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Привличане на нови клиенти с DOCMAN®2.0
	Проблеми
	DOCMAN®2.0 - решение

	Данните за потенциален клиент често пъти се появяват на “хвърчащо” листче, което губим, в телефонен разговор за който забравяме, в email, който изтриваме и т.н. 
	В DOCMAN®2.0 всякакъв тип данни се въвеждат с минимален труд, който се определя само от обема им и от нищо друго. 

Това се изразява особено силно при “хвърчащи”, неструктурирани данни, с които другите системи не могат да се справят. 

	Комуникацията с потенциален клиент генерира данни, за които сме сигурни че са важни, но рядко ги записваме (включително и в компютър), защото не сме сигурни, че след време ще ги намерим именно във връзка с въпросния клиент.
	Именно неструктурирания характер на маркетинговите данни създава проблема за обвързването им с конкретен контрагент. 

В DOCMAN®2.0 такава обвързаност се постига много лесно. Точно тя дава възможност, основните данни за контрагент да “обрастват” със случайни, непредсказуеми по състав, неструктурирани и т.н. данни, които дават за него ценна информация.

	Комуникацията с потенциален клиент генерира задачи, които рядко записваме, а още по рядко подлагаме на контрол при изпълнението им. Ето защо, често пъти не ги изпълняваме, а клиентите помнят това...
	В DOCMAN®2.0 е възможно по един прост и функционален начин да се разшири общата схема за контрол на дейността, така че да обхване и маркетинговите дейности.

Ако маркетинговата дейност е много голяма по обем и е концентрирана в самостоятелен отдел, за него е възможно да се дефинира собствен поток от задачи и те да се контролират разделно от другите потоци във фирмата.

	Ние непрекъснато изпращаме информация към клиентите си, представяща нашите продукти и услуги. Клиентите са много чувствителни, ако не получат части от някаква информация, или я получат няколко пъти.
	Проблемът се решава, като се поддържа “паспорт” (досие и т.н.) на контрагент. В него се отразява не само какво се изпраща на даден контрагент, но и кой и кога го е изпратил. DOCMAN®2.0 дава възможност да се отразят и допълнителни данни във връзка с изпращането на всеки материал, като те се привързват към останалите.

	Информацията, която подаваме към нашите клиенти търпи развитие. Добре е да изпращаме корекции към вече изпратен материал само на тези клиенти, които вече са го получили...
	Това всъщност е обратната задача- даден материал на кого, кога и кой го е изпращал- тоест формиране на “паспорт” (досие и т.н.) на материал.

С DOCMAN®2.0 тази задача се решава като страничен ефект от решаването на предишната задача, тоест за поддържането на този паспорт/досие не се въвеждат НИКАКВИ допълнителни данни!!


	Почти винаги ни се налага с един клиент да работят няколко наши специалисти. Но клиентът никога не би ни простил, ако с всеки специалист нещата започват отначало...
	Това е проблем, който има много аспекти и се отразява не само на маркетинговата дейност, но на фирмена дейност като цяло. За това ще става дума многократно в рубриката Extraordinary Announcement. 

За сега само ще отбележим, че в DOCMAN®2.0 среда този проблем се решава не само с лекота, но и в много варианти. Така потребителите могат да използват това решение, което най-добре съответства на фирмената организация и култура.

	Нашите клиенти не са еднакви, налага се да работим персонално с всеки, или най-малкото да формираме групи от клиенти с близки маркетингови характеристики. 
	В DOCMAN®2.0 е възможно да се групират без ограничения лица и/или организации в различни списъци, както по формални параметри, така и по субективни критерии. 

Модифицирането на списъците става не само много лесно, но без допълнителни усилия всяка модификация може да се регистрира и така да се “трупа” история на маркетинговата дейност. 

	Казаното до тук не разкрива както всички проблеми, така и пълните възможности на DOCMAN®2.0 за решението им. За това е дискутирано и в някои други материали, достъпни на www.usw.bg, като например 

Маркетинг в DOCMAN®2.0 среда,

Класическият проблем "Контрол на дейността"
На панаир с DOCMAN®2.0 и други.

Даваме си ясна сметка, че самият проблем за модерен и ефективен маркетинг, особено в тежка икономическа среда не може да се решава извън контекста на конкретна фирмена организация.

В този смисъл очакваме да породим повече въпроси, отколкото да дадем универсални отговори. 

Това не е ново за нас, защото този път сме го изминавали и го изминаваме при всеки пореден DOCMAN®2.0 проект.

Ето защо, ние сме готови за следващия етап от дискусията, когато вие ще ни задавате специфични въпроси за това как виждате вие вашите проблеми, а ние ще даваме конкретни отговори за това как можем ние да ги решим.

Очакваме вашите въпроси на usw@usw.bg, на телефони 02 920 08 95, 02 920 12 19 или в офиса ни- София 1309, Зона Б-19, бл.15-16, вх.А, ет.3
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