Process4E wsrod najaktywniejszych runku CRM
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Spotka Process4E S.A., specjalizujaca sie w rozwiazaniach CRM ogtosita, ze w 2004
roku podpisata kontrakty na wdrozenia systeméw CRM obejmujace tacznie ponad 600
licencji. WSrod sprzedanych systemow najwiekszy udzial ma Marketing Manager 6
firmy Update Software A.G.

»SkupiliSmy sie na firmach z pogranicza segmentu duzych i srednich, a nasze wyniki za
2004 rok stawiaja nas zdecydowanie w gronie trzech najaktywniejszych dostawcow
systemow CRM dla tej wielkosci firm” - powiedzial Uli Kottmann, Prezes firmy
Process4E. ,Klienci doceniaja nasza rozlegta wiedze na temat procesow biznesowych i
metod wdrazania CRM.”

Wdrazany przez Process4E system Marketing Manager 6 jest produkowany przez firme
Update Software A.G., jednego z czotowych dostawcéw CRM na rynku europejskim.
Klienci Process4E dotaczyli do grona ponad 700 firm z calego Swiata uzywajacych
wtasnie tego rozwigzania.

»Polski rynek CRM jest we wczesnej fazie rozwoju, ale zdecydowanie nabiera predkosci.
ZauwazyliSmy, ze menedzerowie rozumiejacy wyzwania przysztosci inwestuja w CRM
juz teraz. Wszyscy nasi nowi klienci to firmy, ktére w swoich segmentach rynku maja
czolowa pozycje” - powiedziat Sebastian Podrzycki, Dyrektor ds. sprzedazy w
Process4E. Oprocz klasycznych funkcji CRM takich jak zarzadzanie ofertami,
kontraktami i ustugami, najwiekszym zainteresowaniem klientow cieszy sie zarzadzanie
kampaniami oraz zwigzana z tym automatyzacja czynnosci.

Projekty CRM maja najwiekszy wptyw na poprawe efektywnosci przedsiebiorstwa, gdy
nie sa postrzegane jako zwykla inwestycja w IT, ale towarzyszy im przebudowa
proceséw biznesowych. Uli Kottmann dodaje: ,Wdrozenie CRM zasadniczo rézni sie od
na przykitad uruchomienia ERP. Przede wszystkim dotyka ono proceséw styku z
klientem, ktore decyduja o przewadze firmy. Do wdrozenia CRM trzeba miec¢ strategie i
wizje, a do ERP wystarcza tylko jasne reguty”.



