Husegszerzodes
bevezeteése és
fenntartasa

Hogyan noveld az
1 Ggyfélre eso profitot
hiségidos szolgaltatassal?
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TARTALOMJEGYZEK

A hiségszerz8déses rendszer igy kdnnyiti meg az életed

Hatarozd meg a kedvezmény feltételeit és mértékét!
|d8szak
Mérték
Tovabbi feltételek

Hozz létre egy sablon szerzédést!

Készits egy utmutatét a kollégaknak!

Tarts egy gyorstalpalét a sablon hasznalatardél!

Hasznaljatok a hliségszerz6déses rendszert az uj
érdekléddknél!

Pro tipp: igy “add el” a hiiségszerz6dést
Kovesd a kikuldéseket!
Mddosits!
...lvezd ki a miikodo hiiségszerzédéses rendszert!

Lehet ennél is jobban csinalni...
Szerz6désgeneralas sablonbdl, néhany kattintassal
Hozz létre sablon e-mailt a szerz6dés kiktldéséhez!

Hogyan indulj el CRM-mel?
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Hosszutavon megtérulo, havi el6fizetéses szolgaltatasod van,
amire gyakran adsz kezdeti kedvezményt az ugyfeleidnek?
Akkor nem kizart, hogy te is tapasztaltad, hogy az adott
kedvezmény sokszor nemhogy nem tériul meg, de egyes lgyfelek
esetében kifejezetten veszteséges lizletet jelent, pl. ha 1-2
honap utan felmondjak a szolgaltatast.

Te meg hajszolhatod az Ujabb érdekléddket, akik persze szintén
mind kedvezményt varnak, ami ugyanugy nem fog megtérulni - és
ez igy megy hénaprdél hénapra.

Ha hasonld helyzetben vagy, a hliségszerz6dés bevezetése
jelentheti a megoldast a véget nem érének tlind torturadra; azaz a
kedvezményes havidijért cserébe az Uj ugyfeleid alairnak egy
szerz6dést, mely szerint egy adott céldatumig minden hénapban
kifizeti a szolgaltatast.

Te is nyersz, hiszen biztosan tudod, hogy megéri-e kedvezményt
adnod, raadasul az dgyfeled is nyer vele, hiszen hosszabb ideig
kedvezményesen jut a szolgaltatasodhoz, mégsem kell egy
dsszegben elbre kifizetnie.

Egy tudatosan felépitett hliségszerz6déses rendszer
bevezetésével j6 néhany médon megkonnyited az életed:

1. Noveled az egy Ugyfélre jutd arbevételt és profitot, igy
kevesebb Uj érdeklédével is ugyanakkora eredményt érhetsz



el, raadasul csokkentheted az Uj érdekl6d6k gyUjtésére szant
kapacitast.

2. Az adott kedvezményekhez az tgyfél oldalardl is egy vallalas
tarsul: a kedvezmeényt nem “ingyen” kapjak, igy egy jo
alapokra allitott hlségszerz6déses rendszerrel a
kedvezményadas megtéral.

3. Az tgyfeleid nem mondjak fel mar azeldtt a szolgaltatast,
hogy megtapasztalnak annak valédi el6nyeit, legyen sz6
barmilyen hosszutavon megtéruld szolgaltatasrol.

4. Nem kell minden hénapban kapacitast (id6t = pénzt) szannod
a szolgaltatast lemondani tervez6 lgyfelek gy6zkodésére,
hogy maradjanak el&fizetdk.

5. Csdkken az tgyfélszerzésre forditott id6 és koltség, az igy
megspoérolt pénz pedig ndveli a profitodat, vagy
versenyképesebb aron kinalhatod szolgaltatasodat.

A legnehezebb része persze az, hogy megtalald az egyensulyt, hogy
neked és az ugyfeleidnek is megérje ez a megallapodas.

Ebben az e-kdnyvben megmutatjuk, hogyan tudsz olyan
kdlcsondsen elbnyds hlségszerzdéses rendszert kiépiteni, amivel

e maximalizalhatod az Ugyfél-élettartamot a cégnél és

e maximalizalhatod az egy ugyfélre es6 profit mértékét.



Hatarozd meg a kedvezmény feltételeit és
meértékét!

Idoszak

El&szor is korabbi tapasztalatok alapjan vizsgald meg, hogy a
hosszutavon megtéruld szolgaltatdsodat mennyi ideig kell egy
atlagos ugyfélnek igénybe vennie ahhoz, hogy biztosan
megtapasztalja az el6nyeit.

Példaul ha havidijas vagy ahhoz hasonlo rendszerben
mUkodo nyelviskolat vezetsz, mennyi az a minimalis ido, amit
a tanuldknak bele kell fektetnitk, hogy fejlodést
tapasztaljanak és a célig (pl. a nyelvvizsga) meg se akarjanak
allni?

Vagy példaul ha edz6termed van, mennyi id6 szUkséges
ahhoz, hogy a “marpedig most lefogyok” jellegl beiratkozasok
utan valddi elhatarozassa és napi rutinna valjon a sportos
élet, amit mar nem szivesen adnak fel az Ggyfeleid?

Ha ezzel megvagy, akkor mar nem nehéz meghatarozni, hogy
milyen hosszu hldségid6t érdemes alairatnod az dgyfeleiddel, hogy
azt kdvetben nagyobb valdszinlséggel maradjon a kliensed.
Fontos, hogy ne vallalhatatlanul hosszu idészakot hatarozz meg,
hanem mindenképpen a szolgaltatasod jellegéhez igazitsd.



Mérték

Ezek alapjan pedig mar azt is meg tudod allapitani, hogy milyen
mértéki kedvezménytdl érdemes mindenképpen alairotnod egy
ilyen szerz6dest a friss ugyfelekkel, és hogy mi az a maximalis

kedvezmény, amit fel tudsz ajanlani, hogy biztosan megérje -
neked és az ugyfelednek is.

Vesd dssze a “megszokashoz” szukséges id6szakot az
ugyfélszerzésre forditott kdltség és a kedvezmeény megtértlésével.
Valaszd azt, amelyik a nagyobb.

Pro tipp: Ne a havidijbol adj kedvezményt, hanem egyszeri
nagyobbm dsszeget adj. Pl. a 12x5.000 Ft kedvezmény “jobban néz
ki”, ha azt irod, hogy 60.000 Ft-ot elengedsz.

Tovabbi feltételek

Donts arrdl, hogy mi torténik, ha a hlségido ellenére mégis
lemondja a szolgaltatast! Vissza kell fizetnie a kapott kedvezményt?
Kotbér fizetési kotelezettsége keletkezik? Ha igen, milyen mértékd
vagy mekkora 6sszegl kotbért érdemes fizettetnetek, hogy a
lemondas ellenére is megérje a cégnek?

Hozz létre egy sablon szerzédést!

Miutdn meghataroztad a kedvezmény mértékét, a hliségidd
hosszat és a lemondas kdvetkezményeit, hozz |étre egy univerzalis



sablon szerz6dést, amit ezentul a megfelel6 informaciokkal és
adatokkal kiegészitve minden tgyfélnél bevethettek.

Ezzel felgyorsitod az értékesitést, csdkkented a hibazas esélyét és
az adminisztracioval toltott idot is.

A sablon lehet egy egyszerii, felh6 tarolé6ban megosztott
dokumentum, hogy minden értékesitd kolléga hozzaférjen,
amelyben kiemeled azokat az egyedi részeket, amiket minden
ugyfél esetében ki kell télteni vagy modositani szukséges.

Készits egy utmutatot a kollégaknak!

A hibak elkerulése és az esetleges Uj kollégak gyorsabb betanitasa
érdekében érdemes egy “kitoltési” Utmutatot is készitened a
szerz8déshez, amelybdl az értékesitok valaszt kapnak minden
felmeruld kérdésre.

e Kivel kell alairatni ilyen szerz6dést? (Mik a feltételek?)

e Pontosan mi a teenddjuk a sablonnal Iépésrél |épésre?

e Hogyan juttatjak el az el6fizetéknek?

Ez is lehet egy sima megosztott dokumentum, amiben a kollégak
feltehetik a tovabbi kérdéseiket is.



Tarts egy gyorstalpalot a sablon hasznalatarol!

Bar az utmutatéban mindenre kitérsz, mégis atlathatobb
egyértelm(bb, ha indulas elbtt tartasz a csapatnak egy gyors
oktatast a sablon hasznalatardl, ahol az id6kdzben felmerult
kérdéseket is atbeszélitek. Az utmutatd pedig hasznos lesz
szamukra az éles bevetés soran.

Pro tipp: Hatarozd meg, hogy milyen helyzetekben ajanlhatja fel az
értékesitd a kedvezmeényt, és ezt is beszéljétek at. Csak az
alkudozdéknak? Vagy a bizonytalanok meggy6zésére is
felhasznalhatja?

Hasznaljatok a hlségszerzodéses rendszert az
uj érdeklodoknél!

Amikor legk6zelebb olyan kedvezmeényes el6fizetésben allapodtok
meg egy ugyféllel, ami hlségszerz8dés alairatasanak feltételeibe

esik, tajékoztassatok errél, és minden esetben kuldjétek el
szamara a sablon alapjan létrehozott szerz6dést alairasra.

Pro tipp: igy “add el” a hiiségszerz6dést

A hlségszerz6dést akkor tudod a legjobban talalni a leend6
ugyfeleknek, ha mar van egy jol felépitett értékesitési folyamatod,

amibe csak be kell illesztenetek az uj rutint az értékesitokkel.


http://cdn.minicrm.hu/media/lifebelt/HU/MiniCRM_sales_checklist_HU.pdf

A legjobb mddszer, ha egybdl 3 opcidt talalsz az ugyfélnek:

1. A teljes aras ajanlatot

2. Egy kedvez8bb ajanlatot

3. Egy, a masodikkal kézel megegyezd, de annal is kedvez8bb
ajanlatot, aminek a feltétele a hliségszerz8dés alairasa.

Tapasztalataink szerint 100-bdl 99 esetben az Ugyfelek a 3. ajanlat
mellett dontenek.

A lényeg, hogy eszukbe se jusson teherként tekinteni a
hUségszerz6désre, hanem a szamukra legkedvezdbb
megoldaskent lassak azt.

Kovesd a kikuldéseket!

e JOl hasznaljdk az értékesit6k a kedvezményt?
e Hiba nélkul vannak kitoltve a sablonok?

e Milyen reakciot valtott ki a hliségidé az Uj ugyfelekbdl?
Tiltakoznak? Sz6 nélkul elfogadjak, hogy ez a kedvezmeény
feltétele?



Modosits!

Remélhetbleg az idealis kedvezmény mértékét és feltételeit jol
allapitottad meg, és azon utdlag mar nem szukséges maodositanod,
de a szerzddések kikuldését nyomon kdvetve latni fogod, hogy
érdemes-e valtoztatni a folyamaton, a sablonon vagy az
utmutaton.

Példaul ha a kollégak rendszeresen atlathatatlanul, nem
kdvetkezetesen nevezik el a szerz6dést tartalmazo fajlokat,
érdemes beépiteni az utmutatdba a fajl nevének kivant
formatumat is.

Vagy példaul ha a hdségszerz6dés miatt Ugyfelet veszitetek,
akkor lehet, hogy érdemes maodositani a folyamaton vagy a
kommunikacién, hogy az érdekléddk is 1assak, hogy pontosan
mit nyernek a hlségiddvel.

Végul pedig...

...elvezd ki a mikodo hiségszerzodéses
rendszert!

A hlségszerzddésrdl, hiségidordl esélyes, hogy neked is a
mobilszolgaltatdd vagy a TV-el6fizetésed jut eszedbe, ezért lehet,
hogy most még tartasz tole. Mit fognak szolni az Ggyfelek? Hogyan
fogom eladni ezt nekik, hogy elénynek érezzék? Mi van, ha ennek
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ellenére is sokan ido eldtt kiszallnak, és folyamatosan
kotbereznunk kell?

Elarulom: nem tudhatod, hogy mUkodik-e. Ezért kell kiprébalni,
tesztelni, és MERNI, MERNI és MERNI az eredményeket.
Valtozott az atlagos ugyfél-élettartam a cégnél? Sikeral valéban
jovedelmezben adni kedvezményeket? Ha a valasz “nem” - nos,
legalabb mar tudod. Viszont ha “igen”, rengeteg plusz profitot
nyertél ezzel a cégednek.

Lehet ennél is jobban csinalni...

A MiniCRM az ugyfélkezelésen tul az els6 lépéstbl az utolsoig
tamogatja az értékesitési folyamatot, és kényelmes funkcioival
drasztikusan felgyorsitja a szerz6désgeneralast.

Megmutatjuk, hogyan csokkentheted a szerz8dések
elkészitéséhez és kikuldéséhez szlkséges iddt a szolgaltatasodtdl
fuggben 5-20 percroél kb. 20-60 masodpercre.

Szerz6désgeneralas sablonbdl, néhany kattintassal

A korabban létrehozott szerz6dés sablont importalhatod
MiniCRM-be. A rendszerbdl generalt szerz6dés kikuldés elbtt
automatikusan behuzza az Ugyfél adatlapjarél a relevans
informacidkat.
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https://www.minicrm.hu/signup/try/#step1

Szerzfdés

Feltbltés «
Feltoltés szamitégépraol

PDF generalas sablonbdl

PDF generalas Google Drive-rél

Kovacs Péter

Hozz létre sablon e-mailt a szerzodés kikiildéséhez!

Nemcsak szerz6désekhez, de e-mailekhez is hozhatsz létre sablont
a rendszerben. Ezt 3 kattintassal kikildheted a leendd ugyfélnek a
szerz8déssel, igy ez sem vesz el plusz id6t a csapattol.

Email sablon kivalasztasa

Hlségszerzddés klldés

Eldfizetdi szerzfdés

Arajanlat érdekl6d6nek

Arajanlat {%Business.Name} részére

Ezzel a 2 funkcidval mostantdl 5-20 percet spérolhatsz meg
szerz6désenként.
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Persze lehet ezt még fokozni sok Uugyes funkcioval, példaul
allithatsz be automatizmust, ami minden szerzddés kikuldése utan
figyelmezteti a csapatvezetdt, hogy ellendrizze a szerzddést.

Csak rajtad és a sajat igényeiteken mulik, hogy hany automata
figyelmeztetést helyezel el a folyamatban és hogy mennyire
tokéletesited a szerz6dés generalas és kikuldés folyamatat a sajat
rendszeredben. Szabd a folyamatot a céged és a csapatod
igényeire, hogy gordulékenyen és hiba nélkil kuldjék ki a
szerz8déseket!

Hogyan indulj el CRM-mel?

1. Indits egy ingyenes tesztrendszert, kdtelezettségek nélkul!

2. Vedd igénybe a tanacsadonk segitségét a lehetdségek
megismerésében!

3. Tamogasd a csapatod munkajat villamgyors szerz8dés
generalassall

Tesztrendszert inditok
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https://www.minicrm.hu/signup/try/
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