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Zarzadzanie marketingiem, wg b
sprzedaza i obstuga Klientow
Kliendi

System sapico-CRM jest narzedziem do wspie- ..., =
rania dziatah marketingowych, sprzedazowych ' &2
i obstugl Klientow. Dzieki  zaawansowanym o

. . . . . Kliengi
rozwigzaniom i nowoczesnej technologii sku-
tecznie utatwia pozyskanie klientow, pozwala
tatwiej i ekonomiczniej obstuzyc Klientow oraz R ’

dba o ich efektywne rozliczanie.

System CRM sktada sie z nastepujacych modutow:
*  Kartoteka klientéw - stuzacy do prowadzenia ewidencji klientow
aktualnych oraz potencjalnych

*  Katalog produktéw - do zarzadzania produktami i ustugami
wchodzacymi w sktad oferty rynkowe;j

*  Telemarketing - do zarzgdzania akcjami telemarketingowymi

° Sprzedaz - do zarzgdzania szansami sprzedazy oraz ewiden-
cjonowania sprzedazy

e Zarzqdzanie ustugami - do zarzadzania ustugami klientow

e Sprawy - do zarzadzania sprawami klientow, jak np. awarie czy
windykacje

*  Dokumenty - do rejestracji dokumentow zwigzanych z klientem,
takich jak umowy i rezygnacje

e Faktury - do wystawiania faktur

*  Ptatnosci - do ewidendji ptatnosci dokonywanych przez klientow

*  Rozrachunki - do obstugi rozliczen z klientami

*  Organizacja - do definigji struktury organizacyjnej firmy i koope-
rantOdw oraz procesOw zwigzanych z pozyskaniem i obstuga
klientow

*  Raportowanie - do prezentadji raportow i zestawien

System  sapico-CRM zawiera nowoczesne komponenty do
obstugi i monitorowani procesdow

Workflow - silnik przeptywow pracy odpowiedzialny za sterowanie
obiegiem dokumentow (np. umowy)

Serwisy operacyjne - serwisy odpowiedzialne za operacje masowe
(np. kojarzenia ptatnosci, generowania faktur zestawien ustug,
powiadomien)

Serwisy wydrukoéw - serwisy odpowiedzialne za wydruki i in-
ne sposoby publikacji dokumentow

Business Intelligence - ustugi odpowiedzial-
ne za analizg danych marketingowych,

sprzedazowych, operacyjnych i przy-
gotowywanie raportow.
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Katalog produktow

Sapico-CRM zawiera elastyczny mechanizm definiowania oferty handlo-
wej. Oferta sktada sig z produktow, ustug, dziatan wykonywanych w ramach
ustug, pakietow, plandw cenowych i promogji oraz cennikow. Oferta ma
okreslony okres obowiazywania. Przy sprzedazy system automatycznie wy-
biera dpowiednia oferte i obowiazujacy cennik dla wybranych przez klienta
produktow.

Dzieki konfiguratorowi produktow i ustug mozna konstruowac ztozone
produkty i ustugi. Moga one zaleze¢ miedzy sobg, mozna takze dobierac dla
nich odpowiednie dziatania (nie tylko sprzedaz, ale np. instalacja) i okreslac dla
nich sposob ptatnosci.

Konfiguracja struktury cennika nie nastrecza trudnosci. Dzigki hierarchicznej
prezentacji i mechanizmom drag8drop mozna konstruowac zaawan-sowane
struktury cennika, a potem okreslac stawki w zaleznosci od plandw cenowych
dla poszczegolnych grup klientow.

Katalog produktow pozwala takze na okreslenie progowych upustow dla
klientow. Progow (kategorii upustow) moze byc kilka. W zaleznosci od przy-
dzielonej kategorii upustow przedstawiciel handlowy posiada rozne widetki
cen w ktorych moze sprzedac produkt klientowi X/ systemie mozliwe sa
dwa tryoy kontroli przydzielanych upustow: tryb ‘ore’” z wykorzystaniem
koddw autoryzacyjnych i tryb ‘post’ przy zatwierdzaniu sprzedazy (Umow).

Centralna kartoteka klientow

System  Sapico-CRM posiada scentralizowang kartoteke klientow,
zawierajacy klientow aktualnych jak i potencjalnych. Dzigki temu rozwigzaniu
mozna Sledzi¢ ewolucje relacji klienta od namiaru do wygasniecia wspotpracy.
System jest przystosowany do obstugi ilosci klientow potencjalnych wigkszej
niz liczoa ludnosci w Polsce.

Obstuga kartoteki klientow aktualnych jest intuicyjna. Do przeszukiwania kar-
toteki mozna wuykorzystac rozbudowany zestaw kryteriow. Dane dotyczgce
klienta mozna wzbogacac wiasnymi atrybutami, a wbudowany dzien-
nik wspdtpracy z klientem oraz historyzacja zmian danych klienta utatwiajg
Sledzenie wspdtpracy z klientem. Z kartoteki klientow uzytkownik ma
dostep do wyszystkich aspektow wspdtpracy z klientem, zgro-
madzonych dokumentow, realizowanych spraw, wuys-
tawionych faktur zalegtych ptatnosci.



Telemarketing

Sapico-CRM moze stuzy¢ do planowania akgji telemarketingowych,
automatycznego zestawiania potaczen (wraz z modutem Call Center)
oraz rejestracji wynikow rozmow z Klientami. Bazg do planowania projek-
tow telemarketingowych jest centralna kartoteka klientow - zawierajaca
klientow aktualnych jak i potencjalnych,w ktorej mozna wyszukiwac klientow
wedtug roznych kryteriow, np. struktury geograficzne.

Istnieje mozliwos¢ okreslania roznych rezultatow rozmow, np. zapla-
nowania spotkania z przedstawicielem handlowym.

Sprzedaz

System sapico-CRM utatwia zarzadzanie procesem obstugi szans sprzedazy
(dla kazdego z kanatow sprzedazy) i samej sprzedazy. Przy pierwszym kon-
takcie i przy zainteresowaniu oferta klienta namiar jest przeksztatcany
W szansg sprzedazy. System prezentuje informacje nt. szans w syntetycznej
formie, z wyszczegolnieniem zmiany powodzen na poszczegolnych kro-
kach i komentarzami. Wbudowane wskazniki szans sprzedazy pozwalaja na
biezaco Sledzi¢ postep dziatan handlowych.

System umozliwa takze rejestracje sprzedazy w postaci zlecen lub umdw
z klientem. Przedstawiciel handlowy ma mozliwos¢ udzielenia upustow
wzgledem stawek cennikowych, a klient skorzystania z promocji. Atutem
W negocjacjach moze byc nie tylko ceng, ale takze dodatkowe benefity (np.
ilo5¢ punktdw w programie lojalnosciowym, czy w przypadku firm teleko-
munikacyjnych ilos¢ darmowych punktow).

System sapico-CRM umozlwia sprzedaz produktow / ustug od roznych
dostawcow.

Zarzgdzanie ustugami

Sapico-CRM utatwia zarzgdzanie ustugami klienta i umozliwia zlecanie
wuykonywania odpowiednich dziatan (np. aktywacji i deaktywacji czy za-
wieszania ustug) u dostawcow, dodawania do konta klienta kolejnych ustug,
monitorowania procesu obstugi ustug.

Sprawy

Sapico-CRM umozliwia zarzadzanie sprawami klientow dotyczacych np.
reklamacji faktury, czy windykacji. Dzigki elastycznym mechanizmom kon-
figuracji i wykorzystaniu workflow mozliwe jest przystosowanie obstugi
procesow biznesowych do konkretnych wymagan Klienta. W szczegdlnosci
mozna okreslac liczog krokdw, ich rezultaty, dostosowac kryteria wyboru
orzy kreatorach spraw czy tez zmieniaC obieg umow.

Dokumenty

System sapico-CRM przygotowany jest do rejestracji dokumentow
zwiazanych z klientem, takich jak umowy i rezygnacje oraz z prowadzonymi
sprawami (np. reklamagje, windykacje). Istnieje takze mozliwosc skanowania
dokumentow i dotgczania obrazow do teczek dokumentow klienta.
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Fakturowanie

System sapico-CRM umozliwia wystawianie faktur klientom za wykonane
ustugi (W tym sprzedaz). \Wystawianie faktur moze miec charakter masowy
z wykorzystaniem danych pochodzacych z systemu billingowego. Do faktury
mozna dotaczyc wykaz ustug (i billing w przypadku firm telekomunikacyjnych).

Ptatnosci

System sapico-CRM utatwa ewidencjonowanie wptat od klientow. Dzigki
mechanizmom obstugi ptatnosci masowych mozliwe jest automatyczne koja-
rzenie wptat z fakturami. Istnieje mozliwos¢ recznego wiprowadzania wptat
i rozliczania faktur. System obstuguje nadptaty, rozliczanie jedng wtata wielu
faktur i udziat jednej faktury w wielu wptatach.

Rozrachunki z klientem

Sapico-CRM utatwia prowadzenie rozrachunkow z klientami. Udostepnia
uzytkownikom stan aktualny i historyczny sald rozrachunkowych oraz sald
benefitow promocyjnych i programow lojalnosciowych. Przeterminowane
ptatnosci sg odktadane do odpowiedniego rejestru i przygotowane do pro-
cesu windykacji. System dba takze o naliczenia odsetek, a takze umozliwia na-
liczanie klientom not obcigzeniowych (np. przy zerwaniv umowy).

Organizacja

System sapico-CRM moze obstugiwac zardwno proste i ztozone struktury
organizacyjne (wieloodziatowe i wykorzystujace sieC partnerskg).

Sapico-CRM posiada takze mechanizmy pracy grupowej, dzigki ktorym

mozna skutecznie zarzadzac projektami marketingowymi, utrzymania klienta,
zadaniami zwigzanymi ze sprzedazg czy Wwindykacjg oraz propagowac infor-
macje do roznych dziatow Wb osdb o okreslonych rolach. (bezposrednio
przez portal Wb mailowo). Mozlive jest sledzenie postepu realizacji zadan
oraz analiza zarejestrowanych przez pracownikow raportow pracy.

Raportowanie

Sapico-CRM wykorzystuje wbudowang hurtownie danych do analiz danych.
System oddaje do dyspozycji wskazniki, ktore na biezaco pokazuja stan reali-
zacji poszczegolnych procesdw oraz zestaw raportow. Istnieje mozliwose
doktadania witasnych raportow i publikowania ich na portalu.
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