“Non possiamo aspettarci che le cose cambino, se

b ‘ O O m I n g S continuiamo a fare le stesse cc;se”

-Albert Einstein




/ V ;’>7>>

Aiutare le piccole e medie i
far fiorire il proprio mercat

p——

—  Con 1 migliori meto

-
o
‘3

11 & 1L i i ]
el o .

-
e



Chi siamo

W Un team di esperti e giovani talenti
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e Salesforce come unica scelta




In cosa crediamo

Semplificazione

Integriamo la
conoscenza dei

processi aziendali
Efficienza
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CRM. Customer Relationship Management

® Una strategia per il processo commerciale, agevolata @
da un sistema informativo personalizzato

B Per gestire in modo completo le relazioni con i clienti
R \',.?«h'
Per organizzare e gestire al meglio la forza vendita IR

BN Per migliorare I’assisten?ost-\‘epﬁ;ta e il servizio clienti

Per gestire e monitorare le previsioni in tempo reale I



Le proposte di Salesforce,
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Service Analytics,
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Bloomings Academ

Diventare consulenti della Digi
Transformation, esperti della piattaforma CRM
numero uno al mondo di Salesforce per
migliorare i processi aziendali del marketing,
commerciall, I’assistenza clienti e p arsi

alle certifi '




Aderenza allo Standa
come approccio prog

APPEXCHANGE DEVELOPMENT




La 4° compagnia di software
enterprise nel mondo

Salesforce Tower
326 mt
San Francisco, CA
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Alcuni vantaggi
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Mobile compreso CRM Modulare Reportisticaavanzata
Ogni personalizzazione Software as a service. Monitoraggio di tutte le
fatta sulla versione Acquisti solo ci6 che ti attivita commerciali e
desktop e subito serve. Cresce con la tua di assistenza clienti. In

disponibile sul mobile. azienda. tempo reale, ovunque.
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Il nome “Bloomings” é frutto di un processo di rebrandlng compiuto nel 2020, dalla precedente denominazione “Sail <
{ Cloud Solutions”. Alcuni dei clienti indicati potrebbero conoscere la nostra azienda con la denominazione precedente.




Demo
personalizzata

Proposta I Progetto
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Durante una prima call cerchiamo di
capire il contesto in cui opera il cliente
le esigenze di business che possiamo
indirizzare. |l nostro scopo € quello di
riportare il focus sull'obiettivo ultimo e
renderlo misurabile, e cercare di
rendere la piattaforma Salesforce un
abilitatore
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Quanto capito nella fase di Discovery
viene realizzato concretamente
attraverso una demo personalizzata e
presentata in un incontro in cui con
iterazioni continue con il cliente
— capiamo il livello di aderenza e ,
rileviamo gli elementi per la proposta

tecnico economica
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In que'sta:-fé'se insieme a 'Salesforcm
costruiamo la proposta tecnico
economica da presentare al cliente.
Operiamo normalmente in due
modalita’ : progetto chiavi in mano

oppure proposta time & material.
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Progetto

Attraverso una metodologia
consolidata, siamo in grado di creare
un percorso Agile atto a massimizzare
il cambiamento e misurarne i
risultati utilizzando le best practices
di Salesforce in primis e andando su
strade di sviluppo unicamente

quando tutte le possibilita’ standard
sono state investigate



Il progetto CRM

Metodologia Agile - Bloomings

Analisi

In questa fase
analizziamo
l'organizzazione del
processo
commerciale e di
post-vendita del
cliente. LUobiettivo e
arrivare alla
definizione del data
model necessario
per coprire le
esigenze di CRM.

Legenda cromatica: Prevalenza incontri frontali

Configurazione

In questa fase viene
finalizzata la
personalizzazione
della piattaforma e
impostata
I’architettura logica
degli automatismi a
supporto del
processo. In caso di
integrazione a
sistemi esterni,
vengono impostati,
costruiti e testati i

flussi di integrazione.

Training

In questa fase
si svolgono gli
incontri di
formazione
con gli utenti
chiave di ogni
ruolo coinvolto
nel processo di
CRM. Questa
fase e
strettamente
legata alla fase
di roll-out.

Prevalenza lavoro a distanza

Roll-Out

La piattaforma
e rilasciata agli
utenti chiave
al pieno delle
sue
funzionalita.
Con la loro
collaborazione
si fanno le
ultime
sistemazioni
prima del
rilascio a tutti
gli utenti.

Go Live

Il sistema e
rilasciato per
tutti gli utenti.
SCS garantisce
supporto per
30 giorni, oltre
i quali si potra
proporre un
accordo di
Application
Maintenance.



Contatti

Sales manager
Maurizio Bulgarini

+39 335/8326634
m.bulgarini@bloomings.it
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