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Visma SuperQOffice

— tehostaa myynnin ja asiakasdialogin prosesseja

Hyvé toiminnanohjausjadrjestelmd auttaa yrityksid kustannusten hallinnassa. Hyvd myynnin ja asiakasdialogin
tyGkalu parantaa tuottojen hallintaa.

Kattava toiminnanohjausjarjestelma, jossa on CRM-ty6kalu, yksinkertaistaa ja tehostaa yrityksen myyntia seka
asiakasdialogia. Monet manuaaliset rutiinit jddvat pois ja kustannukset alenevat samalla, kun saadaan uusia
mahdollisuuksia. Jasennelty tydskentely asiakkaiden kanssa, mika on yksi yrityksen tuottavuuden

peruselementteja, antaa tuloksia kaikilla liiketoiminnan alueilla.

Visma SuperOffice on integroitu Visma Business -ohjelmiston kanssa.

b hyvaa syyta:

- Kasvata tuottavuutta - pddmadratietoinen tydskentely kannattavimpien asiakkaiden kanssa
- Tiedot hallintaan - yhteinen asiakastietokanta koko yritykselle

- Sadstd aikaa - tehosta tyéntekoa integroimalla tiedonkulku talousosaston ja myynnin valilla
« Myy enemman - anna myyjille tydkalu, jolla he voivat tehostaa tydtddn

- Saavuta tuloksia lyhyelld aikavalilld - nopeasti vauhtiin matalalla kdyttékynnyksella
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Kasvata tuottavuutta - paamaaratietoinen tyos-
kentely kannattavimpien asiakkaiden kanssa
Kaikki tietédvat, ettd asiakkaista tédytyy huolehtia. Ja tosi-
asia on, ettd uusien asiakkaiden hankkiminen maksaa
enemman, kuin olemassa olevien asiakassuhteiden kehit-
tdminen. Mutta kaikki eivat tieda, kuinka pitda huolta asi-
akkaista tehokkaasti, jarjestelmallisesti ja tuloksellisesti.

Avainsanat ovat osaaminen ja ajantasaiset luvut. Niiden
avulla myyjat ja johto voivat tehda oikeita paatelmia siita,
mitka asiakkaat ovat yrityksen ndkdkulmasta tuottavim-
pia ja keneen ei kannata kayttaa niin paljon aikaa. Toi-
minnanohjausjarjestelmaan integroidun tydkalun avulla
myyjat voivat tehda yksinkertaisia kyselyitd myyntires-
kontrasta ja saada nain ajantasaista tietoa, jota voivat
hyédyntdd myyntityossa.

Esimerkkeja siitd, kuinka yritys voi kayttda CRM- ja toi-

minnanohjausjarjestelmistd saatavia tietoja:

« Asiakkaiden luokittelu ja priorisointi liikkevaihdon perus-
teella

« Tieto laskujen ja tilauksien tilasta on aina ajan tasalla,
kun tydntekijd on yhteydessa asiakkaan kanssa

« Yksinkertaisempi segmentointi parantaa ristinmyynnin
tuloksia

CRM-jarjestelméa antaa tietoja, joita tarvitaan paamaara-
tietoisessa asiakastydssa. Se sisaltda myods apuvalineita,
joiden avulla paamaarat voidaan saavuttaa.

Tiedot hallintaan - yhteinen asiakastietokanta ko-
ko yritykselle

Koska asiakkaat ovat yrityksen tuottavuuden ydin, eiko
ole ongelmallista, jos yritykseltd puuttuu yhteinen asia-
kastietokanta? Miten muuten yritys voisi saada yleisku-
van asiakkaidensa tarkeimmista tiedoista ja hallita niita?

Mité tapahtuu, jos joku myyjista lopettaa; kuka ottaa
hanen asiakkaansa vastuulleen? Onko meilla kaikista
asiakkaistamme samantyyppiset tiedot? Ketka asiakkaat
ovat ostaneet ja mita tuotteita? Montako asiakasta meilla
oikeastaan on? Moniko on syétetty jarjestelm&an useam-
paan kertaan? Kuinka moneen heista ei ole otettu mitdan
yhteytta viimeisen puolen vuoden aikana ja olemme vaa-
rassa menettaa heidat?

Toiminnanohjausjarjestelméan integroidun CRM-ty6kalun
avulla yritykselld on aina kaytettavissaan olennaiset asia-
kastiedot. Talla tavoin yrityksen tarkeinta tulonlahdetta
voidaan hallita ja ohjata niin, etta yritys saavuttaa tavoit-
teensa.

Ajantasaisten ja helposti saatavissa olevien asiakastieto-

jen etuja ovat:

« Samat tiedot ovat kaikkien yrityksen tyontekijoiden kay-
tettavissa

o Tiedot ovat aina ajantasaisia ja oikeita

« Hyvat analysointimahdollisuudet asiakasstrategioiden
pohjaksi

« Kohderyhmalle sopivat viestit ja segmentoitu mark-
kinointi

Saasta aikaa - tehosta tyontekoa integroimalla
tiedonkulku talousosaston ja myynnin valilla
Syotetdanko asiakastiedot useampaan kertaan ja eri
jarjestelmiin? Kuinka asiakastietojen muutokset ja yll&-
pito hoidetaan? Kuinka monta Excel-listaa kiertdd myyn-
nin ja talousosaston valilld joka vuosi ja kuinka monena
eri versiona?

Toiminnanohjausjérjestelméan integroitu CRM-jarjestel-
ma automatisoi monia manuaalisia rutiineja. Kaikki yk-
sittaisten asiakkaiden tarjoukset, avoimet tilaukset, las-
kut ja tapahtumat ovat kaytettavissé molemmissa jar-
jestelmissa. Myos asiakastiedot ovat yhteisia ja niita
voidaan syo6ttaa seka yllapitdd molemmissa jarjestelmis-
sé. Integroitu tiedonkulku tekee tydnkulusta tehok-
kaampaa; esimerkiksi potentiaaliset uudet asiakkaat
voidaan helposti siirtdd CRM-jarjestelméasta toiminnan-
ohjausjarjestelmaan, kun naista tulee asiakkaita.

Myy enemman - anna myyjille tydkalu, jolla he
voivat tehostaa tyotaan

Kun myyjat tydskentelevat tehokkaammin, myds myyn-
ti tehostuu. Se puolestaan vaikuttaa liikevaihtoon.
Tulosten saavuttamiseksi ei kuitenkaan ole tarpeen uu-
distaa kaikkia myyntiosaston tydprosesseja ja rutiineja.
Kannattaa aloittaa jostakin pienestd muutoksesta, joka
on useimpien mielestd hyddyllinen. CRM-tydkalussa on
monia kateviad toiminnallisuuksia, jotka helpottavat myy-
jien arkipaivaa ja auttavat heitd myymaan enemman.

Esimerkkeja arkipdivaa yksinkertaistavista apuvalineis-

ta:

« Asiakirjamallit ovat kaikkien kaytettavissa yhteisessa
jarjestelmassa.

« Asiakkaan historiatiedot ovat kaikkien asiakkaan kans-
sa tyOskentelevien saatavilla.

« Jokainen myyja voi nopeasti luoda omia muistiinpano-
ja ja muistutuksia.

« Kaikki asiakasdokumentit ovat helposti saatavissa asia-
kastietonakymasta.

« Kaikissa toiminnoissa on intuitiivinen kayttajarajapin-
ta, jonka kaytté on yksinkertaista.

Tuloksia lyhyelléd aikavililla - nopeasti vauhtiin
matalalla kayttokynnyksella

Tyokalun hydédyntédminen tydprosessien jasentelyyn,
systematisointiin ja tehostamiseen edellyttaa, etta yri-
tyksen tyontekijat kdyttdvét sitd. On tarkeaa, etta kyn-
nys tydkalun kokeilemiseen on matala. Kun toiminnot
on otettu kayttdoon, seka tyontekijat ettéd johto haluavat
nopeasti saavuttaa CRM-jarjestelméan avulla hyotyja.
Visma SuperOfficen rajapinta on kehitetty tehostamaan
myyntiorientoituneiden yritysten arkipaivaa. Sitd myos
parannetaan koko ajan tuhansien kayttajien palauttei-
den perusteella.

Visma SuperOfficen CRM-tydkalu on saanut useita pal-
kintoja kayttajaystavallisesta rajapinnastaan. Se on
my0s integroitu MS Office -ty6kaluihin, jotka osaltaan
helpottavat asiakasrajapinnassa tydskentelevien arkipai-
vaa.
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