oferta zwykle nie 0znacza suk-
cesu, jedli nie jest poparta od-
powiednimi dzialaniami. Ja-
ko&é obstugi, pdzniejsza opie-
ka i umiejetnoéé uwzglednie-

nia indywidualnych potrzeb pu

klienta to czynniki decyduja-
ce o tym, czy zechce on po-
nownie skorzystaé z uslug fir-
my. Ma to szczeg6lne znacze-
nie teraz, gdy o nowych klien-
téow coraz trudniej. Warto
wiec zadbaé o trwaly i bezpo-
§redni kontakt z tymi, ktérych
juzudalo si¢ pozyskaé. W kofi-
cu we wszelkiego rodzaju skle-
pach czy punktach uslugo-
wych to wlasnie klienei sg naj-
wazniejsi. Inwestycja w polep-
szenie relacji z nimi moze si¢
szybko zwrécié. |
Whbrew pozorom weale nie
jest to drogie, bo koszty sg bez
poréwnania mniejsze niz re-
klama (ktérej skutecznoéé by-
wa rézna), a po drugie - moz-
na skorzystaé z pomocy, jakg
oferujg systemy CRM (Custo-

nej zadbac o khenta

hip Manage-
\gajace zarzy-
ii z klientem.

M przestaly

,n,éeobecnieaplikaqetegoty—
stajq si¢ standardem réw-
niez w mnb'ch i $rednich

nia. To wazne, jeéli np. podczas
rozmowy z klientem chcemy
szybko sprawdzi¢ najblizszy
wolny termin, Zeby uméwié sie
na spotkanie lub okresli¢ czas,
w jakim mozliwe bedzie wyko-
nanie uslugi. Dobre CRM-y

tworzenia wielu réznych ze-
mwmwmmiby

slmtoemo‘ol dth i M
mmbumm
-z najnowszych
rynlm systeméw CRM - Ge-
stor GT firmy InsERT. Ma
wszystkie wymienione funk-
c¢je. Dodatkowo wyposazony
jest w rozbudowany modul
poczty elektronicznej, ktéry
umozliwia nie tylko wysyla-
nie i odbieranie e-maili bez-
poérednio z systemu,
niez m.in. automatyczne
przypisywanie wiadomoéci
do odpowiednich klient6w
(rozpoznawanie klienta po
adresie e-mail), zbiorczg wy-
sylke (mailingi) i przygotowy-
wanie e-maili na podstawie
szablonéw i p6l autotekstu.
Program ten jest zintegrowa-
ny z systemem sprzedazy
Subiekt GT. - mp

¢+ -,
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