_/ AMTech Rendszerhéz

Egy j6 szoftver pénzt termel!

CRM? De mit takar pontosan ez a fogalom?
————————————————————

Itt talalsz magadnak és cégednek sajat programot: www.amtech.hu

Tudtad-e,
hogy?

A CRM igazabdl csak annyit
jelent: Customer
Relationship Management,
vagyis ,vevo-kapcsolat ke-
zelés”.

S most j60jjon néhany tény:

A CRM adatokat ad a mar-
keting részére, példaul,
hogy hogyan és kinek kom-
munikaljunk a kozosségi
médiaban a cégiinkrél?

A CRM adatot ad a pénz-
ugynek, kereskedelemnek,
pl: mikor kapott ajanlatot,
mikor kuldtiink megrende-
I6t neki és milyen szamla-
szamokon ment neki szam-
1a?

A CRM adatokat kiild kimu-
tatasok formajaban a veze-
toségnek is, pl: mire tarta-
nak még igényt ugyfeleink,
s mely ligyfeleink vasarol-
nak a legtobbet, a legna-

gyobb haszonnal?

S ne feledjiik azt sem, hogy
CRM mindig is létezett, s6t
most is van minden cégnél!
Csak az informaciok mun-
katarsaink fejében vannak,
sajtcetliken, vagy mivel
meg sem kérdeztiik, csak
az lgyfél fejében pihennek.

Ha van ilyen szoftveriink az
olyan mintha pontosan tud-
nank hol keressiik a gyé-
mantot, mig a tébbiek csak
véletlenszeriien keresgél-
nek.

Mire is jo ez az egész CRM neklnk? Most képzeljink el egy sima cé-
ges folyamatot egy legalabb 10 fés cégben:

Indulasnak gyorsan kiszlrjuk a Iétez6 1500 fés cimlistankbol azokat
a cégeket, amelyek mar legalabb nettdé 250e forint értékben vasarol-
tak nalunk + a legutdobbi kampanyunkra pozitivan reagaltak, tehat
elolvastak a hirlevellinket, a weboldalunkat is meglatogattak, de va-
sarolni mar nem vasaroltak. (ezt meg hogy csinaljuk?)

Miutan megkapjuk, hogy 57 cégrol van sz6, megkérjik az értékesi-
téinket, hogy repliljenek ra a feladatra és keressék fel a cégeket,
mindet egyenként. A mi Uj termékulnk kilondsen jo, de csak szolgal-
tato cégeknek és ha legalabb 4 telephelyik van az orszagban (S ezt
honnan tudjuk?)

Majd mehet a telefonos el6szlirés és utana a személyes felkeresés.
(Hova is kell menni és raér-e a déntéshoz6? S ha épp siel?) Kiballag-
nak a kollégak, de Ggy, hogy pontosan tudjak, hogy a kedves Ugyfél:

. Mikor vasarolt nalunk eddig?
. Mit kért és mennyiért, s mikor ki adott el neki?

. Miért pont nalunk vasarolt, s mit nem kedvel benniink?
. Milyen problémai lehetnek most, amire épp nalunk a megol-
das?

. Van esetleg lejart tartozasa? S miért van?

. Sajnos a legutobbi céges rendezvényliinkén nem talalt maga-
nak vega kajat, és ezt némileg nehezményezte. :)

(ezeket igy most mind nyomozzuk ki?)

Az értékesitok ezek birtokaban valasztanak értékesitési stratégiat és
beszélnek Ugyfellinkkel (és lehetbleg nem kezdenek el Ggy sztoriz-
gatni, hogy: ,legutdbb a disznévagason..”:)

Amikor 6sszejott az Uzlet, annak minden részletét feljegyezzik, hogy
a program 2 hénap mulva torténd automatikus riasztasa esetén is
tudjuk hol hagytuk abba és megtudjuk elégedett-e azzal amit kapott.
(Még ezt is figyeljik?) Majd év végén a kimutatasainkbol felvilagosul-
va megkodszonjik, hogy mar 3 éve vellink dolgozik, hisz tudjuk, hogy
0 a legtdbbet kolté Ugyfellink! (szamolgassuk ezt is?) S persze a fo-
lyamat kezdddik eldlrdl.

Rendkivil tomdren 6sszefoglalva, ha CRM szoftverlink van, akkor ez
mind sima Ugy és az 0sszes fenti kérdés eltlinik, mert egyértelmien
ott van a CRM szoftvertinkben MINDEN az Ugyfél megbecstiléséhez!

Ha a fentiekben segithetiink: www.amtech.hu
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