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B ROZWIAZANIA DLA MARKETINGU

Jak docierac¢ do klientéw i potencjalnych klientéw? Jak skuteczniej
realizowac akcje marketingowe? DoSwiadczenie i kreatywnosé
maja fundamentalne znaczenie, ale nawet najciekawsze pomysty
nie beda mogty by¢ zrealizowane przez doSwiadczony Dziat Mar-
ketingu, jesli barierg bedzie brak wiarygodnych danych i odpo-
wiedniego systemu informatycznego.

Zadania Marketingu s3a rézne w réznych firmach, ale rysuja sie
pewne trendy i cechy wspélne. Ktore z nich opisujg sytuacje i po-
trzeby w Panstwa firmie?

W zaleznosci od branzy i firmy, dobrze wdrozony system wspar-
cia sprzedazy, marketingu i obstugi klienta moze przyczynic¢ sie
do wzrostu przychodu o 15-20%* i redukcji kosztow w postaci
oszczednosci czasu poréwnywalnego z miesieczng pensja po-
szczegblnych pracownikéw w skali roku.
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INFORMACJA
DLA DYREKTORA
MARKETINGU

B ANALIZA DANYCH | SEGMENTACJA KLIENTOW
- WZROST SKUTECZNOSCI O 40%*

Sprawg oczywista z punktu widzenia pracownikéw Dziatu Mar-
ketingu jest fakt, iz podstawg udanej akcji marketingowej jest
odpowiednia selekcja grupy docelowej. Bez aktualnych i wia-
rygodnych danych, trudno jest precyzyjnie wytonic taka grupe
i w zwigzku z tym czesto akcja jest skierowana do wiekszej ilo-
sci 0s6b co powoduje wzrost naktadow i spadek skutecznosci.

Po wdrozeniu wspélnej bazy marketingowo-handlowej aktual-
ne informacje beda w jednym miejscu, co wyeliminuje koniecz-
nos¢ czasochtonnego scalania danych najczesciej przecho-
wywanych w wielu arkuszach Excel. Dodatkowo, za pomoca
dedykowanej funkcjonalnosci dzielenie bazy na grupy i budo-
wa list marketingowych w oparciu o zatozone kryteria bedzie
prostym zadaniem.
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lle czasu mozna zaoszczedzi¢ majac potrzebne dane do kampanii
w jednym miejscu? lle mozna zaoszczedzi¢ bazujac wytacznie na
grupie docelowej i na co moze by¢ przeznaczony zaoszczedzony
budzet marketingowy?

B LEPSZE ZROZUMIENIE KLIENTA

Najczesciej zadaniem marketingu jest zainteresowanie klienta ak-
tualng oferta firmy, ale co jesli klienci potrzebuja produktu lub ustu-
gi o innych parametrach? Marketing postrzegany jako kanat komu-
nikacji pomiedzy klientem, a reszta firmy moze wnie$¢ ogromny
wktad w rozwéj firmy. Rdznego typu analizy czy ankiety badajace
zadowolenie klienta pomoga w lepszym zrozumieniu jego potrzeb
oraz preferencji dotyczacych form kontaktuisprzedazy. Ponadtona
uwage zastuguja wnioski, ktére moga postuzyé do modyfikacji pro-
duktu czy ustugi zwiekszajgc zadowolenie klienta i sprzedaz firmy.

B SPRAWNA 0BStUGA KAMPANII MARKETINGOWYCH
| KOORDYNACJA DZIALAN

Kazdy doswiadczony szef Marketingu przyzna, ze planowanie
kampanii jest jednym z najistotniejszych czynnikdw sukcesu. Fak-
tycznie trudno o udang akcje marketingowa jesli nie okreslimy
rynku docelowego, atutéw oferty oraz nie uzgodnimy z szefem
sprzedazy celu, a takze mozliwosci realizacji ustug czy dostawy
z dziatem logistycznym. Problem polega na tym, ze komunikacja
i dokumentacja dotyczaca kampanii jest porozrzucana po firmie
od maili, notatek do ustalen ustnych. Kolejnym wyzwaniem jest
Sledzenie realizacji zadan i reagowanie w przypadku przekroczenia
terminu lub innych trudnosci w trakcie trwania kampanii.

System wspierajacy tworzenie akcji marketingowych pozwala na
doktadne zaplanowanie dziatan, przydzielenie zadan wszystkim
osobom biorgcym udziat w realizacji kampanii oraz $ledzenie prze-
biegu kampanii w czasie rzeczywistym. Aplikacja potaczona z Mi-
crosoft Outlook automatycznie moze wysta¢ komunikacje email,
a nastepnie rejestrowac odpowiedzi od respondentow.

System stuzy réwniez odpowiednimi danymi pozwalajagcymi na
przeanalizowanie akcji, wyciggniecie odpowiednich wnioskéw
i ewentualng modyfikacje kolejnej kampanii gwarantujac wieksza
skutecznosé.

B LEPSZY PRZEPLYW INFORMAC)I POMIEDZY
DZIAtEM MARKETINGU A DZIAtEM HANDLOWYM

Czesto Dziaty Marketingu maja ktopot ze $ledzeniem list po-
tencjalnych klientéow, ktére zostaty przekazane do Dziatu
Sprzedazy. Wiadomo ilu udato sie pozyska¢ potencjalnych
klientéow dzieki organizacji targéw, akcji telemarketingowej
czy emailngu, ale nie wiadomo jak sie potoczyty losy przeka-
zanych kontaktéw. Bez tych danych nie ma sposobu na kom-
pletna ocene kampanii oraz racjonalne podjecie decyzji o tym
na co najlepiej przeznacza¢ budzet marketingowy. Sprzezenie
zwrotne na linii marketing-sprzedaz jest mozliwe jesli obydwa
dziaty korzystaja z jednego systemu. W takiej aplikacji, namiar
na potencjalnego klienta jest przekazywany do dziatu sprze-
dazy poprzez zmiane statusu rekordu w systemie i wszystkie
dalsze kontakty — planowane i zrealizowane spotkania lub ich
brak, rozmowy telefoniczne oraz status procesu sprzedazy sa
widoczne dla uprawnionych oséb.

W efekcie szefowie marketingu maja informacje zwrotng
w czasie rzeczywistym na temat konsekwencji wynikajacych
z przekazania sprzedawcom potencjalnych klientow.
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B BADANIE RYNKU | WYSZUKIWANIE POTENCJALNYCH
KLIENTOW - CALL CENTER | TELEMARKETING

Nie wszyscy wiedzg, ze wykorzystanie srodowiska Call Center nie
jest juz zarezerwowane dla Dziatéw Obstugi w duzych firmach.
Czesto Dziaty Marketingu chciatyby korzysta¢ z mozliwosci za-
awansowanego Call Center na wtasne potrzeby takich jak automa-
tyczne wybieranie numeru, rejestracja potaczen czy rozpoznawa-
nie numeru z zewnatrz i wyswietlenie profilu dzwonigcego klienta
na monitorze komputera. Wykorzystujgc obecng technologie moz-
na sprawnie i szybko zbudowac Call Center i zaoferowac funkcjo-
nalnos¢ centrum telefonicznego dla wszystkich lub wyznaczonych
0s6b w marketingu, czy telemarketingu.

B WYKORZYSTANIE INTERNETU — ZWIEKSZENIE ZADOWOLENIA
KLIENTA | PARTNEROW ORAZ REDUKCJA KOSZTOW

W wielu firmach internetowy kanat komunikacji z klientem nie jest
jeszcze w petni wykorzystany. Dedykowany portal z informacjami
dotyczgcymi konkretnych grup klientéw, obstuga promogji i an-
kiet to tylko nieliczne przyktady zastosowania WWW do kontaktu
z klientami i partnerami.

Zwiekszenie przychodéw o 15-20%* i redukcja kosztow odpo-
wiadajaca miesiecznej pensji poszczegélnych pracownikow
- lepsza organizacja pracy i bardziej efektywne
wykorzystanie zasobow
- btyskawiczny dostep do informacji
- dziatania handlowe i marketingowe skoncentrowane
na wtasciwych klientach - wybér klientéw
dzieki rzetelnej analizie danych
- efektywniejsze wykorzystanie dziatan marketingowych
— automatyzacja zadan
- samoobstuga klientéw i partneréw w kanale Internetowym

*wartosc przyktadowa; wzrost przychodéw moze by¢ wiekszy w Panstwa firmie;
oferujemy zorganizowanie analizy wstepnej z wyliczeniem zwrotu
z inwestycji w celu oszacowania wartosci w Panstwa firmie

B WOLA INFO SA

Wola Info SA spétka notowana na warszawskiej Gietdzie Papierow
Wartosciowych, od 20 lat uczestniczy w kreowaniu standardéw
sektora IT.

W ramach pakietu Microsoft Dynamics, dostarczamy ustugi kon-
sultingowe oraz systemy informatyczne pozwalajace na podnie-
sienie efektywnosci dziatan handlowych i marketingowych oraz
redukcje kosztéw i wzrost zyskow.

Budujemy rozwigzania na bazie zaawansowanych technologicz-
nie systeméw Microsoft Dynamics, ktore sg bogate funkcjonalnie
a zarazem proste w obstudze, wdrozeniu i utrzymaniu.

Kontakt

Jesli chcieliby Pafistwo przedyskutowaé ze specjalista Wola Info
potencjalne korzysci ptynace z oferowanego przez nas rozwigza-
nia, prosimy o wystanie maila na adres microsoft@wolainfo.com.pl
wpisujac w temacie ,,system dla marketingu”.

Wola Info SA

UL. Cybernetyki 7, 02-677 Warszawa

Tel: +48 22 431 84 00, www.wolainfo.com.pl
email: wolainfo@wolainfo.com.pl



