SOFTWARE MIND
SALES MANAGEMENT SYSTEM

Softwar%rMind

Where quality meets the future

Software Mind Sales Management System odpowiedzialny jest za organizacije i kontrole
dziatary handlowych oraz wsparcie w obstudze szans sprzedazowych. Dedykowany

jest wiasnym stuzbom sprzedazowym oraz zewnegtrznym sieciom posrednikow takich
podmiotow jak: banki, firmy ubezpieczeniowe, leasingowe czy inne instytucje finansowe,
niezaleznie od obstugiwanego profilu klienta (detalicznego, korporacyjnego oraz matych

| Srednich przedsigbiorstw).

MODUL OBSLUGI KALENDARZA

PREZENTACJA INFORMACJI Z KALENDARZA

Informacje zawarte w kalendarzu sg prezentowane w widoku:

= dziennym, tygodniowym (widok domysIiny) oraz miesiecznym,

= zagregowanym — widzianym z pespektywy przetozonego danej grupy,
badz szczegdtowym — z perspektywy zadan wtasnych.

Widok zagregowany prezentuje dla kazdej bezposrednio podlegtej komorki

organizacyjnej/ doradcy nastepujace informacje:

= nazwe komorki/ imie i nazwisko doradcy (bedaca linkiem przenoszacym
nas ,do perspektywy obiektu z linku”),

= liczbe spotkan (aktywnosci typu spotkanie),

= liczbe aktywnosci typu innego niz spotkanie.

System umozliwia definiowanie wielu rél dla uzytkownikéw oraz
przypisanie kazdej z nich odpowiedniej funkcjonalnosci, przyktadowe role
dostepne w systemie to:

= pracownik,

= dyrektor regionu/ makroregionu,

= dyrektor oddziatu,

= doradca klienta,

= administrator biznesowy.

Widok szczegoétowy prezentuje aktywnosci wybranego (jednego) doradcy,

w tym:

= zaplanowana godzine rozpoczecia aktywnosci,

= imie i nazwisko klienta (bedaca linkiem do jego kartoteki),

= typ kontaktu (i numer kolejny — nadawany automatycznie, w przypadku
gdy planowany kontakt to spotkanie),

= link ,Usun” —tylko dla spotkan o statusie ,,Przed pierwszym kontaktem”.

MODULY

Software Mind Sales Management System
zostat podzielony na nastepujace moduty:
= obstuga kalendarza,

= kartoteka klientow,

= szanse sprzedazowe,

= raporty,

= funkcje administracyjne.
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PLANOWANIE KONTAKTU

System umozliwia zaplanowanie nowego kontaktu z klientem istniejgcym
w kartotece klientéw, badz z nowym klientem, ktéry w trakcie planowania
spotkania jest automatycznie dodawany do systemu.

Planowanie nowego kontaktu odbywa sie w nastepujacych krokach:
= okreslenie, czy kontakt bedzie planowany dla klienta nowego,
czy istniejacego w kartotece klientow,
= wyszukanie klienta,
= okreslenie danych dotyczacych klienta i kontaktu:
= dane klienta: typ klienta, imig, nazwisko, telefon, e-mail, adres, notatki,
= PIPELINE - zdefiniowane dla typu klienta: wolumen, etap, data zmiany
etapu,
= dane kontaktu: sugerowana data i godzina kontaktu, miasto, oddziat,
doradca, kampania, cele kontaktu zwiazane z kampania, proces
sprzedazy, priorytet, Zrédto informacji, uwagi.

MODYFIKACJA ZAPLANOWANEGO KONTAKTU

System umozliwia modyfikacje danych zwigzanych z zaplanowanym

kontaktem:

= dane klienta - dane szczegétowe klienta moga by¢ zmodyfikowane
z poziomu kartoteki klienta, notatki,

= PIPELINE - zdefiniowane dla typu klienta: wolumen produktu, etap, data
zmiany etapu,

= dane kontaktu: sugerowana data i godzina kontaktu, kampania, cele
kontaktu zwigzane z kampania, proces sprzedazy, priorytet, zrodto
informaciji, uwagi.

RAPORTOWANIE KONTAKTU (DZIALANIA)

Okreslenie rodzaju wykonanego kontaktu: spotkanie, rozmowa
telefoniczna, e-mail, lunch, wizyta referencyjna, wystanie materiatu
informacyjnego, inne.

Okreslenie efektu:

= sukces (sprzedaz produktu) — rejestracja klienta w systemie,

= porazka: okreslenie Zrodta porazki (klient/ bank), okreslenie przyczyny
(lista rozwijana, definiowana w stowniku), wtasne spostrzezenia w formie
notatki,

= koniecznos$¢ podjecia dalszych dziatar — zaplanowanie kolejnego
dziatania.

Raportowanie odbytego kontaktu/dziatania odbywa sie
w nastepujacych krokach:

= okreslenie rodzaju kontaktu,

= okreslenie efektu.
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WPROWADZENIE KLIENTA

Doradca wprowadzajac klienta do systemu, definiuje nastepujace dane:
Dane Klienta: typ klienta, imig, nazwisko, telefon, e-mail, adres,

Dane Kontaktu:

dane doradcy (pobierane automatycznie): miasto, oddziat, imie i nazwisko
doradcy,

= proces sprzedazy:
= New Business (okreslany dla prospektow),
= Cross Selling (okreslany dla obecnych klientéw, ktérym dosprzedajemy
produkty),
= Securing (okreslany dla kontaktow chronigcych relacje z klientem),
= nazwa kampanii (wybor z listy zdefiniowanej w stowniku przez
Administratora),

zrédto informacii, np. Internet, TV (réwniez definiowane w stowniku),

= data planowanego kontaktu (wybdr z kalendarza), jesli data nie zostanie
zdefiniowana kontakt trafia do spotkan niezaplanowanych,

= rodzaj planowanego kontaktu,

cel kontaktu (wybér z listy stownikowej),

= uwagi.

PIPELINE: produkt (wybor z listy stownikowej), wolumen, etap (wybdr z listy
stownikowej; indywidualny dla danego produktu), data zmiany etapu (wybor
z kalendarza).

REJESTRACJA URLOPU/ NIEOBECNOSCI

Zgodnie z hierarchig zwigzang ze strukturg organizacyjna mozliwe jest
ustanawianie urlopu/ nieobecnosci. Uzytkownik ma mozliwos¢ ustanowienia
urlopu/ nieobecnosci dla siebie, badZ podlegtego pracownika.

MODUL SZANS SPRZEDAZOWYCH

Lista targetowa - zawiera baze prospektéw, dla ktérych w przysztosci
moga takze zosta¢ zaplanowane spotkania.

Baza porazek - lista prospektéw, dla ktérych kontakt zakoriczyt sie
porazka.

Import list targetowych — import odbywa sie poprzez odpowiednio
zdefiniowany plik .csv pozwalajgcy na pobranie nastepujacych danych
prospektu:

= nazwa,

= typ,

= adres,

= telefon kontaktowy,

= kampania.

MODUL RAPORTOWY

System posiada predefiniowane raporty:
= raport aktywnosci,

= raport ostatnich aktywnosci,

= raport Klienci,

= raport Szanse.

Inne raporty moga by¢ konfigurowane samodzielnie przez Administratora
biznesowego.
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WPROWADZENIE KLIENTA

Wprowadzanie klienta jest wykonywane
wiacznie z planowaniem dla niego
pierwszej aktywnosci.
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24.12.2008 Roman Targstowy ¥ Typ 1 Krakow ul Jana XXI1 10/15  (012)234 56 75 Zaplanui kontakt
24.12.2008 Roman Targstomy IV Typ 1 Krakén ul. Jana XXI1 10/14  (012)234 56 74 Zaplanu kontakt
24.12.2008 Roman Targatowy 1T Typ 1 Krakow ul. Jana XXI1 10/13  (012)234 56 73 Zaplanu kontakt
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24.12.2008 Roman Targstomy 1 Typ 1 Krakon ul Jana XK1 10/11  (012)234 56 71 Zaplanukontakt
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MODUL KARTOTEKI KLIENTOW

Kartoteka klientéw pozwala wyszukiwa¢ klientow wedtug zadanych
parametrow:

= numer klienta,

= nazwa (imie i nazwisko) klienta,

= przedziaty wartosci dla danych finansowych,

= korzystanie z kart kredytowych,

= Korzystanie z bankowosci internetowe;j.

Dla wyszukanych klientdow przedstawiane sg podstawowe dane dotyczace
klienta oraz planéw i historii jego kontaktéw.

Szczegoétowe dane klienta zawierajg nastepujace informacije:
= dane adresowe,
= dane finansowe:
= saldo produktéw hipotecznych,
= saldo innych kredytéw,
= saldo depozytéw biezacych,
= saldo depozytéw terminowych,
= saldo kart kredytowych,
= planowane dziafania,
= historia kontaktow,
PIPELINE,
= przenoszenie prospektow/ klientéw wraz z umoéwionymi kontaktami
pomigdzy Doradcami.

Z poziomu kartoteki klientéw mozna takze:

= przej$¢ do szczegdtowych danych klienta,

= usuna¢, raportowac lub edytowaé zaplanowane kontakty dla wybranego
klienta,

= zaplanowa¢ nowy kontakt dla wybranego klienta.
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MODUL ADMINISTRACYJNY

MODUL ADMINISTRACYJNY UMOZLIWIA:

Definiowanie wpiséw stownikowych dla stownikéw zdefiniowanych
w systemie:

= cel kontaktu,

= departamenty,

= etapy produktu,

= kampanie,

= priorytety,

procesy sprzedazy,

przyczyny porazki z winy banku,
przyczyny porazki z winy klienta,
= regiony,

= rodzaje kontaktu,

typy klienta,

zrédta informacii.

Umiejscawianie uzytkownikéw w strukturze firmy zdefiniowane;j
w aplikacji.

Nadawanie uzytkownikom uprawnien do obstugi poszczegdinych typow
klientow.

Edycja (z poziomu GUI aplikacji) zawartosci tekstow konfigurowalnych
w sekcjach ,bocznej” i ,,gérnej” ekrandw uzytkownika.

Edytor sekcji konfigurowalnych umozliwia modyfikacje stylu tekstu (wielkos¢,
kréj i kolor czcionki), a takze dodawaniu w tekscie hyperlinkow i grafik.

Przepisywanie klientéw, wraz z zaplanowanymi dla nich kontaktami do
innego doradcy.

Rejestracja oraz przegladanie zastepstw.

Import danych:

= struktury organizacyjnej,

= danych klientéw/ prospektow,
= danych kampanii,

= list targetowych.

TECHNOLOGIA:

MODEL ARCHITEKTURY

Systemu zostat oparty na paradygmacie obiektowo — komponentowym

z wykorzystaniem wzorca Model View Controler. Dzigki temu osiagnieta
zostata petna separacja logiki aplikacji od interfejsu graficznego, co pozwala
na bardo tatwy i szybki dalszy rozwdj systemu pod katem nowych
funkcjonalnosci.

System jest zrealizowany w oparciu o technologie firmy Microsoft.

Zostaty w nim wykorzystane m.in. Microsoft .NET Framework, a jako Zrédto
danych — Microsoft SQL Server 2005. Ponadto system w petni integruje sie
dla potrzeb uwierzytelnienia z Microsoft Active Directory.
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WSPIERAMY SWIAT BIZNESU
TWORZAC INNOWACYJNE
ROZWIAZANIA INFORMATYCZNE

Software Mind S.A. jest Spdtka typu software house, produkuje i dostarcza
rozwigzania software’owe na rynek globalny. Firma oferuje rozwigzania

dla segmentu B2B w sektorze telekomunikacyjnym, finansowo-bankowym

i energetycznym. Software Mind S.A. odgrywa znaczaca role na $wiatowym
rynku technologii semantycznych.

Do kluczowych Klientéw Software Mind S.A. naleza: Garlik, GTECH
Corporation, Mach, PTC Sp. z 0.0., Fortis Bank S.A., Raiffeisen-Leasing
Polska S.A, BillBird S.A. Spotka wspotpracuje z miedzynarodowymi
partnerami takimi jak: GFl, Kabira i Ultimus.

Wiecej: www.softwaremind.pl

Siedziba giéwna

ul. Bociana 22A
31-231 Krakow
Polska

tel: + 48 12 252 34 00
fax: + 48 12 252 34 01

www.softwaremind.pl
office@softwaremind.pl

Oddziaty:

Polska /Warszawa
Wielka Brytania /Londyn

Copyright © Software Mind 2009

Softwar?Mind .

Where quality meets the future




