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SOLLUTIONS



MI A CRM? - SZABATOSAN
Es mi akkor a ‘Tudatos’ CRM?

» ,A CRM egy olyan, a teljes vallalatot fel6lel6 stratégia, amely a nyereségesség,
a bevétel és az ligyfél elégedettségének optimalizalasara szolgal, a vallalat
ugyfél-szegmensek koré valo szervezésével, az ligyfelek elégedettségének
O0sztonzésével és a folyamatok osszekotésével az 6sszes csatornan kereszti
Gartner Group
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» ,A CRM egy, az uigyfelek hosszu tavu értéke szerint torténd kivalasztasara és
kezelésére szolgalo iizleti stratégia. Ugyfélcentrikus tzleti filozofiat és kultarat
kovetel meg a hatasos marketing, értékesitési és ligyfélszolgalati folyamatok
kialakitasa érdekében. A CRM alkalmazasok lehetdvé teszik a hatasos
ugyfélkapcsolat kezelést, amennyiben egy vallalat rendelkezik a megfelel6
vezetési stilussal, stratégiaval és kultaraval” — www.crmguru.com



http://www.crmguru.com

INTEGRALT FOLYAMAT

A tamogato informatikai alkalmazasok, a kialakult folyamatok, az alkalmazott Uzleti
megkozelités a legritkabb esetben tdmogatjak a zartsagot / ciklikussagot
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INTEGRALT ARCHITEKTURA

Az architektura egyes elemei tobbszorosen érhetbek tetten, jellemzben kilonb6z6 tzleti
terlletek célalkalmazasaiként, mig egyes komponensek hianyoznak / hidnyosak
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»Minden teruletnek / csatornanak megvan a sajat értékesitést tdmogatod alkalmazasa, amelyek ugyan nem
integraltak, de az egyes teriletek igényeit tobbé-kevésbé kielégitik...” — valahol a pénzligyi szektorban 4




INTEGRALT GONDOLKODAS

A hagyomanyos szervezeti célok jellemz6en termékek szerint kertilnek meghatarozasra

» Stratégiai célok | » Ugyfél igény
» Ertékesitési célok » Ugyfél életciklus
» Egyéni / csoportos teljesitmény, » ,Welcoming”
Oszténzeés » Aktivizalas
> Képzés » Konszolidacié
> Fejlesztés » Megtartas
>
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INTEGRACIO HIANYA

Egy példa — A szervezet egy évben 1.000.000 direkt megkeresést bonyolit le, amelynek
célja 50%-ban meglévo ugyfél
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Koszonom a figyelmet!
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