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POZYSKANIE NOWYCH KLIENTOW
| UTRZYMYWANIE DOTYCHCZASOWYCH

RELACJI

Narzedzia do zarzadzania relacjami

z klientami dostepne w ramach SAP®
Business One pozwalajg na przyspie-
szenie procesow sprzedazy i zapewnie-
nie klientom obstugi na wyzszym pozio-
mie. Umozliwiaja one automatyzacje
procesow oraz efektywng obstuge dzia-
tan w ramach catego cyklu sprzedazy,
poczgwszy od pierwszego kontaktu

z klientem poprzez sporzadzenia oferty

i proces zamkniecia sprzedazy, a skon-
czywszy na ustugach gwarancyjnych

i wsparciu pogwarancyjnym. Scigle zinte-
growane funkcje marketingu, sprzedazy
i ustug, gwarantujg petny przeglad przy-
sztych oraz dotychczasowych klientéw,
by lepiej zrozumie¢ i sprostac ich
potrzebom.

Dzieki narzedziom do zarzgdzania sprze-
dazg i szansami sprzedazy mozna spo-
rzadzi¢ oferty, wprowadzi¢ zamowienia,
przeprowadzi¢ kontrole dostepnosci

w czasie rzeczywistym we wszystkich
magazynach oraz przetwarza¢ dostawy.
Mozna podac istotne informacije dotycza-
ce nowych szans sprzedazy, takie jak
zrodto pozyskania nowych klientow, po-
tencjalni konkurenci, wartos¢ transakgiji,
faza procesu sprzedazy. Istnieje mozli-
wos¢ synchronizacji zadan, danych kon-
taktowych oraz informacji o szansach
sprzedazy pomiedzy SAP Business One
a Microsoft Outlook i uzyskania w ten
sposob natychmiastowego dostepu do
aktualnych danych klienta z poziomu
wiasnej poczty elektroniczne;.

Szybkie odpowiedzi na zgtoszenia w za-
kresie wsparcia serwisowego pozwolg
zapewnic state zadowolenie klientéw.
Dzieki narzedziom SAP Business One
do zarzadzania serwisem mozna w petni
wykorzystac potencijat proceséw swiad-
czenia ustug, zarzgdzania kontraktami
serwisowymi oraz wsparcia klienta.

Wszechstronna funkcjonalnosc¢ raporto-
wania SAP Business One - tgcznie

z Crystal Reports® - pozwala na analize
szans sprzedazy wg regionu, klientow
lub produktow, a takze na opracowanie
prognoz sprzedazy oraz na ocene sku-
tecznosci dziatow sprzedazy i serwisu.

Zarzadzanie sprzedazg i szansami
sprzedazy

Z pomocg SAP Business One, mozna
skutecznie zarzgdzaé zadaniami i infor-
macjami na wszystkich etapach cyklu
sprzedazy. System daje mozliwosc¢ za-
planowania rozmow telefonicznych, spo-
tkan i zadan oraz ustawienia dla nich
przypomnien. Mozna takze odnotowac
dowolne dziatania powigzane z proce-
sem sprzedazy wraz ze szczegdtowymi
uwagami, a wpisy do kalendarza SAP
Business One moga zosta¢ zsynchroni-
zowane z aplikacjg Microsoft Outlook.
Ponadto wszystkie aktywnosci powigzane
z konkretnym klientem, dostawca, poten-
cjalnym klientem sg dostepne do wgladu
za jednym kliknieciem z poziomu danych
podstawowych danej firmy. Przyktadowo,
mozna potaczy¢ okreslone dziatania z po-
tencjalnym klientem, a nastepnie w pdz-
niejszym czasie jednym kliknieciem wy-
swietli¢ przeglad wszystkich tych czyn-
nosci na ekranie tego klienta.

Funkcjonalnos¢ zarzgdzania szansami
sprzedazy SAP Business One pozwala
na zarzadzanie catym procesem sprze-
dazy, jego przebiegiem w kazdej fazie,
umozliwia prognozowanie potencjalnego
przychodu i analize wynikéw sprzedazy.
Z pomoca SAP Business One mozna
opracowac catg strukture sprzedazy,
wprowadzajgc nowe szanse sprzedazy
wraz z informacjami o potencjalnych
wartosciach sprzedazy, klientach, kon-
kurentach lub partnerach, przewidywa-
nych datach zakonczenia procesu sprze-
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Pozyskiwanie nowych
klientow ma kluczowe
znaczenie dla sukcesu firmy,
ale nie mniej wazna jest
optymalizacja kontaktow

z dotychczasowymi klientami.
Aplikacja SAP® Business One
zapewnia narzedzi, dzieki
ktorym potencjalni klienci
stajg sie faktycznymi klientami,
zwieksza sie sprzedaz, docho-
dowosc¢ firmy oraz wzrasta
zadowolenie klientow.

dazy oraz poszczegolnych jego fazach.
Aplikacja automatycznie oblicza przewidy-
wany zysk brutto oraz przychéd. W pro-
cesie urzeczywistnienia szans, przecho-
dzac przez poszczegolne fazy sprzedazy,
dane dotyczgce przewidywanego zysku
i przychodu dynamicznie zmieniajg sie
wraz z wprowadzanymi do systemu no-
wymi danymi, odzwierciedlajgc tym sa-
mym zaistniatg sytuacije.



Zarzadzanie relacjami z klientami w SAP® Business One

Rysunek 1: Jak SAP Business One utatwia zarzadzanie relacjami z klientami

W momencie realizacji szansy sprzeda-

Zy mozna bezposrednio utworzy¢ zlece-
nie sprzedazy, bez koniecznosci powtor-
nego wprowadzania danych.

Zintegrowane funkcje SAP Business
One umozliwiajg natychmiastowe kon-
trole dostepnosci online zamoéwionych
produktéw. Ponadto, aktualizacja danych
ksiegowych i poziomu zapasow naste-
puje natychmiastowo, bez ingerencji
uzytkownika. Aplikacja zawiera wiele
szablonow dokumentéw biznesowych,
takich jak oferty cenowe, potwierdzenia
zamowienia, dokumenty fakturowania.
Mozliwe jest wiec tworzenie i przesyta-
nie dokumentéw biznesowych do po-
tencjalnych oraz dotychczasowych
klientow w PDF lub innym ogdlnie sto-
sowanym formacie.

Liczne funkcje raportowania SAP
Business One umozliwiajg statg kontrole
dziatan zwiazanych ze sprzedazg oraz
analize szans sprzedazy wg klienta, fazy
sprzedazy, przewidywanej ilosci, warto-
sci prawdopodobienstwa zamkniecia
cyklu sprzedazy, daty zamkniecia i pra-
cownikow dziatu sprzedazy.

Zarzadzanie relacjami z klientami

Dzieki SAP Business One tatwiejsze
staje sie zarzadzanie danymi podstawo-
wymi potencjalnych i dotychczasowych
klientow.

Przeznaczona do tego funkcja rekordu
danych podstawowych umozliwia two-
rzenie i zarzgdzanie danymi, takimi jak,
imiona i nazwiska, adresy, numery tele-
fondéw i faksow, adresy e-mail, dane
osob do kontaktow oraz informacje po-
datkowe, a wszystko to dostepne jest
na przyjaznych dla uzytkownika ekra-
nach. Aplikacja ta umozliwia tez zarza-
dzanie waznymi danymi finansowymi,

takimi jak warunki ptatnosci, limity kre-
dytéw, specjalne upusty, dane bankowe
i dane kart kredytowych. Dane prze-
chowywane w bazie danych podstawo-
wych klienta, system automatycznie
przesyta do poszczegodinych transakgciji,
np. do oferty, zamoéwienia lub dostawy.
System informuje o przekroczeniach
limitu przyznanego kredytu lub o tym,

ze klient zostat , zawieszony” z powodu
problemdw z transportem lub ptatno-
sciami. Pulpit w danych podstawowych
klienta zapewnia przeglad stanu konta,
niezrealizowanych zamowien, dostaw
oraz pojawiajgcych sie szans sprzedazy.
Ponadto, poniewaz SAP Business One
zapewnia wglad do catej historii zakupu,

Rysunek 2:
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szans sprzedazy
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umozliwia dostrzezenie roznych tenden-
cji i prognozowanie zapotrzebowan
klientéw na podstawie danych histo-
rycznych. Tak wiec mozliwe jest ofero-
wanie wtasciwych produktow i ustug
oraz skuteczne dostosowanie dziatan
w zakresie produkgji i zapaséw do po-
trzeb sprzedazy.

Zarzadzanie serwisem

Z pomoca funkcji zarzadzania serwisem
SAP Business One mozna skutecznie
zarzadza¢ umowami gwarancyjnymi

i serwisowymi zawartymi z klientami
oraz ich zgtoszeniami serwisowymi.

“SAP Business One upraszcza
codzienne procesy obstugi klienta
— procesy, ktére w przypadku
uzycia innych programow

sa bardzo skomplikowane.”

Sam Sinai, Prezes Deco Lighting

Istnieje mozliwos¢ sporzadzania umow
serwisowych dla sprzedawanych pro-
duktow objetych gwarancja, a takze od-
dzielne tworzenie tych umow w ramach
ustug wsparcia swiadczonych dla pro-
duktoéw innych firm. Zintegrowany system
pozwala na automatyczne utworzenie
umowy serwisowej dla odpowiedniego
produktu w chwili wprowadzania danych
dostawy lub faktury dla odbiorcy.
Umowa serwisowa zawiera informacje
o elementach zawartych w umowie,

np. o ustudze, danych kontaktowych,
terminie odpowiedzi, terminie waznosci,
szczegodtach dotyczgcych danego ele-
mentu i kosztach. Za pomocg wczesniegj
zdefiniowanych szablonéw mozna w spo-
sob zautomatyzowany i znormalizowany
sporzgdzac roznego rodzaju umowy.

SAP Business One dokumentuje row-
niez zgtoszenia serwisowe. Notatka

0 zgtoszeniu serwisowym zawiera infor-
macje o kliencie, o produkcie serwiso-
wanym, o zgtaszanym problemie oraz
o krokach podjetych w celu udzielenia
odpowiedzi na zgtoszenie. Aplikacja
obstuguije tez baze zawierajacg rozwig-
zania, w ktorej znajdujg sie odpowiedzi
na czesto zadawane pytania i ogolnie
wystepujace problemy. Baza oferuje oso-
bom do kontaktow z klientami ewentual-
ne rozwigzania zgtaszanych problemdw,
by jeszcze szybciej i skuteczniej odpo-
wiadac na zgtoszenia klientéw.

Funkcje raportowania SAP Business
One umozliwiajg wglad w funkcjonowa-
nie dziatu serwisu w czasie rzeczywi-
stym, analize ilosci, czasu i szybkosci
reakcji na zgtoszenia serwisowe.
Funkcja monitoringu zgtoszen serwiso-
wych zapisuje wartosci graniczne dla
dtugosci i ilosci zgtoszen serwisowych,
a w razie ich przekroczenia wysyta
alarmy. Dzieki temu odpowiedz i roz-
wigzanie problemu, nastepujg w odpo-
wiednim czasie.

Integracja programu Microsoft
Outlook

Dzieki synchronizacji SAP Business
One i Microsoft Outlook, uzyskuje sie
dostep do informacji o klientach i sprze-
dazy za posrednictwem Microsoft
Outlook, zaréwno w trybie online jak

i offline. Mozna zsynchronizowac kalen-
darze i dziatania oraz zaimportowaé
dane klientdw z aplikacji SAP Business
One do listy kontaktow Microsoft
Outlook. Funkcja ofertowania umozliwia
wyswietlanie oraz edytowanie istniejg-
cych ofert bezposrednio w Microsoft
Outlook. Za pomocg Microsoft Outlook
mozna takze utworzy¢ nowe oferty,
zapisac je w aplikacji SAP Business One

i wysta¢ e-mailem do potencjalnych
lub dotychczasowych klientow. Przy-
chodzgce i wysytane przez Microsoft
Outlook emaile moga by¢ zapisywane,
a pozniej przegladane przez SAP Busi-
ness One jako dziatania.

Raporty sprzedazy i analizy

Funkcje raportowania SAP Business
One umozliwiajg tworzenie wszech-
stronnych raportéw sprzedazy, co po-
maga w zarzadzaniu szansami sprzeda-
Zy oraz w opracowaniu prognoz i analiz.
Mozna opracowywac szczegdtowe pul-
pity zapewniajgce przeglad najbardziej
znaczacych klientow i transakciji, zreali-
zowanych w okreslonych przedziatach
czasu, przychodow oraz otwartych za-
mowien i wierzytelnosci. Dzieki duzej
liczbie standardowych szablonéw moz-
na sporzadzac szczegdtowe sprawoz-
dania dotyczgce sprzedazy, w tym row-
niez prognozy sprzedazy, sledzenie
lejka sprzedazy, rachunki zyskow i strat
oraz analizy zamowien.

Dodatkowe informacje

Wiecej informaciji o tym, jak SAP Business
One wspiera rozwdj firmy i efektywna
obstuge klienta, mozna uzyska¢ od przed-
stawicieli SAP lub znalez¢ na stronie
www.sap.pl/business_one



Podsumowanie

Pozyskiwanie nowych klientow ma kluczowe znaczenie dla sukcesu firmy, ale nie mniej
wazna jest optymalizacja kontaktow z dotychczasowymi klientami.

Aplikacja SAP® Business One daje do dyspozycji narzedzia, dzieki ktorym potencjalni klienci
stajg sie faktycznymi klientami, zwieksza sie sprzedaz, dochodowos¢ firmy oraz wzrasta
zadowolenie klientéw. Warto przekonac¢ sie, jak SAP Business One moze wesprzec
optymalizacje i ujednolicenie catego procesu sprzedazy - poczawszy od monitorowania
potencjalnych klientéw, poprzez zamodwienia i obstuge danych kontaktowych, a skonczywszy
na wsparciu pogwarancyjnym.

Wyzwania biznesowe

= Zamiana wiekszej liczby szans sprzedazy w zlecenia

= Zarzadzanie wszelkimi kontaktami w zakresie sprzedazy

= Utrzymywanie zadowolenia klienta na statym, wysokim poziomie

= W razie potrzeby dostep do poszczegolnych danych i raportow dotyczacych sprzedazy

Najwazniejsze funkcje

= Zarzadzanie sprzedaza i szansami sprzedazy - obserwacja szans sprzedazy i dziatan
w tym zakresie od pierwszego kontaktu z klientem do zamkniecia transakcji

= Relacje z klientami - przechowywanie w jednym miejscu wszelkich kluczowych danych
klientow, przegladanie danych w ramach pulpitow

= Zarzadzanie serwisem - efektywne zarzadzanie umowami serwisowymi i gwarancyjnymi;
szybkie rejestrowanie zgtoszen serwisowych i szybkie odpowiedzi

= Integracja z Microsoft Outlook - zarzadzanie i obstuga danych klientéw w petnej
synchronizacji z programem Microsoft Outlook

= Tworzenie raportow i analiz - szczegodtowe sprawozdania dotyczace wszelkich aspektéw
procesu sprzedazy, w tym prognozy sprzedazy, sledzenie lejka sprzedazy z uzyciem
szablondw raportéw pozwalajacych zaoszczedzi¢ cenny czas.

Korzysci biznesowe

= Wyzszy przychod ze sprzedazy dzieki odpowiednim produktom i ustugom, oferowanym
na podstawie petnego wgladu w potrzeby klientow

= Szybsza realizacja procesow sprzedazy, dzieki skutecznemu zarzadzaniu sprzedazg
i szansami sprzedazy

= Wiegksze zadowolenie klienta dzieki szybszej reakcji na zgtoszenia serwisowe i skutecz-
niejszemu rozwigzywaniu problemow

= Lepsze podejmowanie decyzji na podstawie aktualnych i doktadnych danych majacych
wplyw na wszystkie aspekty procesu sprzedazy.

Dodatkowe informacje
Zapraszamy na naszg strone internetowa: www.sap.pl/business_one
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