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Поддържане на пълноценна връзка с клиентите
	Проблеми
	DOCMAN®2.0 - решение

	Стара истина е, че доверието на клиентите се съхранява не само с добра работа по време на сделка, но и с непрекъснатото генериране на позитивни новини между сделките. Всяка пауза в този процес настройва подозрително контрагентите, дори внушава, че във фирмата става нещо лошо. Постоянното и стабилно излъчване на  информация е изключително трудоемък процес изискващ специфична автоматизация.
	Такава автоматизация може да се постигне със средствата на системата DOCMAN®2.0. Тук е мястото да се отбележи, че в подобен процес е впрегната цялата фирма, не само маркетинговия отдел. Ето защо е желателно информационната система да обхваща дейността на цялата администрация. Така подобна маркетингова дейност се превръща в страничен продукт от нормалната работа на фирмата, а не е съсредоточена в отделна, съществуваща сама за себе си дейност.

	Специалистите по маркетинг обикновено “забравят” за даден клиент, след сключване на сделка, когато с него започнат да работят специалистите по нейното изпълнение. Точно това е моментът, когато на клиента не се обръща внимание и тогава обикновено конкуренцията го “залавя”. 
	Маркетинговият отдел може да поддържа списъци с актуални контрагенти, които трябва да бъдат “обгрижвани”  по съответния начин. Броят на различните списъци може да бъде неограничен, като за всеки тип контрагент, или стадий на работа с такъв се дефинира отделен списък. Даден контрагент може да фигурира в неограничен брой списъци, стига да изпълнява условията за включване в тях. По този начин, контрагентите няма да напускат полезрението на  маркетинга, само ще се местят от един списък в друг, с което ще се назначават за тях процедури, съответстващи на текущия им статус.

	При организиране на семинари, изложби и други подобни, често пъти не големи пропуски “умножават по нула” огромен труд и много нерви. Просто провеждането на подобни мероприятия изисква много добра организация на екип, чиито членове обикновено не са освободени от присъщите им задължения.
	С DOCMAN®2.0 се решават много лесно проблеми свързани с поддръжка работата на динамично формирани екипи, синхронизация на тяхната дейност с дейността на  останалите служители, самостоятелен и интегриран контрол на дейността на екипите и т.н. и т.н. Всъщност отново, но под друга форма се стига до проблема за обща автоматизация на административната дейност, като маркетинга включва набор от специфични технологии, различни в различните фирми. DOCMAN®2.0 може да бъде лесно настроен за поддръжка на произволна технология на работа, с което лесно се решават и подобни маркетингови проблеми. 

	Известно е, че проста процедура, каквато е разпращане на поздравления за празник може да има обратен ефект, ако пропуснете някого или го поздравите няколко пъти.
	С DOCMAN®2.0 това може да ви се случи само ако го правите нарочно.


	Качествената поддръжка на сайт изисква много усилия, а специализираните системи за управление на съдържание са много скъпи. Ето защо в Internet е пълно с “мухлясали” сайтове, които убедително правят антиреклама на съответните фирми.
	На технологията за поддръжка на сайтове със средствата на DOCMAN®2.0 е отделен специален материал в USW & DOCMAN Engineering Channel. В него подробно е показано, как с DOCMAN®2.0 може да се поддържа много добре сайт, при това на напълно приемлива цена.

	Общоизвестна истина е, че фирма която има какво да предложи на клиентите си е в състояние да издава електронен бюлетин. Практиката показва, че не е достатъчно само да има какво да кажеш, трябва и да можеш да направиш това. Оказва се, че трудът от чисто технически характер по издаване на ел.бюлетин може да надвиши значително творческия труд, касаещ генериране на съдържанието на бюлетина.
	Дори само работата за поддържане на адресите на абонатите на настоящия бюлетин е значителна. До момента, екип от 2 души, в свободното време между проектите е обработил общо около 3500-4000 адреса. От тях над 1000 са идентифицирани като недействителни. В момента се поддържат няколко тематични класификации на над 2300 абонати. Чрез тях се формират целеви групи, на които се изпраща съответна маркетингова информация.

Тази дейност е невъзможно да се извърши с такава лекота чрез използване на познатите програми за поддържане на адресни данни.

Ние използваме DOCMAN®2.0 и нямаме проблеми! 

	Маркетингът е силно субективен процес и е желателно с даден контрагент да работи един маркетингов специалист. В момента, в който се наложи да го смени друг, ако няма пълна приемственост на работата е възможно клиентът да бъде отблъснат. Подобна деперсонализация, съчетана с класическото персонално присъствие в маркетинговия процес е много трудно постижима.
	Трудностите рязко намаляват, ако е разработена добра технология на маркетинговата дейност. Наличието на такава технология решава посочения проблем, но поражда проблема с прилагането и контрола на технологията. В случая единственото решение е използване на система за автоматизация на административната дейност. Със системата DOCMAN®2.0 сме реализирали най-различни административни технологии, в това число и маркетингови. Резултатът винаги е оправдавал направените инвестиции.

	Много съществен е проблемът с контрола върху маркетинговия процес. Неговото специфика предвижда наличието на дълги периоди на работа с клиент(и), от която няма видим резултат. В други случаи се отчитат формални резултати, зад които не може да се открие реалната полза.
	Класическите средства за административен контрол рядко дават добър резултат. Нещата могат да се решат задоволително, ако на контролиращия се даде достъп до цялата маркетингова информация, с всичките възможности за анализ. DOCMAN®2.0 дава и нещо много повече- с него може да се осигури качеството ПРОСЛЕДИМОСТ на процеса.


	Очевидно 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,

Поддръжка на Web site чрез DOCMAN®2.0
Организация на мероприятия 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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