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Ez az e-könyv neked szól, ha cégvezetőként naponta egy óránál több 
időt töltesz a következőkkel: 

1. Megbizonyosodni arról, hogy a kollégák elvégezték a kiadott 
feladatokat 

2. Megbizonyosodni, hogy időben és precízen végezték el azokat 
3. Tűzoltás (kijavítani a hibákat, mentegetőzni az ügyfélnél) 
4. Újratervezés a csúszások miatt 
5. Riportálás kézzel, vagy összegzése annak, amit a kollégák írtak 

össze 
6. Telefonon hívni a munkatársakat, hogy hogyan haladnak egy 

adott projekttel 
7. Telefonon hívni a munkatársakat, hogy mit beszéltek meg egy 

ügyféllel (mert neked is beszélned kell vele) 
8. Számlák keresése, behajtása 

Ez összeírva így elég soknak tűnik. És ha nagy részét csinálod 
ezeknek, akkor minden bizonnyal fel is vagy háborodva. Persze, hogy 
több mint egy órát eltöltök ezekkel a dolgokkal.  

De az igazság az, hogy ennek nem kell így lennie. Mielőtt 
megmutatom a részleteket egy valódi esettanulmány alapján, először 
újra írom ezt a listát az alapján, hogy ugyanez a nap, hogyan néz ki 
azoknál a cégvezetőknél, akik (jól) használnak CRM-et.  



Felkészítelek, hogy nem fogsz hinni nekem elsőre vagy túlzásnak 
fogod gondolni és ez így teljesen rendben is van. Én is és 
cégtulajdonos társam, Egerszegi Krisztián is ugyanilyen szkeptikus 
volt addig, amíg nem találkoztunk a tényekkel.  

Ezért fogom neked utána konkrét példákkal megmutatni, hogyan segít 
ebben egy jó CRM (segít, nem megoldja helyetted!). De most nézzük a 
listát. 

1. A MiniCRM automatikusan figyelmezteti a kollégákat az 
elvégzendő feladatokra és a főnöknek is jelez, ha komolyabb 
csúszás van. A transzparens működés miatt a kollégák 
törekednek, hogy minden feladatot elvégezzenek.  

2. A rendszerben a részfeladatokhoz is határidőket ad meg, így 
nem neki kell meggyőződni, hogy minden időben elkészül. 
Sablon feladatokat készít, pipálható listákkal, hogy a kollégák 
munkáját a MiniCRM vezesse, mindig megmondja, hogy mikor 
mit kell tenniük.  

3. Amiatt, hogy a rendszer vezeti a kollégákat abban, hogy mikor 
mit kell csinálniuk, a hibázások minimálisra csökkentek, ezért 
tűzoltással maximum néhány hetente kell foglalkoznia. 

4. Csúszások vagy nem léteznek, vagy a rendszer előre jelzi, ezért 
teljesen újratervezni nem kell 

5. A MiniCRM minden benne végzett feladatról, értékesítésről, 
számlákról és egyéb folyamatokról riportokat készít beavatkozás 
nélkül 

6. Vagy belekattint a modulokba, hogy ránézzen a folyamatok 
állására, vagy hagyatkozik az automata figyelmeztetőkre minden 



olyan esetben, ami az ő figyelmét igényli 
7. Telefonálás helyett belekattint az ügyfél profiljába és mindent 

egy helyen lát, azt is, hogy akár évekkel ezelőtt mit egyeztetett 
vele a kolléga, aki már nincs a cégnél 

8. Számlák és befizetési státusz egy helyen, a rendszer pedig 
automatikusan behajtja az elmaradó számlák 90%-át.  

Minden pontban a CRM-et használó cégtulajdonos töredék munkát 
végez, ami azt jelenti, hogy van ideje a cég fejlesztésén dolgozni és 
nem ezekkel a napi teendőkkel megy az idő.  

A következő részben Kocsis Zoltán, az​ Idea Fontana ​tulajdonosa 
mutatja meg, hogy ő hogyan valósította meg ezeket a dolgokat. Nem 
évek munkájával, hanem összesen három hónap alatt. 

Kihívás: Projektek csúszása, pontatlansága (heti 6-7 óra 
idő veszteség) 
 

A törekvések ellenére nem mindig sikerült tartani a határidőket. Ez 
nem csoda, egy-egy projekt több ember kezén is keresztül megy, 
köztük dolgozók, a megbízó és partnerek. Sok esetben egymásra kell 
várni, ami ha elhúzódik, akár napokat vagy heteket is adhat egy projekt 
kifutási idejéhez.  
 
Ez egyfelől olyan problémát okozott, hogy többet dolgoztak, mint ami 
optimális lett volna, másfelől az elégedetlen ügyfelek távoztak, ami 
30-40%-ot is elért. ​Az már csak az utolsó döfés volt, hogy Zoltánnak 
heti 6-7 órája átlagosan elment azzal, hogy projekteket vagy 
ügyfeleket próbáljon menteni. 

https://ideafontana.eu/


Megoldás: Automatizmusokkal támogatott folyamat  

Az első lépés az volt, hogy Zoltánék összeszedték a projekt kivitelezés 
folyamatukban lévő minden fontos lépést, amit aztán betettek egy 
MiniCRM​ projekt modulba. Bár rengeteg különböző szolgáltatással 
foglalkoznak, az elejétől arra törekedtek, hogy a folyamatot a lehető 
legegyszerűbben sztenderdizálják és ​olyan lépcsőket hozzanak létre, 
amin minden projekt végig tud menni.  

Amikor megkezdenek egy munkát (ami a felvételnél és árajánlat 
küldésnél kezdődik), akkor ez bekerül egy iktatószámmal a MiniCRM 
projekt moduljába és elindul a folyamaton.  

Ez önmagában hatalmas 
előrelépés volt, ami segített a 
tisztán látásban.​ Úgy megy végbe 
minden folyamat, hogy az 
mindenkinek rögtön egyértelmű, 
mi történik vele, mi fog történni 
vele vagy éppen mire várnak.  

Ez már segítség, mivel Zoltán 
minden este vagy akár napközben 
is ránézhet, hogy milyen 
szakaszban vannak projektek, hol 
vannak elakadások és nem 
egymást hívogatják. De ez csak 
az első lépés.  

https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold


Ha továbbra is Zoltánnak kellene minden ügyről megbizonyosodnia, 
hogy időben elkészül és haladnak a folyamatban, azzal az eddignél 
kevesebb, de még mindig rengeteg ideje elmenne. Ráadásul nem 
venne mindent észre időben, ezért az apró csúszások nagy 
torlódásokhoz vezetének, amit már sokkal nehezebb megoldani.  
 

A megoldást az automatizmusok jelentik. ​Nézzünk néhány konkrét 
példát.  

Projekt kezdés automatizmus 
 

Nézzük a folyamatot a legelejéről. Az árajánlatokat ​MiniCRM 
sablonból küldik ki, amiben szerepelnek a megrendelés adatai és 
természetesen az ár. Ami szintén szerepel benne az egy gomb, amire 
ha az ügyfél rányom, megrendeli a szolgáltatást. Mi sem egyszerűbb! 
 

https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold


 
 

Ez felgyorsította a folyamatot, hiszen az ügyfélnek csak egy gombot 
kellett lekattintania, nem kellett e-mailt megfogalmaznia vagy 
visszatelefonálni, hogy megrendelje. 
 
A gomb lenyomásával az ügy bekerül a “Megrendelve - Kezdhető” 
státuszba. Ehhez a státuszhoz tartozik több automatizmus is. Ha egy 
ügy bekerül ide, a ​MiniCRM​ küld egy automata e-mailt az ügyfélnek, 
ami tájékoztatja, hogy fogadták a rendelést és egy kolléga hamarosan 
kapcsolatba lép vele.  
 
Mindeközben a  kolléga, aki ennek a feladatnak a felelőse kap egy 
feladatot arról, hogy megkezdheti a munkát. Ha a megrendelés csak 
szóban vagy e-mailben történne, ez az információ elkeveredhetne 
vagy feledésbe merülhetne. ​A MiniCRM-es feladat viszont 
automatikusan a felelős nevével és határidővel jön létre. 
 

https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold


 
 
Ez a sablon feladat bekerül a felelős napi teendői közé, amik időrendi 
sorrendbe vannak állítva. Lejárásánál piros figyelmeztető jelzést 
kapnak így külön felhívják magukra a figyelmet.  
 

 
 
Zoltán különösen figyel arra, hogy senkinél se legyen ilyen piros 
jelzésű feladat a nap végén, hiszen ez azt jelenté, hogy aznapi feladat 
csak másnap kerül elvégzésre. ​Ezt nem engedhetik meg maguknak, 
hiszen az ügyfél projektje múlhat akár egy nap csúszáson is.  
 
“Egy ideig volt ellenállás egyes dolgozók részéről, de arra kértem őket, 
hogy konkrét javaslatokkal jöjjenek, ha szerintük valamit máshogy 
csinálhatnánk, ne csak problémákkal. Végső soron a probléma forrása 
az volt, hogy nem akarták, hogy ennyire nyomon tudjam követni a 
munkájukat, így nem volt jobb megoldásuk és a panaszok elmaradtak. 



Most már hozzászoktak a rendszerhez, hiszen látják, hogy az ő 
munkájukat is segíti.” 
 

- Kocsis Zoltán 

   



A felelős kolléga ezután 
átteszi “Folyamatban - Grafika 
előkészítés” státuszba, ami 
kivált egy új automatizációt. 
Megy az e-mail az ügyfélnek, 
hogy elkezdtek dolgozni az 
ügyön, hátradőlhet. Az 
e-mailben szerepel a határidő 
és a munka részletei is, amit 
az e-mail sablon behúz a 
megrendelés moduljából. ​Egy 
percet sem kell foglalkozni 
vele​, az ügyfél mégis sokkal 
elégedettebb köszönhetően az 
ilyen e-maileknek.  

 
 

Alvállalkozókkal kapcsolatban is egy apró, de ügyes módszert 
alkalmaznak a hibák elkerülésére és a további idő spórolására. Ehhez 
fontos tudni, hogy az ügyfél iktatószámmal ellátott adatlapján 
szerepel minden információ az adott anyaghoz. 



 

Amikor egy alvállalkozó dolgozik a projekten, nem kell emlékezni 
arra, hogy küldjenek neki e-mail az adatokkal, sem arra nem kell 
figyelni, hogy a megfelelő adatok kerüljenek be.  

Ha bekattintják az adatlapon az “alvállalkozó” gombot és bekerül a 
projekt kivitelezés fázisba, akkor a rendszer ​automatikusan küld egy 



e-mailt Zoltánnak az adatlapon szereplő adatokkal​, amit ő átolvasás 
után továbbít az alvállalkozó felé. Nincs elfelejtve és tökéletesek az 
adatok, 30mp munkával.   

Sok ilyen apróságnak tűnő dologgal érik el, hogy az ügyfélélmény 
kifogástalan legyen és mellette Zoltán is időt spóroljon.  

Kihívás: Kollégák folyamatos ellenőrzése (heti 4-5 óra idő 
veszteség) 
 

Transzparencia hiányában Zoltán nehezen tudott arról 
megbizonyosodni, hogy munkatársai valóban elvégzik a rájuk kiosztott 
feladatokat időben és precízen. Azért, hogy meg tudja akadályozni az 
olyan helyzeteket, mint a komoly csúszások, amikből ügyfél vesztés 
és Zoltánnak további idő vesztése keletkezett, órákat töltött azzal is, 
hogy munkájukat kövesse.  
 
Eszköze más nem volt hozzá, mint a folytonos telefonálgatás, illetve 
e-mailekből próbálta kideríteni az ügyek állását.  
 

Megoldás: Rendszerezés és kontroll visszaszerzés 

 
Talán már most látható, hogy ez szépen összefügg a teljes előző 
szekció tartalmával. Hiszen azáltal, hogy rendszerezettebbek lettek, 
nem csak az ügyfélnek lett jobb dolga, de ​Zoltán idejét is hatalmas 
mértékben megspórolták a folyamatok, amik a dolgozók kezét 
fogják, ahelyett, hogy neki kellene.  
 



Mindazok mellett, amit az előző részben bemutattunk, van még pár 
dolog, amire itt külön még érdemes kitérni.  

Vizuális projektkezelés 
 

Emögött a misztikus kifejezés mögött valójában egy nagyon egyszerű 
dolog van. Zoltánék hasznát veszik a ​MiniCRM​ kanban táblájának, ami 
vizuálisan, oszlopokba szervezve megjeleníti, hogy melyik projekt 
éppen melyik stádiumban van.  
 
Más dolguk sincs, mint minden hétfőn egy indító meetingen megni, 
hogy melyik projektek kerülnek be a hétre és azoknak hova kell eljutnia 
a tábla végre péntekig.  
 

 
 
Minden kártya egy adatlapot képvisel, amihez tartozik egy-egy felelős. 
Így egyértelmű mindenki számára, hogy mivel kell foglalkoznia és 
pontosan mit kell elérnie a hét végéig.  
 
Ahogy Zoltán fogalmaz. 
 

https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold


“Egyértelmű, hogy ki mit vállalt a hétre és mi teljesült belőle. Egy 
ilyen rendszerrel nem lehet mellébeszélni. Nincs az, hogy ‘jók 
voltunk fiúk, de kikaptunk két góllal’. Ott van a rendszerben, hogy 
elvégeztük a feladatokat vagy sem.” 

Azzal, hogy a rendszer elősegítette a személyes felelősség vállalást 
és egyértelműsítette, hogy kinek mi a feladata, rengeteg teher gördült 
le Zoltán válláról. Ebben apró, de hasznos funkció segíti.  

A rendszerben nem csak a projekteknek van határideje, hanem 
minden részfeladatnak is. Ezeket a feladatokat vagy a rendszer adja ki 
automatikusan (például, amikor egy érdeklődő nem reagált egy 
árajánlat kérésre) vagy a dolgozók egymásnak is adhatnak 
feladatokat.  

Zoltán szűrhet a saját feladataira is vagy láthatja egyszerre mindenki 
feladatát egy listában. Ez a lista idő szerinti sorrendbe van állítva és 
piros felkiáltójellel látja el azokat, amik már lejártak.  

 

Így Zoltánnak egyszerű dolga van, minden nap este belép a 
rendszerben és ránéz a modulokban szereplő feladatokra. Ha piros 



felkiáltójeles feladatokkal találkozik, akkor tudja, hogy ott érdemes 
lehet beavatkozni vagy legalább ránézni. 

Mivel minden dolgozó számára egyértelmű az elvárás (​ne legyen 
piros felkiáltójel a rendszerben, amikor abbahagyod a munkát!​) ezért 
teljesíteni is sokkal egyszerűbb. Egy ilyen kérést nem lehet 
többféleképpen értelmezni.  

Kihívás: felesleges adminisztrációs feladatok (heti 1-2 
óra idő veszteség) 
 

Vannak olyan adminisztrációs feladatok, amiket általában örömmel 
végzünk el (mint ajánlat adás vagy szerződés kötés) mégis a valóság 
az, hogy órákat töltünk az elkészítésükkel, ahelyett, hogy új 
lehetőségeken dolgoznánk. 
 

Megoldás: Intelligens sablonok 

6x gyorsabb árajánlat sablonból 
 
Az ajánlat kiküldést az Idea Fontana ma kevesebb mint egy perc alatt 
végzi el​ úgy, hogy nem hiba mentesen küldenek ki minden ajánlatot, 
de még egyéb ajánlatokat is fűznek hozzá, amiből már további 
árbevételük is származott.  
 
Ennek hátterében a ​MiniCRM​ intelligens sablonjai és az úgynevezett 
“változó mezők” vannak. Ez úgy működik, hogy minden e-mail, ami 
kimegy a MiniCRM-ből, az egy adatlaphoz tartozik. Lényegében egy 

https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold


ügyfélhez és az ő projektjéhez. Vagyis az e-mail számára elérhető 
minden információ az ügyfél adatlapjáról.  
 
Így, amikor az Idea Fontana összekészített előre egy árajánlat e-mailt, 
azt úgy tették, hogy ezeket a változó mezőket behelyezték az e-mailbe, 
amik “beszippantják” az adatokat küldéskor.  
 

 
 
Bármilyen adatlapon szerelpő mezőt ki tudnak választani, többek 
között a megadott paramétereket és az elkészülés várható időpontját 
is. Így azok az adatok, amik a megrendeléskor az adatlapra rákerülnek, 
már egyenesen átjönnek a sablon e-mailre, ​az ügyfél pedig csak ámul, 
hogy már beszélgetés közben kaptak árajánlatot.  
 



 
 
Nem csak árajánlattal, de egy tucat e-maillel hasonlóan járnak el. 
Nekünk az a filozófiánk és új ügyfeleinknek is ezt tanítjuk, hogy ha van 
egy e-mail, amit több mint egyszer küldesz ki, ahhoz legyen egy sablon 
e-mail a rendszerben. Ha az e-mail részletei az ügytől függenek sem 
baj, hiszen ezekkel a változókkal az e-mail bármely része az adott 
ügyfélre lehet szabva és kézzel is belenyúlhatunk a sablonokba.  
 

Kihívás: Nem fizető ügyfelek, kaotikus számlázás (havi 
5-6 óra idő veszteség) 
 
Az ügyfelek elmadaradozó számla befizetései nem csak a cash 
flow-nak nem tesznek jót, hanem további időveszteségeket is 



okoznak, hiszen ki kell deríteni, hogy milyen számlák nem lettek 
befizetve és hajszolni kell az ügyfeleket.  

Megoldás: Bízd az automatizmusra! 
 

Na nem arra kell gondolni, hogy a Robocop kimegy az ügyfélhez és 
berúgja az ajtaját. Ennél sokkal egyszerűbb és barátságos módszert 
használ az Idea Fontana, ami ​nem csak rengeteg időt spórol nekik, de 
jelenleg egy ügyfél sincs behajtás alatt. 
 
Hogy csinálják?  
 
A számlázás modult is bevezették a ​MiniCRM-be​, vagyis a számla 
fizetés is összeköttetésben működik a többi folyamattal. Minden 
számla vezetve van a modulban, onnantól, hogy ki lett állítva odáig, 
hogy be lett fizetve és sikeresen lezárult.  
 
Erre tudtak Zoltánék automatizmusokat állítani, ami összességében 
annyit tesz, hogy ​ha egy számla befizetése határidőn túl van X 
nappal, akkor a rendszerben előre megírt sablon e-mail kimegy az 
ügyfélnek.  
 
Ez a fentebb bemutatott módszerrel kitölti az adatokat, így az 
elmaradás összege és a határidő is ugyanúgy megjelenik, anélkül, 
hogy bárkinek be kellene avatkoznia.  

https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold


 
 
Az ügyfél ebből annyit érzékel, hogy kap egy e-mailt, ami emlékezteti a 
befizetés határidejére és segítséget ajánl. 
 
Attól függően, hogy mi működik, egy ilyen automatizmus működhet 
már akár egy ilyen e-maillel is, vagy 2-3 e-mailes sorozatból is állhat, 
amik fokozatosan erősebb hangnemben szólítják fel az elmaradó 
számla befizetésére.  
 
Az esetek többségében egyszerű figyelmetlenségről van szó, amit egy 
jól időzített emlékeztetővel lehet orvosolni. Ezzel az Idea Fontana 
szintén órákat tudott megspórolni úgy, hogy egyszer kellett összerakni 
ezt az automatizmust, ami ​évente akár többszáz ilyen ügyet is 
kezelhet, anélkül, hogy emberi beavatkozásra lenne szükség.  

Eredmények 

Kocsis Zoltán nem csak időt spórolt magának. Azáltal, hogy olajozott 
gépezetként működik a cége, eredményesebbek is lettek, ami már 4 
hónapon belül is mérhető.  



● 34%-kal több projektet​ tudnak kivitelezni ugyanannyi idő alatt, 
ugyanannyi dolgozóval 

● Heti 20 órája felszabadult ​cégvezetőként, amit új üzletágak 
beindítására tudott szánni 

● 30%-ról 0%-ra csökkent az elvesztett ügyfelek száma 
● Az eddigi 50% helyett most az árajánlatok ​84% százalékát 

lezárják 

Rengeteg olyan lehetőségről nem beszéltünk, amit több mint 1600 
MiniCRM-et használó cég minden nap használ. ​Zoltánéknak nincs 
mindenre szüksége, mint ahogy egy cégnek sem.  

Ezért, ha szeretnéd azt megnézni 45 percben, hogy a Ti cégetek 
folyamatára hogyan működik a ​MiniCRM​: 

1. Jelentkezz egy ​ingyenes konzultációra 
2. Beszéljétek át a folyamatokat 
3. Nézd meg a céged folyamataira szabott 45 perces bemutatót 

JELENTKEZÉS KONZULTÁCIÓRA 

 

 

 

https://www.minicrm.hu/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold
https://www.minicrm.hu/lp/konzultacio/
https://www.minicrm.hu/lp/konzultacio/

