Soluciones ERP )

Competidores:
o Gestion de la referencia del competidor.

« Cuadro comparativo de las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades por producto.

Guiones de llamadas:
« Elaboracion y modificacién de cuestionarios.

« Recogida de informacion durante las campafias de
seguimiento.

« Cualificacion asistida de los datos de empresas y contactos.

Camparias de marketing:

« Seguimiento de las campafias de marketing y de su
presupuesto planificado.

« Consulta detallada de las campafias y seguimiento de las
operaciones de marketing en proceso, que permite la
trazabilidad completa de las campafias.

« Asistente de la preparacién de correo publicitario (mailings).

« Seleccion de destinatarios.

« Manipulacion de listados generados a partir de
segmentaciones avanzadas.

o Publicacion de muestras.
« Configuracion de mensajes o recuperacion de mailing.

« Seleccién del modo de expedicion.

« Creacion del histérico de envios.
« Sintesis de las devoluciones en forma de cuadros.

o Acceso al detalle de informaciones para seguir integramente
la traza.

Asistente de camparias de llamadas:

« Definicion o recuperacion de destinatarios de llamada.

« Distribucion de las llamadas por criterios cruzados.

o Definicion y recuperacion de argumentarios de llamadas.
« Consulta de las devoluciones.

o Acceso al detalle de informaciones para seguir integramente
la traza.

Asistente de ferias y eventos:
« Captura de las caracteristicas del evento.
o Consulta de las devoluciones.

o Acceso al detalle de datos para seguir integramente la traza.

Asistente de campafias de publicidad:

o Introduccion de las caracteristicas de las campafias en
prensa.

o Acceso al detalle de datos para seguir integramente la traza.
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Clientes actuales y potenciales:
« Gestion de comerciales principales y secundarios.
« Transformacion automaética del cliente potencial en cliente.

« Paralos clientes:

« Planificacién o registro de acciones comerciales (proyecto,
tareas, citas, llamadas, solicitudes de servicio, peticiones de
garantia, contratos de servicio).

« Consulta del historico global preventa y postventa para
permitir un seguimiento de la traza.

« Consulta del parque de clientes.

Interlocutores:
« Gestién independiente de los interlocutores.

» Gestion de las relaciones con clientes, sociedades, centros,
usuarios y cuentas.

Gestion de los sectores de mercado:

« Segmentacioén de la cartera de clientes / posibles clientes /
contactos.

« Asignacién manual o automatica segun multiples criterios de
comerciales principales y secundarios.

Llamadas:

« Registro de llamadas entrantes o programacion de llamadas
a efectuar.

« Asociacion a una venta.

« Clasificacion por categoria de llamadas.
« Gestion posible en fechas indefinidas.

« Aplazamiento automatico de la llamada.
o Gestion de los intentos de llamada.

« Blsqueda de los nimeros de llamadas.
« Blusqueda de las tarifas.

« Ejecucién de guiones de llamada.

« Planificacion de cualquier accion comercial: ventas, tareas,
citas, solicitudes de servicio.
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Citas:

« Programacion de citas.

« Asociacion a una venta.

o Gestion posible en fechas indefinidas.

« Control de los conflictos horarios de muiltiples interventores.
« Desprogramacion directa de interventores en conflicto.

« Gestion de las reservas de recursos compartidos.

« BUsqueda de las direcciones de reuniones.

« Planificacién de cualquier accion comercial: ventas, tareas,
llamadas, solicitudes de servicio.

Tareas:

» Gestién de las acciones comerciales que
no sean llamadas o citas.

« Asociacion a una venta.
« Gestion de las alarmas por retraso al solicitante.

« Planificacién de cualquier accion comercial:
ventas, citas, llamadas, solicitudes de servicio.

Oportunidades de negocio:

o Gestion de los competidores.

« Actualizacion automatica de las etapas preventa y postventa.
o Gestion de proyectos asociados.

o Creacion de ofertas comerciales.

« Planificacién de cualquier accion comercial: tareas,
citas, llamadas, solicitudes de servicio.

« Histérico de presupuestos por negocio.
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Ordenante:
« Gestién de varios ordenantes por cliente.

« Parametrizacion de los datos gestionados
sobre los ordenantes.

Prestadores de servicios
(subcontratacion)

« Gestion de las competencias de los prestadores socios.
o Gestion de las zonas de intervencién.

« Gestién de las condiciones financieras de colaboracion.

Articulos:

« Generacién automatica del parque de cliente a partir de
transacciones de venta.

« Especificacion de modelos de contratos (de garantia, de
mantenimiento, por puntos).

« Gestion de los créditos de fichas y de los débitos de puntos.

o Gestion de las estructuras postventa.

« Tipologia del articulo: repuestos, mano de obra, gastos de
intervencién, contrato de servicio, varios.

« Automatizacion de las salidas de stock, en caso de
consumo.

Parque de clientes:

« Generacion y actualizacion automaticas desde las
transacciones de venta: pedidos, entregas, devoluciones.

« Gestion del parque consignado en préstamo.
o Gestion de la localizacién fisica exacta.
« Desglose por implantacion geogréfica del parque.

« Clasificacion por naturaleza de cliente: cliente directo,
mayorista o revendedor.

« Histdrico de los contratos de servicio asociados
(coberturas y garantias aplicables).

« Histdrico de las sucesivas implantaciones.
Contratos de servicio:
« Calificacion posible a partir de un modelo de contrato.

« Gestion de los distintos tipos de contratos de servicio.
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« Definicion de la cobertura, gestién de la gratuidad por
parque, componente, mano de obra. Posibilidad de definir
coberturas financieras.

« Definicion del campo de aplicacion con consideracion
de las limitaciones de costes.

« Generacion automatica desde las transacciones de ventas.

« Creacion automatica desde la acumulacion de créditos
de compra.

» Gestion automatica de las reevaluaciones, renovacion, etc.
« Cdlculo del calendario de vencimientos de la facturacion.

« Gestidn de las obligaciones de calidad por niveles
de gravedad.

o Facturacién automatica.
o Historico de las facturas, vencimientos y pagos.

« Historico de las reevaluaciones y de las renovaciones.

Solicitudes de garantia:

« Registro de la recepcion de documentos de garantia en
ventas indirectas.

« Control de nimeros de serie.

« Creacion o actualizacion del parque del cliente.

Solicitudes de servicio:
« Asignacion posible de un ordenante por usuario.
o Asignacién automatica a una familia de competencias.

« Identificacion del parque y de la estructura postventa
asociada.

« Asignacion posible a:

» Control automatico de la cobertura de una solicitud.
« Automatizacion de la fecha.

« Consumo de puntos en funcién de las reglas
de débitos globales y complementarios.

« Asignacién de consumos a una solicitud:
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« Facturacion automatica. « Agenda - plan de trabajo preventa:
« Blsqueda y definicion de soluciones.
« Planificacion y registro de intervenciones.

« Planificacién de acciones a realizar y registro de acciones
realizadas.

« Histérico de los informes de la solicitud.
« Historico de las modificaciones.

« Historico de los procesos de escalado.
Intervenciones:

« Blsqueda automatica de colaboradores competentes y
disponibles.

 Blsqueda automatica de prestatarios competentes y activos
en la zona de intervencion.

« Control de la incompatibilidad de horarios.
 Reserva de recursos.
o Gestion de la direccion de la intervencion. . .
o ) « Agenda - plan de trabajo del servicio posventa:
« Seguimiento de los consumos y salidas de stock.
« Blsqueda de soluciones en la base de conocimiento.

« Introduccioén de un acta.

Base de conocimientos:

« Blsqueda por:

Herramientas de ayuda
alatoma de decisiones:

« Planificacion de marketing:
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