


A kovetkezdkben olyan szintu betekintest
kapsz a kulisszak moge, amit mashol nem
kaphatnal meg.

Mintha en lennék az a vallalkozo ismer6sod,
aki raszan par orat az eletebdl, hogy mindent
vegig mutogasson a sajat rendszereben.

Erezd magad otthon! Rugd le a cipddet,
tolts magadnak egy italt vagy kavet. Kozben
megmutatom, mi hogyan épitjuk fel az
ugyfélkezelésunket, nekunk hogyan segit a
MiniCRM.

Mivel ilyen bizalmas informaciokat kizarolag
olyan ismerdsokkel osztok meg, akik mar
bemutatkoztak (peldaul regisztraltak,
akarcsak Te), ezért arra kérlek, hogy ha masok
szamara is hasznosnak tartod ezt az anyagot,
oszd meg az alabbi letoltesi lehetdseget:

BIZALMAS MEGOSZTAS


https://www.minicrm.hu/lp/crm-ebook/
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Hogyan segit nekem a CRM?

2009 a kovetkezd par évtizedet meghatarozo év volt szamomra. 2009. majus 2. A nap amikor
meghéazasodtam. Az év, amikor kiszalltam a korabban alapitott cégembdl, az Arukeresébdl, és amikor
a felesegemmel ugy dontéttunk, Becsbe koltézunk. Az év, amikor tobbedmagammal elinditottam a
kovetkezd vallalkozasomat, a MiniCRM-et.

Uj céget inditani nem egyszer(. Szoftverpiacon 8ldoklé a verseny az Ugyfelekért és a programozékeért is.
En pedig .kénnyitésként” Bécsbél kezdtem el csinalni a Budapest és Kolozsvar kdzpontu Uj szoftvercéget.
Biztam a folyamatkezelési stratégiankban és eszkdzeinkben.

Most, hogy mar ismered, milyen korulmenyek kdzott indultunk, hadd szedjem 6ssze réviden, hogy eén mit
varok el egy CRM-téL

Segitsen uj tgyfeleket szerezni

Segitsen megeérteni a celkdzonségunket.
Segitsen az érdekléddket egy adatbazisba
gyujteni. Segitsen dket vegigvinni egy
termeékeny értekesitési folyamaton. Segitsen
elkerulni a végzetes arversenyt. Segitsen eladni
azoknak, akik korabban érdekloédtek, de akkor
nem vasaroltak (2010-ben ez még nem volt
annyira fontos, 2019-ben mar a bevétel jelentos
részet hozta).

Segitsen megtartani a meglévé tgyfeleinket
Ugyfélként sokkal tobbszor talalkozok
botranyosan rossz ugyfélkezeléssel, mint
ahanyszor kimagasloan joval. Sajnos most meg
minden Borhalora (imadom &ket) jut legalabb
10 ELMU szinvonalu cég. Visszatérd rémalmom,
amire éjszakankent felebredek, hogy egyszer
csak az én cégem is ilyen lesz. A rossz
ugyfelelmenyert nem kell dolgozni, egyszerten
eleg, ha nincs tobbszérésen bebiztositva a
legalabb turhetd kiszolgalas. Ezért nalam alap,
hogy minden meglévoé ugyfeltél erkezd kérdeés,
kéres kovetve és merve legyen. Soha nem
akarok arra ébredni, hogy a remalmom valdsag.

Segitsen a meglévoé ligyfelekbdl tobbet
kihozni
Elerni, hogy megléevo tgyfeleink a mi

termékeinkkel tébb problémajukat is meg
tudjak oldani, mint amivel eredetileg minket
megtalaltak. Ezen keresztul elérni, hogy
idovel ugy erezzek, hogy sokkal tobbet ér,
amit nydjtunk, mint amennyit kériink érte. igy
batrabban vegyenek egyre tobb terméket
télunk.

Segitsen névelni az ajanlasok szamat

Ez alatt nem az ajanléi programot értem. Van
olyan is, de minimalis a hatasa. Sokkal inkabb
azt, hogy a fenti 3 dolgot olyan jol csinaljuk,
hogy 6szintén minket ajanlanak az ugyfeleink a
barataiknak. Azert meg senkinek sem nyomtam
le a torkan egy terméket, mert a gyarté adott
100 eurot. De mar sok tizmillio forint bevetelt
hoztam cégeknek azzal, hogy egy-egy
ismer6som megkerdezett, hogy X témaban
tudok-e megbizhato szolgaltatot/kereskedét.
En pedig mondtam olyat, akivel a korabbi
evekben tébbszor is csak jo tapasztalatom volt.

Altalanos ,ligyfeles” folyamatkezelés
Minden, amit az ugyfelek latnak, legyen egy jol
meghatarozott folyamatban. Keltsuk kivulrol
egy egysegesen, jol szervezetten mukodo

cég benyomasat. Legylnk bizalomgerjesztok,
és ne ijesszuk el az ugyfeleinket elkertlhetd
bénazassal.
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Erdeklédok gyujtése

Magyarorszagi ugyfel- és potencialis ugyfel-adatbazisunk alakulasa (A csdkkenesek a GDPR
adattisztitasok eredmenyei).

Szeretnélilyen névekedeést? Olvass tovabb!

A publikus indulaskor csinaltunk egy weboldalt (2010 eleje). Kiraktunk ra némi bemutatkozé anyagot és a
telefonszamunkat. Aki felhivott, annak az adatait kézzel begépeltuk a MiniCRM-be.

Aztan rajottiink, hogy nem minden hivast rogzitenek a kollégak. Van, aki épp akkor telefonal, amikor
Uton vannak vagy mast csinalnak. Es elfelejtik visszahivni. (Oket nevezik "szellem érdeklédéknek”, roluk itt

irtunk bévebben.)

Raébredtink, hogy nem mindenki munkaidében keres megoldast. Es aki szerda este 23:12-kor talal ra a
weboldalunkra, az csutértok reggel 9:15-re mar reg elfelejti, hogy hivni akart.


https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=ebook&utm_medium=button&utm_campaign=hogyan-hasznaljuk-a-crm-et&utm_minicrm=MiniCRM
https://www.minicrm.hu/blog/2020/02-13/kik-a-szellem-erdeklodok-es-miert-rettegj-toluk/
https://www.minicrm.hu/blog/2020/02-13/kik-a-szellem-erdeklodok-es-miert-rettegj-toluk/
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Elsé par honap utan stratégiat valtottunk. ElkezdtlUnk Urlapokat hasznalni a weboldalon. Barmit is akart az
erdeklédd, hamarabb latott Urlapot, mint telefonszamot.

En azt vartam a valtastol, hogy legalabb 20%-kal tébb érdeklédé lesz az értékesitdink elétt minden
honapban. Azt gondoltam, legalabb ennyirdl biztos lemaradtunk.

Kiderult, hogy tévedtem.

Tobb mint duplajara nétt az erdekléddk szama. Nem volt ez olyan nagy szam, az igaz, de indulo
vallalkozaskent ez az eredmény akkor pont a tulélést jelentette,

Az urlapok a MiniCRM értékesités moduljaba kerultek be. Vagyis minden kitéltéssel réogzultek az adatok
a rendszerben, ami rogton feladatot tarsitott hozza. Reggel, amikor az értékesitok beérkeztek, mar

a nevukhoz tarsitva és idohdz kotve talaltak a feladatokat a rendszerben: kit kell hivni, mit szeretne
(tesztrendszer, arajanlat, vagy csak informaciot szeretne), és mik az adatai.

Az értékesités elsé honapjaban 97 jo érdekldédot sikerult behozni. Ebbél 19-en a mai napig is eldfizetdink.

Es itt most Grétsy tanar urasan megallnék egy szora. Nem, nem volt kdzel 20%-0s érdeklédd » Ugyfél
konverzidonk az elején. De mar elsé nap mindenki bekerult a MiniCRM-be, igy aki az elsé napon
erdeklodott, azzal is tartottuk a kapcsolatot, és sokan kesdbb lettek Ugyfeleink.

A 2020-as énem baromi halas azeért a sok szaz millio forintnyi arbevételért, amit a 2009-2011-es énemnek
koszonhet, mert mar akkor is mindenki rendszerbe kerult.

Igen, egy evtized baromi soknak tunik. Utolag ugy tunik, elsuhant. Ami anno aprosagnak tunt, arrol évekkel
késobb kiderult, hogy brutal nagy kulénbseget jelent.

Neked megvan az eléerhetdsége az elsd 100 embernek, akivel a céged kapcsolatba kerult az indulaskor?
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Erdeklédok gydjtése 2.0

Az els6 sokk a marketingkoltések kapcsan 2012-ben jott. A kezdeti ,az ujszuldéttnek minden vice Uj” effekt
kifutasa utan az egy behozott jo erdeklédore jutod koltseg elkezdett 10 000 Ft folé kuszni. Ami tarthatatlan
szamunkra, mert nincs mogottunk tobb milliard forint elégetésre szant téke (és nem is hianyzik).

Elsé megoldasunk a retargeting hirdetések bevezetése volt Google-n és Facebookon. Aki feljon a
weboldalunkra, annak megmutatunk mindent, amink van. Ennek konkrétan sok kéze nincs a CRM-hez
azon kivul, hogy urlapokon keresztul csattannak be a friss-ropogos erdekléddk, de a sztori része, itt a
helye.

A retargeting felezte/harmadolta a kéltséget. Osszevonva a tébbi kéltéssel, sikerlilt a magikus 10 000 Ft
ala csuszni. Egyszer kellett fizetnunk a technikai kivitelezés kéltsegeit, azota (8+ éve) elvezzuk az olcsobb
hirdetési lehetdseget. Way-to-go man!

Erdeklédék gyujtése 3.0

Megint retargetroél lesz sz6, de ezuttal egy olyan MiniCRM fejlesztésrél, amivel 30%-ot tudtunk sporolni
ezeken a hirdetéseken, és ami azota az ugyfeleinknek is elérheté.

2015-2016 kornyekere kezdett megint megdragulni minden. Mindkét nagy hirdetdfelulet (Google és
Facebook) kijott az egyedi célcsoportok funkcidval.

Eleinte havonta egyszer a CRM-bdl kézzel toltottlk at a titkositott e-mail cimeket a Google-be és a
Facebookba.

Miert? Hogy kizarjuk a hirdetésekbél azokat, akik mar ugyfeleink vagy epp aktiv érdekléddk a rendszerben.
Es hogy .Hasonlo célkdzdnséget” kérjlink a legjobb tgyfeleink alapjan, és nekik mutassunk hirdetéseket.

2018-ra nagyon meguntam ezt a kezi attoltést, €és megoldottuk az automatizalasat. Ez a modszer az
ugyfeleinknek is elérhetd.

CRM-es celkdzonsegek kizard + hasonld célkdzdnseg hasznalataval 30%-ot tudtunk csékkenteni az egy
erdekléddre esd koltségen, és megint bemenni 10 000 Ft ala par évre, a ndvekvo verseny ellenére.


https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=ebook&utm_medium=button&utm_campaign=hogyan-hasznaljuk-a-crm-et&utm_minicrm=MiniCRM
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Erdekloddk utankdvetése, értékesités

Errél fogok a legkevesebbet irni, mert sokat irtunk errél mar a blogunkban, és az elkdévetkezendd
hirlevelekben is talalsz majd ilyen tartalmakat.

igy alakult a magyar Ugyfeleink szama a kezdetektél 2020 januarjaig:

Egyrészt latszik rajta, hogy 2011 kdzepéetodl 2012 vegeig (a ceg elsd 3 évenek masodik feleben) eleg komoly
valsagon mentunk keresztul (errél bévebben egy hamarosan kévetkezd reszben).

Masrészt jol latszik, hogy hol és mikor vezettink be uj folyamatokat az értékesitésben. CRM-et gyarto
cegkeént kezdetektdl fogva CRM-et hasznalunk, ezért jol indultunk. Személyes problémak, egyéni valsagok
minket sem kerulnek el, ezért 2012 végen rosszul nézett ki a grafikonunk.

2013-t6l 2016 kdzepéig normal értékesitéssel mentunk. Voltak erdekléddk és voltak ertékesitok, akik
beszéltek veluk. Akinek tudtak, eladtak.

2015 €s 2016 kdzott sok energiat fektettunk a sajat értekesitéstink és a mindenki szamara elérhet6
ertékesités modul fejlesztésebe. Mar 2015-ben buszken blogoltunk az egy evnyi kutatasunkra alapulo uj
ertekesités modul (akkor meég v2.0) bejelentéserol.

2016-ban szerényebben blogoltunk az ujdonsagainkrol (teenddk, keresd-hataridénaplo, ertekesites v3.0).
igy utolag visszanézve a grafikonunkat, lehettiink volna mar akkor biiszkébbek.

Ezt nem tudom megallni: Es ha valaki megkérdezi, mi a kilénbség egy Ugyviteli rendszer ,CRM
modulja” és egy .valodi CRM rendszer” kdzott, akkor a valasz réviden a kovetkezo.

Az a 10+ év fejlesztés, ami csak és kizarolag az igyfélkezelésre, bevételnévelésre és
produktivitasra fokuszal. Aminek az eredménye egy 2-szer vagy 3-szor meredekebb Ugyfélszam/
bevétel/profit gorbe.

Képzeld el, hogy nézne ki a goérbe, ha valami Windowsos raktarkezeld ,CRM" moduljaban lennének a
vevoink. Vizszintes vonal? Lekonyulna 3 évnel? Tuléltuk volna a legkomolyabb valsagunkat? A CRM a
megfizethetetlen kuldonbseg (ami nem igaz, mert egész olcso a MiniCRM).


https://www.minicrm.hu/blog/2020/02-03/12-ok-ami-miatt-tobbet-ertekesit-egy-crm-et-hasznalo-ceg/
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Es ami nekem még fontosabb: annak kdszénhetéen, hogy rendszerbe van allitva az értékesités, nem csak
egy orszagban tudtuk ezt megcsinalni. Itt a Romaniai ugyfeleink szamat mutato grafikon:

Beszéltem sok vallalkozoval, akik megprobaltak nemzetkdzileg terjeszkedni. Lattam sok kulféldi ceget
az Arukeresénél és a MiniCRM-nél szembejonni. Mas orszagba, mas nyelvre (vagy akar masik szobaba/
varosba) atvinni egy megléevo eredmenyt piszok nehéz.

CRM nelkul szinte lehetetlen. Megoldhatod mas CRM-szoftverrelis, nem csak MiniCRM-mel. De CRM-
stratégia és valamilyen igazi CRM-szoftver nélkul az esélytelenek nyugalmaval indulhatsz a nemzetkdzi
terjeszkedés abrandos tengeren.
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Ugyfélszolgalat

Eleinte levelezdben kezeltuk az ugyfélproblemakat. Hivtak és irtak ugyfelek, mi pedig a leheto6 legjobb
tudasunk szerint segitettunk megoldani a problémajukat.

Eleg hamar (2011 kézepeére) rajottunk, hogy ez igy tarthatatlan. Fogalmunk sem volt, hogy ki milyen kerdeést
kezelt. A problémak siman elkallodtak. Egy bejelentéssel tobben is foglalkoztunk. Hab a tortan, amikor
az elfecserelt idon tul ugyanarra a kérdésre 1 oran belll ket embertol ket kuldonbozé valasz ment. Igazi

szocialista gépezet volt.

Szoéval az akkori Ugyfelszolgalatunkrol kérulbelul ez jut eszembe:

Mi az? Olyan nagy., mint egy haz, orankent 20 liter uzemanyagot eget el,
baromi sok fUstot es zajt bocsat ki, es harom darabba vagja az almat? Egy
szovjet gep, amit arra keszitettek, hogy egy almat négy darabra vagjon!

Ekkor a MiniCRM-ben meg csak értekesites

es marketing modul volt, ezért 2011 kdzepén
bevezettuk a Zendesket. Egy hibajegykezeld-
rendszert, amit ugyfélszolgalati problémak
kezelesére fejlesztettek. Talan az egyik legjobb
célszerszam a piacon.

2012-ben nagyon sokat beszélgettunk hazon belul
az ugyfelszolgalat technikai hattererdl Vegre

lett egy jol mukoddo tgyfelszolgalatunk Zendesk
alapon. Nem is kerult sokba (par szazezer forint/év,
felhd alapon, rejtett kéltsegek nelkul.

Egy probléma azonban egyre tébbszor jott eld: tobb
ugyfelunk is rendelkezett ugyfélszolgalattal, es
ugyanazokkal a gondokkal kiizddttek, mint mi. Ok is
belefutottak abba, hogy kuldn szoftverben kezelve
sok a dupla adminisztracio, sokszor az értékesitok
nem tudjak, mi a problémaja az ugyfélnek, és

ugy altalaban, a kulénbézé poziciok kozti info-
megosztas hianya napi szinten general feszultséget.

2013-ban nehéz dontést hoztunk, és péenzt, idot
nem kimélve (hem merem itt bevallani mennyibe
kerult a vegen) megcsinaltuk a MiniCRM-be épitett
ugyfelszolgalat modult. Hatalmas szintlepés

volt, hogy minden egy helyre kerUlt. Ertékesitdk,
tanacsadok, ugyfélszolgalatosok ugy dolgoztak
0ssz (az ugyfel szamara egy emberkent hatva),
hogy sokszor 4 kulonb6zd varosban volt a
folyamatban résztvevo 4 kUlonbdzé ember.
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Most mar lathatod az egyik kulcsfontossagu

dolgot, amivel tobbszdr is talalkozol majd, és amit
mindenképpen at akarok adni neked. Ha kell, allj
meg és gondolkodj el ezen. Mert ez a lényeg. Mert
ha tovabb olvasol, és az van benned, hogy van itt
egy csomo “kulénallo rendszer”, akkor valami nem
ment at. Mert amit mi CRM-nek nevezunk, ami ma a
MiniCRM, az ebben mutatkozik meg igazan.

Abban, hogy minden folyamat, minden kolléga
ugyanazon a rendszeren megy keresztil. Onnantol
kezdve, hogy kitdlt egy urlapot, az értéekesitési
folyamaton at az ugyfélpanaszig minden egy
helyrél érhetd el. Es mindenki azt latja, amivel neki
eppen foglalkoznia kell. Nincs elvesztett informacio,
nincs elveszett Ugyfel. Egy rendszerben dolgozunk
és folyamatokban gondolkodunk.

Ez mar messze tulmutat azon, hogy “értékesitést
tamogato szoftver”, ami sokak fejében él, ha CRM-
rél beszelunk. Valojaban az csak egy része ennek az
egesznek.

Minden ugyfellunk maga valaszthatja meg, hogy
milyen modulokat épit be a folyamataiba. De
barmilyen modulokat is valasztasz, a lényeg, hogy
barmiféle kimaradas nelkul aramoljon az informacio
a cégen belul.
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Projekt-megvalositas

Ha bejon egy uj tugyféel, nalunk az oktatas és a bevezetési tanacsadas a kdvetkezo leépés. A konkrét
feladat/kihivas minden cégnel mas, legyen a profilja épitkezes, szoftver, napelem, konzultacio, de a
helyzet kdz0s: az ertékesitod eladott valamit, ideje teljesiteni.

2015 Ota egy projekt modulban vezetjuk a bevezetési munkainka:

A grafikonbol jol latszik, hogy 2016 vegeig nem volt kotelezd a bevezetési csomag. Emiatt, amit megcsinalt
a csapat, azt sem mindig vezettuk ebben a modulban. A 2016-0s nagy adatelemzésunk egyik tanulsaga
az volt, hogy bevezetési tanacsadas nelkul a CRM bevezetések tulsagosan nagy aranyban sikertelenek.
Ezért innentdl kezdve kotelezd lett az oktatas és a legalabb minimalis bevezetési tanacsadas, valamint a
tanacsado csapat szamara is kotelezd lett minden projektet itt vezetni.

2019-ben pedig egy uj projektet inditottunk a bevezetési tanacsadas felgyorsitasara. A grafikonbol latszott,
hogy az értekesites termeléekenysegének novekedeséevel egyre nagyobb lett a terhelés a kivitelezo
csapaton. Toébb lepésen keresztul, 2019-ben és 2020-ban termelékenyebbé tettuk a bevezetd csapatot, és
ezzel eqgy idében ugyfeleink szamara is kdnnyebbé, gyorsabba tesszuk a CRM bevezetést. Win-win-win.

Konkret peldak: a személyes tanacsadas mellé bevezettink 4 kuldonbdzo tematikus csoportos oktatast,
ahol 1-1 tgyfél szamara 2-3-szor annyi idében tudunk oktatast biztositani, a mi oldalunkrol kevesebb
eroforrassal._Webinariummal tettuk elérhetébbé az orszag barmely pontjan a termék megismereését.

Itt tartom erdemesnek eldszor megemliteni az automatizmusokat. (Annak ellenére, hogy hasznaljuk oket
boven értekesitesben is).

Ugy kévetjik a betanulas menetét, ugy kérlink visszajelzést, kildiink ki feladatot, informaciokat, hogy
abban nagyon keves szerepe van a kollégaknak. A szervezes és nyomonkovetes nagy részet intézi a
MiniCRM. A tanacsadok arra koncentralnak, amivel érteket hoznak az Ugyfélnek és a cégnek: segitenek a
bevezetésben.
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https://www.minicrm.hu/oktatas/
https://www.minicrm.hu/oktatas-online/
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Csak ebben a modulban 31 aktiv automatizmus tamogatja a csapat munkajat, kivaltva nagyjabol 2
embert.

Az .emberkivaltas” is egy olyan téma, ami gyakran félreértéshez vezet. Széval tisztazzuk egyszer és
mindenkorra:

A CRM-re nem azért van sziikség, hogy kirugjunk embereket.

Azért kell CRM, hogy a ceg produktiv legyen, ndvekedni tudjon, és egyre tobb embernek tudjon munkat
adni. CRM-nek koszénhetden a 2010-ben még 4 fos kis garazscegbdl mara ket orszagban aktiv, kdzel szaz
fos cég lettunk. A produktivitasnak készénhetjuk, hogy évrél évre egyre tobb embernek tudunk STABIL
munkahelyet biztositani, jo kornyezettel és versenyképes fizetéssel (valoban, tisztan, bejelentve).

Csodak egyik naprol a masikra nem tértennek. A mi tértenetunk is tobb mint 10 éve irodik.

Ezt a részt megint azzal zarom, hogy emlékeztesselek: itt is az a kulcs, hogy ez egy rendszerben, egy
Okoszisztémaban van minden folyamattal. Az ugyfél ugy kerul marketingbél az értékesitdbkhdz, onnan
pedig a bevezetéssel foglalkozo tanacsadokhoz, hogy az informacio atmegy a megfelelé emberekhez a
megfeleld iddben.

Mire sor kerul a bevezetésre, az ezzel foglalkozo kolléganak minden informacio kéznél van ahelyett, hogy
vagy az ertékesité vagy az uj ugyfelidejéet rabolnad.
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Eseményszervezes

Oktatas, nyilt nap, workshop, szeminarium, ugyféltalalkozo. Ezek nelkul sehol
nem lennénk. A cég indulasa ota tartunk workshopokat.

Hiszunk a szemelyes talalkozas erejeben és a produktivitasban. Ezért nem
egyesevel kopogtatunk ismeretlenek ajtajan, hanem kulénb6zé témakban
szervezUnk rendszeresen ingyenes es fizetds rendezvényeket.

Kiktol lattuk ugyanezt meg jobban? Shoprenter. Borhald. UX Studio. Cegek,
akik inspiralnak minket. Akiktél mindenki sokat tanulhat.

Az esemény modulunkban ma 91 automatizmus, 43 urlap és 16 adatmodosito
link hajtja a skalazhato esemenyszervezeést. Minden héten tobb rendezvenyt
tartunk: szeminarium, workshop, webinarium. Magyar €s roman nyelven, tébb
kulénb6zd helyszinen.

Ha ez egy igy hirtelen kinaiul hangzik, mondok egy konkrét példat. Hetente
szervezunk cégvezetdi szeminariumot a Madach téri székhazunkban. Eddig
3433 résztvevével ment ez az esemeny, 6sszesen 5401 jelentkezdvel.

Ezek eleg szép szamok lennének egy olyan cégnek is, amelyik kizarolag
rendezvenyszervezessel foglalkozik. Neklnk ez viszont egy fontos, de relativ
nagyon pici része a folyamatunknak, tehat nem szanhatunk ra tul nagy
eréforrast.

Mit gondolsz, hany ember és mennyi idd van ezeknek a szervezeseben?

Benne van Krisztian ideje, aki tartja az eseményt, és benne van egy
ertékesitéestamogato munkatars ideje, aki vegigtelefonalja a résztvevoket (a
szemelyes kapcsolat javitjia a megjelenes eselyét), és reggel beregisztralja az
erkezdket.

Ez nett6 2x30 perc. Ennyi. Minden masra ott a MasterCard... Illetve nem,
hanem az automatizaciok.

1. Facebookrol és hirlevelekbdél egy landolod oldalra tereljuk az érdekloéddket.

2. A mar bemutatott Urlaphoz hasonld médon kitdltik az adataikat, és
automatikusan bekerulnek a MiniCRM esemény modulba.

3. Az Urlap tipusahoz kotédik egy automatizalt folyamat, amit elindit a
regisztracio: tajekozatd e-maileket, majd emlekezteté SMS-t kuld.

4. Az eldbb emlitett kollega elére megirt automatikus feladatot kap a
hivasra

5. Az idopont és datum automatikusan bekerul, igy mindig helyes infot kap
ajelentkezd.

6. Ha "eljott” statuszba kerult, akkor automatikusan megkapja a prezentacio
anyagat.

7. Hanem, az automatizacio feladatot ad a kollegaknak, hogy keressenek uj
idépontot.
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Miigy tudunk akar minden héten, kétszer fél ora id6 befektetéssel rendezvenyt szervezni. Ezen a
grafikonon latszik a rendezvenyeken résztvevdk szama:

Miért kell ennyi automatizmus egy esemeény megszervezeséhez? Azert, hogy ugyanarra a
marketingkoltésre ne 600 résztvevo, hanem 7044 legyen. Megjelenesi aranyt kimaxolni, emlékeztetni az
embereket 1 héttel és 1 nappal az esemeny elétt. Cimet kuldeni a rendezvény elétt SMS-ben. Ha nem jott
el, Uj idépontot ajanlani. Aki nem jott el, annak beszamolot kuldeni, hogy mirdl maradt le.

Ezek - nem viccelek - tobb mint 10-szer eredmenyesebbé tettek a rendezvényeinket. Ez a kulénbseg

a penzegetes és a bevetelt termeld marketing kézott. Mieldtt a marketingkéltsegeid lattan az ereidnek
esnel, érdemes elgondolkodnod, hogy ha az automatizmusokkal ugyanabbdl a koltsegbdl tobbet tudnal
kihozni, az hogyan valtoztatna a kepen.
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Szamlazas, penzbehajtas

A régi cégben utaltam amikor uj tgyfelet szereztunk. Legalabb 30 perc papirmunka volt a szerzédéssel,
teljesitésigazolassal és szamlazassal.

Szerinted mennyi idénk ment volna el az elmult években 46 863 dijbekérd, szamla és sztornoszamla kezi
kiallitasaval? Mennyi idé lett volna 102 421 bizonylatot, fizetési emlékeztetdt, fizetés beérkezest, kartyas
fizetés problemat jelz6 és egyeb e-mailt kézzel kikuldeni? Mennyi idoé lett volna a 448 nagyon késedelmes
fizetés miatti SMS-t kiktldeni? Nem leszek demagog, nem szamolom ki. Anélkul is érzem, hogy ezt a
bevételt annyi emberrel, amennyi van/volt, esélylnk nem lett volna hozni:

Es egyébként is utal mindenki nem fizeté Uigyfeleket hivogatni. Az egész cégnek nagy megkdnnyebbuilés,
hogy nagyon kedves es megeértd e-mailekkel le tudjuk automatizalni az esetek 99%-at.

HR eés munkatarsak keresése

Nem szigoruan ugyfeles téma, de fontos. Egy tébb fos vallalkozas nincs meg alkalmazottak nelkul.

Az alkalmazottak megtartasa kihivas. Az uj alkalmazottak megtalalasa szinten. Meghagyom a HR
vezetonknek, hogy irjon par cikket arrél, melyik a nehezebb. )

Havonta atlagban kb. 100 jelentkezével kerulink kapcsolatba, €s 50+ munkatars és partner dolgait kell
intéznunk szervezetten.
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Miket intéztnk HR modulban?
Felvételi folyamat az onéletrajztol a szerzddesig
Szerzddés, munkakdri leiras, 6néletrajz és egyeb dokumentumok rendszerezett tarolasa
Beléptetes koordinalasa (konyvelo, eszkdzkiadas, hozzaferesek, HR tamogatas, stb.)
Onboarding (elsé munkanaptol a probaidé vegeig tartd ut)
Fontos események (szlletésnap, X eve csapattag, stb.)
Biztonsagi ellendérzések rendszeresen

Kileptetes koordinalasa (eszkdzok visszavetele, fiokok zarolasa, HR egyeztetés, exit interju, konyveld
ertesitese)

GDPR megfelelés, eléevult adatok torlese rendszeresen

Mi ehhez ugy allunk hozza, hogy a lehetd legjobbat akarjuk kihozni a folyamatbdl a lehetd legkevesebb
raforditassal. Vagyis célokat hatarozunk meg €s merunk. Ha vissza akarom nézni, hogy ugyanarra az
allasra, amire most hirdetunk, tavaly februarban hany jelentkezé volt €s abbol hanyan feleltek meg elso,
masodik vagy harmadik kérben, akkor a HR-es kolléganak 5 percbe kerul ezt kideriteni.

Maris egymas mellé tudjuk tenni, hogy azota javult-e a hirdetésunk, a brand image, a kivalasztasi folyamat,
vagy ugyanott vagyunk, mint tavaly, és meg van hova fejlédni.

Es mi a masik, ennélis fontosabb dolog, ami nem lenne pépec HR nélkil? A heti értékelések alapjan - 0 és
100 kdzotti skalan — hétrél hétre 80 folott van dolgozoi elégedettség. Es a trend meredeken javul, amiota
fokuszba tettuk ezt a meérészamot.
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Partherek

Mivel meg nem tartunk ott, hogy Magyarorszagon minden cegben legyen CRM (klulénben nem ez
lenne a vizionk, ez csak egy tenymegallapitas lennel ), gyakran van dolgunk olyan partnerekkel, ahol a
szervezettség nincs a toppon.

Ha nekunk sem lenne CRM-unk és parther modulunk, valoszinuleg az tortenne, hogy megvarjuk, amig
beut a krach és tovabballunk, kerestuink olyan partnert, akivel jobb az egyuttmukodes.

De mindenkinek eggyel jobb, ha ezt nem kell megvarni, és eleve meg sem torténik a baj.

Ezért mi a sajat partner modulunkban is vezetjuk, ki-mikorra-mit igért nekunk. Ezt le tudjuk kévetni es
nekunk sem kell a sajat ugyfelunk felé magyarazkodni késébb. A legsz@rabb a .nem tehetek rola, a masik
cég csinalta” bullshit. Mar hogyne tehetnék réla? En valasztottam beszallitot/partnert, én felelek értiik.

Ez akkor is hasznos, ha egyébként rendszerezett az adott partner, mert hibat barki kovethet el. Jo, ha van
vedohalo. Olyan ez, mint a kresz. Ha mindket sofér koveti a szabalyokat, még ha az egyik hibazik is, az
esetek nagy réeszeben elkerulik a bajt. Tragedia tobbnyire akkor térténik, ha mindkét fel igyelmetlen.
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Ha eddig eljutottal, gratulalok!
Ezek szerint teged valoban erdekel, hogyan
fejleszthetned a cégedet egy CRM-rendszerrel.

Te mit fogsz nyerni a CRM Van egy egyszeru tervem a
bevezetésével? szamodra:
Novekvo arbevetel? 1. Foglalj ma idépontot ingyenes

Csokken a munkaval toltott idé? tanacsadasral

2. Hatarozd meg tanacsadonkkal kozdsen a
legsurgdsebben fejlesztendd teruleteket és
a vart eredmenyeket!

Csokken a kockazat és stressz?

A fentiek kozul tébbet is valaszthatsz! @) 3. Kezd el terveid megvalositasat 1 honapon
beltl a MiniCRM és szakertd tanacsadoink
segitsegevel!

Foglalj idépontot konzultaciéra!

_________________________________________________________________


https://www.minicrm.hu/lp/konzultacio/?utm_source=ebook&utm_medium=button&utm_campaign=hogyan-hasznaljuk-a-crm-et&utm_content=foglalj-idopontot-konzultaciora

