tyto cenné informace přijdete.
Nástroj Business Contact Manager je tedy dobrý začátek pro organizaci 
a řízení obchodních a marketingových aktivit. Poskytne vám a vašemu 
týmu ty správné informace právě v okamžiku, kdy je budete potřebovat. 
Počítač vám tak pomůže v realizaci vašich obchodních cílů a ušetří vám 
čas, který můžete věnovat vašim obchodním aktivitám, klientům a zá-
kazníkům. 
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