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POLARIS CRM

konfiguracja aplikacji jako systemu CRM

POLARIS moze by¢ w prosty sposob dostosowany do bardzo réznorodnych zastosowan. Konfiguracja do celow
CRM to nie tylko okreslona zawarto$¢ list, widoki formularzy, zawarto$¢ stownikdw, raporty, wzorce

dokumentéw, e-maili, itp, ale takze, a wiasciwie przede wszystkim - zasady pracy.

Potrzeby kazdej firmy sg inne. Rdznie sg obstugiwane procesy i ich etapy, rézne informacje sg istotne i powinny

by¢ rejestrowane.
W dokumencie opisane sq:

e Wstep do systeméw CRM, z wyszczegdlnieniem kluczowych obszaréw i proceséw, w ktorych znajduja

one zastosowanie
e Opis realizacji w POLARIS funkcji CRM wraz z przyktadami oraz zaleceniami odnosnie dostosowania do
konkretnej specyfiki firmy

Dokument nie opisuje dziatania poszczegdlnych funkcji systemu (np. dodania firmy, konfiguracji kolumn,
uruchomienia raportu). Wszystkie te informacje znajdujq sie w pliku pomocy (instrukcji obstugi), dostepnym z

poziomu okna gtéwnego aplikacji (menu Pomoc | Pomoc) lub przez skrot klawiaturowy F1.

CRM - wstep do systeméw CRM

CRM to wiecej niz tylko system informatyczny. To cata nowoczesna strategia marketingowa firmy, panowanie
nad projektami i kontaktami z klientem, to dostep do aktualnej wiedzy o dziatalnosci firmy. CRM to skrét od

nazwy Customer Relationship Management, czyli Zarzadzanie Relacjami z Klientami.

Warto zwroéci¢ uwage, ze koszt pozyskania nowego klienta jest zazwyczaj kilkukrotnie Ilub nawet
kilkunastokrotnie wiekszy od kosztu jego utrzymania. A jakie sg przyczyny odchodzenia klientow? Wg badan
statystycznych, podstawowa przyczyng jest niezadowolenie z jakosci obstugi i brak atencji ze strony
sprzedawcy, a dopiero na kolejnych miejscach cena i jako$¢ produktu. Jakos¢ ustug w prosty sposob przektada

sie na nowe zakupy klienta.

Zarzadzanie relacjami oznacza miedzy innymi:
e Kontrolowanie wszelkich kontaktéw z klientami
e Kontrolowanie zadan wykonywanych przez pracownikéw w ramach obstugi klientow

e Kontrolowanie catych projektow zwigzanych z wieloma klientami obstugiwanymi przez wielu

pracownikow



Wszystkie te operacje zazwyczaj wykonuje sie poprzez notatki oraz rézne aplikacje wspomagajace w rodzaju
arkuszy MS Excel, a i tak wiekszo$¢ danych przechowywana jest w gtowach pracownikéw. Wdrozenie Systemu
CRM to przeniesienie wszystkich danych o klientach oraz informacji o procesach zwigzanych z obstugq klienta
do systemu informatycznego. Dostep do tych danych oraz do proceséw moze mieé kazdy w firmie, kto bedzie
potrzebowat tych informacji.

Najwazniejsze korzysci wdrozenia Systemu CRM to:
e Posiadanie jednolitej bazy danych ze wszelkimi informacjami o klientach
e Mozliwos¢ szybkiego znajdowania informacji o klientach wg réznych warunkow
¢ Uniezaleznienie sie od wiedzy o klientach posiadanych tylko przez pracownikéw

Co mozna podsumowac krétko: lepsza kontrola i obstuga klienta.

Kluczowe rejony uzycia systemdéw CRM to:
e Sprzedaz
e Serwis i obstuga posprzedazowa
e Marketing
POLARIS moze wspierac¢ dziatalnos¢ firmy w kazdym z tych obszaréw, osobno lub tacznie.

Potrzeby kazdej firmy sg inne. Rdznie sg obstugiwane procesy i ich etapy, réozne informacje sg istotne i powinny
by¢ rejestrowane, ale istniejg liczne elementy wspdlne, lub charakterystyczne dla wielu firm. Opisane tu
procesy sg typowe, ale jesli uwazasz, ze ktorys z zaprezentowanych elementéw nie dotyczy Twojej dziatalnosci,
po prostu go pomin. Kluczowym pojeciem w POLARIS CRM jest Projekt, rozumiany jako ciagty proces od
zgtoszenia tematu (Lead), poprzez fazy rozpoznania, ofertowania, realizacji zaméwienia, dostawy, ptatnosci i
serwisu az po jego zamkniecie. Projekt moze by¢ powigzany z Instytucja, z Osobami kontaktowymi w niej
pracujacymi, Aktywnoséciami (zdarzeniami i zadaniami), Produktami, Dokumentami (np. specyfikacje,
kolejne oferty) i Ptatnosciami. Wszystkie rejestrowane wpisy mozna wigzac¢ ze sobg wg potrzeb, np. spotkanie

dotyczace projektu (aktywnosc) z przedstawicielem klienta (osoba).

Sprzedaz:

Etap I: Zgtoszenie/Potencjalny Klient/Lead

Kazdy proces sprzedazy lub obstugi zlecenia, zaczyna sie od informacji o zagadnieniu. Moze to byc¢ przetarg,
informacja od znajomego, nasza wtasna inicjatywa lub rozmowa ustyszana w banku. Niezaleznie od tego, nalezy
zarejestrowac, czego dotyczy zagadnienie i dla kogo (zazwyczaj firma) ma byc¢ realizowane. W POLARIS
odpowiadajg temu dane wprowadzane w projektach i instytucjach.

Etap II: Rozpoznanie

Na tym etapie nalezy doprecyzowad, jakiej firmy dotyczy projekt, uzyskaé informacje o niej (np. branza,
region), pozyskac¢ dane kontaktowe (np. numery telefonéw, adresy e-mail osdob kontaktowych) oraz uzyskac
informacje o szczegdtach projektu (czego dotyczy, jaki jest budzet, warunki dostarczenia itp.). W POLARIS
odpowiada to uzupetnieniu danych instytucji i projektu, powigzanie z instytucja oséb kontaktowych, a z
projektem (szansg sprzedazy) listy produktow (o ile dotyczy) i specyfikacji.



Informacje te pozwalajg na okreslenie szans sprzedazy (opportunity), prognozowanie zamoéwien lub podjecie

decyzji o rezygnacji (np. w tym rejonie kraju nie prowadzimy dziatalnosci).

Etap III: Ofertowanie

Po podjeciu decyzji, ze firma jest zainteresowana pozyskaniem kontraktu, nalezy przygotowac oferte.
Zazwyczaj powstaje kilka ofert rdéznigcych sie zakresem, rodzajem dostarczanego towaru, terminami,
budzetem, warunkami gwarancji itp. Majg miejsce negocjacje, odbywa sie szereg spotkan i ustalen z
przedstawicielami klienta. W POLARIS odpowiada to zatozeniu dokumentu(ow) oferty, uzupetnieniu informacji

o projekcie (status, daty, itp) oraz zarejestrowaniu aktywnosci zwigzanych z tym elementem procesu.
Standardowo etap konczy sie przyjeciem kolejnej oferty lub rezygnacja z projektu.

Etap IV: Realizacja zamowienia

Kontrakt zostat pozyskany, projekt jest realizowany. W zaleznosci od branzy, mozemy szybko przejs¢ do etapu
dostawy lub prowadzi¢ bardzo skomplikowany proces wytworzenia produktu. Dla firmy informatycznej bedzie to
analiza, rozpoznanie techniczne, projekt, iteracyjne tworzenie oprogramowania, jego testy, dokumentowanie,
wdrozenia wersji roboczych itp. Dla firmy produkcyjnej bedzie to zakup materiatéw, ich przetwarzanie, obrdbka,

montaz, kontrola jakosci itp.

W POLARIS, w zaleznosci od stopnia ztozonosci procesu realizacji zamowienia, moze wystarczy¢ aktualizacja
statusu projektu i wpisanie jego kluczowych dat, moze tez by¢ wskazane utworzenie struktury podprojektow,
serii przypisanych do pracownikdw zadan, przypisania do projektu serii dokumentéw, np. dokumentow

wymagan, schematow projektowych, notatek ze spotkan itp.
Standardowo etap konczy sie gotowoscig do dostarczenia/wdrozenia produktéw z zakresu oferty.

Etap V: Dostawa

Firma ma juz gotowy produkt, zgodnie z ustaleniami z oferty. Jego przekazanie do klienta moze polegac na
dowiezieniu produktow na ustalone miejsce w ustalonym czasie i ich roztadowaniu, ale moze tez by¢ bardziej
ztozonym procesem , jak na przyktad przekazanie dedykowanego oprogramowania komputerowego odbiorcy
korporacyjnemu. W POLARIS w najprostszym przypadku odpowiada to aktualizacji statusu projektu. W
bardziej ztozonych przypadkach wskazane jest utworzenie serii zadan i dokumentéw dotyczacych procesu

testow, dostarczenia, wdrozenia — zaleznie od potrzeb.

Etap VI: Ptatno$¢

Projekt zostat zrealizowany, czas rozliczy¢ wykonane prace. Jesli z projektem zwigzane sg ptatnosci czesciowe

(zaliczki, odbidr czesciowy), mozna je takze rejestrowac na wczesniejszych etapach projektu.

W POLARIS odpowiada to aktualizacji statusu projektu i rejestracji ptatnosci (wraz z dokumentem pliku
faktury). Dla ptatnosci mozemy $ledzi¢ jej status oraz rejestrowac osoby za nig odpowiedzialne (takze po

stronie klienta).

Serwis/obstuga posprzedazna

Rozliczenie dostawy bardzo czesto nie zamyka projektu, realizowany jest serwis i obstuga gwarancyjna. Klient
dzwoni z pytaniami, zleceniami zadan do wykonania, zgtasza awarie. Zadania czesto sa realizowane przez wiele
oséb, zadne zadanie nie moze by¢ pominiete, zadne nie powinno by¢ tez dublowane przez rdéznych

pracownikéw.



W praktyce maja miejsce sytuacje, kiedy zgtoszenia nikt nie realizuje, nie wiadomo kto sie zajmuje tematem

lub jaki jest jego status. Jesli nie ma centralnej bazy zgtoszen, typowe sg sytuacje:
e Pierwsze pytanie brzmi ,czy Pan jest naszym klientem”
e Drugie pytanie: ,Czy dzwonit Pan juz w tej sprawie”
e Trzecie pytanie: ,Ma Pan prawo do trzech zapytan serwisowych. Ile juz Pan wykorzystat?”

e Dzwoni Klient, osoba, ktéora odbiera telefon, mowi ,Ja nie znam sprawy, przekieruje Pana do dziatu
sprzedazy”. Tam Klient odsytany jest do innej osoby, ta przetgcza do dziatu wsparcia technicznego, ale
tam nikt nie zna tematu (chyba Staszek, ale on jest w delegacji). Klient ponownie wyjasnia, o co
chodzi, okazuje sie, ze to sprawa dla dziatu produkcji, Klient po kilku przetaczeniach i pot godzinie

rozméw konczy na recepciji...

Dzieki centralnej bazie serwisowej mozna fatwo unikna¢ takich sytuacji. Jesli Klient ma w pakiecie trzy
konsultacje, a dzwoni po raz czwarty, to oczywiscie go obstugujemy, a jednoczesnie proponujemy nastepny

(wyzszy) pakiet serwisowy.

Jesli nie ma centralnej bazy zgtoszen, w praktyce mogq zdarzy¢ sie sytuacje, kiedy zgtoszenia nikt nie

realizuje, nie wiadomo kto sie zajmuje tematem lub jaki jest jego status.

Mozna tez wychwyci¢ sytuacje, kiedy klient ma otwartg linie serwisowg za 500 zt miesiecznie, a dzwoni 100-200
razy w miesigcu. W takiej sytuacji kontaktujemy sie z klientem, dziekujemy za zainteresowanie i proponujemy

abonament serwisowy adekwatny do sytuacji.

W POLARIS mozna zarejestrowac informacje o kontrakcie serwisowym: daty poczatku i konca, limity kontraktu,
dni i godziny obstugi serwisowej, pracownika odpowiedzialnego za serwis itp. W zaleznosci od warunkow
serwisowych, potrzeb i ztozonosci kontraktu, mozemy te informacje zarejestrowac w danych instytucji/firmy
klienta (jesli kontrakt dotyczy jego firmy jako takiej, bez podziatu na nasze dostawy dla niej), w danych
projektu (jesli warunki serwisowe sg okreslone dla zamoéwienia/dostawy z osobna) lub jako podprojekt
serwisowy (jesli prowadzimy duze, rozbudowane projekty i chcemy wyodrebni¢ cze$¢ serwisowg). Do tego
mozemy przypisywac wszystkie aktywnosci zwigzane z serwisem: czas trwania, godziny zgtoszenia, osoby

realizujqce, podjete dziatania, przypomnienia itp.

Marketing
Wiele firm prowadzi dziatania marketingowe:
e badania marketingowe rynku
e ankiety w ramach badania opinii klientéw
e akcje promocyjno-informacyjne wsrdd klientow, w tym mailing seryjny
e przygotowanie materiatdw reklamowych

Moga to by¢ zaréwno operacje proste, jak np. automatyczna wysytka e-mail z informacjg o nowym produkcie
do kilku tysiecy aktualnych klientéw lub zawiadomienie o szkoleniu, konferencji, prezentacji, ale takze

rozbudowane, wieloetapowe projekty.

W POLARIS w przypadku mailingu seryjnego odpowiada to utworzeniu szablonu dokumentu lub maila

(tekstowego, MS Excel lub MS Word) i jego wysytce do wskazanych, odfiltrowanych osdb, instytucji. W



przypadku kampanii marketingowej nalezy utworzy¢ projekt, z (o ile jest to potrzebne) podprojektami i

zadaniami, za ktdére bedg odpowiedzialni wskazani pracownicy.

Jesli w ramach dziatan powstajg dokumenty (foldery, logo firmowe, materiaty handlowe o produktach i
ustugach) warto je zarejestrowaé w POLARIS jako odpowiednio oznaczone dokumenty. Pozwala to na szybki i
wygodny dostep pracownikéw do aktualnych materiatéw. W przypadku, jesli takie rozwigzanie nie zostanie
wdrozone, mozna liczy¢ sie z tym, ze pracownicy beda zuzywaé czas na szukanie materiatdw, a jak je znajda,
to niekoniecznie aktualng wersje. Czesto nie bedzie to krytyczne, ale np. w przypadku cennikéw lub materiatéw

o dziataniu lekdw sprawa moze stac sie powazniejsza.

Inne

Procedury, dokumenty firmowe

W wielu firmach istniejg szablony dokumentéw, takich jak procedury obstugi klienta, szablony ofert, faktur,
umow o dzieto itp. Dokumenty takie sg okresowo aktualizowane. Bardzo czesto pracownicy trzymajg ich
lokalne, przestarzate, kopie u siebie lub, jesli korzystaja z nich sporadycznie, szukajg w sieci, proszg innych

pracownikéw o ich przekazanie (i dostajg przestarzate wersje).

POLARIS moze uporzadkowac sytuacje. Wystarczy te dokumenty zarejestrowac¢ w kategorii procedury, a stang

sie one dostepne dla wszystkich.

Praca off-line i przez WWW

Aby informacja byta wspétdzielona, w firmie musi istnie¢ centralne repozytorium danych. Mogg jednak zdarzy¢
sie sytuacje, kiedy konieczny bedzie dostep do informacji poza siedzibg firmy, np. przez bedacego w trasie
handlowca. W takiej sytuacji wygodnym rozwigzaniem bedzie zainstalowanie POLARIS na laptopie handlowca i
utworzenie tam okresowo synchronizowanej (obustronnie) kopii firmowej bazy danych. Jesli handlowiec nie
posiada laptopa, mozliwe jest skorzystanie z umozliwiajgcego przegladanie danych interfejsu WWW. To ostatnie
rozwigzanie pozwala réwniez na proste stworzenie sieci wspotpracujacych firm, udostepniajgcych sobie
nawzajem informacje o posiadanych towarach. Klient przychodzi do firmy A (np. szrot) i zadaje pytanie ,Czy
ma pan na sktadzie drzwi do ,Volkswagena Golfa IV”?”. Obstugujacy sprawdza w POLARIS i stwierdza, ze nie
ma, ale loguje sie do baz sgsiednich firm B i C i informuje klienta, ze takie drzwi sa na stanie (beda za godzine).

POLARIS CRM - opis systemu

POLARIS CRM charakteryzuje sie wieloma unikalnymi cechami, sprawiajacymi, ze jest to system wyjatkowo

skuteczny w swoich zastosowaniach. Kluczowe cechy POLARIS CRM to:

e mozliwo$¢ tworzenia dowolnych powigzan pomiedzy obiektami i listami, np. przypisywanie do projektow
realizujacych je osoéb i przedstawicieli odbiorcy, dokumentéw i plikdw, podejmowanych dziatan,
ptatnosci itp, ale tez wigzanie ptatnosci z osobami odpowiedzialnymi u nas i u klienta, instytucji z

dotyczacymi ich dokumentami.
e rejestracja wielostopniowej hierarchii dla kazdej z list (przetozony-podwtadny, projekt-podprojekt, ...)
e kategoryzacja wpisow z uzyciem list wyboru i stéw kluczowych jako uzupetnienie danych podstawowych

e mozliwo$¢ wszechstronnego wyszukiwania i filtrowania informacji w oparciu o proste lub ztozone

kryteria



mozliwos$¢ dodawania notatek do wszystkich list. Notatki mogq zawierac teksty, obrazy, symbole, tabele
itp
mozliwos¢ przypisywania do kazdego z wpisow dokumentoéw elektronicznych (np. raporty tygodniowe

projektu, diagramy, harmonogramy w MS Project lub przygotowane prezentacje). Dzieki temu ich

wyszukanie nie stanowi problemu, nawet, jesli zostaty nagrane w niestandardowym miejscu

Szereg cech dodatkowych POLARIS wptywa na jego elastycznos$é, komfort obstugi i otwartosé:

mozliwos$¢ dopasowania wygladu i dziatania aplikacji do potrzeb firmy, poprzez konfiguracje z panelu

administracyjnego

mozliwos¢ definiowania pdl dodatkowych we wszystkich listach
mozliwos$¢ zdefiniowania dodatkowej listy uzytkownika

sprawdzanie unikalnosci wpisow

definiowane przez uzytkownika stowniki

definiowane przez uzytkownika widoki list

eksport list (pojedynczych i powigzanych) do formatu MS Excel (xIs)

import danych z formatu MS Excel (xIs), umozliwiajacy tez poczatkowe zasilenie bazy w oparciu o inne

posiadane zrédta danych (plik tekstowe, MS Excel, MS Access itp)

wymiana kontaktow, zdarzen i zadan z MS Outlook

dostepna ksigzka adresowa miejscowosci i kodéw pocztowych na terenie Polski (~100000 pozycji)
ptatnosci w PLN i walutach obcych

przypominanie o terminach zdarzen, odpowiedzi na dokumenty

mozliwos$¢ pracy poza siecig z pdzniejszg synchronizacjg danych

wbudowany zaawansowany system uprawnien uzytkownikdw

mozliwos¢ definiowania raportow uzytkownika

petna historyzacja danych (kto i kiedy dokonat wpisu, z jakiej wartosci na jaka zmienit)

mozliwo$¢ zautomatyzowanego generowania korespondencji seryjnej w oparciu o wifasnorecznie
zdefiniowane szablony dokumentéw MS Office zasilane danymi z POLARIS, np. korespondencji, faktur,

identyfikatoréw itp.

mozliwos¢ seryjnej wysytki spersonalizowanych e-maili w oparciu o szablony tekstowe, MS Word i MS

Excel
kosz na usuniete wpisy
mozliwo$¢ odczytu danych poprzez Internet

mozliwos¢ pracy w angielskiej i polskiej wersji jezykowej



Rozwigzania klasy korporacyjnej zastosowane w POLARIS CRM zapewniajg komfort pracy oraz szeroko

rozumiane bezpieczenstwo danych. POLARIS CRM to takze:

system sieciowy oparty o korporacyjny standard baz danych MS SQL/MSDE
praca jedno- lub wielostanowiskowa
wysoka wydajnos¢ i skalowalnos$é systemu

modut zarzadzania bazami danych, umozliwiajacy ich tworzenie, rejestracje, usuwanie, zmiane

autoryzacji itp.

autoryzacja baz danych

automatyczne kopie bezpieczenstwa

intuicyjny okienkowy, ergonomiczny interfejs uzytkownika
standaryzacja obstugi formularzy - krotki czas nauki obstugi systemu

prosta instalacja i wdrozenie

POLARIS zostat skonfigurowany w oparciu o typowe potrzeby CRM. Konfiguracja obejmuje pola opcjonalne,

widoki list, stowniki, raporty i szablony. Dla utatwienia w listach wystepuje kilka przyktadowych wpisow,

ilustrujacych ich zawartos¢. Po przejrzeniu list mozna je usunacd.

POLARIS jest bardzo elastyczny w dostosowaniu do konkretnych potrzeb. Dzieki zaawansowanym mozliwosciom

konfiguracji pozwala na wspieranie bardzo réznorodnych proceséw biznesowych, charakterystycznych dla

specyfiki dziatalnosci firmy.

W dalszej czeéci dokumentu przedstawione sg podstawowe ekrany/listy systemu wraz z opisem ich uzycia na

przyktadzie firmy sprzedajacej urzadzenia na place zabaw.



Osoby Baza danych osob wystepujacych w firmach i naszych pracownikow

ariusz Darewicz - Osoba

i

Mazwisko: |DaraWicz_ | Fiodzaj | LI

Stanowisko [Dyrektar Handiowy | Stowa kluceows | |

Tutut koresp. |F'anie Darku | Odpow, [Jan Kowalski | Prwatry

Jeden sp. z 0.0 Telefon [Podstanomy

o Lz adrestinst 01-923 Warszawa |K0mérka
© Inny adres |Dom

| Phet Mezczpzna Li K.ategaria |Klient

Numer[22 356 36 36

ul. Jedpna 23

|236 56 65

Adres prwwatny |Fax

Kraj |F'0Iska :_] I E-mail |dariusz.darewicz LR D mio. il |

Opis

Prefer. kontakt|F'rzez Aspstentke p. Anne Anowicz

'Lisfa .kai:egor.ii. .Utworzonv: 2005682_2 .1-5:36 .Z.mociyi’.ikowany:-2"0.6-5:05—0"1. 1.6.:3”5

Www o |

rcdzing1964-09.05 B[ |0000—

Rejestrowane informacje obejmujaq:

Imiona i nazwisko

Ptec

Tytut (np. dr, prof.)
Stanowisko

Tytut korespondencyjny
Adres

Kategorie - lista wyboru zawierajaca przyktadowe pozycje ,Klient” i ,Pracownik”. Dodatkowo
rekomendujemy, aby pracownicy wystepowali jako uzytkownicy systemu (do ustawienia w
Narzedzia/Uzytkownicy)

Rodzaj - lista wyboru do wykorzystania wg uznania, w przypadku pracownikéw moze by¢ to np. forma

zatrudnienia (zatrudnienie state, umowa zlecenie itp).

Stowa kluczowe - opcjonalna lista okreslen do wyszukiwania i filtrowania

Osobe odpowiedzialng za prowadzenie klienta (osoby pochodza z listy uzytkownikéw systemu)
Telefony, adresy e-mail i WWW

Opis



Opcjonalnie zdefiniowane pola dodatkowe obejmujg m.in.:
e date urodzin - jesli taka jest polityka firmy, pozwala na spersonalizowang wysytke zyczen

e preferowany kontakt — preferowana forma kontaktu

System umozliwia tez rejestracje hierarchii (relacji stuzbowych) oséb oraz tworzenie powigzan do innych list,

m.in. do instytucji (gdzie dana osoba pracuje), projektéw (jakie ta osoba prowadzi), dokumentéw (CV, zdjecie)

itp.

Instytucje/KIienci Szeroko pojeta baza danych odbiorcéw, dostawcdw, instytucji wspotpracujacych,

konkurencji.

@ i Zapise. et Narzeddia =
Informacje podstawowe Informacie ogilne
Fitrria Jedensp. z 0.0, | Kategoria l [Kiiert ~|

Rodza |F'|ace zabaw LI
Statirs |3. Aktpwny: wap. staba LI
Sdres ul. Jeduna 23 Showa kluczowe |

D1-923 W arszawa Odpo. |Marta Mowak. LI T Prywatny

Kontakt

Telefon Podstawowy - Nurner |22 545 54 54

Kraj |F'0|ska LI )= ol =
-
Fax - 2254555 44
Opiz Flace zabaw i urzgdzenia parkowe.
Firma zajmuje sie projektowaniem i produkcjg wyeposazenia na place zabaw E-mail info@jeden. test. mail
oraz instalacig wzgdzen na placach.
W |
Informacije dodatkowe
Rozp.wspdlpracy 2004-08-081_31 000~
Roczhe obroty|14UUUUU | Liczba pracown.|? Roczny budzet| 100000
Sposdb pozysk. ||Targi L] Hegion|Mazowieckie
NIP[351-01-01-100 |
Umoiwa sensisowa| Pakist "Silver'', Fraycz. rezygn.
Diri powszednie 8:30-17: 30,
<#C Address# = ;Utworzony: 2005-058-22 16:39 ;Zmodyfikowanv: 2005-09-02 13:18

Rejestrowane informacje obejmuja:
e Nazwe firmy

e Adres



Kategorie - lista wyboru zawierajgca przyktadowe pozycje ,Klient” i ,Konkurencja”. Lista moze by¢

oczywiscie rozszerzona o kolejne pozycje, np. ,Dostawca”, ,Hurtownia” itp.

Rodzaj dziatalnosci - lista wyboru zawierajgca informacje o rodzaju dziatalnosci, np. ,budowlana”,

sinformatyczna”.

Status wspotpracy - lista wyboru zawierajgca informacje o stopniu wspotpracy, np. ,potencjalny Klient”,

.Stata wspotpraca” itp.

Stowa kluczowe - opcjonalna lista cech do wyszukiwania i filtrowania

Osobe odpowiedzialng za prowadzenie klienta (osoby pochodza z listy uzytkownikow systemu)
Telefony, adresy e-mail i WWW

Opis

Opcjonalnie zdefiniowane pola dodatkowe obejmujg m.in.:

date rozpoczecia wspotpracy - pozwala to na okreslenie okresu wspétpracy, przychodéw w tym okresie
itp.

potencjat firmy (roczne obroty, liczba pracownikéw, dostepny budzet z naszego obszaru) - pozwala na

okreslenie mozliwosci zwiekszenia wolumenu obrotéw i priorytetéw klientow

sposob pozyskania - lista wyboru zawierajaca przyktadowe pozycje ,targi”, ,reklama” (z rozréznieniem
medidéw), ,z polecenia” — pozwala to na okreslenie efektywnosci kanatdéw komunikacji, np. odpowiedz na
pytanie ,Rocznie wydajemy 200.000 zt na targi, czy to sie nam optaca? Tak — 80% naszych klientéw

pozyskalismy na targach.”

Region - w jakich czesciach kraju/miejscowosci mamy klientéw, gdzie warto sie reklamowac, otworzy¢
filie. Przy wypetnianiu tego pola mozna je traktowac jak liste wyboru (opcja z menu podrecznego
~Wybierz wartosc¢ z listy”).

NIP

Dane o umowie serwisowej. Informacje te umieszczamy w danych klienta (instytucja), jesli standardem
jest jedna umowa serwisowa dla klienta. Jesli mamy z klientem kilka réznych umow serwisowych

wygodniej jest tg informacje rejestrowac¢ w danych Projektu.

Przyczyna rezygnacji - zyczymy, aby pole nie byto wykorzystywane!

Instytucje mogq miec swojg hierarchie (np. centrala - filie), moga by¢ tez wigzane z projektami, ptatnosciami,

dokumentami itp.

System umozliwia takze rejestracje relacji stuzbowych o0sdb oraz tworzenie powigzan do innych list, m.in. do

instytucji (gdzie dana osoba pracuje), projektow (jakie ta osoba prowadzi), dokumentow (CV, zdjecie) itp.



Projekty Szeroko pojete zadania dotyczace wielu klientdw i prace trwajace dtuzszy okres

Czasu.

Przyktadami projektéw moga by¢:

e realizacja kontraktu dla klienta, od etapu przygotowania i pozyskania zlecenia, poprzez dziatania

podejmowane w ramach projektu, az po jego zamkniecie i rozliczenie
e przeprowadzenie badania marketingowego rynku

e przeprowadzenie ankiet w ramach badania opinii klientéw

e przeprowadzenie akcji promocyjno-informacyjnej wsrdéd klientow

Mazwa — 1—1 =
e D ostawa zjgzdzalni 204150 K.ategoria |F'rzetalg _]
Rodesl | | =1
‘Opiz Firma "Jeden" otrzymata duze zlecenie. Poszukujg podwykonawcy, kiore Statuz |D?. Senuiz _Y_]
dostarczy im gotowe ziezdzalnie wg. specyfikacii

Czas tnwaria = e Showa kluczowe |

ki 2004-08-02 35| 1‘1 0O0—f = |2007-12-31 =] ’_] 00:00=—

Budzet [33750.00 | [ waws Jrn +] Odpow. [Jan Kowalski | ™ Powatny
Zak Rozpoznania| 2004-0310 BT 00 00— Zkozenie Oferty|2004-09-23 H | r‘i Akcept. Dferty[2004-10-08 T o0 00— Dinstawa|2004-12.07 T 171 1500+

Kaeta szacowanal30000 |

l Cennik ]|H ko :j

Dostawa-opiz|Plac magazynowy przed siedziba firny. 5amochdd 3,54 Umowa senwizowal Pakiet "Silver'.
Dirit powszednie §:30-17:30.

[Ubwarzomy: 2005-08-29 13:55 Zmadyfikowary: 2005-03-29 17:41

Rejestrowane informacje obejmuja:

e Nazwe projektu. Warto w nazwie projektu umiesci¢ nazwe firmy, dla ktérej projekt jest realizowany.
Dzieki temu mozna z uzyciem prostych filtrow wyswietli¢ projekty realizowane dla okreslonej firmy lub z
uzyciem filtrbw zaawansowanych wyswietlic wszystkie aktywnoséci zwigzane z dang firmg za

posrednictwem projektow.
e Opis projektu
e Czas trwania projektu (rozpoczecie i zakonczenie)
e Budzet (zatwierdzony)

e Kategorie - lista wyboru zawierajgca przyktadowe pozycje ,Przetarg” i ,Umowa o wspotpracy”. Lista

moze by¢ oczywiscie rozszerzona o kolejne pozycje.

e Rodzaj - lista wyboru do wykorzystania wg potrzeb (np. wewnetrzny, zewnetrzny)



e Status projektu - lista wyboru zawierajgca informacje o statusie realizacji projektu, od zgtoszenia az do

finalizacji.
01. Zgtoszony Wprowadzony do systemu - pierwsze informacje o mozliwosci (Opportunity)
02. Rozpoznanie Etap wstepny - nawigzanie kontaktéw, zebranie informacji

Przygotowanie konkretnej propozycji wspotpracy co, na kiedy, za ile, na jakich warunkach

03. Ofertowanie gwarancyjnych etc.
04. Realizacja zamowienia Oferta zostata przyjeta. Zamdwienie jest realizowane.
04.1 Zamodwienie materiatow - Etap I realizacji zamowienia
04.2 Wykonanie poffabrykatow - Etap II realizacji zamdwienia
04.3 Montaz elementéw - Etap III realizacji zamowienia
04.4 Kontrola jakosci - Etap 1V realizacji zamoéwienia
05. Dostawa Zamowione produkty/ustugi s gotowe do przekazania Klientowi
06. Pfatnos¢ Wystawiona faktura za dostawe
07. Serwis Obstuga Klienta po przekazaniu produktéw: serwis, gwarancja etc.
10. Zrealizowany Temat zostat zamkniety
20. Zarzucony/Przerwany

e Stowa kluczowe - opcjonalna lista cech do wyszukiwania i filtrowania

¢ Osobe odpowiedzialng za prowadzenie klienta (osoby pochodza z listy uzytkownikéw systemu)

Opcjonalnie zdefiniowane pola dodatkowe obejmujg m.in.:

e Kamienie milowe realizacji projektu — predefiniowane pola to daty ,zakonczenie rozpoznania”, ,ztozenie
oferty”, ,akceptacja oferty”, ,dostawa”. W zaleznosci od potrzeb i prowadzonego procesu mozna
dopasowac zestaw dat postepu do swoich potrzeb. Pamietajac, ze wszystkie wpisy sa w systemie
historyzowane (informacja, kto, kiedy i jaki wpis wprowadzit lub zmienit), daty te mogg stuzy¢ do

wdrozenia i monitorowania procesu akceptacji.

e Kwota szacowana - pozwala na okreslenie rozmiaru zlecenia podczas fazy zgtoszenia i rozpoznania
(opportunity), a takze do uzyskania informacji, jak w projektach, wstepnie przewidywane kwoty

przektadaja sie na ostateczne kwoty kontraktu.
e Cennik - lista wyboru zawierajaca informacje, jakim cennikiem objete jest zlecenie.

e Dostawa - opis - informacje dotyczace dostawy, gdzie, kiedy i w jaki sposdb dostarczyé przedmiot
zamowienia. W bardziej ztozonych przypadkach, proces wdrozenia, dostawy moze by¢ realizowany w

formie podprojektu lub serii zadan.

e Dane o umowie serwisowej. Informacje te umieszczamy w projekcie, jesli mamy z klientem kilka
réznych uméw serwisowych. W przypadku, jesli standardem jest jedna umowa serwisowa, wygodniej
jest tg informacje rejestrowa¢ w danych klienta (Instytucja).

Projekty moga miec swoja hierarchie, mogg by¢ tez wigzane z projektami, ptatnosciami, dokumentami itp.



System umozliwia takze rejestracje relacji stuzbowych oséb oraz tworzenie powigzan do innych list: do
instytucji (dla ktorych projekt realizujemy), oséb (zaréwno pracownikdéw z wyszczegolnieniem ich funkcji, jak i
przedstawicieli klienta), dokumentow (specyfikacje), aktywnosci w ramach projektu (zadania i zdarzenia),
ptatnosci, elementéw listy dodatkowej (w przyktadowej bazie katalog produktéow, ale opcjonalnie takze np.

kreacje w agencji marketingowej).

Dokumenty Wszelkie dokumenty, zarowno papierowe, jak i elektroniczne. Dokumenty
zwigzane z projektami, klientami, ale tez z dziatalnoscig firmy jako taka.

Dokumenty mozna podzieli¢ na kilka kategorii:

e dokumenty zwigzane z projektem, np. specyfikacje wymagan, dokumenty analityczne, notatki ze

spotkan, dokumentacja ofertowa, umowa serwisowa

e dokumenty zwigzane z innymi listami, np. opis architektury informatycznej firmy klienta, specyfikacja
produktu lub materiaty handlowe o produktach

e dokumenty firmowe, rejestrowane w kategoriach dokumentéw i nie zwigzane z innymi listami, np.
foldery reklamowe, logo firmowe, materiaty handlowe o produktach i ustugach, procedury obstugi

klienta, szablony ofert, faktur, umoéw o dzieto.

e dokumenty w formie papierowej, ktérych nie mozna podtaczy¢ wprost do systemu, ale mozna
prowadzi¢ ich rejestracje np. wpisujac date listu poleconego, czego dotyczyt, do kogo byt skierowany,

jaki numer ma pokwitowanie i ze znajduje sie on w segregatorze o konkretnym numerze.

% Dokument

Dok, nr | K.ategaria |Spec:yfikacia wymagar _:J
gc?lf&-haéntu Specylikacia wymagar na dostawe zjeadzalrf 2004-08 e |Dd Klierta :j
| Status |Wersia oztateczna Ll
. Stowa kluczowe
). | | |
dokumentu Odpow. [Jan Kowalski | Prowatny
Datycay [Zapytanie firny "Jeden” na dostawe zZiezdzalni Data 2004-08-05 & =
[iata odpowiedzi 5 e [
Komputer|NADREKTOR [r:\Jeden - specyfikacia ziezdzalnie 2004-08 doc s = o
Etykista P\ijenD:. @v ] g J
Kome‘ntarz.w Dokumencie...
<#D.Path# = Ubworzony: 2005-08-22 15;04 ZrnodyFikowary: 2005-05-29 18:34




Rejestrowane informacje obejmuja:
e Numer dokumentu
e Nazwa dokumentu
e  Tytut dokumentu
e (Czego dotyczy

e Kategorie - lista wyboru zawierajgca takie pozycje jak np. ,Specyfikacja wymagan”, ,Oferta” lub

,Procedury”

e Rodzaj - lista wyboru okreslajgca czy dokument jest dokumentem wewnetrznym, pochodzi od klienta,

czy zostat przygotowany w celu przekazania go na zewnatrz
e Status - lista wyboru okreslajgca stan zaawansowania prac nad dokumentem
e Stowa kluczowe - opcjonalna lista cech do wyszukiwania i filtrowania
e Osobe odpowiedzialng za prowadzenie Klienta (osoby pochodzg z listy uzytkownikéw systemu)
e Termin dostarczenia/powstania dokumentu
e Termin wymaganej odpowiedzi (dla dokumentow zewnetrznych)
e Termin przypomnienia o dokumencie

e Powigzanie z plikiem elektronicznym

Opcjonalnie zdefiniowane pola dodatkowe obejmujg m.in.:

e Komentarz opisowy

Dokumenty mogg miec swojg hierarchie, mogg by¢ wigzane z projektami, instytucjami, ptatnosciami itp. Mogg

tez istnie¢ samodzielnie.

Aktywnoéci Baza danych wszystkich aktywnosci: zdarzen, zadan, kontaktow z klientami i itp.

Pod pojeciem kontaktu rozumiana jest dowolna forma zdarzen, w ktorych uczestniczy klient, takich jak telefon,
fax, email, poczta tradycyjna. Dzieki wpisywaniu wszelkich informacji o kontaktach, w przysztosci dostepna jest
petna historia kontaktéw z klientem. Mozliwe jest ponadto definiowanie aktywnosci cyklicznych, przypomnien

itp.

W module aktywnos$ci mozna takze ewidencjonowac réznego rodzaju prace i zadania wykonywane przez
pracownikéw, a dotyczace klientéw, projektow lub instytucji wspotpracujacych. Pozwala to pracodawcy
jednoznacznie rozlicza¢ pracownikdéw z czasu pracy, obstugi reklamacji klienta lub tez z wynikdéw innych

prowadzonych zadan.



B Aktywnosc

* ‘wydarzenie { Zadanie ‘

Temat IHaW'rq'zahin_a_ kontakiu i uzyskanie inf, o:prze.t_q:'gd | Shawa kluczowe |

Flaga monitujzea | Jr] ! ] I Typ akkpwn, 1 |Telefon _:j

Lok alizacja |Firma q ZUdpow. |Jan F.owalski _:jr' Provaatiy
o Teminy —— el
Opis Kontakt, z pdinig Anowicz 2 "Jedpnki®, otrzpmanie specyfikacii droga Rozpoczecie 2004-08-02_@_] V1130 %
mailowq.. ) - s
Zakozenie projekiu Zakoficzenie 2004-08-02_21_3[1 ;V; 1 :SD‘f-fq Wwiykahanp [
l Etap prajektu 1|D'|. Rozpoznanie __vj
Ubworzony: 2005-08-30 16:33 [Zmodyfikowany: 2005-00-01 17:45 | 7

Rejestrowane informacje obejmuja:
e Informacje, czy aktywnos¢ jest wydarzeniem, czy zadaniem
e Flage waznosci
e Temat
e Lokalizacje
e Opis

e Typ aktywnosci - lista wyboru zawierajgca takie pozycje jak np. ,Telefon”, ,Spotkanie” lub ,Wizyta

serwisowa”. Lista zostata uzupetniona przyktadowo i mozna jg dostosowac do specyfiki firmy.
e Stowa kluczowe - opcjonalna lista cech do wyszukiwania i filtrowania
e Osobe odpowiedzialng za prowadzenie klienta (osoby pochodzg z listy uzytkownikéw systemu)
e Termin rozpoczecia i zakonczenia aktywnosci
¢ Informacja o zrealizowaniu zadania, zamknieciu zdarzenia

e Termin przypomnienia o aktywnosci

Opcjonalnie zdefiniowane pola dodatkowe obejmujg m.in.:

e Etap projektu, z ktérym powigzana jest aktywnosc

Aktywnosci mogg by¢ powigzane z osobami, projektami, instytucjami, dokumentami itp.



P’ratnos',ci Baza danych obejmujaca ptatnosci przychodzace i wychodzace

Ptatnosci moga obejmowacé zaréwno faktury wystawiane klientom za realizowane prace, co pozwala na

Sledzenie postepu ich realizacji, a takze ptatnosci przychodzace do firmy, ktére trzeba uregulowac.

£ Platnosc

.@Néﬁi&ﬂiﬁ =
Informacie ogalne 1| Informacie ogdlne
Dakumerit fir Datawyst (20041231 T | P ‘ [wiychodzaca ~]
['ata odbioru|2005-01-04 15 :
Data wpinagana[200501 31 B[ 214 [ st | [zeptacons z
| { l Centrum koszt. I |52EI j
Py [37E0.00 :ﬂ yat 222 =] 22] Sumala1 17500 |E-| B =
e - bp phatn, rzelew -
Waluta _|' | Forma pkath. | |Jedn0ra20w0 :_]
D:pi_s WWiskonanie | dostawa zjezdzalni Showa kluczowe |
Diclpow, |Marta Mowak L] [ Prwatny

) Informacje dodatkowe

Zatwierdzona2006-01-04 B|I| 0 00— Preekaz. do DF|2005-03-05 | ]—l (0 00=—  Akceptacia DF|2005-03-14 T o0 00— Zwiotz DF| - - =] ]—l 0:00==
Zapkaconal2005-01-31 S| o0 no—

Brutta showris trzydziesci catery tysiace czterysta dwadziedoia pied |

<5, Codegt = Ubworzony: 2005-08-22 17105 |Zmodyfikowany: 2005-09-02 17149

Rejestrowane informacje obejmuja:
e Numer dokumentu
e Date wystawienia (niezaleznie, przez nas, czy przez inng firme)
e Date odbioru (niezaleznie, przez nas, czy przez inng firme)

e Wymagang date ptatnosci (niezaleznie, przez nas, czy przez inng firme), wraz z informacja, ile dni

pozostato do tego terminu
e Kwote netto i brutto oraz stawke VAT w walucie podstawowej (domys$inie PLN)
e Drugq walute opcjonalng
e Jesli wybrana jest druga waluta - kwote netto i brutto oraz stawke VAT w tej walucie
e Opis
e Kategoria - lista wyboru zawierajaca pozycje ,Wychodzaca” i ,Przychodzaca”

e Status ptatnosci - lista wyboru zawierajgca pozycje opisujace status faktury. Postepy akceptacji faktury
mozna $ledzi¢ zaréwno za pomocqg statusu, jak i pdl dat. W obu przypadkach historyzacja zmian

umozliwia dla faktur przychodzacych realizacje procesu elektronicznego sledzenia obiegu faktury

e Centrum kosztowe - lista wyboru centrum kosztowego, ktérego faktura dotyczy



e Typ ptatnosci - lista wyboru zawierajaca pozycje ,Przelew” i ,Gotowka”
e Forma ptatnosci - lista wyboru okreslajgca formy pfatnosci
e Stowa kluczowe - opcjonalna lista cech do wyszukiwania i filtrowania

e Osobe odpowiedzialng za ptatnos¢

Opcjonalnie zdefiniowane pola dodatkowe obejmuja:

e Kluczowe daty zwigzane z akceptacjg faktury, w przyktadowej konfiguracji zdefiniowane zostaty ,data
zatwierdzenia”, ,data przekazania do dziatu finansowego”, ,data akceptacji przez dziat finansowy”,

,data zwrotu z dziatu finansowego”, ,,data zaptacenia faktury”

e Kwota brutto stownie (wyswietlana za pomoca opcji ,stownie przy kwocie brutto”)

Ptatnosci mogq by¢ zwigzane z firmami, projektami, zdarzeniami. Do pfatnosci wygodnie tez jest dotaczyc
elektroniczny dokument faktury.

Lista dodatkowa Dla tej listy mozna zdefiniowac¢ nazwe i zakres informacyjny. W przykfadzie jest
to katalog produktow.

(Produkty)

W konfiguracji CRM umieszczony zostat katalog produktow, ktére moga by¢ wigzane ze zleceniem/projektem.
Istnieje oczywiscie mozliwos¢ zupetnej zmiany znaczenia listy, np. na ,katalog szkolen” w firmie szkoleniowej

lub ,kreacje” w agencji reklamowej.

%! Katalog produktow

Produkt Hustawka Fadecaka 2502520 Rateamia ] |Zabawki e d:]
Rodzaj |Drewn|'ane _v_l
Status |\~\-" produk.cii :_J

OpizHustawka Fodeczka,

dpmiany [db. « szer @ wps ] 282502 0m - - ; e
Bezpigczha, kolorowa, do zabavy samemu lub z przyjacidhmi Showa kluczowe ] ||nterakC|e, balansowanie. hustariz,
Odpotw, |Marta Nawak _v_] ™ Prywatny

I ke e S
Dostepry 0d|2002-05-01 F| I"] 00 = wycolany] - - T ;—] T
Cena detaliczna|32UU | Cena hurtowa|3UUU | Cena premium|2930
[ Coyikat  |ISIC 2000 ~]
Kod produktu|U'| 57

|
Liczba 036h|ma:-:. 4 |
|

Przedziak wiekow_l,l|2-? lat

 [Ubworzomy: 2005-08-29 17:10 *[ZmodyFikowarry: 2005-05-02 18:53




Rejestrowane informacje obejmuja:
e  Produkt (z mozliwoscig zmiany opisu przez klikniecie prawym klawiszem myszki na napisie)
e Opis (z mozliwoscig zmiany opisu przez klikniecie prawym klawiszem myszki na napisie)
e Kategoria - lista wyboru
e Rodzaj - lista wyboru
e Status - lista wyboru
e Stowa kluczowe - opcjonalna lista cech do wyszukiwania i filtrowania

e Osobe odpowiedzialng za ptatnosc

Opcjonalnie zdefiniowane pola dodatkowe dla potrzeb typowego katalogu produktow
e Daty dostepnosci towaru (od - do)
e Ceny w réznych cennikach
e Certyfikat - lista wyboru
e Kod produktu

e Liczba osob i przedziat wiekowy - te pola s zwigzane z przyktadem. W innych zastosowaniach ich opisy

bedgq prawdopodobnie inne.

UWAGA: W opisie powigzania mozna odnotowa¢ liczbe zamawianych produktéw danego rodzaju, tworzac w ten

sposoéb liste produktéw dla konkretnego zamoéwienia.

Szablony i Raporty

W kazdej liscie istnieje mozliwos¢ zdefiniowania i uzycia szablondéw lub raportéw. Dodatkowo w liscie Osoby i
Instytucje za pomoca opcji E-mails | Wyslij uzywajac szablonu, mozna wysta¢ e-mail wg wczesniej
zdefiniowanego szablonu.

Przykiadowe Szablony:

e Dane projektu

DANE PROJEKTU

Nazwa projektu: <#R.Name#>
Opis: <#R.Descr#>
Projekt realizowany dla: <#C.Name#>



Czas trwania projektu: <#R.DateFrom#> - <#R.DateTo#>
Osoba odpowiedzialna za projekt: <#R.UserResp#>

Informacje dodatkowe
Zakonczenie rozpoznania <#R.TagDatl1#>
Ztozenie oferty <#R.TagDat2#>
Akceptacja oferty <#R.TagDat3#>
Data dostawy <#R.TagDat4# >

W miejsce Tagow wpisane zostang nastepujace informacje:

- <#R.Name#> <#R.Descr#> - nazwa i opis projektu - z listy PROJEKTY

- <#C.Name#> - nazwa firmy - z listy INSTYTUCIE

- <#R.DateFrom#> - <#R.DateTo#> - czas trwania projektu od - do - z listy PROJEKTY

- <#R.UserResp#> - informacje o osobie odpowiedzialnej za dany projekt - z listy PROJEKTY

- <#R.TagDatl#>, <#R.TagDat2#>, <#R.TagDat3#>, <#R.TagDat4+# > - daty dotyczace oferty - z
listy PROJEKTY

Faktura

W pola faktury wstawione zostang informacje o firmie, dla ktdrej jest wystawiana faktura (nazwa,
adres, NIP - z listy INSTYTUCIJE) oraz towar lub ustuga, za ktdra wystawiana jest faktura, kwoty (netto,
VAT, brutto), terminy (wystawienia faktury i sprzedazy towaru), sposéb zaptaty i kwota stownie (z listy
PLATNOSCI)

Zlecenie serwisowe

W dokumencie wstawione zostang informacje o temacie, opisie i miejscu ustugi serwisowej (z listy
AKTYWNOéCI), dane zleceniodawcy (nazwa firmy, adres, NIP, telefon, osoba kontaktowa - z listy
INSTYTUCJA), data rozpoczecia i zakonczenia ustugi (z listy AKTYWNOSCI). Znajdzie sie tam réwniez
imie i nazwisko osoby odpowiedzialnej za wykonanie serwisu (z listy OSOBY) oraz status ustugi (z listy
AKTYWNOSCI).

Zawiadomienie o prezentacji nowego produktu

W tresci zawiadomienia wstawione zostang informacje o nazwie produktu (z listy KATALOG
PRODUKTOW), ktéry jest powiazany z prezentacjq produktu (na liscie AKTYWNOSCI) oraz data,
godzina, miejsce i opis spotkania (z listy AKTYWNOSCI).

Zawiadomienie o spotkaniu



Ogdlna tres¢ zawiadomienia zostanie automatycznie uzupetniona informacjami o temacie spotkania,

wraz z jego opisem, datq i godzing oraz miejscem (z listy AKTYWNOSCI)

Przyktadowe Raporty:
e Lista duzych klientéw - to raport zawierajacy liste duzych klientdw pod katem ich rocznych obrotow.
e Lista konkurentéow - wyswietlone zostang firmy konkurencyjne.
e Lista potencjalnych klientéw - raport zawierajacy liste potencjalnych (Lead) klientéw.
e Lista pozyskanych klientéw - powstanie lista pozyskanych klientow.

e Lista sprzedawcow o najwiekszych obrotach - wyswietleni zostang sprzedawcy majacy najwieksze

obroty.
e Lista straconych klientéw - raport zawierajacy liste straconych (odrzuconych) klientéw.

e Pochodzenie klienta - uzyskana zostanie informacja o pochodzeniu klienta, czyli czy np. zostat poznany

na targach, poprzez reklame czy z polecenia.
e Pochodzenie klienta w zaleznosci od kwartatu - raport jak powyzej, rozszerzony o podziat na kwartaty.
e Pochodzenie klienta w zaleznosci od roku - raport jak powyzej w zaleznosci od roku.

e Projekty wykonane w zesztym roku dla firm z branzy - powstanie lista projektéow wykonanych w

zesztym roku dla firm z branzy budowlanej.

e Trwajace projekty a osoby w nich uczestniczace - wyswietlone zostang osoby uczestniczacych w

realizacji trwajacego projektu.
e Urodziny - raport prezentujacy urodziny oséb kontaktowych w ciggu 7 dni.
e Zaptacone faktury - raport zawierajacy informacje o zaptaconych fakturach.

e Zrealizowane projekty - wyswietlone zostang zrealizowane przez firme projekty.



