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SuperOffice SAINT

Dine kunder bliver stadig mere kreevende, konkurrencen stadig mere intens, og det bliver sveerere og sveerere

at fa fat i de informationer, der er ngdvendige, for at du kan lede og overvage din virksomhed effektivt.

SuperOffice SAINT (Sales Intelligence) er et nyt modul i SuperOffice CRM-produktsuiten. Navnet har meget
teette forbindelser til "Business Intelligence”. Vi betragter Sales Intelligence som en del af Business Intelligence,

men hvor Business Intelligence fokuserer mere pa analyse af transaktioner, fokuserer SuperOffice SAINT pa

analyse af relationer. SuperOffice SAINT er med andre ord et operationelt CRM-analysevaerktgj.

Kerneydelserne i SuperOffice SAINT

Visualisering af status i realtid
Online overvagning af kunder (eller potentielle kunder) og
projekter ved hjaelp af visuel feedback.

Brugerdefinerede statusindikatorer

Statusindikatorerne giver dig mulighed for at opbygge
fleksible og operationelle indikatorer pa enkelte kunder og
projekter. Du kan fx definere saerlige indikatorer for kunder,
som ikke er blevet kontaktet inden for de sidste 6 maneder,
eller for projekter, der ikke er blevet fulgt op pa gennem
de sidste 3 maneder.

Seet i gang!

Statusindikatorerne er et uhyre effektivt sagekriterium, som
kan bruges til at foretage relevante udveelgelser i SuperOffice.
Nar du ferst har foretaget et udvalg af kunder, er du klar til
at ga i gang: Ringe, maile og tage ud til mgder. Kom i dialog
med dine kunder — og dine potentielle kunder!
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Avanceret rapportering

Udnyt de effektive rapporteringsfaciliteter ved at bruge
SuperOffice Reporter Studio fx i kombination med Microsoft
Excel (pivottabeller) eller andre vaerktgjer. De indbyggede
rapporteringsmuligheder gar det let at definere forskellige
rapporter over salgsprognoser og en lang raekke aktivitetsrap-
porter, som kombinerer szlgere, afdelinger og forskellige
former for aktiviteter. Det er her, du virkelig kan gere
SuperOffice SAINT til et effektivt analysevaerktgj, der afdaekker
hidtil ukendte oplysninger om, hvordan du arbejder sammen
med dine kunder.

SuperOffice SAINT kan pa mange mader sammenlignes med
en datawarehouse-lgsning, men vi har angrebet problemet
som vi plejer hos SuperOffice - vi har sat anvendelighed og
brugervenlighed i hgjsaedet og ladet det taelle mere end ren
teknologi. Det er derfor SuperOffice SAINT er flydende inte-
greret med resten af SuperOffice CRM-applikationen og
—databasen. Traditionelle datawarehouse-lgsninger er ofte
meget komplicerede at udvikle og kere, og de kraever typisk
0gsa en separat server. De fleste traditionelle rapporteringsfa-
ciliteter henvender sig i hgjere grad til organisationens ledere
og ikke til de medarbejdere, som har kundekontakten.
SuperOffice SAINT er skabt som et vaerdifuldt vaerktej bade
for ledelsen og for medarbejderne.



De 3 SuperOffice A'er:
Analysis, Awareness, Action

Nar du analyserer informationer i dit CRM-system, far du et
beslutningsgrundlag. Beslutningen er herefter udgangspunkt
for, hvilken type aktiviteter der skal udfares, for at forbedre
eller rette op pa den nuvaerende situation. Det er vores
erfaring, at der udarbejdes alt for mange analyser, uden at
de ngdvendige aktiviteter efterfelgende planlaegges og fares
ud i livet. Da vi udviklede SuperOffice SAINT, var et af vores
primaere mal at understatte processen fra analyse og
beslutning til specifik handling.

SuperOffice-principperne giver et klart billede af SAINTs
effektivitet. De 3 SuperOffice A'er star for:

e Analysis
SuperOffice SAINT sarger for, at opdaterede data hele
tiden er tilgaengelige for bade realtids- og ad hoc-analyser.
Flere forskellige metoder og teknikker sikrer, at den
feedback, der gives, er relevant og korrekt. Analysen er
udgangspunktet for det hele. Derudover kan du med
SuperOffice SAINT ikke blot sage efter tilstedeveerende
elementer i databasen, men ogsa efter elementer, der
mangler. Et eksempel pa sidstnaevnte kan vaere en sggning
efter kontakter, som ikke har haft nogen aktiviteter af en
bestemt type eller med et bestemt formal i en naermere
angivet periode.

e Awareness
En analyse er ikke meget veerd, hvis resultatet af den
ikke kan kommunikeres ud til de mennesker, der skal gare
noget ved den. Det er fint nok, at der dumper grafer og
rapporter ind i pa e-mailen, men der er ingen garanti for,
at de bliver laest, eller at der bliver reageret pa dem.
Med SuperOffice SAINT og de visuelle statusindikatorer
pa kunder, potentielle kunder eller projekter kan en medar-
bejder umuligt overse en salgsmulighed, et problem eller
noget helt tredje, der kraever handling. Samtidig giver
SAINT medarbejderen forskellige forslag til, hvordan denne
kan reagere pa den bestemte situation. Resultaterne af de

|u

forskellige analyser bliver automatisk til “segefelter”,
som den enkelte medarbejder kan bruge i sin opsztning
af hans eller hendes kundetilpassede liste over handlinger

0g sggninger.
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Nu kender medarbejderen resultaterne af analysen.

S& mangler der bare et vaerktgj til handling. SuperOffice
SAINT og dets direkte integration med den effektive
udveelgelsesfunktionalitet i SuperOffice CRM baner vejen
for den ngdvendige handling. Med blot fa klik kan en
bruger omdanne resultaterne af analysen til et udvalg
og begynde at handle i form af personlig opfelgning,
automatiske e-mail-kampagner, placering af udgaende
opkald i kollegers kalendre med meget mere.



Effektive forretningsprocesser med

SuperOffice SAINT

SuperOffice SAINT er teet forbundet med SuperOffice CRM og
kan derfor anvendes i en lang raekke forretningsprocesser
som for eksempel:

¢ Kundepleje

Udfordring: At yde palidelig kundeservice, at @ge kundens
tilfredshed samt at fastholde kunden.

Med SuperOffice SAINT far du effektiv afvikling af kundeservice,
med fokus pa handtering af indgaende opkald til din virksomheds
support- eller reklamationsafdeling. Med SuperOffice SAINT kan
du spore anmodninger om support til en kunde, som ikke
umiddelbart er tilknyttet en bestemt szelger, eller kan holde gje
med anmodninger, der har staet dbne for laenge. Ved at bruge de
indbyggede visualiseringsmuligheder i SAINT, kan medarbejderne
i din organisation se status pa praecis de kunder, de arbejder
med (trafiklys, tilfredshedsgrader osv.). Sidst, men ikke mindst,
kan du bruge SAINT til at planlaegge eventuelle opfalgnings-
aktiviteter pa sager, som er lgst inden for de sidste 3 maneder.
SuperOffice SAINT er et nyttigt vaerktej, som hjeelper dig til at
na dine mal om at yde dine kunder den bedst mulige service.

e Salg

Udfordring: At saelge mere til nye og eksisterende kunder
samt at afslutte salget hurtigere.

| de fleste salgsorganisationer er det en stor udfordring at holde
sig fuldt orienteret om alle statistikker samt at sikre, at alle kon-
tinuert bevarer det rette fokus. SuperOffice SAINT understgtter
disse udfordrende processer og opgaver gennem intelligente og
automatiserede rutiner, som guider salgsmedarbejderne til altid
at udfare de rigtige handlinger. Det bliver meget lettere at over-
vage forskellige kunders indkgbsvaner samt at holde styr pa
muligheder og forslag, der ellers kunne veere blevet glemt, eller
som der for laengst skulle have veeret gjort noget ved. Og sa

far du samtidig mere tid til dine mest veerdifulde kunder.
SuperOffice SAINT giver ganske enkelt salgerne en bedre for-
staelse for kundens behov og for, hvad der skal geres for at
maksimere udbyttet af deres salgsindsats.

Super

e Marketing

Udfordring: At reducere marketingomkostningerne og gge
salgspotentialet.

De fleste marketingorganisationer star overfor, at marketing-
omkostningerne stiger og stiger samtidig med, at de ikke kan
dokumentere det aktuelle afkast af de investeringer, de foretager
i marketingaktiviteterne. Klgften mellem marketing- og salgs-
organisationen ser ud til at blive starre og sterre for hver dag,
og det resulterer i ukoordinerede aktiviteter, som reelt ikke har
nogen effekt pd markedet. Med SuperOffice SAINT styrer du
leads og salgsmuligheder mere effektivt, fordi du kan vaere sikker
pa, at der falges op pa potentielle kunder inden for en bestemt
tidshorisont. Derudover sikrer systemet, at salgsafdelingen far
fulgt op pa de personer, der deltager i de marketingaktiviteter,
du lancerer og pa de seminarer, du afholder. Med SuperOffice
SAINT er det nemt at bade at mdle den succes, du har med
dine marketingaktiviteter og at evaluere resultatet af dem.

SuperOffice SAINT - en ressource med mange facetter

SuperOffice SAINT er udviklet som et fleksibelt og skalerbart
system, der kan tilpasses til lige praecis din virksomheds
forretningsprocesser og -behov. Ud fra eksemplerne i brochuren
her er du nok allerede begyndt at danne dig et billede af en
raekke omrader i din virksomhed, som kan forbedres ved
hjeelp af SuperOffice SAINT.

Vi gnsker at bidrage med vores erfaringer og ekspertviden
inden for CRM sa du far et sa detaljeret billede som muligt af,
hvordan du kan fa endnu mere ud af din virksomheds
potentiale. Kontakt os nu for at aftale et uforpligtende

mgde med en af vores konsulenter.
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