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Automatyzacja procesu sprzedazy

Wyzsza skutecznosc sprzedazy, satysfakcja
uzytkownikow i usystematyzowanie procesow
handlowych dzieki Microsoft Dynamics CRM 4.0

System Microsoft Dynamics CRM zapewnia specjalistom ds. sprzedazy szybki
dostep do informacji w trybie online lub offline, dzieki czemu sa bardziej
wydajni i moga poswiecaé wiecej czasu na sprzedaz. Dzieki usprawnieniu

i zautomatyzowaniu proceséw sprzedazy oraz umozliwieniu dostepu do
wszystkich danych klienta z jednego miejsca, system pozwala skrdci¢ cykl
sprzedazy, zwiekszy¢ jego skuteczno$¢ oraz utrzymac klientow.

Microsoft Dynamics CRM w dziale sprzedazy

Dziat sprzedazy
i planowanie
obszaréw sprzedazy

Realizacja

Na powyzszym rysunku przedstawiono funkcje systemu Microsoft Dynamics CRM, ktére usprawniaja

zarzadzanie cyklem sprzedazy i zwiekszaja jego skutecznos¢.

,Dzieki

systemowi CRM
nasi pracownicy
MOoga W Sposob
bardziej
zdyscyplinowany
poszukiwac

nowych mozliwosci
sprzedazy oraz
majg wiecej czasu
na podtrzymywanie
osobistych reladji

z klientami.

Pozwala nam

to zidentyfikowac
najlepszych
handlowcow

| szerzej wykorzystac
stosowane przez
nich metody”.

SHARIE ROBERTS
Dyrektor ds. rozwoju, Equinox
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,Jedng z cech, ktore
przekonaty nas do
systemu Microsoft

Dynamics CRM,
jest jego doskonata
integracdja

Z programem
Microsoft Outlook.
To w zasadzie
jeden produkt.
Dzieki temu nie
musimy dwukrotnie
wykonywac tych
samych czynnosci”.

KAREN PLAYFAIR
Dyrektor ds. finansowych,
Tourism Whistler

SKUTECZNIEJSZE ZARZADZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM.

Zarzadzanie relacjami z klientem to rozszerzenie funkgcji przesytania wiadomosci
i wspdtpracy udostepnianych przez program Microsofte Office Outlooks 2007.
Ponadto w ramach jednej aplikacji mozna zarzadzaé korespondencja, terminami
spotkan, kontaktami i zadaniami uzgodnionymi z klientem.

LEPSZE ZROZUMIENIE POTRZEB KLIENTA

Scentralizowany, dopasowany widok preferencji klienta oraz historii jego dziatan
i relacji z nim pozwala lepiej zrozumied i zaspokoic zgtaszane przez niego potrzeby.

LEPSZA KLASYFIKACJA POTENCJALNYCH KLIENTOW

Dzieki lepszej klasyfikacji potencjalnych klientdw mozna poswieci¢ wigcej czasu
tym, w przypadku ktdrych istnieje najwieksza szansa na zawarcie transakgji.
Zaawansowane funkcje przeptywu pracy (workflow) umozliwiajg ponadto
planowanie procesdéw uzupetniajgcych oraz zautomatyzowanie dziatan
wykonywanych przez sprzedawcow.

WIEKSZA SKUTECZNOSC SPRZEDAZY

Funkcje zarzadzania relacjami z potencjalnymi klientami i szansami sprzedazy,
automatyzacja relacji z potencjalnymi klientami, procesu handlowego

i Sledzenia dziatan konkurencji pozwalajg skroci¢ cykl sprzedazy i poprawic
wyniki dziatu.

INFORMOWANIE KLIENTOW

Proste, wykorzystujace kreatory funkcje dotyczace sprzedazy i marketingu
utatwiaja informowanie dotychczasowych i potencjalnych klientéw o nowych
produktach i ustugach.

ANALIZOWANIE WYNIKOW DZIAtU SPRZEDAZY

Elastyczne funkcje raportowania umozliwiaja prognozowanie sprzedazy,
ocene aktywnosci i wydajnosci biznesowej, $ledzenie wynikdéw dziatow
sprzedazy i obstugi klienta oraz identyfikowanie tendengji, problemoéw

i mozliwosci sprzedazy.

UTRZYMYWANIE KORZYSTNYCH RELACJI Z KLIENTEM

Praca z dobrze znanym interfejsem uzytkownika. Z poziomu jednej aplikacji
mozna monitorowaé wszystkie relacje z klientem oraz zarzadzac nimi. Mozliwa
jest réwniez synchronizacja poczty, kalendarza, zadan i kontaktow w programie
Office Outlook 2007 z baza danych systemu Microsoft Dynamics CRM. Ponadto
mozna automatycznie przygotowywac na podstawie wiadomosci e-mail
informacje o kontaktach, potencjalnych klientach i mozliwosciach sprzedazy.

Wiasciwie ukierunkowany przekaz. Szablony, ktére uzytkownicy moga
dowolnie modyfikowa¢, umozliwiaja tworzenie i przesytanie wiadomosci e-mail
do wybranych potencjalnych i dotychczasowych klientow. Podobne mozliwosci
zapewnia udostepniana przez program Microsoft Office Word 2007 funkgja
korespondencji seryjnej.

Praca poza biurem: System umozliwia prace zdalng za posrednictwem klienta sieci
Web lub urzadzen Pocket PC z oprogramowaniem Microsoft Windows Mobiles.
Mozliwe jest takze uzywanie zaawansowanych funkgji, takich jak aktualizowanie
zapisow, analizowanie danych klienta i drukowanie ofert nawet w trybie offline.

Poprawa jakosci danych. Odpowiednig jako$¢ danych o kliencie zapewniaja
funkcje automatycznego wykrywania i usuwania dublujacych sie zapisow.

Dziatanie globalne. Zdobycie najlepszej pozycji na rynku globalnym utatwiaja
niezawodne funkgje $ledzenia informacji handlowych w wielu jezykach,
walutach oraz strefach czasowych.




KOMPLEKSOWY DOSTEP DO DANYCH HANDLOWYCH

Petny dostep do informacji o kliencie. Wyswietlanie dziatan i historii klienta
(w tym informacji kontaktowych, atrybutéw, notatek ze spotkan, zatacznikow,
korespondencji, ztozonych ofert i sprzedanych produktdéw) oraz zarzadzanie nimi.

Szybkie wyszukiwanie informacji. Funkcje zaawansowanego i globalnego
wyszukiwania umozliwiajg szybkie odnalezienie istotnych informacji.

Przygotowywanie odpowiednich ofert. Funkcje sledzenia interakgji, ofert,
zamoéwien, umow i kontaktow zwigzanych z danym klientem pozwalaja
zaoferowac whasciwy produkt lub ustuge we wtasciwym czasie.

Identyfikacja ukrytych szans sprzedazowych. Intuicyjny mechanizm $ledzenia
relacji miedzy klientami, partnerami, doradcami i dostawcami umozliwia
wykrywanie potencjatu handlowego. Ztozone scenariusze biznesowe pozwalaja
takze na obstuge wielostronnych relagji.
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Zarzadzanie klientami powinno by¢ procesem catosciowym i skoordynowanym.

AUTOMATYZACJA PROCESOW SPRZEDAZY | ZARZADZANIE NIMI

Lepsza klasyfikacja potencjalnych klientéw i zarzadzanie nimi. tatwe
przeklasyfikowywanie potencjalnych klientéw do kategorii szans sprzedazy

za pomoca jednego klikniecia. Informacje o potencjalnych klientach sg nastepnie
automatycznie przekazywane do wiasciwych handlowcdw na podstawie okreslonych
kryteriow (produkt, region, wartosc itp.).

Zarzadzanie ofertami i zamoéwieniami. tatwe sporzadzanie ofert i przeksztatca-
nie ich w zamowienia, a takze $ledzenie ich w trakcie catego cyklu sprzedazy oraz
zarzadzanie nimi.

Zarzadzanie obszarami sprzedazy. Okreslanie obszardw sprzedazy i przydzielanie
ich poszczegdlnym handlowcom, ktérzy beda ocenia¢ zachodzace tam procesy
i osiggane wyniki sprzedazy oraz zarzadzac nimi.

Zarzadzanie bazami danych dotychczasowych i potencjalnych klientow.
Import kontaktéw z zewnetrznych baz danych pozwala zintensyfikowac dziatania
handlowe. Inne funkcje umozliwiaja ocene skutecznosci kampanii sprzedazowych
i aktualizowanie takich baz.

Zarzadzanie umowami. tatwe dodawanie, edytowanie i $ledzenie umow zawartych
przez osoby fizyczne lub prawne, w tym zarzadzanie powiadomieniami o kohczacych
sie umowach serwisowych i proste przedtuzanie ich na kolejny okres.

,System Microsoft
Dynamics CRM
pozwala mi,

jako dyrektorowi
generalnemu
firmy o zasiegu
globalnym,
logowac sie

do systemow
wszystkich naszych
oddziatow. Dzieki
temu zawsze
wiem, co dzigje sie
w kazdym z nich”,

NATHAN BUZZA
Dyrektor generalny,
Commtech Wireless
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,Chcielismy
zbudowac
znakomity dziat
handlowy. Bez
znakomitego
systemu
automatyzadji nie
bytoby to mozliwe.
WybralisSmy
zatem Microsoft
Dynamics CRM".

JAY DEVERS
Dyrektor dziatu rozwigzan
technologicznych, Best Buy

Wiecej informacji na temat systemu
Microsoft Dynamics CRM

znajduje sie na stronie
www.microsoft.pl/crm

Wybér najskuteczniejszej metody sprzedazy. Efektywne i spdjne inicjowanie,
$ledzenie i finalizowanie procesu sprzedazy z zastosowaniem regut przeptywu
pracy, ktore pozwalajg zautomatyzowac poszczegdlne fazy sprzedazy oraz
procesy klasyfikowania potencjalnych klientow, przesytania powiadomien

i eskalacji. Dzigki Microsoft Dynamics CRM 4.0 handlowcy réwniez moga
tworzy¢ wiasne przeptywy pracy.

SKUTECZNE PRZEKAZYWANIE INFORMACII

Szybkie przygotowywanie kampanii. Narzedzia wykorzystujace kreatory
utatwiaja przekazywanie klientom odpowiednich informacji o nowych
produktach i ustugach.

Sledzenie konkurencji. Odpowiednie funkcje utatwiaja zbieranie, aktualizowanie
i $ledzenie szczegdtowych informacji na temat konkurentéw wedtug produktow,
obszaréw sprzedazy lub innych kryteridw.

Prowadzenie katalogu produktéw. Dostep do wszechstronnego katalogu
produktow zawierajacego poziomy cen, jednostki miary, rabaty i opcje cenowe.

Zarzadzanie materiatami handlowymi. Mozliwo$¢ tworzenia, udostepniania
i przeszukiwania biblioteki zawierajacej materiaty handlowe i marketingowe
(broszury, artykuty przegladowe i informacje o konkurendji itp.) oraz zarzadzania nia.
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Pulpit Nawigacyjny pomaga w podejmowaniu waznych, strategicznych decyzji zwiekszajacych
przychody.

PRZEKSZTALCANIE ZWYKEYCH DANYCH W WARTOSCIOWE INFORMACJE

Generowanie raportéw. Generowanie, wyswietlanie, sortowanie i wspotdzielenie
raportéw ze wspdtpracownikami w celu okreslenia pojawiajacych sie trendow,
pomiaru skutecznosci i prognozowania dziatar handlowych, sledzenia procesow
handlowych oraz oceny wynikéw dziatu sprzedazy.

Nadawanie znaczenia informacjom. Dedykowane pulpity nawigacyjne
dla kadry kierowniczej zapewniajg dostep do szczegétowych informacgji,
w tym najwazniejszych wskaznikdw dotyczacych sprzedazy i wydajnosci.
Sledzenie kanatéw sprzedazy. tatwe tworzenie kwerend dotyczacych
poszczegolnych kanatow sprzedazy w celu uzyskania informacji na
temat potencjalnych klientéw i mozliwosci sprzedazy.

Niniejszy dokument ma charakter wytacznie informacyjny.

MICROSOFT NIE UDZIELA ZADNYCH WYRAZNYCH, DOROZUMIANYCH ANI USTAWOWYCH REKOJMI DOTYCZACYCH INFORMAC)I ZAWARTYCH W NINIEJSZYM DOKUMENCIE.
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