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Nasze motto »gorelate« to obietnica, ze uwaznie wystuchamy potrzeb naszych Klientow. Rozumiemy ich cele i myslimy o

przysztosci. A wszystko to by tworzy¢ prostsze i lepsze rozwigzania, ktérych funkcjonalnos¢ mozna wykorzystywac¢ w dtugim

okresie. Z mysla o Kliencie wychodzimy naprzeciw nowym wyzwaniom - zawsze gotowi do dziatania.

»gorelate«

najwazniejsze jest zrozumienie potrzeb Klienta

Spis tresci

O update software AG

Od 1988 roku wspieramy strategie CRM (Za-
rzadzanie Relacjami z Klientami) naszych
Klientow, oferujemy systemy uwzgledniaja-
ce potrzeby i specyfike proceséw bizneso-
wych zachodzacych w marketingu, sprze-
dazy i serwisie przedsiebiorstw z réznych
sektorow.

update.seven to nowoczesne rozwiazanie
CRM dla firm dziatajacych zaréwno lokalnie
jak i na skale miedzynarodowa. Zdobylismy
juz zaufanie ponad 1 300 Klientéw i 150 000
uzytkownikéw na catym Swiecie.

Nasze rozwigzanie CRM dedykowane dla
bankowosci i sektora ustug finansowych
charakteryzuje tatwa obstuga i krétki okres
wdrozenia. Oprogramowanie jest dostepne
w ponad 26 wersjach jezykowych. Lokalne
wsparcie dla naszych Klientow zapewniaja
filie update w dwunastu krajach oraz firmy
partnerskie na catym swiecie.

Rynek

Filozofia CRM

Korzys$ci z CRM
Funkcjonalnos¢

Stosunek kosztow do korzysci
Architektura CRM

Sukcesy naszych Klientow

Klienci
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| wyzwania stojgce przed branzg finansowg

W ostatnich latach wiele wysitku
poswiecono optymalizacji proce-
sow dotyczacych klienta. Potencjat
zarzadzania relacjami z klientami
w calej organizacji nie ogranicza
sie jednak wytacznie do korzysci
finansowych.

W ramach badania’ przeprowadzo-
nego niedawno wsréd bankéw euro-
pejskich firma Forrester stwierdzita,
ze tylko co trzeci ankietowany czuje
sie odpowiednio obstugiwany przez
swojego dostawce ustug finanso-
wych. Banki potrzebuja wiec nowej
strategii budowania relacji z klien-
tami.

Pozyskiwanie nowych klientéw

Pozyskiwanie nowych klientéw to
cos wiecej niz slogany typu zarzadza-
nie sprzedaza i czytelne zestawienie
klientow pozyskanych i utraconych.
Kluczowe znaczenie ma raczej kom-
pletny przeglad najwazniejszych
procesow  ukierunkowanych na
klienta; dziaty sprzedazy, marketin-

gu i obstugi klienta musza dziatac
wspdlnie niezaleznie od tego, czy
klient kontaktuje sie ze swoim opie-
kunem, przeprowadza transakcje
bankowe poprzez serwis interneto-
wy lub tez otrzymuje informacje w
ramach kampanii marketingowej.
Utrzymanie klientow i wzrost
zysku

Wzrost zyskéw generowanych przez
dotychczasowych klientéw wymaga
czego$ wiecej niz tylko praktycznej
realizacji zatozen strategicznych,
klasyfikacji klientow i przekazania
pracownikom konkretnych instruk-
cji postepowania. Kierownik dziatu
sprzedazy moze sterowac zyskami
poprzez planowanie sprzedazy i
wykorzystanie zasobéw. Do tego
potrzebna jest mu mozliwos¢ po-
rébwnania grup referencyjnych i
optymalnego przegladu portfolio
klienta. Z punktu widzenia han-
dlowcow najwieksze wyzwania to
poswiecenie wiecej czasu najwaz-
niejszym klientom, jasne priorytety

oraz szybki dostep i tatwy przeglad
najwazniejszych informacji dotycza-
cych klienta.

Wzrost wydajnosci

Wiele obszaréw wymaga podwyzsze-

nia wydajnosci:

» automatyzacja kampanii marketin-
gowych

» kontrola sprzedazy

» call center

» zarzadzanie naleznosciami

» zmniejszenie naktadu prac admini-
stracyjnych

Bezpieczenstwo

Pozyskujac nowych klientéw, czy tez
zwiekszajac wartos¢ dotychczaso-
wych oraz wydajnos¢ operacyjna nie
wolno zaniedba¢ zagadnien bezpie-
czenstwa, takich jak:

» wymogi prawne

» zarzgdzanie zgodnoscia

» ochrona danych

prawa uzytkownikéw i dzienniki
kontroli (protokoty rejestrujace
dostep do danych)

»

¥

Zdecydowanie 18%
sie zgadzam

Nie mam zdania 8%
Nie zgadzam sie 14%
Zdecydowanie nie 2%

zgadzam sie

Coraz trudniej jest osiagna¢ wzrost w zakresie aktywéw klienta

fodmmee _ o

Procent respondentow

Dla wiekszosci bankéw uczestniczacych w badaniu, coraz trudniej jest osiagna¢ wzrost w zakresie aktywow klienta?

1 Cross-selling w europejskich bankach. Cliff Condon, badanie firmy Forrester, grudzieri 2005.

2 Europejskie badanie dobrobytu i branzy bankowosci prywatnej, 2005, IBM Business Consulting

W ciggu najblizszych 10lat tempo zmian zdecy-
dowanie wzrosnie. Nacisk na oszczednos¢ przy-
spiesza uprzemystowienie branzy ubezpiecze-
niowej. Zmiany struktur sprzedazy najbardziej
dotknq pracownikdw dziatajqcych w terenie

Zrédto: Insurance 2015: Jak odnies¢ sukces na zmienionym ryn-
ku. Accenture i Uniwersytet St. Gallen

,Konieczne jest stworzenie zaawansowanych
analiz dotyczqcych klienta i silnigjsze ukierun-
kowanie na niego — banki prywatne muszq
podejmowac bardziej swiadome wybory co do
typu klientéw, ktdrych obstugujq. Ci, ktérym sie
to uda, jasno rozumiejq swojq pozycje na obstu-
giwanych rynkach i rozwijajq funkgje, ktérych
wymaga ich docelowa grupa klientéw.”

Zrédto: Europejskie badanie dobrobytu i branzy bankowosci pry-
watnej, 2005, IBM Business Consulting
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Filozofia CRM
firmy update

Dzieki update.seven, pakietowi do
zarzadzania relacjami z klientami
(CRM) firmy update, uzytkownicy
sg w stanie sprostac¢ nieustannie
zZmieniajacym sie wymaganiom
rynkowym.

Rozwiagzanie update.seven to infra-
struktura korporacyjna sprawdzajaca
sie w zastosowaniach strategicznych,
operacyjnych i taktycznych:

pod wzgledem strategicznym
umozliwia stworzenie szerokiej
platformy CRM dla wszystkich
kluczowych dziatéw organizacji

w zakresie operacyjnym pozwala
ustali¢ cele i wdrozy¢ dziatania
kontrolne (tworzenie biezacych
raportéw), a takze zaplanowac i
monitorowac optymalne przydzie-
lanie zasobow

w aspekcie taktycznym zapewnia
wdrozenie i realizacje dziatan
marketingowych i handlowych

¥

¥

¥

Kluczowy element systemu stanowi
zarzadzanie informacjami dotycza-
cymi klientéw oraz marketing ukie-
runkowany na wzmacnianie relacji. W
centrum relacji z klientem znajduje
sie nie produkt, a ptynace dla klienta
korzysci zwigzane z jego indywidualng
sytuacja. W ten sposéb mozna w pore
dostrzec potencjat tkwiacy w kliencie,
jak chocby konczaca sie umowe, i na-
tychmiast odpowiednio zareagowac.

Konsekwentny kontakt z klientami za-

pobiega ich utracie, przyciagga nowych

i podnosi zyski organizacji. Decydujgce

s tu nastepujace czynniki:

» zgranie miedzy centralga, filiami,
opiekunami klienta, specjalistami
ds. produktu i pracownikami pra-
cujacymi w terenie, np. w ramach
sprzedazy produktéw powigzanych
ze soba, gdzie przy pomocy cen-
tralnych kampanii aktywowany jest
tkwigcy w kliencie potencjat

» realizacja biezacych celéw opera-
cyjnych z uwzglednieniem rézno-
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rodnych potrzeb zaréwno kadry
kierowniczej, jak i pracownikéw
szeregowych

marketing wielokanatowy, ktory
zapewnia wspotprace wszystkich
,+kanatow kontaktu” z klientem,
takich jak kontakt osobisty z
pracownikami oddziatu, przez call
center, strone internetowa, poczte
elektroniczna, wydarzenia, a nawet
przez bankomat

»

¥

System update integruje wszystkie
kluczowe oddziaty organizacji, w
szczegdlnosci filie i centrale, dziatal-
nos¢ detaliczng, bankowos¢ prywatna,
klientow instytucjonalnych, finanse,
call center, marketing oraz mobilnych
pracownikéw dziatajagcych w terenie.
Dzieki naszemu rozwigzaniu mozliwa
jest konsekwentna realizacja kom-
pleksowej strategii ukierunkowanej na
klienta oraz szybkie i skuteczne osigga-
nie zaktadanych celow.

,CRM to podstawa stworzenia bezposrednich
relagji z klientami, ktéra pozwala nam nawiqzy-
wac nowe kontakty."

Jiirgen Dostal, bank Bawag PSK

Dzieki update.seven mozliwa jest konsekwentna orientacja na klienta
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Korzysciz CRM

dla Twojej organizadji

Wszyscy pracownicy maja dostep
do spdjnych danych o kliencie. Ma
to decydujace znaczenie dla udanej
realizacji strategii CRM zaréwno przy
praktycznym wdrazaniu zalozen stra-
tegicznych oraz obnizaniu kosztéw
rozwigzan informatycznych, jaki przy
podwyzszaniu wydajnosci i zysku.

Nowi klienci i wyzsze zyski

Dzieki zastosowaniu systemu update.
seven pozyskiwanie nowych klientéw
staje sie tatwiejsze:

sie¢ powigzan dotychczasowych
klientéw pozwala nawigza¢ nowe
kontakty i tworzy nieoceniony
pomost miedzy klientami indywidu-
alnymi i instytucjonalnymi

za pomocg modutu update.seven
analytics, analitycznej czesci
systemu update mozna fatwo iden-
tyfikowac¢ dochodowe produkty,
klientow i dziaty organizacji

kontakt z dotychczasowymi klienta-
mi przebiega w porozumieniu z ich

4

¥

¥

opiekunami poprzez profesjonalnie
zorganizowane kampanie. Pozwala
to uzyskac wyzszy wskaznik sprze-

dazy powiagzanie;j.

Wzrost wydajnosci
System update.seven odcigza pracow-
nikéw centrali i filii od wielu czynnosci
rutynowych. Dzieki temu maja oni
wiecej czasu na doradztwo indywidual-
ne i bezposrednia obstuge najbardziej
dochodowych klientéw. W przypadku
dziatu marketingu oznacza to:
» jedna, zoptymalizowang baze
danych o klientach, ktéra dzieki
réznorodnym metodom poréwnaw-
czym nie zawiera zdublowanych
danych
selekcje przeprowadzong na podsta-
wie szczegotowych informacji o
kliencie, ktéra pozwala skoncentro-
wac sie na klientach o najwiekszym
potencjale
» automatyzacje kampanii marketin-
gowych

»

¥
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» personalizacje i dostosowanie
wiadomosci dla klienta oraz wybér
odpowiedniej chwili nawigzania
kontaktu.

Optymalizacja sprzedazy i obstugi

klientow

» ,Wiecej kontaktéw — wiecej
kontraktéw”. Dziat sprzedazy zawsze
ma dostep do aktualnych danych o
potencjalnych klientach.

» Kompleksowe doradztwo i obstuga
proceséw biznesowych prowadza
do wiekszej liczby sprzedanych
produktéw w ramach danej umowy.

» Podwyzszenie wydajnosci realizacji
zadan administracyjnych oznacza
wiecej czasu spedzonego z klien-
tem.

» Systematyczny, zautomatyzowany
i odpowiedni sposob kontaktu z
klientem w okreslonych wczesniej
sytuacjach utatwia sprzedaz produk-
téw powigzanych lub drozszych.

Pozytywne
zyski .,
[\

Wzrost zyskow poprzez
cross- i up-selling

o/

Negatywne %

Narastajaco historia klienta : H
Zyski * 2001 " 2002 "2003 2004 ~ 2005 2006 2007

2008 2809 2810
Wzrost czasu, w

ktorym klient
pozostaje klientem
firmy

Zyski w przyktadzie 1 pochodza z cross- i up-sellingu, a w przyktadzie 2 s efektem czasu (wzrost okresu, w ktérym klient jest klientem firmy)

,Jako wieloletni klient firmy update zdecydowa-
lismy sie w ramach naszej ofensywnej strategii
rozwoju wdrozyc wersje web rozwiqzania upda-
te w catej sieci sprzedazy. Dotychczasowe wyniki
potwierdzajq stusznosc tej decyzji

Ralf Cymanek, zarzqd banku UniCredit Wegry
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Funkcjonalnos¢

rozwigzania update.seven

Rozwigzanie update.seven spetnia
potrzeby w zakresie CRM catego
sektora ustug finansowych. Umoz-
liwia obstuge klientéw instytucjo-
nalnych, bankowosci prywatnej i
inwestycyjnej, leasingu i produktow
ubezpieczeniowych.

Kompletna informacja o kliencie

W centrum systemu znajduje sie ,karta
klienta” zawierajgca wszystkie infor-
macje o kliencie wraz z danymi doty-
czacymi jego dotychczasowej obstugi
i sieci powigzan. Dane te tworza pod-
stawe obstugi klienta, okresdlenia jego
potencjatu, kampanii skierowanych
do konkretnych grup docelowych i
wszelkich innych metod interakcji z
klientem. System uwzglednia wszyst-
kie produkty i aktywa: konta, kredyty,
papiery warto$ciowe, oszczednosci i
ubezpieczenia. W przypadku klientéw
niewypfacalnych  pracownik  widzi
specjalne ostrzezenia. Wszystkie dane
mozna importowac z wielu zrédet.

Cykl Zycia Klienta

Badania rynku wykazaty, ze liczba i
zakres wykorzystywanych produktow
bankowych i ubezpieczeniowych zna-
Czaco zmienia sie wraz z wiekiem grupy
docelowej. | tak na przykfad sita na-
bywcza jest uwarunkowana wiekowo
i réznice siegaja tu 40%. Dlatego ko-
rzystne jest uwzglednienie w ofercie i
polityce dotyczacej grup docelowych
nie tylko stanu cywilnego oraz wielko-
$ci gospodarstwa domowego i docho-
dow, ale rowniez wieku klienta.

Opiekunklientaotrzymujeliste produk-
tow, ktére pasuja do danego klienta,
jego srodowiska i aktualnego etapu
zyciowego. W razie potrzeby dane te
sq tez dostepne dla pracownikéow w
okienku lub w telecentrum. Dzieki
temu ,anonimowy klient” bezpowrot-
nie staje sie przesztoscia, a cenny czas
kontaktu z klientem jest wykorzysty-
wany wydajnie i optymalnie.

Opdate 5
Y3 [l @ 2 [D)] Accounts Collabarstion Marketing Starc page Sales Products Info Complaints Queries & Analyses Sartings EEEe
[E] contact Person Mr. Heinz Mustermann [ Search Results = (1
# menu | [ save | 43 copy | & export g Report (M word) 5 Report (HTML)
Salutation Hr. = = Py
First N, Heinz
Lang. German =
Area Prefix 53
Tel (Mobile) +49-170-1234567 Fax (Private) 9877-345
Acct, blocked Date of birth |30,06,1357 =
Investment mentality
Househald/Company 1=t a0r Hainz
Priority 2 Lead Status Custamer B
Address Private Partner/Children Classification Support Investments Documents
Zip/PE (80345 City [Munich
Street Minchener Landstrasse 123 Country German v

E-mail 1 heinz mustermann@email. de

Parent Data | Related Data

Income/Expenditures of Contact Person Mr. Heinz Mustermann M1 - 6

Employed
Capital Assets
Rental and Leasing

Salary

Interest

Rental Income
standard of Living
Loan
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E-mail 2 heinz mustermann@firma, de

Contact Relation Product Overview  Assets Potential Bank Data Comments  Survey Results Income/Expenditures Documents

Other A«
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100,00
350,00

56.500,00
1,200,00
4.200,00
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450,00
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Informacje o kliencie, datach, ofertach, potrzebach, potencjale oraz portfolio produktow sa dostepne za pomoca tylko kilku klikniec.
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Zarzadzanie kampaniami i wydarze-
niami

Wiadomosci dla klienta — niezaleznie
od tego, z ktérego dziatu i od ktérego
pracownika pochodza — zawsze s3
dostosowane do osobistych potrzeb
danego klienta. Klient dowiaduje sie
o ofercie doktadnie wtedy, gdy jest
mu potrzebna. Rozmowy z klientami
odbywane sa réwniez poza standardo-
wym,czasem dziatan”, przez co kontakt
staje sie intensywniejszy i bardziej dtu-
gotrwaty.

Mozliwa jest tez tatwa realizacja wie-
lokanatowych kampanii, takich jak:
standardowe e-mailingi, faks, telefon,
poczta elektroniczna oraz Internet.
Ale jaki jest sens przeprowadzania
kampanii i organizacji wydarzen bez
odpowiedniej kontroli ich wynikéw?
Nieustanna optymalizacja za pomocg
analiz i raportéw podwyzsza wskaz-
nik ich skutecznosci. Zarzadzanie
kontaktami odbywa sie w sposéb

,Szukalismy systemu CRM, ktory nie tylko aktyw-
nie wspieratby realizacje proceséw doradczych
i sprzedazy przez naszych doradcow, ale takze
umoZliwiatby analize danych dotyczqcych klien-
ta i realizacje wspdlnych zadari w wewnetrznej
komunikacji firmy.”

Andreas Adam, firma American Express Finanzmanagement




profesjonalny, a nie jest pozostawione
przypadkowi — po dokonaniu oceny
potencjatu klienta nastepuje syste-
matyczny kontakt przez $wiadomie
wybrane kanaty kontaktu (czyli osobi-
$cie przez opiekuna klienta, call center,
w formie pisemnej). Centralny dziat
marketingu przygotowuje odpowied-
nie kampanie, ktére sg ostatecznie
przypisywane do klientéw przez ich
opiekunoéw w filiach.

Wsparcie i zarzadzanie sprzedaza:
kompleksowe doradztwo

Rozwigzanie update.seven ,ukierunko-
wuje” opiekunéw klienta na wytyczne
sformutowane przez kierownictwo:
opiekun otrzymuje liste klientéw, z
ktorymi nalezy nawiagzac kontakt, po-
niewaz wkrétce uptynie waznos¢ wyko-
rzystywanego przez nich produktu lub
umowy. Dziatowi doradztwa system
update.seven dostarcza liste tych pro-
duktéw, z ktorych klient jeszcze nie
korzysta, a ktére najlepiej moga mu
odpowiadac.

Oto najwazniejsze funkcje:

» indywidualne przypisanie opieku-
néw do klientéw

» klasyfikacja klientéw (ABC) na
podstawie ich portfolio

» strategia obstugi klienta i czestotli-
wos¢ kontaktow

zarzadzanie szansami

okreslanie potencjatu klienta i
poréwnanie wynikéw planowanych
Z rzeczywistymi

sprzedaz mobilna

»

¥

¥

»

¥

Korzysci dla kierownikéw dziatéw
sprzedazy to lepsza mozliwos¢ kon-
troli, wydajne planowanie zasobow,
odcigzenie doradcéw podczas obstugi,
bardziejaktywniiskutecznihandlowcy,
strategiczny przeglad portfolio klienta
i lepsze poréwnanie z grupami referen-
cyjnymi, co ostatecznie owocuje wyz-
szymi zyskami.

Zarzadzanie kontaktami i zadaniami

Zarzadzanie kontaktami i zadaniami
stuzy realizacji proceséw biznesowych
i koordynacji wspoétpracy miedzy dzia-
famii oddziatami. System update.seven
obstuguje:

»

¥

planowanie kontakto

kalendarz i integracje z programami
Microsoft Outlook i Lotus Notes
raporty z przebiegu kontaktu
zadania i zlecenia robocze, w tym
zasade ,na druga reke” (wykonywa-
nie niektérych czynnosci przez co

¥

»

»

¥
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najmniej 2 osoby)
» zarzadzanie przeptywem pracy.

Analizy

Rozwigzanie update.seven analytics
jako modut OLAP rozszerza podstawo-
we funkcje operacyjne i analityczne
systemu update.seven. Uzytkownicy
moga tworzy¢ na podstawie danych
CRM niezwykle szczegétowe analizy
i wykorzystywac je w standardowych
raportach. Dzieki temu wszyscy pra-
cownicy zawsze majg do dyspozycji
przejrzyste i wazne informacje. Funkcje
modutu to:

centralne analizy, statystyki,
symulacje

centralne oceny, kontrola, raporty
spojna hurtownia danych i narze-
dzia analityczne OLAP
wielowymiarowe analizy
dynamiczne raporty

ocena szans handlowych

aktywna kontrola sprzedazy

konsole do zarzadzania

podstawy dla strategii, planowania i
podejmowania decyzji
optymalizacja danych, struktur i
zalet pakietu CRM update.seven.

»

»

¥

»

¥
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Dzieki mozliwosci projektowania i planowania kampanii, pracownicy maja
przeglad wszystkich planowanych, biezacych i zakoniczonych kampanii
marketingowych.
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update.seven analytics jest najlepszy dla proceséw tworzenia strategii, planowania i
podejmowania decyzji.
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Stosunek kosztow do korzysci

oraz catkowity koszt posiadania (TCO)

Ukierunkowanie na banki, firmy
ubezpieczeniowe i dostawcow ustug
finansowych, a takze elastycznos¢
naszego rozwigzania CRM oraz
krotki czas jego wdrozenia stanowia
podstawe optymalnego stosunku
kosztow do korzysci z naszych pro-
jektow.

Wiele instytucji finansowych ogranicza
sie podczas realizacji strategii CRM do
standardowych rozwigzarn do zarza-
dzania kontaktami, ktére w niewielkim
stopniu wspieraja procesy biznesowe.
Wszechstronne rozwigzania tworzone
na specjalne zaméwienie czesto wyma-
gaja nawet kilku lat prac zanim zostana
uruchomione, w zwigzku z czym nie sg
juz w stanie sprosta¢ dynamice rynku
i nieustannie zmieniajacym sie wy-
maganiom branzy finansowej. W celu
zapewnienia pomys$lnego wdrozenia i
obstugi, organizacja czesto zmuszona
jest poswieci¢ znaczne zasoby wtasne.
W efekcie zarzadzanie rozwigzaniem
wymaga zaangazowania wszystkich

dziatéw, co zarazem odwraca uwage
od witasciwej dziatalnosci. Podczas
wdrozenia, aktualizacji oprogramo-
wania i modernizacji infrastruktury, a
takze utrzymania rozwiagzania pojawia-
ja sie niespodziewanie wysokie koszty
operacyjne.

Zaleta rozwiazania firmy update jest

gwarantowany krotki czas wdroze-

nia i niskie koszty. Jest to mozliwe ze

wzgledu na:

» zgodnos¢ produktu ze standardami

» gotowe interfejsy taczace nasze roz-
wigzanie z istniejgcymi systemami i
standardami centralnych systemoéw
bankowych

» odpowiednie dla danego sektora

szablony realizacji procesow

panel update.seven cockpit, central-

ny komponent systemu update do

zarzadzania procesami

szybkie odwzorowywanie proceséw

biznesowych klienta za pomoca

funkcji dostosowywania do indywi-

dualnych potrzeb.

¥

¥

Juz przy pierwszym planowaniu
kosztow  uwzgledniamy catkowity
koszt posiadania po wdrozeniu. Oprocz
kosztow licencji i utrzymania prezentu-
jemy jasny wykazinnych kosztéw, ktére
powstajg w przypadku indywidualnych
zmian i dopasowan.

Zapewniamy wysokiej jakosci szkole-
nia i obstuge, ktére pomagaja pracow-
nikom klienta nauczy¢ sie bezproble-
mowej pracy z naszym systemem CRM,
gwarantujac wysoki poziom akceptacji
rozwigzania przez uzytkownikéw. Wy-
nikiem tego jest wywazony stosunek
kosztow do korzysci i skuteczne zarza-
dzanie relacjami z klientami.

,Klient to dla nas z jednej strony zobowiqzanie, a
z drugiej strony ztozona naszym klientom obiet-
nica najlepszej obstugi. System CRM firmy upda-
te odgrywa przy tym znaczqcq role, zapewnia-
jqc kompleksowe przetwarzanie informacji i
optymalng integracje z naszq infrastrukturg
informatycznq.”

Wolfgang Neuhaus, Bank Gutmann

Juz przy pierwszym planowaniu kosztow uwzgledniamy catkowity
koszt posiadania po wdrozeniu
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Architektura CRM

update.seven

System update.seven ma elastyczna,
modutowa budowe.

Dzieki kompatybilnej i przejrzystej ob-
studze wielu kanatéw dostepu, takich
jak klient-serwer, przegladarka interne-
towa, urzadzenia typu PDA, smartpho-
ne, czy iPhone, oferujemy klientowi
szerokie spektrum funkcjonalnosciiin-
nowacyjne, tatwe w obstudze interfej-
sy. Oto wybdr najwazniejszych funkgcji:

¥

Web/Windows/PDA/Blackberry/
Smartphone/iPhone
uzytkownicy online i offline
dostosowany do potrzeb branzy,
standardowy, rozszerzalny model
danych

mozliwos¢ telefonicznej obstugi
klienta z poziomu aplikacji
szczegdtowe zarzadzanie upraw-
nieniami

kompleksowe zabezpieczenia
konfiguracja bez koniecznosci
programowania

architektura zorientowana na

X

¥

X

¥

X

¥

¥

ustugi (SOA)

» otwarte interfejsy

tatwa integracja modutéw zewnetrz-

nych i wewnetrznych

» «fatwa integracja z centrala telefo-

niczna

integracja z programami Microsoft

Outlook i Lotus Notes

» integracja z pakietem Microsoft
Office

» wsparcie standardowych bankoéow
danych

»

¥

»

¥

Umozliwiamy klientom wybér
modutéw, ktére najlepiej odpowiada-

Industry Paper | Financial Services

ja ich wymaganiom. Wraz z naszymi
partnerami pomagamy wprowadzi¢
dodatkowe uwarunkowania, korzysta-
jac z szablonéw biznesowych i funkgji
dostosowywania do indywidualnych
potrzeb.

Szczegdblnie zalezy nam na innowa-
cyjnosci i nieustannym rozwoju. Duze
znaczenie ma dla nas przy tym, aby
réwniez w przysztosci mie¢ na uwadze
czotowe standardy branzowe, kompa-
tybilno$¢ wstecz naszych implementa-
cji, a takze minimalizacje wydatkéw na
migracje i szkolenia.

Funkcjonalnos¢

update.seven win

Aplikacja windowsowa | szybka adaptacja |
dostep online i offline

update.seven web

Aplikacja webowa | bez koniecznosci
administrowania | dostep online i offline

update.seven pda

Klient PDA | mobilny CRM | idealny dla
pracownikéw terenowych i serwisu

update.seven mobile

Klient Smartphone i Blackberry | CRM w
kazdym miejscu o kazdej porze

update.seven cockpit

Narzedzie graficzne | wykorzystywany do
zarzadzania procesami i konfiguracja

update.seven groupware

Synchronizacja z systemami pracy
zespotowej | aktywnosci | kalendarz

update.seven phone
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Interfejs z centralg telefoniczna | do
rozmoéw przychodzacych i wychodzacych

update.seven analytics

Modut OLAP i Hurtownia Danych | do
wielowymiarowych raportéw i analiz

update.seven interface &
webservices

Dwukierunkowy XML i webowy interfejs |
integracja update.seven z innymi aplikacjami

update.seven match

iLepsza jako$¢ danych | Usuwa duplikaty
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Sukcesy naszych Klientow

sg naszymi sukcesami

Od 1988 r., czyli od zalozenia naszej
firmy, wraz z klientami, partnerami,
pracownikami i analitykami zyjemy
zarzadzaniem relacjami z klientami.

Co roku nasi klienci otrzymuja nagrody
za udane projekty:

Zadaniem nagrody CRM Best Practice
Award? jest zwiekszenie $wiadomosci
spofeczenstwa na temat zarzadzania
relacjami z klientami i jego wptywu na
pracownikéw, procesy biznesowe oraz
organizacje. Ocena projektéw jest do-
konywana z uwzglednieniem kryteriéw
kluczowych dla sukcesu rozwiagzania
CRM, ktore ustalane sa przez komisje
ekspertéw. Od 2000 r. nagroda CRM
Best Practice Award zostaty wyréznio-
ne innowacyjne i udane projekty CRM
licznych klientéw naszej firmy.

Nagrode CRM Award 20024 przyznano
firmie update za ,wybitne osiagniecia
jako producenta oprogramowania
CRM">. Decydujace znaczenie miata
przy tym miedzy innymi mozliwos¢
wspotpracy oprogramowania CRM z
aplikacjami mobilnymi CRM, szybkie
i udane wdrozenie rozwigzania w

firmie klienta, specjalizacja branzowa
i dostepnos¢ w wielu wersjach jezyko-
wych.

ISM, amerykanska firma doradcza
specjalizujaca sie w zagadnieniach
CRM, przyznaje prestizowg nagrode
CRM software award® juz od 1992 r.
Wyréznienie update w 2008 r. to juz
siedemnasta z rzedu nagroda ISM dla
naszej firmy!

W 2007 r. rozwigzanie update.seven
uzyskato tez najwyzszg note w badaniu
CRM Excellence Test’, pokonujac pro-
dukty konkurencyjne. Test poréwnaw-
czy przeprowadzita firma Gesellschaft
zur Prifung von Software mbH (www.
gps-ulm.de) [Zrzeszenie naRzeczTesto-
wania Oprogramowania] oraz Stephan
Bauriedel, berlinski konsultant z dzie-
dziny CRM (www.sbauriedel.de). Jed-
noczesnie system update.seven zostat
nagrodzony nowym znakiem jakosci
,CRM Excellence”.

Réwniez sama firma update przyzna-
je wiasna nagrode update Customer
Excellence Award. Wyrézniane sa

Industry Paper | Financial Services

przedsiebiorstwa wdrazajace nowe
rozwigzania CRM, w kategoriach Lider
Innowacji, Bliskos¢ z Klientem, Dosko-
natos$¢ Operacyjna i Organizacja Non-
Profit.

Coraz wiecej instytucji z sektora ban-
kowego, firm ubezpieczeniowych i
dostawcéw ustug finansowych po-
wierza nam realizacje swojej strategii
CRM. Obecnie nasze rozwigzanie
wykorzystywane jest w ponad 80
krajach na $wiecie. Liczne wersje jezy-
kowe systemu wspieraja klientéw przy
wszystkich czynnosciach zwigzanych
z CRM zaréwno na ptaszczyznie krajo-
wej, jak i miedzynarodowej.

Intensywna dziatalno$¢ badawcza i
czotowa pozycja firmy update na rynku
rozwigzan CRM zapewniaja dtugoter-
minowe zabezpieczenie inwestycji
naszych klientéw z branzy ustug finan-
sowych.

Panstwo réwniez moga powierzy¢ nam
realizacje strategii CRM swojej organi-
zacji!

»gorelate«

Klienci w ponad 80 krajach korzystajq z naszeqgo oprogramowania

3 http://www.crm-expo.com

4 http://www.schwetz.de/crmaward2002.htm
5 Wolfgang Schwetz

6 http://www.ismguide.com

7 http://www.sbauriedel.de/crm/crm-test
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Nasze referencje w bankowosci
i sektorze ustug finansowych
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Hamburger Sparkasse

SN
HAuck &:tFHAUSER ® StidLeasing KSVII 870 LBS

PRIVATBANKIERS SEIT 1796

LBS Norddeutsche Landesbausparkasse
Berlin - Hannover

Wir geben Ihrer Zukunft ein Zuhause.

. MEEUS' l.‘ & Sparkasse
Leasing x OVB Osnabriick

é Sparkasse v/WeS’[LB

H i I d es h ei m WestLB International S.A.

Luxembourg

»gorelate« oznacza pomyslne relacje naszych Klientow
z ich Klientami. Zainspirowani nasza filozofia dziatania i
wyposazeni w rozwiagzanie do zarzadzania relacjami moga
wykorzystywa¢ zgromadzone informacje tak, aby wciaz
zaskakiwac swoich Klientow.

»gorelate«

informacje sg kluczem do tworzenia relacji
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update software Benelux B.V.

Herikerbergweg 284 tel: +31/20/311 8000
1101 CT Amsterdam fax:  +31/20/311 8001
The Netherlands mail: info.nl@update.com

update software s.r.o.

Tomanova 6 tel: +420/5/4542 28 11
613 00 Brno fax:  +420/5/45 42 28 18
Czech Republic mail: info.cz@update.com

update software Magyarorszag Kft.

Dorottya u. 1. tel:  +36/1/266 72 10
1051 Budapest fax:  +36/1/266 72 83
Hungary mail: info.hu@update.com

update CRM Sp. z o.0.

ul. Bukowinska 228 tel:  +48/22/380 16 00
02-703 Warszawa fax:  +48/22/380 16 01
Poland mail: info.pl@update.com

update software France S.A.R.L.

7 rue du Général Foy tel: +33/1/44 7016 70
75008 Paris fax:  +33/1/44 701679
France mail: info.fr@update.com

update Life Sciences International GmbH

Landsberger Strale 110 tel: +49/89/890213 10
80339 Mlinchen fax:  +49/89/890213 55
Germany mail: info.lsi@update.com

update CRM Inc.

103 Carnegie Center, Suite 300 tel:  +1/917 886 9405
Princeton, New Jersey 08540 mail: info.us@update.com
USA

Headquarters

update software AG | t ™
Operngasse 17-21 tel.: +43/1/878 55-0 g 0 re a e

A-1040 Vienna fax: +43/1/878 55-200
Austria mail: info@update.com

update Financial Services International GmbH
copyright 2009 | update software AG

Bahnstrale 67 tel.: +49/2234/4074-0 )

50858 KéIn fax: +49/2234/4074-80 All company and product names contained in this document
X . ) might be protected trademarks of the respective entities. All in-

Deutschland mail: info.fsi@update.com formation contained herein may be changed at any time if re-

quired, without any prior notification and may not be reproduced
or circulated in any form without the prior written approval of
update software AG. In no event shall update software AG be li-
able for the completeness of the information contained in this
document.




