
Hiába jobb egy vállalat terméke, ha az Ügyfél nagyobb 
megbecsülést és személyre szabottabb szolgáltatásokat 
kap a konkurenciától, akkor el�bb-utóbb átpártol. Ezt 
támasztja alá a Forrester Research nemzetközi kutatásai  
alapján felállított, úgynevezett 5-6-7 szabály (ld. alább).

Az új, ügyfélközpontú értékesítés specializált eszköze a 
CRM – nem több, és nem kevesebb. Ha sikeresen lett 
bevezetve egy Vállalatnál, akkor az értékesítés számai 
drámaian n�hetnek, ehhez azonban a bevezetést végig 
tapasztalt szakért�knek kell menedzselniük. Vannak 
CRM értékesítéssel foglalkozó vállalkozások, akik az 
értékesítési volumen 100, 200, 500 százalékos 
növekedésér�l számolnak be a CRM bevezetés után, ami 
az ügyfélközpontú értékesítési módszer eredménye - 
igaz, ehhez feltétlenül szükséges egy jól megválasztott 
CRM rendszer.

Egy CRM rendszer bevezetése nem tipizálható feladat. 
Minden vállalat más és más problémákkal küszködik, és 
egy sikeres CRM bevezetést csak olyan szolgáltató képes 
véghezvinni, aki fogékony e problémákra és ismeri az j 
eszköz biztosította összes lehet�séget. A CRM bevezetés 
során kiemelt �gyelemmel kell lenni többek közt az ügy-
féladatok egységesítésére, a munkatársak képzésére, az 
üzleti folyamatok helyes leképezésére és a CRM-eszköz 
elfogadtatására. A DiverGen mérnökei, oktatói és tanác-
sadói több kis-, közép-, illetve nagyvállalati CRM beveze-
tés során bizonyították rátermettségüket és felkészültsé-
güket. És hogy lehet-e duplázni az értékesítés volu-
menét a CRM bevezetést követ�en? Igen, el�fordult már 
ilyen eset is.

A DiverGen Kft. megalaku-
lása óta platformfügetlen 
informatikai szolgáltató 
vállalat, ami azt jelenti, hogy 
nem álltunk be kizárólago-
san egyetlen nagy gyártó 
mögé sem, annak 
érdekében, hogy meg- 
�rizzük hitelességünket 
Ügyfeleink felé. Mindig az 
optimális megoldást kíván-
juk nyújtani Partnereinknek, 
ez az elkötelezettség 
sikerünk alapvet� feltétele. 
A CRM szoftverek területén 
hosszas vizsgálódást 
követ�en a SugarCRM 
mellett döntöttünk, mert 
hiszünk abban, hogy jelen-
leg ez a világ legjobb CRM 
megoldása.

Ha “a fogyasztás a gaz-
daság motorja...”

akkor a CRM a benzin...

Az új megközelítés

Mi is az a CRM?

CRM bevezetése
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a m e r i-
kai illet�ség� 

SugarCRM a világ 
7 legnagyobb CRM 

szállítójának egyike. Ügy-
felei között számos nemzetközi 

nagyvállalat megtalálható, talán 
azért, mert minden más CRM-megoldásnál 

nagyobb hangsúlyt fektet az egyszer�ségre. 
Nyílt forráskódú, egyszer�en bevezethet�, minden 

platformhoz képes kapcsolódni. Szerethet� és logikus 
felületének köszönhet�en gyorsan és hatékonyan oktatható, 

akár többszáz értékesít�nek is. Ugyancsak egyszer�sége miatt 
szeretik meg könnyen a SugarCRM-et a marketingesek, értékesít�k, 
fels�vezet�k, és mindenki más, aki nap mint nap használja. Az ered-
mény: gyors ROI és alacsony TCO. Talán ezért döntöttek olyan 
vállalatok a SugarCRM mellett, mint az IBM, a Coca-Cola Enterprise, 
az AVIS, a BDO, vagy az AXA.

A rendszer egy böngész�programon keresztül elérhet� - úgyne-
vezett on-demand - megoldás. Bárhol és bármilyen eszközr�l 
használható, ami rendelkezik internet-kapcsolattal. Központilag 
menedzselt, úgynevezett négykilences rendelkezésre állással 
üzemeltetett rendszer., mely immár 80 nyelven - köztük magyarul is 
- elérhet�. Tegyen egy próbát a világ egyik legnépszer�bb CRM 
rendszerével, és növelje értékesítési volumenét, tartsa meg hatéko-
nyabban ügyfeleit. További információk: www.divergen.com/crm
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