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A DiverGen Kft. megalaku-
lasa ota platformflgetlen
informatikai szolgaltatd

vallalat, ami azt jelenti, hogy
nem alltunk be kizarélago-
san egyetlen nagy gyarto
magé sem, annak
érdekében, hogy meg-
rizzik hitelességlinket

Ugyfeleink felé. Mindig az
optimalis megoldast kivan-
juk nyujtani Partnereinknek,
ez az elkdtelezettség
sikerlink alapvet feltétele.

A CRM szoftverek teriiletén
hosszas vizsgalddast
kobveten a  SugarCRM
mellett dontottink, mert

hisziink abban, hogy jelen-
leg ez a vilag legjobb CRM
megoldasa.

Az uUj megkozelités

Hiaba jobb egy vallalat terméke, ha az Ugyfél nagyobb
megbecsilést és személyre szabottabb szolgéaltatasokat
kap a konkurenciatél, akkor el bb-utébb atpartol. Ezt
tamasztja ala a Forrester Research nemzetkdzi kutatasai
alapjan feldllitott, agynevezett 5-6-7 szabaly (Id. alabb).

Miis az a CRM?

Az Uj, ugyfélkdzpontu értékesités specializalt eszkdze a
CRM — nem tobb, és nem kevesebb. Ha sikeresen lett
bevezetve egy Vallalatnal, akkor az értékesités szamai
dramaian n hetnek, ehhez azonban a bevezetést végig
tapasztalt szakért knek kell menedzselnitik. Vannak
CRM értékesitéssel foglalkozd vallalkozasok, akik az
ertékesitési volumen 100, 200, 500 szazalél~-
novekedésér | szamolnak be a CRM bevezetés utan, i i
az ugyfélkozpontu értékesitési mdédszer eredménye -
igaz, ehhez feltétlenil szikséges egy jol megvalaszttt
CRM rendszer.

CRM bevezetése

Egy CRM rendszer bevezetése nem tipizalhaté feladat.
Minden vallalat mas és mas problémakkal kiszkodik, .o
egy sikeres CRM bevezetést csak olyan szolgaltato ke oo~
véghezvinni, aki fogékony e problémaékra és ismeri ¢ ! j
eszkdz biztositotta 6sszes lehet séget. A CRM beveze. 5=
soran kiemelt gyelemmel kell lenni tdbbek kdzt az Ggy-
féladatok egységesitésére, a munkatarsak képzésére, az
Uzleti folyamatok helyes leképezésére és a CRM-eszkdz
elfogadtatasara. A DiverGen mérnokei, oktatGi és tanac-
sadoi tobb kis-, kdzép-, illetve nagyvallalati CRM beveze-
tés soran bizonyitottak ratermettséguket és felkésziltsé-
giket. Es hogy lehet-e duplazni az értékesités volu-
menét a CRM bevezetést kdvet en? Igen, el fordult mar
ilyen eset is.
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ameri-
kai illet ség
SugarCRM a vilag
7 legnagyobb CRM
széllitjanak egyike. Ugy-
felei koz6tt szamos nemzetkozi
nagyvallalat megtalalhato, talan
azért, mert minden mas CRM-megoldasna
nagyobb hangsulyt fektet az egyszer ségre.
Nyilt forraskodu, egyszer en bevezethet, minden
platformhoz képes kapcsolddni. Szerethet és logikus
feliletének kdszonhet en gyorsan és hatékonyan oktathato,
akar tobbszaz értékesit nek is. Ugyancsak egyszer sége mia
szeretik meg konnyen a SugarCRM-et a marketingesek, értékesit
fels vezet k, €s mindenki mas, aki nap mint nap hasznalja. Az erec
mény: gyors ROl és alacsony TCO. Talan ezért dontottek oly
vallalatok a SugarCRM mellett, mint az IBM, a Coca-Cola Enterpt
az AVIS, a BDO, vagy az AXA.

A rendszer egy bongész programon keresztul elérhet - ugyne-
vezett on-demand - megoldas. Barhol és barmilyen eszkozr
hasznalhatdé, ami rendelkezik internet-kapcsolattal. Kozpontilas
menedzselt, ugynevezett négykilences rendelkezésre allass
Uzemeltetett rendszer., mely immar 80 nyelven - kéztik magyarul
- elérhet. Tegyen egy probat a vilag egyik legnépszer bb CRM
rendszerével, és novelje értékesitési volumenét, tartsa meg hatéke
nyabban tgyfeleit. Tovabbi informéacidk: www.divergen.com/crm




