HOGYAN SEGIT NEKUNK A MINICRM?
BIZALMAS BETEKINTES A MINICRM KULISSZAI MOGE.
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HOGYAN SEGIT NEKEM A

CRM?

2009 a kovetkezd par évtizedet meghatarozo6 év volt
szamomra. 2009. M3jus 2. A nap amikor meghazasod-
tam. Az év, amikor kiszalltam a korabban alapitott
cégembdl (Arukeresd). Az év, amikor feleségemmel
ugy déntottink Bécsbe koltdziank. Az év, amikor elindi-
tottuk a kdvetkezd vallalkozasunkat, a MiniCRM-et.

Uj céget inditani nem egyszer(. Szoftverpiacon dldoklé
a verseny az lgyfelekért és a programozokért is. En
pedig “kdnnyitésként” Bécsbdl kezdtem el csinalni a
Budapest és Kolozsvar kdzpontu Uj szoftvercéget.

Biztam a folyamat kezelési stratégiankban és esz-
kdzeinkben. Céget épiteni helyben sem konnyd, de
tavolrdl sem nehezebb.

Most, hogy roviden bemutattam neked azt a helyze-
tet, amiben az indulasnal voltunk, és még mielbtt be-
leasnam magamat a részletekbe, dsszeszedem rovid-
en, hogy én mit varok el egy CRM-t4l.
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v Segitsen uj ugyfeleket szerezni

Segitsen megérteni a célkdzonségunket. Segitsen az
érdekl6doket egy adatbazisba gyUjteni. Segitsen Oket végigvin-
ni egy termeékeny értékesitési folyamaton. Segitsen elkerulni a
végzetes arversenyt. Segitsen eladni azoknak, akik korabban
érdeklddtek, de akkor nem vasaroltak (2010-ben ez még nem
volt annyira fontos, 2019-ben mar a bevétel jelentds részét
hozta).

v Segitsen megtartani a meglévo ligyfeleinket

Ugyfélként sokkal tobbszor taldlkozok botranyosan rossz tigy-
félkezeléssel, mint ahanyszor meglep&en joéval. Sajnos most
még minden Borhéaléra (imadom 6ket) jut legalabb 10 ELMU
szinvonalu cég. Visszatéré rémalmom amire éjszakanként
felébredek, hogy egyszer csak az én cégem is ilyen lesz. Rossz
ugyfélélményért nem kell dolgozni, egyszerlen elég az, ha
nincs tobbszdrdsen bebiztositva a legalabb tlrhetd kiszol-
galas. Ezért nalam alap, hogy minden meglévd ugyfél altal
kaldott kérdés, kérés kdvetve és mérve legyen. Nem akarok
egyszerre arra ébredni, hogy a rémalmom valdsag.

v Segitsen a meglévo ugyfelekbol tobbet kihozni

Elérni, hogy meglévd Ugyfeleink a mi termékeinkkel tobb
problémajukat is meg tudjak oldani, mint amivel eredetileg
minket megtalaltak. Ezen keresztul elérni, hogy id6vel ugy
érezzék, hogy sokkal tébbet ér, amit nydjtunk, mint amenny-
it kérink érte. igy batrabban vegyenek egyre tébb terméket
télank.
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v Segitsen novelni az ajanlasok szamat

Ez alatt nem az ajanléi programot értem. Van olyan is, de min-
imalis a hatasa. Sokkal inkabb azt, hogy a fenti 3 dolgot oly-
an jol csinaljuk, hogy 6szintén minket ajanlanak tgyfeleink a
barataiknak. Azért még senkinek sem nyomtam le a torkan
egy terméket, mert a gyarto adott 100€ fejpénzt. De mar sok
tizmillié Forint bevételt hoztam cégeknek azért, mert egy-egy
ismer6sdom megkérdezett X témaban tudok-e megbizhatd
szolgaltatot/kereskeddt és mondtam olyat, akivel korabbi
években tdbbszor is csak jo tapasztalatom volt.

v Altalanos "ugyfeles"” folyamatkezelés

Minden, amit az ugyfelek latnak, legyen egy jol meghatarozott
folyamatban. Keltstk kivulrél egy egységesen, j6l szervezet-
ten mUkddd cég benyomasat. Legyunk bizalomgerjeszték, és
ne ijesszuk el az ugyfeleinket elkertlhetd bénazassal.
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UGYFELSZERZES

Az elején ez volt a legfontosabb.

Indulé vallalkozasként, kockatbke és nagy hitel nélkul az innovativ
szoftver cégunket hagyomanyos maédon finansziroztuk:

az ugyfelektdl szarmazo bevételbdl.

Meglepd az Uber, a Tesla és a tobbi

veszteség-rekorder cég kozott, de még a tech iparban is sok példa
van erre. )

Ami Gollumnak a gyUr(, nekunk az az ugyfeél.
Egyesével minden ugyfél egy becses, draga kincs.

ERDEKLODOK GYUJTESE

Magyarorszagi ugyfél- és potencialis Ugyfél-adatbazisunk alakulasa
(A csokkenések a GDPR adattisztitasok eredmeényei).

Szeretnél ilyen ndvekedést? Olvass tovabb.

Publikus indulaskor csinaltunk egy weboldalt (2010 eleje). Kirak-
tunk ra némi bemutatkozo6 anyagot és a telefonszamunkat. Aki fel-
hivott, annak az adatait kézzel begépeltuk a MiniCRM-be.
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Aztanrajottink, hogynemmindenhivastrogzitenek akollégak.

Van, aki épp akkor telefonal, amikor uton vannak vagy mast csinal-
nak. Es elfelejtik visszahivni. (Oket nevezik “szellem érdekl6ddknek”,
roluk itt irtunk bévebben.)

Raébredtunk, hogy nem mindenki munkaidoben keres megoldast.
Es aki szerda este 23:12-kor talal ra a weboldalunkra, az csutortok
reggel 9:15-re mar rég elfelejti, hogy hivni akart.

Els6 par hdénap utan stratégiat valtottunk. Elkezdtlink erésen Ur-
lapokat nyomni a weboldalon. Barmit is akart az érdekl6d6, hamar-
abb latott Grlapot mint telefonszamot.

En azt vartam a valtastol, hogy legaldbb 20%-kal tobb érdeklédd
lesz az értékesitdink el6tt minden hdénapban. Azt gondoltam, le-
galabb ennyirdl biztos lemaradtunk.

Kiderult, hogy tévedtem.
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Tobb mint duplaztuk az erdekléddk szamat. Nem volt nagy a szam,
az igaz, de indulé vallalkozasként ez az eredmény akkor pont a
tulélést jelentette.

Az Urlapok a MiniCRM értékesités moduljaba lettek bekotve. Vagyis
minden kitoltéssel rogzultek az adatok a rendszerben, ami rogton
feladatot tarsitott hozza. Reggel, amikor az értékesitok beérkeztek
mar a nevukhoz tarsitva és idéhodz kotve talaltak a feladatokat a
rendszerben: kit kell hivni, mit szeretne (teszt rendszer, arajanlat,
vagy csak informaciot szeretne), és mik az adatai.

Az értékesités elsé honapjaban sikertlt behozni 97 jo érdekl6dét.
Ebbol 19-en a mai napon is el6fizet6ink.

Es itt most Grécsi tandr urasan megélinék egy széra. Nem, nem volt
kdzel 20%-o0s erdekldédd => ugyfél konverzionk az elején. De mar
elsd nap mindenki bekerult a MiniCRM-be, igy aki az elsé napon
érdekl8dott, azzal is tartottuk a kapcsolatot s sokan késdbb lettek
ugyfeleink.

A 2020-as énem baromi halas azért a sok szaz millio forintnyi arbev-
ételért amit a 2009-2011-es énemnek koszdonhet, mert mar akkor
is mindenki rendszerbe kerult, nem csak aki ott helyben vasarolt.

lgen, egy évtized elGre baromi soknak tlnik. Utdlag ugy tlnik elsu-
hant (a nagyobbik lanyom szUletése olyan mintha tegnap lett volna,
most mégis 9 éves es megy 8 évfolyamos gimibe szeptemberben).
Ami anno aprosagnak tdnt, arrdl évek mulasaval visszatekintve
kiderult, hogy brutal nagy kulonbséget jelent.

Neked megvan az elérhetdsége az elsé 100 embernek akivel céged
kapcsolatba kerult az indulaskor?
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ERDEKLODOK GYUJTESE 2.0

Az els6 marketing koltés sokk 2012-ben jott. A kezdeti “az
Ujszalottnek minden vicc Uj” effekt kifutasa utan az egy behozott
j6 érdekldédbre juto koltség elkezdett 10 000 Ft folé kuszni. Ami
tarthatatlan szamunkra, nincs mogoéttink tobb milliard Forint
elégetésre szant t6ke (és nem is hianyzik).

Els6 megoldasunk a retargeting hirdetések bevezetése volt Goog-
le-n és Facebookon. Aki feljon a weboldalunkra annak mutatunk
mindent amink van. Ennek konkrétan sok koze nincs CRM-hez
azon kivul, hogy Grlapokon keresztul csattannak be a friss-ropogos
érdekl6dok, de a sztori része, itt a helye.

Retargeting felezte/harmadolta a kdltséget, 6sszevonva a tébbi
kdltéssel sikerult a magikus 10 000 Ft ala csuszni. Egyszer kellett
fizetnUnk a technikai kivitelezés koltségeit, azdta (8+ éve) élvezzik
az olcsobb hirdetési lehet6séget. Way-to-go man!
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ERDEKLODOK GYUJTESE 3.0

Megint retarget-rdl lesz sz06, de ezuttal egy olyan
MiniCRM fejlesztésrdl, amivel 30%-ot tudtunk sporolni ezeken a
hirdetéseken és ami azota ugyfeleinknek is elérhetd.

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

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

Miért? Hogy kizarjuk a hirdetésekbdl, akik mar tgyfeleink vagy épp
aktiv érdekl6ddk a rendszerben.

Es hogy “Hasonld célkézonséget” kérjiink a legjobb tgyfeleink al-
apjan és nekik mutassunk hirdetéseket.

2018-ra nagyon meguntam ezt a kézi attoltést és megoldottuk az
automatizalasat. A megoldas elerhet6 tgyfeleinknek is, nem egye-
di fejlesztés.

CRM-es célkdzdnségek kizard + hasonlé célkozonség hasznalataval

tudtunk 30%-ot csdkkenteni az egy érdekldddre esd koltségen és
megint bemenni 10 000 Ft ala par évre, a ndvekvo verseny ellenére.
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ERDEKLODOK UTANKOVETESE,
ERTEKESITES
Errdl fogok a legkevesebbet irni, mert sokat irtunk errél mar blo-

gunkban is és az elkovetkezendd hirlevelekben is fogsz ilyen tartal-
makat kapni.

igy alakult a magyar lUgyfeleink szama a kezdetektél 2020 janudr-
jaig:

Egyrészt latszik rajta, hogy 2011 kdzepétbl 2012 végéig (a cég elsd 3
évének masodik felében) elég komoly valsagon mentunk keresztul
(err6l bévebben egy hamarosan kévetkezd részben).

Masrészt jol latszik, hogy hol és mikor vezettink be Uj folyamatokat
az értékesitésben. CRM-et gyarto cégként 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-t01 2016 kdzepéig mentink egy “normal” ertékesitéssel. Voltak
érdekl6ddk és voltak értékesitbk akik beszéltek veluk. Akinek tud-
tak, eladtak.
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2015 és 2016 kdzott sok energiat fektettink sajat értékesitésunk és
a mindenki szamara elérhetd értékesités modul fejlesztésébe. Mar
2015-ben buszkén blogoltunk az egy évnyi kutatasunkra alapulé Uj
értékesités modul (akkor még v2.0) bejelentésérol.

2016-ban szerényebben blogoltunk az Ujdonsagainkradl (teendak,
keresd-hataridénaplo, értekesités v3.0). Igy utdlag visszanézve a
grafikonunkat, lehettiink volna mar akkor buszkébbek.

Ezt nem tudom megdlini: Es ha valaki megkérdezi mi a kiilonbség
egy Ugyviteli rendszer “CRM modul™-ja és egy “valodi CRM rendszer”
kozott, akkor a valasz roviden kb. ennyi. Az a 10+ év fejlesztés ami
csak éskizardlag és kompromisszumok nélkal az ugyfélkezelés-
re, bevételndvelésre és produktivitasra fokuszal. Aminek az
eredménye egy 2x vagy 3x meredekebb ltgyfélszam/bevétel/
profit gorbe.

Képzeld el, hogy nézne ki a gbrbe, ha valami Windows-os rak-
tarkezeld "CRM"” moduljaban lennének a vevdink. Vizszintes vonal?
Lekonyulna 3 évnél? Tuléltuk volna a legkomolyabb valsagunkat? A
CRM a megfizethetetlen kilonbség (ami nem igaz, mert egész olcso
a MiniCRM).

Es ami nekem még fontosabb: annak kdszénhetéen, hogy rendsze-
rbe van allitva az értékesités, nem csak egy orszagban, egy piacon
tudtuk ezt megcsinalni. Itt a Romaniai Ugyfeleink szamat mutaté
grafikon:
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Beszéltem sok vallalkozéval, akik probaltak nemzetkdzileg terjesz-
kedni. Lattam sok kulféldi céget az Arukeresénél és a MiniCRM-né|
szembejonnivellink a piacon. Mas orszagba, mas nyelvre (vagy akar
masik szobaba/varosba) atvinni egy meglévd eredmeényt piszok
nehéz.

CRM nélkul szinte lehetetlen. Megoldhatod mas CRM szoftverrel is,
nem csak MiniCRM-mel. De CRM stratégia és valamilyen igazi CRM
szoftver nélkul az esélytelenek nyugalmaval indulhatsz a
nemzetkdzi terjeszkedés abrandos tengerén.
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UGYFELSZOLGALAT

Eleinte levelez6ben kezeltuk az Ugyfélproblémakat. Hivtak és irtak
ugyfelek, és a lehetd legjobb tudasunk szerint segitettink meg-
oldani a problémajukat.

Elég hamar (2011 kdzepére) rajottliink, hogy ez igy tarthatatlan.
Fogalmunk sem volt, hogy ki milyen kérdést kezelt. A problémak
siman elkall6dtak. Egy bejelentéssel tdbben is foglalkoztunk. Hab a
tortan, amikor az elfecsérelt idén tul, ugyanarra a kérdésre 1 6ran
belll ket embertdl két kalonb6z6 valasz ment.

lgazi szocialista gepezet volt.

Széval az akkori tgyfélszolgalatunkrol koralbelll ez jut eszembe:

Mi olyan nagy, mint egy haz, oranként 20 liter dzemanyagot
éget el, baromi sok fustét és zajt bocsat ki, és harom darab-
ba vagjia az almat? Egy szovjet gép, amit arra készitettek,
hogy egy almat négy darabra vagjon!

Ekkor a MiniCRM-ben még csak értékesités és marketing modul
volt, ezért 2011 kdzepén bevezettuk a Zendesk-et. Egy hibaj-
egykezeld-rendszert, amit tgyfélszolgalati problémak kezelésére
fejlesztettek. Talan az egyik legjobb célszerszam a piacon.

2012-ben nagyon sokat beszélgettiink hazon belul az ugyfélszol-
galat technikai hatterérdl. Egyrészt lett egy j6l mUkodd Ugyfélszol-
galatunk Zendesk alapon. Nem is kerult sokba (parszazezer forint/
év, felhd alapon, rejtett kdltségek nélkul).
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De két probléma egyre tobbszor eldjott: tobb tgyfelink is kUzdott
Ugyfélszolgalattal, pont gy mint mi. Es 6k is belefutottak abba,
hogy kulon szoftverben kezelve sok a dupla adminisztracio, sokszor
az értekesit6k nem tudjak, mi a problémaja az ugyfelnek, és ugy
altalaban, a kulonb6z6 poziciok kozti info-megosztas hianya napi
szinten general feszultséget.

2013-ban meghoztuk a nehéz dontést és a korabbi dobozos meg-
oldas koltségeinek sokszorosaért (nem merem itt bevallani menny-
ibe kerult a végén) megcsinaltuk a MiniCRM-be épitett Ggyfélszol-
galat modult. Az egy hatalmas szintlépés volt, hogy minden egy
helyre kerilt. Ertékesit8k, tanacsado, tigyfélszolgalatosok ugy dol-
goznak 6ssze, az ugyfél szamara egy emberként hatva, hogy sokszor
4 kuldénb6zd varosban van a folyamatban résztvevo 4 kulonb6zo
ember.

Es itt kezdheted latni az egyik kulcsfontossagi dolgot, amivel
tobbszor is fogsz talalkozni, és amit mindenképpen at akarok adni
neked. Ha kell, allj meg és gondolkodj el ezen. Mert ez a Iényeg.
Mert ha tovabb olvasol és az van benned, hogy van itt egy csomo
“kalonallé rendszer”, akkor valami nem ment at. Mert amit mi CRM-
nek nevezunk, ami ma a MiniCRM, az ebben mutatkozik meg ig-
azan.

Abban, hogymindenfolyamat, mindenkollégaugyanazonarendsze-
ren megy keresztul. Onnantdl kezdve, hogy kitélt egy Urlapot, az
értékesitési folyamaton at, az ugyfélpanaszig, minden egy helyrdl
érhet6 el. Es mindenki azt latja, amivel neki éppen foglalkoznia kell.
Nincs elvesztett informacio, nincs elveszett ugyfel. Egy rendszer-
ben dolgozunk és folyamatokban gondolkodunk.
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Ez mar messze tulmutat azon, hogy “értékesitést tamogatd szoft-
ver”, ami sokak fejében van, ha CRM-rdl beszélunk. Valéjaban az
csak egy része ennek az egésznek.

Minden tgyfelink maga valaszthatja meg, hogy milyen modulokat
épit be a folyamataiba. De akarmelyik modulokat is valasztod, a
lényeg, hogy minden kimaradas nélkil aramoljon az informacio a
cégen belul.
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PROJEKT-MEGVALOSITAS

Ha bejon egy Uj ugyfél nalunk az oktatas és a bevezetési tanacsadas
a kovetkezd lépés. A konkrét feladat/kihivas minden cégnél mas,
legyen a profilja az épitkezés, szoftver, napelem, konzultacio, de a
helyzet k6z0s: az értékesitd eladott valamit, ideje teljesiteni.

2015 ota egy projekt modulban vezetjuk a bevezetési munkainkat:

A grafikonbdl jol latszik, hogy 2016 végeig nem volt kotelezd a
bevezetési csomag, és emiatt amit megcsinalt a csapat, azt sem
mindig vezettuk ebben a modulban. A 2016-0s egyik nagy adate-
lemzésunk tanulsaga volt, hogy bevezetési tanacsadas nélkul a
CRM bevezetések tul nagy aranyban sikertelenek. Ezért innentdl
kezdve kotelezd lett az oktatas és legalabb minimalis bevezetési
tanacsadas, valamint a tanacsadd csapat szamara is kotelezd lett
minden projektet itt vezetni.

2019-ben pedig egy Uj projektetinditottunk a bevezetési tanacsadas
felgyorsitasara. Grafikonbdl latszott, hogy az értékesités termel-
ékenységének ndvekedésével egyre nagyobb a terhelés a kivitelez6
csapaton. Tobb lépésen keresztul, 2019-ben és 2020-ban termel-
ékenyebbé tesszuk a bevezetd csapatot es ezzel egy id6ben ugyfe-
leink szamara is kédnnyebbé, gyorsabba tesszuk a CRM bevezetést.
Win-win-win.
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Konkrét példak: a személyes tanacsadas mellé bevezettik a 4
kilonb6zb tematikus csoportos oktatast, ahol 1-1 Ugyfél szamara
2-3x annyi idében tudunk oktatast biztositani, a mi oldalunkrol ke-
vesebb er6forrassal. Webinariummal tettuk elérhetébbé az orszag
barmely pontjan a termekkel ismerkedeést. Udemy-re tettlk az ok-
tatdbanyagainkat, hogy barki, barhol, barmikor elérhesse azt.

Itt tartom érdemesnek, hogy el6szor beszéljek az automatizmu-
sokrol. (Annak ellenére, hogy hasznaljuk oket b6ven értékesités-
ben is).

Ugy kovetjik a betanulas menetét, kériink visszajelzést, kildiink
ki feladatot, informacidkat, hogy abban nagyon kevés szerepe van
a kollégaknak. A szervezés és nyomonkdvetés nagy részét intézi a
MiniCRM, a tanacsaddk koncentralnak arra, amivel értéket hoznak
az ugyfélnek és a cégnek: segitenek a bevezetésben.

Csak ebben a modulban 29 aktiv automatizmus tamogatja a
csapat munkajat, kivaltva nagyjabdl 2 embert.
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Az “ember kivaltas” is egy olyan téma, ami gyakran félreértéshez
vezet. Szoval tisztazzuk egyszer és mindenkorra:

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

Azért kell CRM, hogy a cég produktiv legyen, ndvekedni tudjon, és
egyre tobb embernek tudjon munkat adni. CRM-nek kdszénhetben
a 10 évvel ezel6tt még 4 f6s kis garazscéghbdl mara két orszagban
aktiv, 55 f6s cég lettink. A produktivitasnak koészonhetjuk, hogy
évrél évre egyre tdobb embernek tudunk STABIL munkahelyet biz-
tositani, j0 kornyezettel és versenyképes fizetéssel (valéban, tisz-
tan, bejelentve).

Csodak egyik naprol a masikra nem torténnek. A mi torténetink is
10 éve irodik.

Ezt a részt megint azzal zarom, hogy emlékeztesselek, itt is az a
kulcs, hogy ez egy rendszerben, egy 0koszisztémaban van mind-
en folyamattal. Az ugyfél ugy kertl marketingbdl az értékesitékhoz
onnan pedig a bevezetéssel foglalkozo tanacsadokhoz, hogy az in-
formacié atmegy a megfelel6 emberekhez a megfelel6 id6ben.

Mire a bevezetésre kerUl sor, a bevezetéssel foglalkozo kolléganak

minden informacié kéznél van ahelyett, hogy vagy az értékesitd
idejét rabolna vagy az uj ugyfelinkét.
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ESEMENYSZERVEZES

Oktatas, nyilt nap, workshop, szeminarium, Ugyféltalalkozo. Ezek
nélkdl sehol nem lennénk. A cég indulasa o6ta tartunk workshopo-
kat valamilyen formaban.

Hiszink a személyes talalkozas erejében és a produktivitasban.
Ezért nem egyesével kopogtatunk ismeretlenek ajtajan, hanem
kulonb6z6 témakkal kapcsolatban szerveziunk rendszeresen in-
gyenes és fizet6s rendezvényeket.

Kiktdl lattuk ugyanezt, még jobban? Shoprenter. Borhald. UX Stu-
dio. Cégek, akik inspiralnak minket. Akikt6l mindenki sokat tanul-
hat.

Az esemény modulunkban ma 91 automatizmus, 43 Grlap és 16
adatmoddosito link hajtja a skalazhatdé esemeényszervezést. Min-
den héten tdbb rendezvényt tartunk. Szeminarium, workshop,
webinarium. Magyar és roman nyelven. Kilénb6z6 helyszineken.
Ha ez egy igy hirtelen kinaiul hangzik, mondok egy konkrét példat.
Kérulbelul hetente szervezink cégvezetdi szeminariumot a Madach
téri székhazunkban. Eddig 3433 résztvevivel ment ez az esemeény,
Osszesen 5401 jelentkezOvel.

Ezek elég szép szamok lennének egy olyan cégnek is, akik kizardlag
rendezvényszervezéssel foglalkoznak. Nekunk ez viszont egy fon-
tos, de relativ nagyon pici része a folyamatunknak, tehat nem szan-
hatunk ra nagy eréforrast.

Mit gondolsz, hany ember és mennyiidd van ezeknek a szervezésé-
ben?
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Benne van Krisztian ideje, aki tartja az esemeényt, és benne van egy
értékesités tamogatd munkatars ideje, aki végig telefonalja a részt-
vevOket (a személyes kapcsolat javitja a megjelenés esélyét) és reg-
gel beregisztralja az érkezdket.

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

1. Facebookral és hirlevelekbdl egy landold oldalra terel-
juk az érdeklédoket.

2. A mar mutatotthoz hasonlé drlapon kitdltik az adata-
ikat és automatikusan bekerulnek a MiniCRM esemény
modulba.

3. Az Urlap tipusahoz kétédik egy automatizalt folyamat,
amit elindit a regisztracio: tajékozatdé e-maileket, majd
emlékeztetd SMS-t kuld.

4. Az el6bb emlitett kolléga el6re megirt automatikus fe-
ladatot kap a hivasra

5. Az id6pont és datum a modulban beallitottbél automa-
tikusan bekerul, igy mindig helyes infot kap a jelentkezé.

6. Ha “eljott” statuszba kerult, akkor automatikusan meg-
kapja a prezentacié anyagat.

7. Ha nem, automatizacié feladatot ad a kollégaknak,
hogy keressenek Uj id6épontot.
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Mi igy tudunk akar minden héten, kétszer fél 6ra id6 befektetéssel
rendezvényt szervezni. Ezen a grafikonon latszik a rendezvényeken
résztvevok szama:

Miért kell ennyi automatizmus egy esemény megszervezéséhez?
Azért, hogy ugyanarra a marketing kdltésre ne 600 résztvevd, ha-
nem 7044 legyen. Megjelenési aranyt kimaxolni, emlékeztetni az
embereket 1 héttel és 1 nappal az esemény el6tt. Cimet kuldeni a
rendezvény el6tt SMS-ben. Ha nem jott el, Uj idopontot ajanlani.
Aki nem jott el, annak beszamolot kaldeni, hogy mirél maradt le.

Ezek - nem viccelek - tdbb mint 10x eredményesebbé tették a ren-
dezvényeinket. Ez a kUlonbség a pénzégetés és a bevételt termeld
marketing kdzott... Mieldtt a marketing koltségeid lattan az ereid-
nek esnél, érdemes elgondolkodnod, hogy ugyanabbdl a koéltség-
bdl, ha tobbet tudnal kihozni ilyen automatizmusokkal, az hogyan
valtoztatna a képen.
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SZAMLAZAS, PENZBEHA]JTAS

A régi cégben utaltam amikor Uj Ggyfelet szereztink. Legalabb 30
perc papirmunka volt a szerzodéssel, teljesités igazolassal és szam-
lazassal.

Szerinted mennyi idonk ment volna el az elmult években 46 863 di-
jbekérd, szamla és sztorno szamla keézi kiallitasaval? Mennyi ido lett
volna 102 421 bizonylatot, fizetési emlékeztet6t, fizetés beérkezést,
kartyas fizetés problémat jelz6 és egyéb e-mailt kézzel kikuldeni?
Mennyi id6 lett volna a 448 nagyon késedelmes fizetés miatti
SMS-t kikuldeni? Nem leszek demagog, nem szamolom ki. Anelkul
is érzem, hogy ezt a bevételt annyi emberrel amennyi van/volt
esélyunk nem lett volna hozni:

Es egyébként is utdl ndlunk mindenki nem fizetd tigyfeleket hivogat-
ni, az egész cégnek egy nagy megkonnyebbulés, hogy nagyon
kedves és megértd e-mailekkel le tudjuk automatizalni az esetek
99%-at.

23


https://www.minicrm.hu/?utm_source=pdf&utm_medium=cpc&utm_campaign=igyhasznaljuk&utm_content=footer

HR ES MUNKATARSAK
KERESESE

Nem szigoruan ugyfeles téma, de fontos. Egy tobb f6s vallalkozas
nincs meg alkalmazottak nélkal.

Az alkalmazottak megtartasa kihivas. Uj alkalmazottak megtalalasa
szintén. Meghagyom a HR vezetonknek, hogy irjon par cikket arral,
melyik a nehezebb. :)

Havonta atlagban kb. 100 jelentkezbvel kertlink kapcsolatba és
50+ munkatars és partner dolgait kell intéznunk szervezetten.

Miket intézunk HR modulban?

Felvételi folyamat az dnéletrajztdl a szerz6désig

+ Szerzbdés, munkakori leirds, onéletrajz és egyéb dokumentumok
rendszerezett tarolasa
Beléptetés koordinalasa (konyveld, eszkoz kiadas, hozzaferesek, HR
tamogatas, stb.)

+ Onboarding (els6 munkanaptdl a probaidd végeig tarto Ut)
Fontos események (szUletésnap, X éve csapattag, stb.)
Biztonsagi ellenGrzések rendszeresen
Kiléeptetés koordinalasa (eszkdzok visszavétele, fiokok zarolasa, HR
egyeztetes, exit interju, kdnyveld értesitése)

+ GDPR megfeleles, elevult adatok torlése rendszeresen

24


https://www.minicrm.hu/?utm_source=pdf&utm_medium=cpc&utm_campaign=igyhasznaljuk&utm_content=footer

Mi ezt is ugy kdzelitjuk meg, hogy a lehets legjobbat akarjuk kihozni
a folyamatbdl a lehetd legkevesebb raforditassal. Vagyis célokat
hatarozunk meg és mérunk. Ha vissza akarom nézni, hogy ugyanar-
ra az allasra, amire most hirdettnk, tavaly februarban hany jelent-
kezd volt és abbdl hanyan feleltek meg els6, masodik vagy harma-
dik kdérben, akkor a HR-es kolléganak 5 percbe kerul ezt kideriteni.

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

Es mi a masik, ennél is fontosabb dolog, ami nem lenne pépec HR
nélkul? A heti értékelések alapjan-100 és 100 kozaotti skalan 73-as a
dolgozoi elégedettség. Es a trend meredeken javul, amidta fokusz-
ba tettlk ezt a mérdészamot.

25


https://www.minicrm.hu/?utm_source=pdf&utm_medium=cpc&utm_campaign=igyhasznaljuk&utm_content=footer

PARTNEREK

Mivel még nem tartunk ott, hogy Magyarorszagon minden cégben
legyen CRM (kuldnben nem ez lenne a vizionk, ez csak egy tény
megallapitas lenne! :)), gyakran van dolgunk olyan partnerekkel,
ahol a szervezettség nincs a toppon.

Ha nekidnk sem lenne CRM-Unk és partner modulunk, valészintleg
az torténne, hogy megvarjuk, amig beut a krach és tovabballunk,
keresunk olyan partnert, akivel jobb az egyuttmutkodés.

De mindenkinek eggyel jobb, ha ezt nem kell megvarni eleve nem
torténik baj.

Ezért mi a sajat partner modulunkban is vezetjuk, ki-mikorra-mit
igért nekudnk. Ezt le tudjuk kévetni és nekink sem kell a sajat tGgy-
felink felé magyarazkodni kés6bb. A legsz@rabb a “nem tehetek
réla, a masik cég csindlta” bullshit. Mar hogyne tehetnék réla? En
valasztottam beszallitot/partnert, én felelek értuk.

Ez akkor is hasznos, ha egyébként rendszerezett az adott partner,
hibat barki kdvethet el. J6, ha van véddhalo. Olyan ez, mint a kresz.
Ha mindkét sofor kdveti a szabalyokat, még ha az egyik hibazik is,
az esetek nagy részében elkerulik a bajt. Tragédia tobbnyire akkor
torténik, ha mindkeét fél figyelmetlen.
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Ha eddig eljutottal, gratulalok! Ezek szerint téged valéban
érdekel, hogyan fejleszthetnéd a cégedet egy CRM rendszerrel.

Te mit fogsz nyerni a CRM bevezetésével?

 Novekvo arbevétel?
« Csokken a munkaval toltott idd?
« Csokken a kockazat és stressz?

A fentiek kozul tobbet is valaszthatsz! ;)
Van egy egyszeri tervem a szamodra:

1. Foglalj ma idépontot ingyenes tanacsadasral

2.Hatarozd meg tanacsadonkkal koézosen a legsurgbsebben
fejlesztendo terUleteket és a vart eredményeket!

3. Kezd el terveid megvaldsitasat 1 honapon belul szoftverunk,
korlatlan oktatasunk és tanacsadoink segitsegevel!

Foglalj idopontot!
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