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de passer au CRM
sur-mesure
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1.Dimensionnez votre CRM
pour vos besoins exacts

Les solutions prét-a-porter peuvent contenir nombres de fonctionnalités inutiles pour
vous entrainant lourdeur et complexité de prise en main.

Vous payez pour des fonctions gue vous n'utilisez pas.

En cas d'erreur les diagnostics peuvent étre complexes.

Avec du sur-mesure, le CRM vous fait
74 gagner du temps de formation, a la mise
en place comme a l'arrivée de tout nou-
veau collaborateur. L'interface s'adapte a
vos utilisateurs.

Le CRM peut aussi corriger specifique-
ment des process internes chronophages.
Saisies d'informations, édition de rapport,
communications périodiques, de nom-
breuses taches peuvent étre automati-
sées.

Votre entreprise ne ressemble a aucune
autre, pourquoi utiliser le CRM d'un autre ?




2.Centralisez vos outils
commerciaux ou marketing

Votre CRM peut étre connecté a votre boutique en ligne, votre comptabilité, votre outil
d'emailing, etc.

Vous intégrez une nouvelle application dans votre parc informatique ? pas besoin d'at-

tendre une mise a jour majeure de votre CRM. o e
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Il vous suffit de demander une nouvelle interconnexion. A

’ < 7 ® 4
A ()
? [ ([ W
o 1 Yo ‘
4 v D 7 N I
o A A\ . Ce nest plus a vous dembaucher un

< . expert du CRM choisi(processus déja
. complexe) pour faire entrer votre entre-
&% —1 ° . prise et sesoutils dans le CRM.

. C'est le CRM qui se glisse dans votre envi-
4 ror’@ement. Il devient le chef d'orchestre
de vos multiples applications.

Vous pouvez méme envisager de réduire
le nombre de licences et abonnements
que vous avez souscrit pour intégrer les
fonctionnalités directement dans votre
CRM.




3.Reduisez vos couts
initiaux et recurrents

Les CRM sont souvent facturés au nombre d'utilisateurs ou a la fréguence d’utilisation.
Il vous faut un «expert» pour le paramétrage.

Difficile de budgétiser.

Budget trop petit, vous évitez de vous en servir pour ne pasalourdir la facture.

Budget trop gros, vous payez pourLien. - \ A
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Avec le méme budget, vous pouvez per-
sonnaliser un systeme CRM plus avanceé
. pour votre entreprise avec un support
* technique performant.



4 .Mettez le client au coeur
de vos applicatifs

Données comptables, marketing, commerciales... les informations sur vos clients se
multiplient et ne sont pas détenues par les mémes collaborateurs. Chacun a demandé
son logiciel et 'ensemble n'a aucune cohérence.

Au final, vous avez des doublons, données incomplétes, risque de pertes de données,
données obsoletes. Vous manquez alors inévitablement d'efficacité dans la personna-
lisation de la relation client.

Avec un CRM personnalisé, le comptable
sait ou en est la relation commerciale et
s réciproguement. Le marketing a une
*‘,,‘Egv Y image plus juste de votre clienteéle.
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Vous pouvez a tout moment avoir une
vision densemble du potentiel de votre
entreprise pour piloter au mieux votre
stratégie.

Tout le monde controle facilement la vali-
dité des données clients.

Chacun possede les tableaux de bord qui
lui sont utile.



