Riportok, amik
COVID alatt is
segitettek
novekedni

Miért hasznaljuk ezeket a riportokat és hogyan
befolyasoljak a dontéseinket?

-




A Jo, arossz és a nem létez6 riportolas
Lehetdéségek és varhaté bevétel
Ertékesitok teljesitménye

Bevétel és szamla kiegyenlitések
Nyereségesség

Marketing megtériilés

JELENTKEZES KONZULTACIORA

12
15
17

20



Ha a cég “békeidékben” j6l megy, az ember hajlamos hatraddlni és
élvezni az eredményeket. Altaldban nincs is ezzel baj, ha j6l megy a
cég, annak lehet orilni. Ezért csinaljuk, ezért tessziik bele sok esetben
a heti 60-80 orat.

De minden j6é véget ér egyszer, ha nem latunk mogé, hogy MITOL
megy jol a cég és ha gaz van, mekkora tartalék van benne.

Innen jott a pofara esés sok cégvezetének marciusban. Azt se tudtak
hova nyuljanak, honnan vegyenek el, hol kapcsoljak be a rakétakat.

Most ebben az utmutatéban azt szeretném neked bemutatni, hogy mi
a MiniCRM-nél milyen riportokat hasznalunk, ami segitett abban, hogy
ezekben a kihivasokkal teli idékben is ndvekedni tudjunk.

Mondhatnad, hogy persze szoftvercégként egyszerd dolgunk van
(nincs, de egyszerlibb, mint sok mas ipardgban), de ez nem csak a mi
példank, hanem 1700 KKV-é (beleértve turizmus, vendéglatas), akik
MiniCRM-et hasznalva, sikeresen jottek ki az elmult hat hénapbdl.

Ezeknek a riportoknak alapnak kell lennie minden cégnél, akik profitot
akarnak termelni figgetlenil a gazdasagi helyzettél.

Egerszegi Krisztian
Cégvezetd
MiniCRM Zrt.
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A Jo, arossz és a nem létez6 riportolas
Ha céges riportokrdl van szo, harom vezetd tipus létezik.

1. A vak pildta - aki azt gondolja nincs szliksége riportokra,
érzésbdl vezet céget.

2. A szorgos bolond - aki imadja a riportokat és az emberei heti
tobb érat ezzel toltenek.

3. Arendszerezett - aki rendszerben mikodik és ezért a riportok
gyakorlatilag maguktdl elkésziilnek.

En sosem tartoztam az egyes kategdriaba, aki stabil céget akar
vezetni, annak nem is ajanlom ezt a hozzaallast. Erre sokan jottek ra
az elmult hénapokban, az uj érdekl6d6k és meglévé projektek
elvesztésével radobbentek, hogy eddig lehetett igy csinalni, most mar
nem. Tudni kéne, hogy hova lehet nyulni tartalékokért, melyik
szolgaltatast, lizletagat lehet lezarni és melyiket tolni, mint az allat.

Viszont sok éven at a kettes kategdriaba tartoztam. Szorgos
bolondként pofozgattam tablazatokat az Excelben és feleslegesen
toltottem én és a csapatom naponta orakat az adatok
0sszehalaszasaval.

Amikor tobb tizmillié profit elt(int a tablazatokbdl és nettd két napot
kellett toltenem a hiba kutatasaval, akkor fajt csak eléggé, hogy
szintet Iépjek és elkezdjek rendszerben gondolkozni. Akkor kezdtem el
el6z6 cégemnél, a CDSYS-nél MiniCRM-et hasznalni.
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Ma 5-6 kulcs riportom van, amit akkor huzok eld, amikor sziikségem
van ra, és 0sszerakasuk 6ta egy orat nem toltottem a toltésiikkel vagy
a pofozgatasukkal. Most ezeket fogom megmutatni a lehet6
legegyszeribben, ezekre koncentralva:

1. Hogyan segitenek ezek a riportok atlatni a cégemet

2. Hogyan késziilnek el és mutatnak él6 képet a cég helyzetérdl az
én hozzajaruladsom nélkiil

3. Milyen dontéseket befolyasolhatnak ezek a riportok, kiillondésen a
mostani helyzetben

Lehetoségek és varhato bevétel

Emlékszem, amikor a CDSYS-nél mutogattam ezt a riportot a
tulajdonostarsaknak, el6szor sok kétkedést kaptam. Amikor azt
mondta a riport, hogy a negyedévben a varhaté bevétel mondjuk 252
375 500 ft, akkor sok kétkedést kaptam, hogy ez egyaltalan hogy jon
ki.

Néhany hdonapba beletelt, mire megbiztak benne és hozzaszoktak a
gondolathoz, hogy egy tablazat 100 000 forintos pontossagra
megbecsiili a varhaté arbevételt.

Pedig nem magia, csak vezetni kell az adatokat a MiniCRM-ben, a
tobbi mar egészen egyszerl. Nézzik az alapokat.

Egy-egy lehet6ségrdl valdszindleg te is meg tudod tippelni, hogy
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milyen eséllyel lesz bel6le tigyfél. Példaul attdl fliggéen, hogy mekkora
lehetéség, mennyire komoly érdeklédd és mennyire célcsoport. En a
tippelésnél egy fokkal jobbat tudok csinalni és megnézem
MiniCRM-ben, hogy mondjuk Facebookrdl érkez6 lead-ek, milyen
szazalékben lesznek Ggyfelek.

MQL SQLs Customer MQLRate SQLsRate

24 18 2 19,67 14,75

Itt lathatod, hogy a 24 kvalifikalt érdekl6débdl 2 tgyfelink lett. Ez
hénap végéig még megy feljebb, a 10-15% ligyfél arany kvalifikalt
érdekl6débdl realisztikus Facebook-rol.

Ehhez az egészhez még az kell, hogy van egy ilyen szuper kis
dobozunk minden érdekl6dé adatlapjan, amit kdtelez6 kitdlteni.
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Opportunity

Expected RECURRING Revenue / Year (€) *

1,500
Expected Closing
1 2020. October 31. Saturday -
Next Call Date *
1 2020. September 22. Tuesday 14:30 -
DEMO status
Confirmed hd

Nalunk ez angolul van feltlintetve, de egyébként a MiniCRM-ben
legtobb magyar tigyfeliink a magyar nyelv(i rendszert hasznalja. A
|ényeges itt a “varhato lezaras”, ahol az értékesit6é az Oktéber 31-et
tintette fel.

Ha 10-b6l 2 Facebook lead, aki mar eljutott demé-ig tigyfél lesz, akkor
ez mar konnyen kiszamolhaté egy tablazatban, hogy mennyi
arbevételre szamolhatunk korulbelll a jelenlegi lehetéségek alapjan.
Es persze ugyanez igaz minden mas lead-re is.
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Oktoberi lehetéségek Lezaras esély(Statusz Varhatoé havi arbevétel Sulyozott varhatoé arbevétel

Lehetdség 1. 10% Arajanlatot kért Ft120,000 Ft12,000
Lehetfség 2. 90% Ajanlatot elfogadta Ft80,000 Ft72,000
Lehet6ség 3. 30% Demo lefoglalva Ft40,000 Ft12,000
Lehet6ség 4. 30% Demo lefoglalva Ft230,000 Ft69,000
Lehet6ség 5. 60% Lezaras alatt Ft70,000 Ft42,000

Osszes varhato arbevétel Ft207,0001

Ez a sima Excel tablazat behuzza az adatokat MiniCRM-bél. Minden
értékesit6 vezeti a varhaté arbevételt és a lezaras datumat minden
lehet6ségen. Hogy hany szazalék esélye van a lezarasra, kiderll az
értékesités statuszabdl (még csak érdeklddik, latott megoldast,
adtunk drajanlatot, elfogadta, stb.).

Ennyi az egész. Ez a tablazat folyamatosan frissil, anélkil hogy én
hozzanyulnék vagy barki feleslegesen idét toltene a kitoltésével.

Ezt j6 eleve gyakran nézni, de amikor belitott a Koronavirus para és mi
sem tudtuk, hogy mekkora gaz van, nem varhattunk, amig kidertl az
arbevételiink alakulasabdl 1-2 hénappal késébb.

Tobbek kozott ez a riport rogton képet adott nektink arrél, hogy
korilbelll mekkora pofonra szamithatunk arbevétel oldalon a
kovetkezd hénapokban, mekkora vagasokkal kell készilntnk a
bidzsében és meddig nyujtézkodhatunk.
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Ertékesitok teljesitménye

Nincs mese, ha az értékesiték nem hozzak az eredményeket, akkor le
lehet huzni a rolot. Mégis sok cégnél azt latom, hogy az értékesitok
eredményének riportalasa béven hagy maga utan kivannivalot.

Itt is ugyanaz a harom tipus figyelhetd meg, ami altalaban. Ismétlés
képpen:

1. A vak pildta - aki azt gondolja nincs szliksége riportokra,
érzésbdl vezet céget.

2. A szorgos bolond - aki imadja a riportokat és az emberei heti
tobb o6rat ezzel toltenek.

3. A rendszerezett - aki rendszerben mUikodik és ezért a riportok
gyakorlatilag maguktdl elkésziilnek.

Itt kifejezetten nehéz elkertilni a szorgos bolond csapdajat, mivel ha
részletes riportot szeretnénk, akkor az értékesitoknek szorgosan kell
irogatni a szamokat, riportalni és aztan valahol ezeket 6ssze is kell
gy(jteni.

Az el6z6 cégemnél nekem és az értékesitéknek ezzel ment el heti
10-20 6ra, ami mind abbdl az id6bdl jott le, amit értékesitéssel
tolthettlink volna.

De miben mas a MiniCRM, nyilvan nem magia, nem kerllnek be
adatok maguktél. Mégis heti 20 érat megsporolhat 6sszesitve a
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csapatnak. A titka, hogy olyan adatokat gytijt 6ssze, amiket ugyis
vezetni kell az értékesités sikerének érdekében. Példaul, hogy milyen
statuszban van az értékesités, mikor van a zaras varhaté idépontja és
mennyi arbevételre szamithatunk az értékesitésbdl.

Ezeket az informacidkat vezetik a MiniCRM-ben mikozben kezelik az
érdekl6dét. Egy rakas info bejon mar a jelentkezésnél, majd az elsé
kontaktkor és véglil az értékesit6t6l. Semmit nem kell kétszer leirni,
mert benne vannak az érdeklodé adatlapjaban.

(Kiss Balazs) [AesE=iiinid

Ertékesités

Aktualis drajanlatunk

Feltdltés «

Az arajanlat elklldésének datuma

2020. oktober 23. péntek v

Varhatoé arbevétel (HUF)
350 000

Varhaté lezaras datuma

2020. oktdber 30. péntek v



Ennyire egyszer(. Ezeket vezeti, amiket masodpercek alatt kivalaszt a
rendszerben. Mar csak ezek alapjan zsenialis riportokat tudunk
osszerakni, amik aztan maguktdl frissiilnek és barmikor, akar mobilrdl
is ranézhetek, hogy

1. Melyik értékesitének éppen hany lehet6ség van arra a hénapra a
csOben

2. Mekkora arbevétel jott mar be

3. Mennyi arbevétel lehet6ség il még nala

4. Abbdl mennyi valdszin(, hogy még be fog jonni

Uj uigyfel Megrendelte Lezarasban Megoldas bemutatas: Total
Kiss Béla 12 6 2 5 25
Ft420,000 Ft210,000 Ft70,000 Ft175,000 Ft875,000
0
Nagy Jakab 6 4 0 7 17
Ft228,000 Ft152,000 FtO Ft266,000 Ft646,000

Baromi egyszertiriport ez is. Viszont cserébe reggelente ranézek és
tudom, hogy dsszességében hogy allunk és az értékesitéink hogy
allnak.

Nincs magyarazkodas, maszatolas, meg a “jo lesz f6nok, ne aggad,j,
honap végéig behozzuk!”. Ha a fenti példaban erre 20-an ranézek,
mert Jakab baratunk bizonygatja, hogy hénap végére siman meglesz a



600 ezres cél, akkor bizony nem lennék nyugodt, mert mindent le kéne
zarnia ahhoz, hogy sikeriljon, az meg nem fog megtorténni, ugyanis
értékesitésnél az a legfontosabb szempont, hogy csak annak adjunk
el, akinek hasznara fog valni a termékink..

Ha egy kicsit tovabb akarom tolni, akkor behozom a tablazatba az
elvesztett lehet6ségeket is. Ebbél egy jobb képet kapok, hogy nincs
elég jo érdeklddbnk, vagy az értékesitok teljesitenek alul.

Uj iigyfel Megrendelte  Lezarasban Megoldas bemutatasa Total
Kiss Béla 12 6 2 5 9 25
Ft420,000 Ft210,000 Ft70,000 Ft175,000 Ft315,000 Ft875,000

0

Nagy Jakab 6 4 0 7 17
Ft228,000 Ft152,000 Fto Ft266,000 Ft646,000

Ebben a helyzetben, Jakab baratunk hiaba ragaszkodna hozz3a, hogy
marpedig a koronavirus miatt nincs elég jé érdekl8d6, mert egybdl
latnam, hogy kozel kétszer annyi lehetéséget bukott el, mint Béla
mester. Rossz kifogas.

Rossz kifogasokat viszont konnyti gyartani, ha te vezetoként nem
latod at igy a helyzetet. Egy ilyen riport nem csak nyugodtsagot adhat,
hogy jél mennek a dolgok, hanem abban is segit, ha nem mennek jol a
dolgok és tudod, hogy kivel kell beszélned, kit kell fejleszteni.

Legrosszabb esetben kit kell elbocsatani.

Persze mindent megtesziink, hogy el8szor javitsunk az eredményeken



és segitsink minden alkalmazottat kitermelni a bérét, de ha ezekkel a
riportokkal egyitt sem megy, akkor adnak egy tisztanlatast abban,
hogy ki milyen teljesitménnyel jarul hozza az eredményekhez.

Bevétel és szamla kiegyenlitések

Hiaba hozzak az értékesiték a legjobb formajukat, ha aztan a
szamlakat nem fizetik ki az ligyfelek. Ez a probléma egyaltalan nem
elhanyagolhaté KKV-knal. Biztosan te is talalkoztal olyannal, hogy
megfeledkeztél egy szamla kiegyenlitésrél és a szolgaltaté cég csak
hénapokkal kés6bb keresett meg. Mert éppen akkor dertilt ki, hogy
elmaradt a fizetés. Sét, valdszinlleg ez nalatok is eléfordul.

Ha a szamlazas nincs aramvonalasitva ezek gyakrabban eléfordulnak
és teljesen feleslegesen okoznak karokat az arbevételedben. A
dolgozodk pedig felesleges dolgokkal toltik az idejiuket, ahelyett, hogy
példaul értékesitenének vagy lgyfél panaszokat kezelnének.

Mi és sok ligyfelink MiniCRM-ben vezetjiuk a szamlazast is, igy az
ezzel kapcsolatos teenddék és riportok is egy helyen vannak. A
riportokban a MiniCRM 0sszegzi a szamlak 6sszegét és befizetés
statuszat, igy egy ranézésre latom, ha valamit még nem fizettek ki
nekdnk.
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Koronavirus korlatozasok
10... kezdete

Két dolgot figyelhetsz meg ezen a riporton. Egyrészt minket is
egyértelm(ien érintett a valsag az elsé harom hdénapjaban, aztan
sikertlt kimasznunk és stabilizaltuk az arbevételt.

A masik, hogy az ehavi és az elmult két hénapon kiviil szinte
nincsenek elmaradott fizetések (kék a be nem fizetett szamlak).
Egyrészt ez annak kdszonhetd, hogy a MiniCRM-nek van egy automata
behajté funkcidja, ami e-mailben, id6ben tajékoztatja a fizetéssel
csuszodkat a teenddbkre.

Ez megoldja a nem fizetésbél adodé problémak 90%-at, masrészt ez
az egyszer( attekintés segit minket, hogy ne feledkezziink meg a
tobbirdl sem és a lehet6 leghamarabb intézkedjlink a befizetésekral.

Egy bonusz riport a szamlazobdl, ami szintén segithet fontos
dontéseket hozni valsagban.
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Top ugyfelek

Contact Paid

—
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Ez a top ugyfelek riport megmutatja neked, hogy melyik Ggyfeleidtél
érkezett a legtobb befizetés egy adott idészakban (vagy 6sszesen).
Alapbdl j6, ha megszeretgeted a legjobb ligyfeleidet, de most aztan
féleg korbe kell tancolnod 6ket.

Ha kis céged van, néhany ugyféllel, akkor még az is lehet, hogy ezt
érzésbdl is tudod, de még igy is érhetnek meglepetések. Ha azt
mondanam, hogy most hivd fel a top 20-30 iligyfeledet, akiket
semmiképp nem szabad elveszitened, meglenne, hogy kiket hivj?

Nyereségesség

Szép az, ha jol teljesitenek az értékesitdk, be vannak fizetve a szamlak



is, de ett6l még mindig nem biztos, hogy nyereséges is, amit
csinalunk. Valsagos idékben viszont a legfontosabb szabaly:

Cash is king!

Vagyis a rendelkezésre all6 pénz a kiraly! Ehhez pedig nem elég fél
évente, évente felmérni a cég nyereségét, erre folyamatosan
figyelnlnk kell. Ebben segit, ha szervezetten vezetjik a kiadasainkat.

KOLTSEG TENY 21 1 2 3 4 5

Bérkig BREFT ¥REFT SREFT SREFT #REFT
Bérizia
el sre— ! ] ! .
S Béréssz WREF! BREF! #REFI #REF] #REF!
Repi
iroda #REF #REF! #REF] #REF #REF!
Konyvelés #REFT #REFT #REFT #REF! #REFT
Ugyved BREFT BREFT ¥REFT #REFT EREFT
Telko ¥REFT ¥REFT #REFT #REFT SREFT
1 Cégautd RREFT WREFT WREFT #REFT SREFT
12 Utazés, oktalds, kot HREFT ¥REFT #REFT SREFT SREFT
1 PR HREFT #REFT #REFT #REFT SREF!
4 Tagdijak(ivsz,orace #REFT #REFT #REFT #REFT #REFT
S Adok (ipa,iletsk) #REFT #REFT #REFT #REFT ZREFT
6  Bankkig FREFT BREFT #REFT #REFT EREFT
! ECS, beruhdzas FREFT ¥REFT #REFT SREFT SREFT
" PO mOveletek BREFT REFT e #REFT #REFT
" tamogatiisok HREFT #REFT #REFT #REFT SREFT
7 Kéltség bsszesen #REFT SREFT #REF! #REFT #REFI

Az eddigi cégeimnél mas formaban, de hasonlé céllal vezettem
csoportokra szétszedve a kiadasokat. A konyvel6tél érkezé havi
kimutatast egy Excelben kédokkal csoportositottam a kiadasok tipusa
szerint, ami két dologban seqit.



Egyrészt atlatom, hogy milyen tipusu kiadasok novekedtek meg
(honnan lehet vagni), masrészt nem egy kilométeres listat kell
atnéznem, amikor azt keresem, hogy mire mennyit kdltlnk.

Ezt 6sszekombinalva az el6sz6r bemutatott havi arbevétel
kimutatassal (néhany kiegészitéssel) kapunk egy egész korrekt P&L
vagyis Profit and Loss (nyereség és veszteség) tablazatot. Mivel az
arbevételt és a kiadasokat is el6re megjosoljuk, nem csak a jelenlegi
az el6z6 honapokat nézhetjik meg, hanem egy egész 6l kdzelitd
jéslast is kapunk a kdvetkezd hdonapokra.

llyenkor el6 lehet venni a VIP ligyfeleket (mondjuk a fenti top ligyfelek
riport alapjan) és azt mondani, hogy most inkdbb gyurjunk arra, hogy
belblik tobb arbevételt nyerjink ki. Meg esetleg vagunk a koltségeken,
ha azt [atom, hogy valahol elszabadult.

A nagyobb, uj Gzletekbe belevagunk, ha jobban all a
nyereségességunk.

Marketing megtériilés
Két nagy hibat kdvethetsz el valsag idején marketinggel.
1. Ha égeted a pénzt hirdetésekre, amik nem hoznak Gigyfeleket és
uj arbevételt

2. Ha NEM koltesz hirdetésekre, amik életmentd arbevételt hoznak
a cégednek.



A marketingbe nem megyek bele mélyen, mert nem tertiletem, de itt is
alapvet6 uzleti szempontoknak kell teljestlnie. Ha valami tobb pénzt
hoz, mint amibe kertil, arra kolts tobbet, ha valami nem hoz pénzt, arra
ne kolts egy forintot se.

Ez evidensnek hangzik, a legtobb KKV mégsem igy tesz. A
legjellemzdbbb, hogy leallitanak minden marketing koltést félelembdl.
Ami érthetd, mert nem tudjak, hogy mi mikodik és mi nem. Pedig ma
mar nem igaz az a mondas, hogy a marketing koéltések fele kidobott
pénz, csak nem tudjuk melyik fele.

Leads InSS MQL SQLs

924 3 11 7

Itt eqy példa az egyik Facebook hirdetésekiinkrél. Ez egy hideg
hirdetés, szdval a 7% korili SQL (akik eljutnak az értékesitbig és
mutatunk megoldast) nagyjabdl redlis, bar 10% koriil lenne idedlis.

Mindenesetre, ha mellé tesszik, hogy mennyibe kerilt egy lead, akkor
hirdetésre pontosan le tudom bontani, hogy melyik hirdetésbél hany
jutott értékesitésre és abbdl mennyi ligyfél lett.

Fontos, hogy ezt nézzik, mert a lajkokbdl, megosztasokbdl, s6t még a
hirlevél feliratkozokbdl sem lesz arbevétel. Ez fontos kitétel, mert ha
nem a Facebook-on vagy weboldaladon értékesitesz, akkor



onmagukban ezek a szamok semmit nem mondanak.

Amikor régen a Facebook-ra hagyatkoztunk, mert azt néztik, hogy
milyen j6, hogy 300 forintért jonnek a feliratkozdk, akkor utdlag dertilt
ki, hogy ez nagyon szép, csak tigyfél nem lett egy sem a
feliratkozokbol...

Ha ebben tisztan latsz, akkor te is sokkal batrabban fogsz hirdetni,
mert tudni fogod, hogy minden elkoltott forint megtériil.

Ha egyet hatra akarsz |épni és az 6sszteljesitményt akarod nézni,
akkor jo ha van egy kit(izott célod az évre, félévre vagy negyedévre.

Mi példaul az SQL célt tlizziik ki minden félévben, amiért a marketing
és a sales support csapat is dolgozik.
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Egy ilyen riport egyértelmien mutatja neked, hogy mennyire
hatékonyan tudtok uj értékes érdekl6dbket szerezni a cégnek, anélkiil,
hogy elvesznél a susnyasban.

Ez minden mas riportra is igaz. Legyenek meg a részletek, ha barmibe
bele akarjatok asni magatokat, az 6sszes adat ott van a MiniCRM-ben,
ra lehet keresni, ki lehet listazni. De mindig legyenek ilyen egyértelmd,
megkérddjelezhetetlen “high level” riportok, amiket reggel 5 perc alatt
at tudsz futni, hogy hogyan halad a céged.

Ez persze csak akkor fog menni, ha az adatok vezetve vannak és van
egy rendszer, ami mindent 6sszefog neked, anélkiil, hogy erre érakat
kellene toltened.

Ha idaig elolvastad, akkor érdekel annyira a téma, hogy megérdemeld
a segitségunket. Mivel minden cégnél kicsit mashogy kell kialakitani a
megfeleld riportokat felajanlok Neked egy 45 perces konzultaciot
szakért6 kollégankkal, aki segit Neked elképzelni, hogy nalatok miként
lehet kialakitani egy automata riporting rendszert.

1. Jelentkezz egy ingyenes konzultaciéra
2. Beszéljétek at az igényeidet
3. Nézd meg a céged folyamataira szabott 45 perces bemutatét

JELENTKEZES KONZULTACIORA

Nem, koszonom, ingyenes tesztrendszert inditok



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

