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CRM i marketing nowej gospodarki

Zasady sa po to, zeby je tamaé. Prawda pét na pét prawdziwa, bo w marketingu
rewolucjonizuje. Wznosi na piedestat marke, produkt. Odwrotnie zas rujnuje, burzy to, co
udato sie zbudowaé przez dluzszy czas. Jedno natomiast jest pewne. Zeby wiedzieé co
i jak tamag¢, trzeba to najpierw poznaé¢. W przypadku zasad, trzeba wiedzie¢ jakie obowiazuja

i z poczatku sie im podporzadkowac.

Marketingowa rewolta

Przyktadem marketingowego eldorado, ktére w najlepsze utrzymywato sie przez kilkadziesiat lat,
a dzis przezywa nie tylko katharsis, co narodziny marketingowej nowomowy z klientami, jest
technologia. Rewolta cyfrowa zafundowata tornado informaciji. llo$¢ i szybkos$¢ przesytu wiadomosci
moze ogtupia¢ — puchngce skrzynki mailowe, przestarzate wiadomoséci na timeline'ie po 5 minutach
i pozerajace sSwieze informacje RSS-y co minute. Technologia spowodowata, ze jestesmy

bombardowani informacjami.

Branze. Jest ich petno. Szczegdlnie w sieci. Dostepne 24H m.in. za pomocag portali
spotecznosciowych, firmowych witryn www. Wpisujac stowo zwigzane z dang specjalizacjg

w wyszukiwarke otrzymujemy tylko niewielki kawatek tortu zajmowany przez widoczne na ekranie
komputera firmy. Ich réznorodnos¢ pokazuje, jak biznes przySpiesza i sie rozwija.

A wraz z nim produkty, ustugi. Ewoluuja, niekiedy budujg przewage konkurencyjng. Czasami trudno
sie potapaé. Mimo to, klient lubi mie¢ wybdr. Od strony zarzadzajacego nie jest to takie tatwe. Jesli
trzeba dbaé o rozwdj nie jednej, ale np. 10 ustug. Swiat cyfrowy okazuje sie wtedy przydatny, bo

prostych i bezpiecznych aplikacji do zarzgdzania biznesem na polskim rynku nie brakuje.

Negocjacje niejednemu przedsiebiorcy spedzajg sen z powiek. Tym bardziej, ze dzi$ przeprowadza
sie je tu i teraz. W pociggu, w drodze do pracy. Technologia umozliwia prowadzenie waznych dla
firmy rozméw, bez wzgledu na to gdzie jestesmy. Nie sposob prowadzi¢ negocjacje, bez posiadania

informacji o kliencie. Tych sprzed 2 tygodni i tych sprzed 5 Iat.



CRM i wyzwania nowej gospodarki

Przesytanie danych o kliencie pomiedzy uzytkownikami uftatwia nie tylko prowadzenie wstepnych
rozmow, ale takze zaawansowanych negocjacji. Obieg dokumentow, dostep do nich z poziomu
laptopa lub smartphone'a wptywa na przyswajanie wiedzy o potencjalnym kontrahencie. Jest szybko

i wygodnie, co w dziataniu przekfada sie na skutecznosc.

Wyzwania nowej gospodarki wymagajg od przedsiebiorcow przyjecia panujacych obecnie regut.
Kiedy w poprzednich latach kontakt z klientem ograniczat sie do skfadania obietnicy
i wypetniania jej, o tyle dzi§ zmiennos¢ $rodowiska biznesowego i wptyw czynnikdw na
funkcjonowanie elementow firmy, nie stwarza mozliwosci ztozenia i dotrzymania obietnicy
w 100%. Szybkos$¢ przesytu informacji, wymiany zdan pokazuje, jak szybko kreci sie $wiat. Dbanie

w takich warunkach o dobrg relacje z klientem i zarzgdzaniem nig, jest prawdziwym wyzwaniem.
CRMy sg jednym z narzedzi XXI wieku, ktore kreca sie wokot jednej osi z nowym marketingiem.
W koncu to, jak zarzadzana jest i utrzymywana relacja z klientem rzutuje na firme. To z kolei buduje
wartos¢ marketingowa przedsiebiorstwa. Proste aplikacie CRM stawiajg czota wyzwaniom
marketingu nowej gospodarki:

e Utatwiajg przesytanie danych pomiedzy pracownikami,

e Gromadza w jednym miejscu najwazniejsze informacje o transakcjach i klientach,

e Umozliwiajg bezpieczny dostep do najwazniejszych informacji z kazdego miejsca na ziemi,

e Grupuja klientow i branze w ktorych funkcjonujg dzieki funkcji tagdw, co nie stanowi
problemu w obstudze sprzedazowej i po sprzedazowej pomimo zréznicowania branz
i dobr,

e Usprawniajg wewnetrzng komunikacje, dzieki zapisywaniu notatek, przypisywaniu ich do

konkretnego kontrahenta i komentowaniu

e Poprawiajg procesy logistyczne i operacyjne za sprawg przypisywania zadan do konkretnych

pracownikow



Klient jest istotng czescig marketingu. Monolog juz sie nie sprawdza. Dialog z klientem mozna
prowadzi¢. Trzeba tylko wiedzie¢ jak i o czym z nim bedziemy rozmawiac¢. Do tego potrzebne sg
informacje. O nim samym, podejmowanych przez niego dziataniach i zawieranych z nim
transakcjach. Tego wymaga nowa gospodarka i nowy marketing. Uzycie sformutowania, ze klient
jest najwazniejszy do trafnych nalezy. W obiegu informacji i ich ilosci mozna doda¢, ze

najwazniejszy jest ten, o ktérym wiadomo najwiecej. Oczywiscie tylko z czysto biznesowej strony.




