


Bevezeto

Itt volt az ideje, hogy el6bujjanak barlangjukbdl az elemzd8k és mindenki
izgatottan (aggodva) varta, hogy meglatjak-e az arnyékukat, vagyis
jésolnak-e Ujabb valsagot. A valasz egyel6re nem teljesen egyértelm(, de
tdbben visszavonultak barlangjukba gazdasagi elemzéseket folytatni. Mi
ugy gondoltuk, pont elég sotét felhé 1athaté mar most a piacon, hogy ne
varjuk meg a végeredményt.

Az Optennel kdz6s kutatast inditottunk, amiben azt néztuk meg, hogy kik
voltak a vesztesei és kik a nyertesei az el6z8 valsagnak.

Azt lattuk, hogy rengeteg olyan cég ddélt be, akik valsag el6tt magas
arbevétellel mikddtek, nem voltak eladésodva, de a hatékonysaguk nem
volt elég j6 ahhoz, hogy a megprobaltatasokat kiallja.

Nem volt elég erds az ugyfélélmény, amint kevesebb lett a vasarlderd,
régi ugyfeleik rajtuk sporoltak el6szér. Nem igaz, hogy a vasarldk csak a
kotelez8t vasaroljak valsagban. Ahol erds volt az Ggyfél elégedettség, azt
sokkal kés6bb adtak fel,

Problémak voltak a munkaszervezéssel, addig m(kodtek jol a dolgok,
amig délt be a pénz az ablakon. Amikor el kellett engednink embereket,
nem tudtak kit kellene, és kevesebb emberrel mar nem tudtak
megoldani a feladatokat.

De a legnagyobb probléma az elérelatas hianya volt. “Ha nincs elromolva,
ne javitsd meg” elvvel Gnmagaban nincs baj, de aki nem latta el6re, hogy
mi az ami el fog romolni, a valsag kdzepette mar nem volt esélye reagalni.

Szerencsére ennek a harom teruletnek a fejlesztése békeiddben is hasznos
a cégeknek, nem csak valsagban. Ezért mi 6sszeszedtlnk 12 olyan tanacsot
és sztorit cégektdl, akik mar az el6z8 valsagbadl is jol

jottek ki, és most is azon dolgoznak, hogy ezen a harom tertleten
eredményesek legyenek. Fuggetlenul attdl, hogy mit hoz a 2020-as év.




Elorelatas



Figyeld meg vasarloid
ritmusat és ahhoz alkalmazkod-
va tervezd az Ujraértékesitést.

Gyljts informacidkat a meglévd
ugyfeleidtdl, hogy milyen naluk
a fogyas, mennyivel el6re
rendelnek ujra és mik
befolyadsoljak a dontéseket.
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Egyéni vallalkozé papirkereskedd ugy-
felink mar megismerkedésunkkor sokat
tudott az tgyfeleirél, de még tobbet
akart. Tudta, hogy Ugyfélismeret tekin-
tetében a versenytarsai el6tt jar, ezt a
teruletet akarta profi médon megoldani.

Nagyon gyorsan feltoltotte a rendsze-
rét, és hasznalni kezdte. A rendszert ugy
allitotta be, hogy figyelte a fogyast és ez
alapjan mérhetdveé valt, melyik cég, me-
kkora készletet szokott vinni, a papirbdl,
matricabdl, névjegybdl.

Ennek kdszonhet6en mindig akkor
jelentkezett be mindenutt, amikor tudta,
hogy lassan kifogynak a termékekb&l. Mi-
vel mindig pont akkor adott ajanlatokat,
amikor az adott termékre szukség volt,

a vallalkoz6t nem tekintették tukmald
spammeldnek, sokszor verseny nélkul
elvitte az Uzletet masok eldl.

Azbta is kétszer olyan gyorsan n6 a cége,
mint a piac, és ma nem neki kell fejben
tartania a tgyfél informaciokat.

Mar nem 6 figyelmezteti az értékesitoket,
hogy mikor, kit kell felhivni, hanem a
rendszere.



A jovd nagy része megismer-
hetd, csak megfeleld adatokbdl,
megfeleld eldrejelzésre kell
jutni.

Ha tudod, hogy 100 vevddbél
altaldban 20 fizet két héten,

60 két hénapon és 15 harom
hénapon belil, akkor a jelenlegi
vevballomanyodbdél kiindulva
mar most tudsz késziteni egy
varhatd bevétel kimutatast
legalabb 2 hénapra elére.

Ehhez persze kell egy miikddd
CRM rendszer.
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A rendszerink egyik alkalmazéja és
kedvel6je, 2015-ben azzal hivott fel,

hogy valami baj van a rendszerrel, mert
a cash flow el6rejelzése szerint szep-
temberben a normalis forgalom 60-65
szazalékat prognosztizalja a rendszer,
ilyen visszaesés pedig nem képzelhetd el.
Kiderult, hogy az egyik ugyndkuk lényegé-
ben egy hdnapja minden jelzés nélkul
kiszallt a boltbdl, a szam tehat rendben
volt.

Augusztus elejét irtuk, azt javasoltuk neki,
hogy az adott Ugynok terlletére lépjen
be a vele szomszédos harom partner, és
probaljak meg gyorsan felvenni a kapcso-
latot az elhanyagolt vevékkel. Tobbeknek
lett kevésbé pihentetd a nyar a cégnél, de
a szeptembert is 90 szazalék feletti ered-
ménnyel hoztak le a szokasoshoz képest,
és még némi profitot is realizaltak.

Az Ugyet azért sikerult szamottevd
piacvesztés és veszteség nélkul meguszni,
mert a jo el6rejelzésnek hala, volt egy
honapjuk felkészulni a hiba elharitasra.
Oktdberben helyreallt a rend, és a harom
szomszédos teruleti partner azéta is
vigan lefedi ezt az egyet, amivel 6k is
elégedettek.

Egy masik, nagykeres ismer6sunk a
valsag eldtt a megrendelés adatokbdl
érzékelte, hogy az egyik termékkor irant
szignifikdnsan csokken a kereslet, ezért
kicsit nyomott aron gyorsan tuladott az
egeész készletén. A tdbbi piaci szereld
nem értette, mit csinal, aztan egymas
nyakat szegve prébaltak megszabadulni
a készleteiktél, sokkal rosszabb aron. igy
tovabb is fizették a raktarozast, tobb
pénzlk is égett el az akciokba, és
lassabban is jutottak hozza, mint a
baratunk.



A szamla elmaradasok tébbsége
az adminisztracioés bakikbadl
addédik, mintsem a fizetési
hajlam hianyabal.

Hasznald ki a CRM adta
lehetéségeket, hogy automata
szamla figyelmeztetd emaileket
kapjanak ugyfeleid, ahelyett,
hogy neked kelljen Gld6zni a
szamlakat, amikor

éppen raérsz (soha).

Ha nem teszed, hatrébb
sorolédsz, és amikor jon a
valsag, konnyen azok kozé
kerulhetsz, akiket mar nem tud
kifizetni.
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Az utolagos fenyegetdzéssel pont
annyira mész, mint a kézmuvek a te
fenyegetéseddel: lehet, hogy ennek
hatasara befizeted a szamlat, hiszen j6
eséllyel csak elfelejtetted, de jobb és
elkotelezettebb ugyfél nem leszel, az
biztos.

Ha valaki nem fizet, 1égy vele megért6,
maradj nyugodt és udvarias, de allits

be egy automata rendszert, ami kdvet-
kezetesen végigviszi a folyamatot az els6
kedves figyelem felhivastdl a lejarat utani
figyelmeztetésen keresztul az tgyvédi
felszélitasig.

Egy szervizeléssel foglalkozo Ugyfellink,
korulbelll egy éve atallt CRM-bdl szam-
lazasra. Az egyik els6 dolog, amit bealli-
tott az az automata szamlakdvetd
emailek voltak.

Harom kovetd emailt automatizalt, ami
addig ment az ugyfeleknek, amig a szam-
lafizetés nem tortént meg. A kedves em-
|ékeztet6tol az egyre er6sebb hangvételig
allitotta az emaileket, hogy akik valéban
adminisztracios okokbdl felejtettek szam-
lat fizetni, azok a segitOkészséget lassak
benne és ne a turelmetlen behajtast.

Néhany honap mulva felmérte az
emailek eredményességét és nem csak
tébb mint felével csokkentette a
befizetett szamlak aranyat, de tgyfeleik is
pozitivan szamoltak be.

Kiderult, hogy értékelték az emlékez-
tetOket, igy 6k is jobban tudtak szamolni
a kiadasaikkal, és nem utolsé pillanatban
kellett szamlat befizetni, amikor éppen
minden massal is usztak.



Alakits ki szoros kapcsolatot a
beszallitéiddal, partnereiddel.
Valsag idején a meggyengult
kapcsolatok fognak eltérni,
aminek hatasara beszallité vagy
partnerek nélkil maradhatsz.

A valsag alatt ezek nehezen
vagy nem potolhatéak.

Eléreldtas

Egy német, garazskapukat arulé cég volt
az ugyfelunk egy CRM rendszer bev-
ezetésnél. Garazskaput nem a boltban
vesz az ember, hanem szakit hiv, a ka-
put és az 6sszes kelléket 6 hozza, és 6

is épiti be. A kapugyartonak tehat nincs
konkrét kapcsolata az ugyféllel, csak a
reklamaciénal derdl ki, ha a kapujat egy
szaki rosszul, hanyagul szereli be.

A németek ezért Ugy dontottek,
beszalliténak tekintik a termékukkel
foglalkozd mestereket, és beengedi ket
a CRM rendszerukbe, hogy ott tartsak
nyilvan a megrendeléseiket, valamint az
elvégzett és az elvégzendd munkakat.

A németek is tudjak, mennyi id6be telik
egy kapu szakszer( beszerelése, igy
figyelmeztetni tudtak a mestereket, ha
tulvallaltak magukat, s6t volt olyan eset,
hogy segitséget kuldtek, hogy a mester
minden munkajaval id6ben elkészuljon.

A masik oldalrél azonban rogton lattak a
megjelend reklamacidkat, tovabbképez-
ték a valamiben nem j6é mestereket, vagy
csak felhivtak a figyelmuket a

megfelel6 megoldasokra.

Az eredmény egy csomo hilséges, mas
rendszerekkel nem foglalkoz6 felkészult
és hiteles mester lett, valamint az ezzel
egyutt ndvekvdé megrendelés allomany.



Ne csak konkrét, hanem alter-
nativ koltségekkel (a “koltsége”
annak, hogy kihagysz egy masik
lehetéséget) is szamol,.

Egy Uj Uzleti dtlet elsd 1atasra
megérheti, mert révid

tavon pénzt hoz, ami vonzé egy
valsagban, de lehet, hogy id6t
és energiat veszi el egy masik
uzleti lehet6ségtél, ami jobban
megéri hosszu tavon.
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Egy nagy étteremben telepitettiink
rendszert, amely rendszeresen adott
otthont nagy rendezvényeknek, es-
kivOknek, céges esemeényeknek.

A tulajdonos szerette ezeket, mert nagy
dsszegek landoltak a szamlan egy-egy
sikeres este utan, és az ilyesminek tud
orulni az ember.

Az csak a céges folyamatok és a cash
flow aramlasok 6sszekapcsolasakor
derult ki, hogy ez az Uzletag gyakorlatilag
veszteséges, ha minden munkadrat oda
kdnyvelunk mellé, amit egy-egy esemény-
be be kellett fektetni.

Raadasul a rendszeres fogyasztok is
el-elmaradoztak, mert hozzaszoktak,
hogy a helyen hétvégenként rendszer-
esen zartkord események vannak.

Ezzel kiegészitve az egyenletet a rendez-
vények egyértelmU veszteséget mutattak,
le is mondtak réluk, és az alkalmazot-

tak is kivirultak, mert ez az Uzletag sok
stresszel jar.



Ne szeress bele a mutatoidba.
Id6nként kapargasd meg, hogy
mi van a felszin alatt.

J6 dontéseket, csak mérés al-
apjan tudsz hozni, de ha csak

a mutatdékra figyelsz, és nem
kutatsz utana a mélyen fekvd
okokba, akkor teljesen rossz
iranyba indulhatsz meg, ami egy
valsag kézben végzetes lehet.
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A MiniCRM-nél kuléndsen figyeltink, hogy
a fontos dolgokat mérjuk és minél el6bb
reagaljunk. Magaval a szoftverrel kapcso-
latos Ugyfél-elégedettségre van egy picit
ambicidzus célunk, ami 98%.

De egy id6ben ezt a szamot semmilyen
eréfeszitéssel sem tudtuk 88% folé vinni.
Kovetkeztetés? Nem elég j6 a szoftver!
Valamit nem jél csinalunk fejlesztésben.
Szerencsére miel6tt nagy beruhazasokba
kezdtlink volna, visszatértink a probléma
gyokeréhez és megnéztuk mibdl vannak a
konkrét panaszok.

Amikor az Ugyfél arra panaszkodik, hogy
ilyen-olyan funkcié szerinte hianyzik a
rendszertunkbdl, akkor az tgyfeleseink
nem kérdeztek vissza, hogy konkrétan
milyen mUveletet akarnak végrehaijtani,
hanem rutinszerden azt valaszoltak, hogy
tovabbitjak a kérést a fejlesztéknek.

Ezek a kérések el is jutottak a fejlesz-
tékhoz, akik dormogve abban maradtak,
hogy a funkcio tulajdonképpen létezik, a
kedves kérdezd tan nem tudta hol jar.

Ugyfeleseink ezutan mindig visszakérdez-
tek, hogy mit akart az tgyfél megoldani

a rendszerben, amit nem tudott, aztan a
feladvanyokat eljuttattak a fejlesztékhoz,
akik megoldottak és megmutattak,
hogyan lehet az adott problémat kezelni.

Ahogy ezek a valaszok eljutottak az
ugyfelekhez, a mutat6 94 szazalékra
javult.



Ingyenes szeminariumunkon mélyebben
megismerkedhetsz konkrét technikakkal,

amit ugyfeleink és mi is hasznalunk a hatékonysag
novelésére. Olyan konkrét Iépéseket mutatunk meg,
amit magyar KKV-k hasznalnak a stabil és profitabilis
cégépitéshez. Kattints tovabb a részletekért!

SZEMINARIUM IDOPONTOK >



https://www.minicrm.hu/workshop/?utm_source=PDF&utm_medium=email&utm_campaign=valsag
https://www.minicrm.hu/workshop/?utm_source=PDF&utm_medium=email&utm_campaign=valsag

Ugyféléilmény



Biztositsd be, hogy ha egy ugy-
féllel tobben is foglalkoznak a
céghen, foleg tdbb szakaszban,
akkor tékéletes legyen az in-
formacié aramlasa.

Az Ugyfél mindig azt érezze,
hogy a kollégak jobban tudjak 6
mit beszélt el6z6leg, mint sajat
maga.
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Egy kulonleges tortakat arulo cég
vezet6je megelégelte a hibazasbdl eredd
panaszokat, rajott, hogy a problémakat az
okozza, hogy nétt a cég, és amig ezelbtt
egy kavézdban zajlott le minden: a
rendelés felvétele, az elkészités, a
szallitas, addig most ez harom kulén
helyre kdltozott és az emailek mar nem
voltak elegendéek.

Raadasul egyre jobb torta séfeket

tudtak felvenni, akik egyre komplikaltabb
dolgokat tudtak megalkotni, amit persze
el6szerettel rekldamoztak is az oldalon,
hiszen abban volt a pénz.

A kulonkoltozés és a megnbtt komp-
likacié kombinaciéa mar tul sok volt. A
dolgozdék nem tudtak kezelni. Az Ugyfe-
lesek emailben legjobb tudasuk szerint
megirtak a rendelést, ezt eljuttattak
emailben, de egy hét mulva a séfnek
kérdései merultek fel, akkor egy har-
madik dolgoz6 az irodabdl felkereste az
ugyfelet, aki azéta arra sem emlékezett
mit rendelt pontosan. Késébb egy
negyedik emberhez visszatelefonalt, aki
mit sem tudott arrdl, hogy eddig kivel mit
beszéltek és kezdhették eldrdl...

Amikor CRM bevezetés mellett dontottek,
az ugyfélkezel8kkel, séffel és szallitokkal
egyutt Ultek le megtervezni a

rendszert, hogy tudjak, kinek pontosan
milyen informaciot kell beletennie a
rendszerbe (ami nélkul le sem tudja men-
teni, ergo addig nem kdszon el, amig meg
nem kérdezte).

Tobb hénapnyi csiszolgatas utan a
panaszok 85%-kal csékkentek. Es ha
mégis merultek fel kérdések, az tgyfeles
mar pontosan tudta, eldtte mit beszéltek.



Egyre dragabb az tgyfélszerzés.

Annyira draga, hogy egy eladas
mar nem éri meg.

Barmilyen iparagban vagy
torekedj tobbszori eladasra,
szervizre, akarmilyen
hozzaadott értékre, amit fel
tudsz ajanlani, azutan, hogy
egyszer mar elnyerted a
bizalmat.
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Van lakasom Bécsben és Budapesten is
[Leské Norbert, CEO - szerk.], és mindket-
tében cirkd szolgaltatja a meleget és a
melegvizet.

Bécsben a cirkd Gzembe helyezdje olyan
szerz6dést kot veled, hogy minden évben
jon és elvégzi a szukséges karbantartast.
Es valéban, minden évben mar nyar
végén jelentkezik, kora &sszel jon, tesztel,
pucol, javit, a rendszer pedig vigan
uzemel 6 éve.

Budapesten a lelkemre koétik, hogy mind-
en évben végeztessem el a szukséges
karbantartast, de gyarlé ember lévén,

ez eddig mindig akkor jutott eszembe,
amikor beindult a fltés, igy aztan nem
lett bel6le semmi.

A rendszer most, harom év utan novem-
ber végén mondta be az unalmast, és
kezd6dott a szereld utani rohangalas,
mert persze ilyenkor senki nem ér ra.
Vegyuk észre a kulonbséget. A bécsi
modellben az alapbeallitas olyan, hogy
végeredmény sziikségszeriien jo.

J6 nekem, mert nem romlik el a készulék,
és j0 a szerel6nek, mert nem torlédik fel
a munkaja a ftési szezon elejére, és van
egy fix bevételi forrasa.

Tudod mi kell neki ahhoz, hogy ezt
kivaldsan megvalésitsa? Gyakorlatilag
semmi: egy app van a telefonjan, abban
dokumentalja, hogy milyen készulékem
van, és mikor jart nalam. Az figyelmezteti
mindig, hogy mikor kell Ujra felhivnia.



Nemcsak a k6zvetlen konkuren-
seinkkel versenyzlink az Ugy-
félért

Ez kilondsen igaz, ha
fiatalokra célzol. Olyan sok
maddja van viszonylag alacsony
keresetlk elkéltésének, hogy a
legnagyobb konkurensed talan
nem is az, aki hasonlé
szolgaltatast nyujt.
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Nemrégiben megkérdezték az egyik hires
divatmarka ugyvezetdjét, hogy kit tart a
legnagyobb rivalisanak? Hat a Vodafone-t
- hangzott a valasz.

Az értetlenkedésre, hogy miért éppen

a Vodafone-t, és miért nem egy masik
céget, azt valaszolta, hogy masik cégtdl
meg tudja kuldnbdztetni magat, de azzal
nem tud mit kezdeni, ha egy fiatalnak van
20 dollarja, és ugy dont, hogy abbdl nem
puldévert, hanem tdbb giga
adatmennyiséget vasarol maganak.

Mindig és mindenkivel versenyzel, olyan
vetélytarsaid is vannak, akikrél még csak
nem is hallottal. Nem elég jol megkulon-
boztethetének lenned a sajat
teruleteden, vagyis a puldver dizajnjaban,
arra kell térekedned, hogy a legjobbak
kdzott legyél az 6sszes egyéb teruleten

is, olyan mend légy, mint egy korlatlan
adatcsomag.

Ehhez j6, ha fel tudod mérni, hogy
altdban mire kolt a te célkdozonséged,
hogyan alakul az érdekl&désuik. Beszélj
veluk, toltess ki kérddivet, jatszass online
jatékot, mindegy hogy, de ismerd meg a
szokasaikat. Ismered fel, hogy mik a tren-
dek, mik a veszélyforrasok.

Ha van egy erds adatbazisod az ugy-
feleidrdl, olyan dolgokat megtudhatsz
vasarléidrél, ami alapjan nem csak a
veszélyforrasokat ismerheted meg, de
jobban tudod fejleszteni a
szolgaltatasodat is.



Ingyenes szeminariumunkon mélyebben
megismerkedhetsz konkrét technikakkal,

amit ugyfeleink és mi is hasznalunk a hatékonysag
novelésére. Olyan konkrét Iépéseket mutatunk meg,
amit magyar KKV-k hasznalnak a stabil és profitabilis
cégépitéshez. Kattints tovabb a részletekért!
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Munkaszervezés



Ismerd fel azokat az ismétlédé
feladatokat, amit ha valaki
pontrdl pontra kévetne,
ugyanolyan jél megcsinalhatna
mint te, de mégis te végzed.

Talalj médot, hogy
ellendrizhetd, kdvethetd
folyamatba tedd, és add at a
feladatot, hogy cégépitéssel
tudj foglalkozni.
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Dolgoztunk egy remekul futé asztalos
uzemnek, ami kival6 egyedi nyilaszardkat
készitett. Remekul ment a bolt, de nem
tudtak szintet ugrani, pedig az eszkdzeik
birtak volna. A munka jelentds része régi
ablakok és ajtdk cseréjébdl allt. A tulaj-
donos és ugyvezet6 ilyenkor kiment és
maga mérte fel egyesével az ablakokat,
hogy pontosan ugyanolyanokat
gyartsanak a helyukre. Kérdeztem, miért
nem bizza ezt masra?

Azt mondta nem, azt nem lehet, mert
azt csak a laikusok hiszik, hogy két egy-
forma ablak egyforma. Kézben lerajzolt
egy ablakot és felvéste ra a mért para-
métereket.

Mindig ugyanazokat a méréseket végezte
el: szélesség, magassag alul, és felul,
atlok (a nem teljesen derékszogek azo-
nositasara), és mindez megcsinalta az
ablaknyildson kivul és belul (“mert a
kdmUvesek trehanyak”). Aztan lerajzol-
ta kovetkezd ablakot, és azt is felmérte
pont ugyanugy. Ehhez Vecsésrdl jott be a
belvarosbsa.

Ha ugyanez egy rendszerbe van épitve,
amit egy sima szakinak ki kell toltenie,
ami nem engedi, hogy a akarmelyik
méret megadasanak hianyaban elj6jjon
az ugyféltdl, akkor a baratunknak nem
kellene repetitiv és monoton felmérések-
kel foglalkoznia, mert lassuk be, hogy bar
a szokasosnal precizebb és ezzel sokat
nyer beszereléskor (nincs reklamacio,
visszavitt ablak, feszUl6 tokok), de
valdjaban ez egy elsajatithatd, s6t akar
tavolrol is ellenérizhet6 feladat.

Ahol a tulajdonos ilyenekkel tolti el ideje
egy jelentés részét, ott kddolva van, hogy
nem lesz el6relépés.



Sz6bdl ért az ember, de nem
feltétlenul él6szbébdl.

A munkatarsak felvétele is
automatizalhato, a betanitasuk
is egyszerUsithetd, az egész
onboarding folyamat
gordulékennyé tehetd néhany
egyszer( fejlesztéssel.
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A legnagyobb felel6sséget vivé emberek,
mondjuk a pilotak és a szivsebészek
szigoru checklistek alapjan dolgoznak, és
nem derogal nekik. Ett6l még vérprofik a
szakmajukban, de a profizmusuk akkor
mutatkozik meg igazan, amikor helyzet
van, komplikacié 1ép fel.

Megvannak-e a cégedben azok a check-
listek, amik alapjan az embereid
dolgoznak, és amik alapjan egy uj ember
a lehetd legegyszerlbben atveheti a fela-
dataikat.

Nemrég beszéltink egy tugyfelinkkel,
akinek anno rémalom volt az Uj kollégak
felvétele. Rettegett attdl, hogy valaki kilép
és kezdhetik Ujra az 6rdogi kort. Inkabb
megtartotta a kevésbé jo alkalmazottakat
is, csak ne kelljen honapokat aldozni arra,
hogy minden folyamatukat megtanitsan-
ak, majd mire eljutnak oda, hogy alkal-
mazza is a folyamatokat, akkor kérdezzen
meg mindent Ujra, el6rdl, mert mar rég
elfelejtette a részleteket, a spiralos fuzet-
ben meg azért mégsem lapozgathat,
amikor vele szemben Ul az ugyfél.

A MiniCRM bevezetése utan az elsd par
hdnapot arra szanta, hogy spiralos flzet-
bél mindent atvitt a CRM aktiv feltletére.
Vagyis minden informaci6 akkor jott fel,
amikor éppen szuksége volt ra az alkal-
mazottnak. Az Ujak mar ebben tanultak,
és semmi szukség nem volt arra, hogy
mindent részletesen tudjanak, mert el6t-
tuk volt pontba szedve.

Harmadara csdkkent a bevezetési idd és
kb. tizedére a “felesleges kérdések”. Eljott
az ideje, hogy elengedje azokat, akiket
addig csak muszajbdl tartott a cégben,
mert megsz(int az, hogy nem tudtak Uj
dolgozdkat alkalmazni.



Valsag idején sokan nyulnak a
flinyiréhoz, de a leépités nem
a megfeleld megoldas, az csak
rombolas.

Maradand6 nyomokat hagy a
kollektivaban, és olyan
embereket veszitesz el, akiket
ismersz, akikben megbizol is-
merik a céget, és esetleg atkép-
zhet6k lennének valami Ujra,
ami hasznot hajthat.

Flnyird helyett cs6kkentsd a
munkaiddt, vagy tedd rugal-
massa, és mindig gondold
végig, hogy az emberek milyen
egyéb terlleteken kaphatnanak
munkat.
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Egy rendezvényszervez6 Ugyfellink
mondta a valsag idején, hogy bar sokkal
kevesebb lett a munkajuk, nem kuldte
el az embereket, hanem megtanittatott
nekik olyan uj szolgaltatasokat, amiket
korabban nem is ajanlottak, vagy kulsé
partneren keresztul szolgaltattak.

lgy lett az egyszer(i raktarosbol
ugyfélszolgalatos, majd értékesitd, aki
ismeri a terméket és az Ugyfél gondjat is.

A munkavallaléval mindig a cég egy
darabja tavozik. Magaval viszi a tudast, a
kapcsolati haléjat, vagy az anyag nyilvan-
tartast, ami jobb esetben csak hianyozni
fog neked, rosszabb esetben felbukkan
valaki masnal. Ha van rendszered, ami
mindezt nyilvantartja, akkor csak az
ember megy el, a céged minden egyéb
darabja a helyén marad.

A rendszerek |éte és folyamatok nyilvan-
tartasa lehetdvé teszi szamodra, hogy
rugalmas legyél a munkaer szervezésé-
ben és atképzésében.

Ha rendelkezésedre allnak a korabban
mar emlitett checklistek és folyamat-
leirasok, akkor az atképzés kdnnyebben
megy, az Uj ember pedig olyan tudast visz
magaval a cég egy masik

részlegébe, aminek ott talan hijan
vannak.

Jobban jarsz igy, mintha Uj embert kel-
lene kés6bb keresned arra a poziciora,
raadasul elkotelezettebbek lesznek az

embereid.




<> _ _

N oo il

Ingyenes szeminariumunkon mélyebben
megismerkedhetsz konkrét technikakkal,

amit ugyfeleink és mi is hasznalunk a hatékonysag
novelésére. Olyan konkrét Iépéseket mutatunk meg,
amit magyar KKV-k hasznalnak a stabil és profitabilis
cégépitéshez. Kattints tovabb a részletekért!
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