MARKETING

kampanyok, stratégia, kutatas

CRM A KKV-KNAL

Véllalkozasunk legnagyobb értéke természetesen a vevd. Nem
mindegy ezeért, hogy miként szolgaljuk ki. Es ehhez mennyire tuda-
tosan alkalmazzuk a legmodernebb digitalis marketing-eszkdzoket.
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AJZ tgyfélkapcsolati szoftver a vélla-
atvezetés eszkoze. Az elmult évek-
ben napi gyakorlatta valtak a KKV-k
esetében is, a piacon sok hazai és kiilfoldi
megoldas koziil valaszthatnak az érdek-
16dék. Sorozatunkban bemutatjuk, hogy
a CRM szoftverek miként tdimogatjak a
vallalati folyamatokat, hogyan haszno-
sithat6 a kozosségi média az tigyfélkap-
csolatban, milyen mobil alkalmazasok
tamogatjak az értékesitOk és a szervize-
sek munkadjat.
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A vallalat értéke

Sokan gondoljak ugy, hogy egy draga
auto, a géppark, esetleg egy szép ingatlan
jelenti egy véllalat igazi értékét. Kony-
velési, szamviteli szempontbdl ezek a
vagyontargyak kétségkivill nagy értéket
képviselnek, azonban a modern cégve-
zetés szamara egyértelmd, hogy egy
vallalat igazi értékét a vevéi hatarozzak
meg. Eppen ezért meglepd, hogy sokan
nem forditanak kell6 gondot tigyfeleikre,
legfeljebb csak szavakban teszik meg ezt.
Pedig egy hosszan tart6 tigyfélkapcsolat
biztositja a cég szamara a stabil arbe-
vételt, gyakran a magasabb profitot is.

A legolcsobb tigytél a meglévo, hiszen
mar nem kell draga akciokkal vagy
kampanyokkal meggy6zni arrdl, hogy

a mi termékiinket vagy szolgaltatdsun-
kat vasarolja, ,,csak” megfelelden kell
kezelni. De mit is értiink korszert tigy-
félkezelésen? Elsésorban természetesen
az tigyfél legjobb kiszolgalasat, azonban
ehhez alehet6 legtobb informaciéval kell
rendelkezni réla.

Ugyfélkapcsolati szoftver

Az tgyfeleinkkel kapcsolatos sszes adat
— cim, elérhet8ség, korabbi talalkozok,
levelezés, ajanlatok, szerz6dések, hiba-
bejelentések — kezelésére célszerti tigy-
félkapcsolati (angolul CRM - Customer
Relationship Management) szoftvert
hasznalni. A CRM alkalmazasok 20
éve még csak a legnagyobb vallalatok
eszkozei voltak, mara azonban mind ke-
zelhetéségiiket, mind araikat illetGen
elérhetSek a kkv-k szamara is.

Egyj6 CRM rendszer egy felhasznalora
vetitve havonta nem keriil tébbe, mint
egy mobiltelefon koltsége vagy egy tan-
kolas éra. Az tigyfélkapcsolati szoftverek
osszekapcsolhatdak mas vallalati alkal-
mazasokkal — konyvelés, elektronikus
levelezés - és igy egy integralt vallalatira-
nyitasi rendszer alakithat6 ki, mely ha-
tékonyabba teheti a céglink mtikodését.

Tamogatott folyamatok

Az ugyfélkapcsolati szoftverek a véllala-
tok harom, az tigyfelekkel kozvetlen kap-
csolatban allo részlegének — értékesités,
marketing és tigyfélszolgalat — a mun-
kajat tamogatjak. A CRM rendszerre
forditott koltségek hatékonyabba teszik a
cég miikodését, a vevOkrol rendelkezésre
allo informacid segiti a keresztértéke-
sitést, részletes vezetdi jelentéseket és
elérejelzéseket készithetiink.

A legnagyobb elény azonban, hogy a
mitkodést atlathatdva és nyomon kovet-
het6vé tehetjiik, az tigyféllel kapcsolatos
tudds nem csak az illetékes munkatars
fejében és sajtcédulain vagy Excel tabla-
iban van meg, hanem a vezetés szamra
is barmikor elérhetd, az tigyfélkapcso-
latok mindsége nincs kitéve a személyi
valtozasoknak.

Sorozatunk kévetkez6 részében bemu-
tatjuk, hogy tdimogatja a CRM rendszer
az értékesitési folyamatot. u
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