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Jak wybrac
CRM idealny
dla matej firmy?

Praktyczny poradnik
dla wtascicieli firm, menadzerow
sprzedazy i marketingu
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Jak wybra¢ CRM idealny dla matej firmy?

Dzieki ciezkiej pracy i wysitkom catego zespotu Twoja firma rozwineta skrzydta. Gra-
tulujemy! Masz coraz wiecej klientdw, coraz wiecej zamoéwien i... coraz wiecej proble-
moéw z produktywnym dziataniem.

Reczne wprowadzanie informacji do arkusza kalkulacyjnego zabiera zbyt wiele czasu,
nie mowiac juz o porzadkowaniu i porownywaniu wszystkich danych.

Dodatkowo masz poczucie, ze nie masz kontroli nad procesem sprzedazy. Tracisz moz-
liwosci sprzedazy, bo nie na czas podejmujesz zdania. Posiadasz dane klientéw rozpro-
szone w wielu systemach. Nie wykorzystujesz odpowiednio posiadanej bazy klientow.
Zdajesz sobie sprawe, ze najwyzszy czas poszukac dobrego systemu CRM. Zaczynasz
przegladac wiec dostepne na rynku narzedzia i chwytasz sie za gtowe. Ktory z nich
wybrac? Jakie funkcje sg mi naprawde potrzebne? Jak zdecydowad, ktory system jest
idealny dla mojej firmy?

Jesli wtasnie takie pytania spedzaja Ci sen z powiek,
koniecznie przeczytaj nasz przewodnik. Pod koniec lek-
tury bedziesz wiedziat, jak wybra¢ CRM najlepszy dla
swoich potrzeb biznesowych.

Przygotuj sie dobrze i wybierz CRM, ktory idealnie spet-
Nnia Twoje potrzeby.

Czego dowiesz sie
Z naszego przewodnika?

® Co to jest CRM?

® Jakie korzysci daje stosowanie systemu CRM?

® Jak oceni¢, ktéry CRM jest najlepszy dla mojej firmy?
®* Najbardziej potrzebne funkcje CRM-u dla matych firm.

® Czy mozna znalez¢ dobry, ale darmowy CRM?



Jakie korzysci daje
stosowanie syste-
mu CRM?

Kiedy ostatnio rozmawiatem z tym klien-
tem? W jakiej kolejnosci mam zajac sie
potencjalnymi klientami? Ktoére z leadow
sg juz gotowe, aby przekazac je do dziatu
sprzedazy? System CRM pozwala szybko
uzyskac¢ odpowiedz na takie witasnie py-
tania.

Gtowna korzyscig CRM-u jest to, ze gro-
madzi wszystkie informacje o klientach
w jednej dostepnej dla wszystkich pra-
cownikoéw bazie danych. A szybki i tatwy
dostep do informacji podnosi skutecz-
nosc¢ dziatan marketingowych i sprzeda-
zowych.

Co to jest CRM?

CRM (ang. customer relation-
ship management) to opro-
gramowanie, ktére umozli-
wia gromadzenie informacji
o kontaktach firmy z klientem
na kazdym etapie lejka sprze-
dazowego az do etapu posprze-
dazowego.

Dzieki narzedziom CRM pra-
cownicy marketingu i sprze-
dazy moga doktadnie sledzic
wszelkie punkty styku klienta
z marka poprzez e-mail, tele-
fon, strone internetowq, czat
czy media spotecznosciowe.




W jaki sposéb CRM pomaga pracowni-
kom marketingu i sprzedawcom?

L
Zarzadza danymi klientéow

Raportuje sprzedaz

CRM porzadkuje informacje o leadach, CRM Sledzi aktywnosc pracownikow
a takze automatyzuje wprowadzanie i poziom KPI sprzedazy (wystane e-mail,
danych. Dzieki temu pracownicy mar- rozmowy telefoniczne, zarezerwowane
ketingu i sprzedazy moga skupic sie na spotkania, ilos¢ szans sprzedazowych
pracy z klientami. i zamkniecie transakcji).
System CRM pozwala zaplanowac do- CRM umozliwia segmentacje leadow
ktadny lejek sprzedazowy, co utatwia wedtug takich parametréw jak: lokali-
prognozowanie przysztej sprzedazy zacja, wielkos¢ transakcji lub data za-
i efektywne zarzadzanie praca zespotu mkniecia transakcji, branza i wielu in-
sprzedazowego. nych.

Skaluje proces sprzedazy

CRM dostarcza danych, na podstawie ktorych mozesz dostrzec wzorce zachowan
i trendy w procesach sprzedazowych, aby okresli¢, ktdére z nich sg efektywne, a ktore
nie. To pozwala Ci planowac coraz skuteczniejsze strategie sprzedazowe.



Jak ocenié, ktory CRM jest najlepszy
dla mojej firmy?

Na rynku dostepnych jest wiele systemow CRM, ktdre maja zblizone funkcjonalnosci.
Wybor wiec nie jest prosty. Zanim zaczniesz porownywac oferty dostawcdow, zastanow
sie, co chcesz osiggnac dzieki CRM-owi. Jaki jest Twoj gtdwny cel? Wtedy bedziesz wie-
dziec, ktore z funkcji s Ci najbardziej potrzebne.

Zanim wybierzesz system CRM, zadaj sobie te pytania:

Dlaczego inwestuje w CRM? lle os6b bedzie korzystato
z systemu CRM?
Jakie problemy w swoich procesach

biznesowych chce rozwigzac? lle mamy informacji o klientach?
Jakich proceséw nam brakuje Z jakimi programami bedzie musiat
i chcemy je wdrozyc? zintegrowac sie CRM?

Jaki jest moj budzet?

Gdy juz wiesz, czego potrzebujesz, mozesz dziata¢ dalej:

Skontaktuj sie z dostawca i przedstaw mu swoje wymagania.
Przeczytaj recenzje osob, ktore juz korzystajg z danego systemu CRM.

Poréwnaj ceny za poszczegodlne konfiguracje systemu zgodne z Twoimi po
trzebami.

| w koncu — wybierz oprogramowanie CRM, ktére uwazasz za najlepsze dla siebie, i
trzymaj sie swojej decyzji. Odwlekanie w nieskonczonosc¢ wyboru to strata czasu i pie-

niedzy.

Dziataj!
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Najbardziej potrzebne funkcje CRM-u
dla matych firm

Aby utatwi¢ Ci wybdr systemu CRM, przygotowalismy spis podstawowych funkcji,
jakie powinien posiadac¢ kazdy CRM.

Zarzadzanie kontaktami

Systemy CRM przechowuje informacje o klientach i potencjal-
nych klientach, pozwala je grupowac, a takze gromadzi doku-
menty zwigzane z procesem sprzedazy.

Zarzadzanie lejkami sprzedazowymi
i prognozowanie sprzedazy

Twoj CRM powinien utatwiac wizualizacje catego procesu sprze-
dazy, jak rowniez przenoszenie leaddw z jednego etapu lejka
sprzedazowego do drugiego.

Raportowanie i analiza

Kierownicy sprzedazy moga wykorzysta¢ CRM, aby Sledzi¢ dzia-
tania zespotu i wzrost przychoddw. To pozwoli im lepiej zarza-
dzac praca zespotu i trafniej prognozowac wyniki sprzedazy.

Standaryzacja proceséw

CRM pomaga porzadkowac procesy biznesowe poprzez ujedno-
licone listy zadan, kalendarze, alerty i scenariusze dziatan.
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Inne funkcje, jakie moze posiadac system CRM, to m.in:

Integracja ze skrzynka e-mail

System CRM, ktory integruje sie z klien-
tem poczty elektronicznej, moze auto-
matycznie rejestrowac kazdy kontakt
mailowy z Kklientem i przechowywac
inne informacje uzyskane ze skrzynki
odbiorczej. To bardzo wazna integra-
cja — eliminuje koniecznos¢ recznego
wprowadzania danych i czesto wiasnie
ta funkcjonalnos¢ decyduje, ze zespot
sprzedazy rzeczywiscie korzysta efek-
tywnie z CRM-u.

Nagrywanie rozmoéw telefonicznych

Mozesz zadzwoni¢ do potencjalnych
klientow bezposrednio z systemu CRM,
aby zaoszczedzi¢ czas i automatucznie
zarejestrowac interakcje. Nagrywanie
dodatkowo utatwia menadzerom szkole-
nie sprzedawcow.

E-mail tracking

Dzieki funkcji sledzenia naszych maili
wiemy, czy odbiorca otworzyt naszg wi-
domosc, czy kliknat w podany link lub
czy pobrat zatgczony dokument. Pozwa-
la to kontrolowac skutecznosc¢ naszych
dziatan marketingowych i sprzedazo-
wych.

Sledzenie interakcji

CRM moze usprawnic¢ dziatania pracow-
nika marketingu lub sprzedazy poprzez
automatyczne rejestrowanie informacji
o kazdym punkcie styku klienta z mar-
ka — e-mailu, rozmowie telefonicznej, ko-
mentarzu w social mediach czy wizycie
na Twojej stronie internetowe;.



Integracja z innymi programami

Uzywasz innych programow do przecho-
wywania danych? CRM moze sie z nimi
potgczyC¢, aby pracownicy nie musieli
traci¢ czasu na przeskakiwanie sie mie-
dzy réznymi aplikacjami. Integracja z na-
rzedziami do automatyzacji marketingu
jest szczegdlnie wazna, aby usprawnic
komunikacje z klientami.

Tablice wynikéw

Niektore CRM-y pozwalaja sledzi¢ i wy-
swietla¢ poziom aktywnosci poszczegol-
nych sprzedawcoéw, aby prognozowac
wynik, jaki osiggna. To moze mobilizo-
wac przedawcow do pracy.

Zbieranie danych

CRM pomaga zminimalizowac ilos¢ za-
dan zwiagzanych z administracja. Auto-
matycznie wprowadza dane do systemu,
aby sprzedawcy mogli koncentrowac sie
na kontakcie z klientem.

Mobilny CRM

Jesli Twoi sprzedawcy czesto znajduja
sie w trasie, moze Ci sie przyda¢ mobilny
CRM. Aplikacja na tablet i smartphone
na pewno utatwi pracownikom zdalny
kontakt z klientami i z firmowym dzia-
tem sprzedazy.



Czy mozna znalezé¢ dobry, ale darmowy
CRM?

Skoro jestes mata firma, zapewne nie chcesz od razu inwestowac w ptatne, rozbudo-
wane systemy. | stusznie. Inwestycja w systemn CRM musi by¢ optacalna. Jednak darmo-
we wersje systemow CRM zazwyczaj sg mocno okrojone. Czy mozna znalez¢ darmowy
CRM, ktory oferuje naprawde rozbudowane mozliwosci?

HubSpot CRM to system, ktéry nawet w dar-
mowej wersji posiada wiele przydatnych

funkcji, ktére moga okazaé¢ sie w zupetnosci
wystarczajace dla matych zespotéw.

HubSpot CRM ma bezptatne narzedzia, ktdre utatwiajg prace nie tylko marketingow-
com i sprzedawcom, ale takze dziatowi obstugi klienta, menedzerom zespotdw i wita-
scicielom firm.

Poznaj wersje demonstracyjna systemu. Dowiedz sie, jak dzieki HubSpot CRM mozesz
jeszcze bardziej rozwingc¢ swojg firme.
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Poznaj czym jest HubSpot

i przejdz przez DARMOWA prezentacje, dostosowang
do charakterystyki Twojego procesu sprzedazowego:

Zobacz, jak wyglagdataby praktyczna
implementacja Twoich proceséw
sprzedazowych

Poznaj 3-4 usprawnienia procesu
sprzedazy — do osiggniecia w 1 miesiac

ZNnajdz odpowiedzi na kluczowe pytania
dotyczace kosztéw i zasad wdrozenia

Mariusz Glinski

Wiasciciel BusinessWeb

UMOW DEMONSTRACIJE



https://www.businessweb.pl/hubspot-crm-demo/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=crm-hubspot

