
 
 

 בס"ד
 

 ו בשורות קוד. אמתחיל בברזלים   אינופתרון עסקי "

שלתוכה יצקנו את הפתרון הטכנולוגי והניהולי שילווה אותך לעשור   , בע מפילוסופיה עסקיתוהוא נ

 ”הבא

 

פיתחה עם השנים פילוסופיה  Syataעל לקוחותיו. חברת  ולשמור  לגדולחוסנו וצמיחתו של ארגון מבוססים על יכולתו 

 Syata -מנגנוני מכירה, שירות ותמיכת לקוחות. המטרה הינה שחווית לקוח ,מהמובילות בתחום ניהול קשרי לקוחות   ארגונית 
CRM   יהישרדותלמינוף ולא רק ככלי  ותאפשר את מדידת התכנים תשמש את הארגון כמנוע צמיחה ושימור על הקיים . 

 
 –הדרוש לצמיחה עסקית, כגון: מנוע פילוח, טלמרקטינג   הפלטפורמה כוללת אלמנטים ייחודים ומהותיים לפתרון מקיף

Contact Center,   הקפצת מסך, מרכזיתIP ,CTI (Computer Telephony Integration) ,יכולות התממשקות  מלא, לוב שי
 למערכות חוצות ארגון, בקרה ושליטה.

 
 :דהמוקית בפעילות יחודיות עסקצר המאפשרות יתרון למשתמש יתקציר הנקודות המייחדות את המו

 

 : Syata CRM עוצמות 

 כרטיס לקוח כולל היסטוריית התקשרויות ופעילויות, מוצרים, מערך פגישות   •

   מנוע ייבוא נתונים: 
 הבאות:  בעזרת מנגנון הייבוא ניתן לייבוא נתונים באופן מאוד פשוט ע"י מיפוי השדות, הייבוא מבצע את הפעולות 

 תובת מייל,תעודת זהות(טלפון,כתונים כמו )בדיקת חוקיות של הנ 
 מייל , מספר חברה, שם חברה..(   בדיקת כפילויות של הנתונים כמו )טלפון, תעודת זהות,

  : טיוב נתונים .1
ת  שבע או שמו -באר  -המערכת מעדכנת את שמות הערים לפי טבלת ערים ומשנה את הערים שנכתבו בקיצור כמו ב"ש ל

 ירושלים. ל -ירושלם ל שנכתבו עם טעות איות כמו 
 למערכת מנגנוני לוגיקה שמונעים הזנת נתונים לא מטוייבים, וכפולים. 

 : רב עוצמה  מנוע פילוח  .2
על  היא צריכה לפלח מתוך הארגון  Dataאיזה  בדיוק רבהפילוח מאפשרת לחברה להחליט  גמישותו ואיתנותו של מנוע 

הפרמטרים המובילים לתוצאות   ביעתל גמישות בק כון. עם יכוביותר בזמן הנכון ללקוח הנ מנת להציע את המוצר הנכון
 מכירה מדייקות. 

כיצד ומתי לחזור אל לקוחות עם סטאטוס סיום שונה כמו "יקר לי", מנוי בחברה אחרת ... הנתונים יועבדו בזמן אמת ויצגו 
 בקמפיינים הנדרשים ללא כל פעולה ממנהל המוקד. 

 

להתמקד בלקוחות לצורך  ים וחתכים הרצויהתכונות וה אפשר לבצע פילוח מדויק, לפיהמנוע מ

 .בזמן אמת קמפיינים
 
 
 
 
 
 



 
 : מסמכים ארכיון  •

 יכולת לנהל את מסמכי החברה באופן אלקטרוני  •

 לשלוח מסמכים במייל מהארכיון. •

 לשתף מסמכים בארגון •

 יכולת לאתר מסמכי לקוח וטפסים בקלות רבה.  •

   הוטלמרקטינג רב עוצמ  מפייניםמנגנון ניהול ק •

 גדויותסרגל התנ •

  Legacyממשקים למרכזיה, למערכות עוטפות ומערכות אופציה ל •

 אינטגראלית   Business Intelligentמערכת  •

 אופציה לתמיכה באתרים מבוזרים וניהול מרכזי •

 תמיכה בהיבטים פיננסיים:    םדינאמייהוספת שדות  •

o  יעדי מכירותהגדרת 

o הקצאת משאבים 

o לקוחפיון המת לא מותא זמנות ותשלומים מערכת ה 

o  מתנות למוצרים שונים ניהול מלאי 

 הדרכה והטמעה מהירה  •

 All In One (CRM, CTI, BI,  )פתרון  •

 

 לחברהעוצמות המערכת יעניקו 

 שיעצים את התוצאות העסקיות כלי צמיחה עסקי,

 ויגביר את הקשר עם קהל הלקוחות

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 :  ם מדפי נחיתה מנגנון לקליטת לידי

לייצר  מטרתו של דף הנחיתה היא ניות על בסיס קבוע מלקוחות שמחפשים את השירות באינטרנט. ועד לייצר פ דף נחיתה מי 

הלקוח הפוטנציאלי מקבל מספר פרטים  . מבלי "להעמיס" עליו מידעעם לקוח שמתעניין בשירות  מידית ה אינטראקצי

 ת קשר. פס ליצירבטוים קשר באמצעות השארת פרט ה ומבצע פעולה של יצירתמסקרנים בדף נחית

 . CRM -מיד עם הזנת הנתונים בדף הנחיתה מערכת הקליטה מקבלת את הליד ומזינה אותו אל מערכת ה

 המערכת מציעה:

 גמישות בטבלת קליטת הלידים ושדות הנתונים בעזרת מייל.  •

 חלוקת הלידים יכולה להיות אוטומטית  •

 כהה לידים של כל הקודם זוחלוק •

 י המנהל לכל נציג ונציג תבצעת על ידקה ידנית שמ חלוקת לידים מבוקרת חלו  •

 המערכת מסכמת את הלידים שהגיעו מכל ספק •

 מאפשרת צפייה וניתוח סטאטוס הסיום לכל שיחה  •

 מסך מנהל לניתוח הפעילות בחתך ספק, קמפיין, מוצר, נציג...  •

 .XLS -אפשרות לייצוא הנתונים ל  •

 
 משלוח מסרונים

 והזנת התשובה אל הקמפיין באופן מידי.וקד עם יכולת חיווי מהלקוח ונים מאפשר משלוח הודעות באופן גורף או מממודול המסר

 לקבוצה  באופן גורף עם יכולת מענה למסרון.שלוח מסרונים מתיק לקוח, מסך הזמנות, ניתן ל

 .CRM   -ומזינה אותו אל מערכת ההמענה נקלט במערכת 

 המערכת מציעה:

 וטומטיתמסרונים באופן אחלוקת החזירו מענה של מעוניין תתבצע לכל אלה ש •

 של כל הקודם זוכה ת מסרוניםחלוק •

 מבוקרת חלוקה ידנית שמתבצעת על ידי המנהל לכל נציג ונציג  מסרוניםחלוקת  •

 ר.. ן, לא מעוניין, הסמהלקוחות עם המענה כמו, כמות שענו מעוניישהגיעו המסרונים המערכת מסכמת את  •

 המשויכת לבעל המסרון. צפייה וניתוח סטאטוס הסיום לכל שיחה מאפשרת •

 .XLS -אפשרות לייצוא הנתונים ל  •

 
 (Skill base)נציגים עם יכולות וכישוריים 

כרטיס לקוח כולל את מלוא המידע לגבי הלקוח, וכל התכתובות אשר בוצעו בעבר, לדוגמא: הזמנות,   -  כרטיס לקוח

בנוסף, קיימת גישה  מעלות".  360מאורגן ב"תמונת  וני, פקס, טלפון. מידע זה דואר אלקטרשבוניות, מכתבים, ח

 לחיוג מהיר   Softphone -ע"י ה לחיוג ממסך המערכת

  Soft Dallier מובנה בתוך המערכת ללא צורך בחומרה    Preview, Progresses חייגן .3

  ( )על ידי ממשק למרכזיההקפצת מסך לקוח   .4

 ת לתיק הלקוח )רק הנתיב לא ההקלטה פיזית ( יוכם ישירוושהקלטת שיחות   .5

   מערך הזמנות .6

 שמציג את נתוני הפעילות עם יכולת לשנות צלילים הקפצת תמונת הנציג...מסך פלזמה   .7

8. BI) Business Intelligence ומחולל דוחות ) 

 
  Dashboard -ם והצגתם בשל מידע למדידת תכני ממידיותהמערכת מאפשרת בניית קוביות תלת  

• KPI  (Key Performance Indicators)            

 הצלבת ערכים של הכנסות מול הוצאות   •



 
 תכנון פעילות המוקד מול ביצוע •

 תכנון מול צפי לפי קמפיין •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 של סייעתא תוכנה  BI -רצ"ב דוגמאות דוחות ממערכת ה
 

 המוקד. עד יומי שללכמות השיחות עם ידוח מכירות ביחס  :    יעדי מכירות דוח

 

 
 

 



 
+ ניתן   , שים לב במקום שמסומןאל מול הלקוח התפלגות סיומות השיחה : שמקף את  שיחותהכמות סטאטוס ודוח 

 לרדת לרמת הנציג.לדוח קיימים מימדים של: 

 ת לפי קמפיינים קמפיין: על משיכה של המימד אל הצוות ניתן לראות את התפלגו

הקמפיינים הצוות הנציג ניתן לראות את ההתפלגות לפי זמן יום, חודש,  המימד אל  על ידי משיכה של מימד הזמן : 
 רבעון, שנה...

 
 

 
 עבודת הנציג בעמדה.   של  התפלגות של משכי הזמן ף אתי: שמק   דוח בקרת שיחות

 
 
 
 
 
 



 
. לדוח  יר הזמןהמכירות בצעבודת הנציג בעמדה אל מול  של של משכי הזמן התפלגות : שמקף את פרודוקטיביות בציר הזמןדוח 

כמות השיחות  מימד השיחות : קיימים מימדים של:קמפיין: על משיכה של המימד אל הצוות ניתן לראות את התפלגות לפי קמפיינים
 שבוצעו ותוצאות המכירה בלבד על ציר הזמן של משך היום.

 בציר הזמן פייניםאת לפי קמ אל ציר הזמן ניתן לראות את התפלגות המכירות קמפיין: על משיכה של המימד

 
 

 :לחברהמסייעתא  CRM -ערכת ה מ 
 למדוד, להבין ולפעול לגבי תפקוד התאגיד על מחלקותיו. •

 המערכת מאפשרת למדוד ביצועים, תכנים ואיכויות •

 יות  מדידת רמת שירות עפ"י תפוקות כמות -איכות –

 שילוב של זמן, משך טיפול  •

 אלי, טלפוניוקד הפרונטמדידת האיכות במ •

 ציג איכות הנ •

 הצוות •

 המחלקה •

 זמנים –

 זמני טיפול באירועים •

 משך הטיפול באירוע •

 אירוע שזמן הטיפול חורג •

 בחינת התהליכים –

 אבחון בבעיות חוזרות  •

 שיפור תהליכים •

 תקלות חוזרות •

 ן הוא נמצא ולאן הוא רוצה להגיע! לדעת הכי לארגוןמאפשרת  CRM -מערכת ה

                                            


