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SYSTEM CRM

Katalog Produktow

Zarzadzanie
Katalogiem
Produktéw

Benchmarking
.

1. Reczne zasilenie danymi z rynku dla wybranych produktow

- w formie prostej notatki

- linku do strony

2. Integracja z serwisami monitorujacymi rynek, media (np. www.Brand24.pl)
3. Integracja z PowerBI

4 N
\ Budowanie bazy | = u-
i = Klientéw —
Integracje Opracowanie * o
,,,,, zewngtrzne z materialow \ / Baza Klientow
narzedziami marketingowych : |
‘marketing automation, g
| Segmentowanie |
~. _________________________________ Kientow
~ . 4
Zewnetrzna Baza Danych
C Kampania Marketingowa
a 1 Ve - 1
| | | |
Budowanie 1 J przygotowywanie |
$wiadomosci Marki ‘ ! kampanii |
N 4 i N Y, }
! |
? ;
| Ve N\ Ve N\ ;
i s
! Inbound Outbound = frommmn oo
N ) N ) |
i [ ™\ / L \ i
| . . |
i Przygotowywanie Social Media |
i ofert marketingowych Public Relations 3
% ('zaczepnych') N |
- | ;
b |
! _ _ Newsletter |
i Udziat w targach i i
| konferencjach S J 1
i o V. :
i 1
i Landing Page |
| |
] N 4 ;
i ( |
| Kampania |
1 "kalendarzowa" |
1 \ J |
i 1
| |
} Rozliczenie kampanii |
3 (nie tylko finansowe) {
3 Y ) i
\\ /J

CRM - Marketing
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SYSTEM CRM

np. o budzecie (w tym informacje kto finansuje.)

Weryfikacja mozliwosci / / L+CL

///7 \\‘ . .
\_J checi uczestn|?twa w X
- . kampanii
Inicjatywa przeprowadzenia
kampanii / eventu N 2

Finansuje Ct
| bezkosztowe

EVarunki uczestnictwa w kampanii powinny zawiera¢ informacje

Finansuje It

Weryfikacja Planu
Marketingowego
(budzetu)

Niezgodne z
Planem

Uzyskanie wewnetrzne;j

X

~__
> s —
é’ \. | —
£ Plan Marketingowy | Katalog
< [ubiegtoroczny] | produktow i ustug
© i
N Y
[m) Ve \
J Opracowanie
Strategiui i Planu
NE/ Marketingowego
Poczatek (w tym budzetu)
okresu budzetowania N ; S

W tym segmentacja rynku

(macierz wielowymiarowa) Strategia

Marketingowa Marketingowy

Opracowanie

akceptacja
Zgodne z .
Planem Akceptacja
~
—_—
—

Baza méteriaiéw
marketingowych

Ve ; N\

Harmonogramu kampanii /
eventéw marketingowych

ﬁ

4

realizacji kampanii / eventu
(tryb Projektowy)

g

J Opracowanie Planu

Data rozpoczecia
kampanii

N } 4

-

Harmonogram \
kampanii / eventow
marketingowych

' Plan realizacji

Plan realizacji kampanii powinen zawierac: N
kampanii /eventu

- etapy / harmonogram

- kamienie milowe

- zadania

- moizliwos¢ przypisania osob do poszczegdlnych zadan
- budzet

- cel

- mierniki / kryteria oceny skutecznosci

Brak akceptacji

Przeprowadzenie
kampanii / eventu

AN

W tym mozliwos$¢ integracji
z zewnetrznymi narzedziami
marketing automation

Pozyskanie LEAD'6w,
uzupetnienie "atrybutow"
Klienta

(-

Baza Klientow

Analiza i podsumowanie
kampanii / eventu
(aktualizacja statusow)

/ Czy uruchamiany

D

Plan Marketingowy

kampanie dodatkowg?

CRM - Kampanie marketingowe
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(o . . N
Poinformowanie Klienta o
uznaniu gwarancji /

Ustalenie terminu naprawy /

Sporzadzenie protokiu

| Jako zatgcznik do zgtoszenia usterki |

Dotgczenie protokotu

naprawie w ramach umow ] - ] Wykonanie ustugi konania ustugi
" UZNANA GWARANGJA / W sr;rwisowej Fe—— y wykonania ustugi z Klientem y 9 z:))(l)za systemerg) do Systemu
UMOWA SERWISOWA / bezp}atnej us}ugi )
BEZPLATNA USLUGA ‘
>
% Czy potrzebna ekspertyza
2] wymagajaca zgody Klienta
E ) (s  naewentualng odpfatnosc¢?
w Analiza zgtoszenia J Automatyczne . NIEUZNANA GWARANCJA /
% (w tym uzupetnienie - X PRZYJECIE ZGLOSZENIA | iwierdzenie Klientow X Nie ¢ >/X NAPRAWA NIEGWARANCYJNA/
% informacji w Systemie na przyjecia zgtoszenia w OFERTA DODATKOWEJ USLUGI
a podstawie wywiadu) Systemie
: ODRZUCENIE ZGLOSZENIA - 4 Tak
SPRZET SPRAWNY
| W tym wizyta u Klienta | )
Wykonanie ekspertyzy
=
o
O
=
L
|_
P
(0] AKCEPTACJA AKCERTACJA
i A (% i ) i ) i ) Czy fakt‘J rujemy?
- - Automatyczne o BRAK AKCEPTACJI .
Reczng rejestraCJq . potwierdzenie Klientowi - - Poinformowanie Klienta o Przygotgwgnle ! Uzupetnienie oferty Nie
, zgtoszenia w Systemie i . . . Analiza zgtoszenia . : przedstawienie oferty X ; X X
ot S e rejestracji zgtoszenia w odrzuceniu zgtoszenia ) X ekspertyzy o koszty ustugi
Wplynelo j‘zg{oszenie przypisanie do zaméwienia Systemie ekspertyzy Klientowi
\ N N 4 4 Tak
BRAK AKCEPTACJI
| Obstuga wszystkich kanatéw wejsciowych |
| . | | Oferta powinna zawiera¢ kroétki opis ekspertyzy‘ . .
Np. poprzez formularz zgtoszeniowy,
N dostepny online dla kazdego (bez X Wystawienie fakrury
= potrzeby logowania sie)
= . .
4 Moze dotyczyé¢: A
é:) - usterki
LIOJ - przeglagdu okresowego
= - modyfikacji zakupionego sprzetu
- szkolenia
- serwisu 4 b Tak
b4
Sporzadzenie notatki w g X . X
Systemie Nie
, Czy wykonano ekspertyze

wymagajacej zgody Klienta
na ewentualng odptatnos$¢?

tukasiewicz
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MY DO KLIENTA

Dodatkowa ustuga
>() """""""""" Propozycja sprzedazy dodatkowych "akcesoriow"

S

Kontakt kontrolny Badanie satysfakcji Klienta

|

|

|

|

i N Rozmowa z Klientem
i S ’O """""""""" Ankieta - ale niekoniecznie
|

|

|

|

|

S O

Kolejne zamowienie

Zaleca sie, aby badanie Satysfakcji
Klienta odbywato sie cyklicznie
(minimum 1 raz w roku)

Zaktadamy, ze System bedzie wyposazony w mechanizm generowania, obstugi i raportowania formularzy ankietowych
W ostatecznosci System powinien pozwala¢ podpinaé w formie linku narzedzia ankietowe zewnetrzne lub pliki z wynikami ankiety.

7 dni
[do ustalenia]

Odznaczenie

N

Przygotowanie
formularza rozmowy/
wybér z dostepnych

WZOorow

| | \ g Czy ankieta wypetniona? p
Przygotowanie Automatyczne Wystanie
Ve ankiety / wybér z wystanie ankiety do { przypomnienia o
~ dostepnych wzoréw listy odbiorcéw e-mail . ankiecie
\ ANKIETA (e-mail) - y N 3dni N
Data z harmonogramu [do ustalenia] Tak
= p
% Badania Satysfakcji Klienta Wybor formy kontakt o)
s z Klientem, X
! utworzenie list
Q anklletowanych J \_
0 ' = ROZMOWA
e Czy wysytamy ankiete?
R |
&) | Tak i
;—\\\ \_ X NIG>O
Przypomnienie z Kalendarza Klienta
; Lista kontaktéw tel. Lista odbiorcéw e-mail
o
o .
% | Dotyczy tylko Klientéw, u ktérych Opiekun Klienta | 4 A EV formie atrybutu
% odnotowat potrzebe badania satysfakcji po dokonanej sprzedazy Zmiana atrybutu:
"brak zgody na
kontakt tel."
\ P

Kontakt z klientem
zgodnie z listg
ankietowanych

X MOZLIWA ROZMOWA J Uzupetnienie
W formularza rozmowy

NS W

INNY TERMIN ROZMOWY / TELEFON NIEODEBRANY

Ustawienie nowe;j
daty przypomnienia w
kalendarzu Klienta
o 4

)

Lista odbiorcow e-mail

Lista kontaktow tel.

Odznaczenie
zrealizowanego
kontaktu i podpiecie
pod Klienta w
Systemie

wypetnienia ankiety i
W podpiecie pod Klienta Zebranie wynikow
< w Systemle

Zebranie wynikow
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