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Daca compania noastra functioneaza bine “pe timp de pace”, suntem
predispusi sa ne relaxam si sa ne bucuram de rezultate. Nu e nicio
problema cu asta, din contra, daca ne merge bine, de ce sa nu ne
bucuram? Asta e scopul nostru, de asta lucram 60-80 de ore
saptamanal.

insa fiecare lucru bun are si un sfarsit dacid nu intelegem DE CE
functioneaza bine compania. in cazul unei probleme, avem de ce sa
ne agatam?

Tocmai din cauza asta au avut de suferit multi lideri de companie in
luna martie. Nici nu stiau ce sa faca, de unde sa economiseasca, unde
sa investeasca mai mult.

in acest ghid as vrea si iti prezint ce rapoarte folosim noi la MiniCRM,
rapoarte care ne-au ajutat sa crestem si in aceasta perioada plina de
provocari.

Ai putea spune ca fiind o companie de software avem o treaba usoara
(usoara nu, insd mai usoara decat companiile din alte domenii), insa
nu folosim doar noi aceste rapoarte. in jur de 1700 de IMM-uri (chiar si
companii de turism, ospitaliere), care folosesc sistemul MiniCRM, au
reusit sa iasd invingatoare din aceasta situatie dificila. Aceste
rapoarte ar trebui sa fie baza oricarei companii care vrea sa fie
profitabila indiferent de situatia economica.

Egerszegi Krisztian, Manager Companie, MiniCRM Zrt.
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Raportarea buna, rea si inexistenta

Cand vorbim despre rapoartele folosite in cadrul companiilor, putem
distinge 3 tipuri principale de lideri:

1. Pilotul automat - care crede cad nu are nevoie de rapoarte, isi
conduce compania din intuitie.

2. Nebunul sarguincios - care adora rapoartele si angajatii lui
petrec saptamanal ore intregi cu pregatirea acestora.

3. Organizatul - cel care lucreaza intr-un sistem, astfel rapoartele
practic se finalizeaza de la sine.

Eu niciodata nu am facut parte din prima categorie mai sus
mentionata. Nici nu recomand aceasta abordare acelor persoane care
vor sa conduca o companie stabila. Multi au realizat acest lucru in
lunile anterioare. Odata cu pierderea noilor prospecti si a proiectelor
avute, multi au realizat ca pana acum se putea si asa, insa acum nu
mai merge. Ar trebui sa stim unde s& apelam pentru “provizii”, care
sunt serviciile care trebuie oprite momentan si care sunt acelea care
trebuie comercializate insistent.

Multi ani la rand am facut parte din categoria a doua. Am incercat sa
gestionez tabelele din Excel ca un nebun sarguincios, si, atat eu, cat si
echipa mea, pierdeam zilnic ore intregi inutil cu colectarea datelor.

ins& cand dintr-o datd, de pe o zi pe alta, o suma foarte mare a
disparut din aceste tabele si a trebuit s& aloc doua zile ca sa identific



greseala, acela a fost momentul dureros care m-a determinat sa fac o
schimbare si sa incep sa ma gandesc la un sistem. Si atunci am
inceput sa folosesc sistemul MiniCRM la locul meu de munca
anterior.

Azi am in jur de 5-6 rapoarte, pe care le folosesc ori de cate ori am
nevoie si, de céand le-am creat, nu am petrecut nicio ora cu
completarea lor sau cu regandirea lor. lar acum iti voi arata intr-un
mod simplu aceste rapoarte, concentrandu-ma pe urmatoarele
aspecte:

1. Cum ma ajuta aceste rapoarte sa stiu ce se intdmpla in
compania mea

2. Cum se finalizeaza acestea si imi arata o imagine in timp real
despre situatia companiei fara sa fie nevoie de interventia mea

3. Care sunt deciziile care pot fi influentate de aceste rapoarte, mai
ales in situatia actuala

Oportunitati si venituri asteptate

7 7 7

incd imi amintesc cand la locul meu de munca anterior le ardtam
co-proprietarilor acest raport si in prima faza am avut parte de mult
scepticism. In momentul in care raportul ne ardta ca in urmétorul
trimestru veniturile asteptate sunt de 700 000 de euro, toti erau
sceptici si nu intelegeau cum am ajuns la aceasta suma?

Doar dupa céateva luni au inceput sa aiba incredere in acest raport si
s-au obisnuit cu gandul ca un tabel poate sa aprecieze cu o acuratete
de 300 de euro la ce venit ar trebui sa ne asteptam.


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

Nu e magie, doar trebuie sa introducem si sa gestiondm datele in
MiniCRM, iar restul este foarte simplu. insa hai sa vedem punctul de
pornire.

Probabil c& in unele cazuri si tu poti ghici daca cineva va deveni
clientul vostru sau nu. Bazandu-te de exemplu pe: cat de mare e
oportunitatea, cat de serios e prospectul si cat de mult se incadreaza
in grupul vostru tinta. Eu, in loc sa ghicesc ma pot uita in MiniCRM. De
exemplu: cét la suta din lead-urile de pe Facebook devin clienti.

MQL SQLs Customer MQLRate SQLsRate

24 18 2 19,67 14,75

Aici poti vedea ca din cei 24 de prospecti calificati am obtinut 2 clienti.
insa asta va creste pana la sfarsitul lunii. 10-15% clienti din prospectii
calificati este un rezultat realist, daca vorbim de Facebook.

Pentru asta avem nevoie si de completarea obligatorie al acestui
camp, pe care il gasim pe cardul fiecarui prospect.
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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 A

Noi folosim sistemul in limba engleza, insa majoritatea clientilor nostri
din Romania folosesc sistemul MiniCRM in limba roméana. Cea mai
importanta rubrica aici este “Data asteptata de inchidere a vanzarii”,
unde agentul nostru de vanzari a introdus data de 31 Octombirie.

Daca din 10 lead-uri de pe Facebook, 2 participanti la demo devin
clienti, atunci putem calcula cu usurinta intr-un tabel, aproximativ, la
ce venituri ne putem astepta, luand in considerare oportunitatile avute.
Desigur, acest lucru e adevarat in cazul oricarui lead.

Oportunitati Octombrie Sansa de inchidere Status Venituri lunare asteptate Venituri asteptate ponderate

Oportunitate 1 10% A cerut oferta 1700 RON 170 RON
Oportunitate 2 90% A acceptat oferta 1100 RON 990 RON
Oportunitate 3 30% Demo programat 500 RON 150 RON
Oportunitate 4 30% Demo programat 3100 RON 930 RON
Oportunitate 5 60% Vanzare pe cale de finalizare 950 RON 570 RON

Totalul veniturilor asteptate | 2810 RON
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Acest tabel Excel ia datele din MiniCRM. Fiecare agent de vanzari
completeaza campurile “Venituri asteptate” si “Data asteptata de
inchidere a vanzarii”. Ce sanse exista ca vanzarea sa fie finalizata cu
succes? Aflam din statusul vanzarii (inca prospecteaza, a vazut o
solutie, i-am trimis ofertd, a acceptat oferta, etc).

Asta e tot. Acest tabel se actualizeaza in mod constant, fara ca eu sa
ma ating de el sau sa isi piarda cineva timpul inutil completandu-I.

Este recomandat sa urmaresti acest aspect cat mai des, insa cand a
aparut aceastd pandemie si nici noi nu stiam cat de mare este
problema, nu puteam sa asteptam si sa aflam cum stau lucrurile doar
peste 1-2 luni cu privire la prognoza veniturilor noastre.

Printre altele, acest raport ne-a ajutat sa ne dam seama cam la ce ne
putem astepta in ceea ce priveste veniturile companiei in lunile ce
urmeazd, unde trebuie sa economisim si pana unde putem sa ne
intindem cu cheltuielile.

Performanta agentilor de vanzari

Daca agentii tai de vanzari nu au rezultate, poti inchide compania.
Totusi, in cazul multor companii, putem vedea ca raportarea
rezultatelor agentilor de vanzari nu e prea buna.

Si aici putem observa tot acele 3 tipuri mentionate anterior. Acestea
sunt urmatoarele:
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1. Pilotul automat - care crede ca nu are nevoie de rapoarte, isi
conduce compania din intuitie.

2. Nebunul sarguincios - care adora rapoartele si angajatii lui
petrec saptamanal ore intregi cu pregatirea acestora.

3. Organizatul - cel care lucreaza intr-un sistem, astfel rapoartele
practic se finalizeaza de la sine.

in acest caz este destul de dificil sa evitdm capcana nebunului
sarguincios intrucat, daca vrem un raport detaliat, atunci agentii nostri
de vanzari ar trebui sd completeze sarguincios, sa raporteze, si dupa
aceste lucruri trebuie si colectate.

In compania in care lucram inainte mie si agentilor mei de vanzari ne
lua 10-20 ore saptamanal sa facem asta, in loc sa ne ocupam de
vanzari in timpul acela.

Dar cu ce este diferit MiniCRM? Desigur nu este magie, datele nu
ajung de la sine in sistem. Totusi, poti economisi 20 de ore
saptamanal in echipa ta. Secretul este sa colectezi acele date care
oricum trebuie urmarite pentru a vedea daca vanzarile tale au succes
sau nu. Cum ar fi de exemplu statusul vanzarilor, data asteptatd de
inchidere a vanzarilor si veniturile asteptate in urma vanzarilor.

Aceste informatii sunt introduse in MiniCRM in timp ce stati de
vorba/gestionati prospectii. Obtineti o multime de informatii deja cand
primiti o solicitare, pe urma la primul contact si mai apoi prin agentul
de vanzari. Nu trebuie sa notati nimic de doua ori intrucat gasiti totul
pe cardul prospectului.
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(Alexandru Marin) |Trimiereoferia £

Vanzare

Detalii interes

Oferta atasata

Data trimitere oferta

9 2020. octombrie 23. vineri -
Venituri asteptate
5 00D
Data asteptata de inchidere a vanzarii
9 2020. octombrie 30. vineri v

Este chiar atat de simplu. Introduceti aceste date, pe care le selectati
in cateva secunde din sistem. Deja pe baza acestora putem crea
cateva rapoarte geniale, care se actualizeaza instant si le poti verifica
oricand, chiar si de pe mobil:

1. Cate oportunitati are fiecare agent de vanzari in luna respectiva?
2. Ce venituri ati obtinut deja?

3. La ce venituri te poti astepta din oportunitatile fiecarui agent?

4. La céate din acestea te poti astepta ca se vor materializa?



Client Nou Au comandat Vinzare pe cale finalizare Solutie prezentati In total

Andrei Marin 12 5 2 5 25
5600 RON 2800 RON 950 RON 2400 RON 11750 RON
Matei Popa 6 4 ] 7 17
3100 RON 2050 RON 0 RON 3560 RON 8710 RON

Este un raport foarte simplu si acesta. in fiecare dimineat3 il verific si
stiu cum stau lucrurile si ce fac agentii nostri de vanzari.

Nu sunt obiectii, explicatii si “O sa fie bine sefu’, pana la sfarsitul
lunii recuperam!” Dacd in tabelul de mai sus as verifica in data de 20
cum stau lucrurile fiindca prietenul nostru Matei ne zicea ca pana la
sfarsitul lunii cu siguranta o sa avem cei 8500 de RON, nu cred ca as fi
prea linistit. Pentru asta el ar trebui sa céstige fiecare vanzare insa
acest lucru nu se va intampla, intrucat in cazul vanzarilor cel mai
important aspect este sa vindem doar persoanelor care chiar au de
castigat in urma acestei achizitii.

Daca vreau sa fie si mai detaliat introduc in tabel si oportunitatile
pierdute. Astfel, pot vedea daca intr-adevar nu avem destul de multi
prospecti calificati sau de fapt agentii de vanzari nu au o performanta
prea buna.

Client Nou Au comandat Vénzare pe cale finalizare Solutie prezentata Tn total
Andrei Marin 12 6 2 5 9 25
5600 RON 2800 RON 950 RON 2400 RON | 4221 RON| 11750 RON

Matei Popa 6 4 0 7 17
3100 RON 2050 RON 0 RON 3560 RON 8710 RON



In acest caz, prietenul nostru Matei ar insista degeaba c& din cauza
situatiei coronavirus nu avem destul de multi prospecti calificati,
intrucat putem vedea ca a omis de 2 ori mai multe oportunitati decat
Andrei. Nu e buna scuza lui.

Este usor sa inventezi scuze fara rost daca tu, in calitate de lider, nu
poti vedea ce se intampla cu adevarat. Un astfel de raport nu numai
ca te poate linisti stiind ca lucrurile merg bine, ci te poate ajuta si daca
lucrurile nu merg bine. Vei stii cu cine trebuie sa vorbesti, pe cine
trebuie sa sustii, ca sa se dezvolte.

in cel mai rdu caz vei sti pe cine trebuie s& concediezi.

Desigur, in primul rand facem tot posibilul sa imbunatatim rezultatele
si sa ajutam fiecare angajat sa isi castige salariul, insa daca nu reusim
nici cu ajutorul acestor rapoarte, atunci putem vedea clar cine, cat
efort depune pentru a avea o performanta buna si sa contribuie la
rezultatele dorite.

Venituri si plata facturilor

Degeaba au agentii tai de vanzari o performanta foarte bunda, daca
clientii tai nu isi platesc facturile. Aceasta problema nu este una
neglijabila in cazul IMM-urilor. Cu siguranta ai patit si tu sa uiti sa
achiti vreo facturd si compania cérora datorai aceea suma sa te
contacteze doar dupé céateva luni. De fapt si-au dat seama doar atunci
ca nu ai achitat. Cel mai probabil acest lucru se mai intampl3 si la voi.



Astfel de situatii se intdmpla des, daca facturarea nu este bine pusa la
punct si iti afecteaza inutil intr-un mod negativ veniturile. lar angajatii
tai isi petrec timpul cu sarcini inutile in loc sa vanda sau sa gestioneze
reclamatiile clientilor.

Noi si multi dintre clientii nostri, gestiondam si partea de facturare in
MiniCRM. Astfel, atat sarcinile cat si rapoartele legate de facturare
sunt toate in acelasi loc. in rapoartele MiniCRM poti vedea suma
facturilor si statusul platii, astfel iti dai seama imediat daca cineva
este restant cu plata vreunei facturi.

inceputul restrictiilor
cauzate de coronavirus

Poti observa doua lucruri in acest raport. Pe deoparte este clar c3 si
noi am fost afectati de aceasta criza in primele trei luni, dar am reusit
sa scapam si sa ne stabilizam veniturile.

Pe de cealalta parte, nu prea avem facturi neachitate in afara de luna
aceasta si ultimele doua luni (culoarea albastra semnaleaza facturile
neachitate). Acest lucru se datoreaza faptului ca sistemul MiniCRM
are o functionalitate prin care clientii nostri primesc automat un email
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la timp, prin care ii rugdm sa isi achite facturile.

Astfel poti solutiona 90% din probleme cauzate de neplatd, iar, pe
ldnga asta, ne ajutd sa nu uitdm nici de celelalte facturi si sa
gestionam achitarea acestora cat mai repede.

Un raport bonus din modulul de facturare, care, de asemenea, te poate
ajuta in luarea deciziilor pe timp de criza:

Clientii de Top

Contact Paid

Hiljii

Acest raport cu clientii top ne aratd ce clienti au platit cel mai mult
intr-un anumit interval de timp (sau in total). in general este bine s iti
apreciezi cei mai buni clienti, insa acum mai mult ca niciodata.

Daca detii o companie mai mica, avand doar céativa clienti, atunci
posibil ca stii clar care sunt acestia, insa poti avea parte de surprize si



asa. Daca te-as ruga acum sa ii suni pe acei 20-30 de clienti pe care
cu siguranta nu trebuie si nu vrei saii pierzi, ai stii pe cine sa suni?

Profitabilitate

Este un lucru minunat daca agentii tai de vanzari au o performanta
buna, facturile sunt achitate, totusi nu este sigur ca aveti si profit. Pe
timp de criza cea mai importanta regula este:

Cash is king!

Adicd suma de bani pe care o ai la dispozitie este regele! insa pentru
asta nu este de ajuns sa evaluezi profitabilitatea companiei o data la
sase luni sau un an, trebuie sé fii atent la acest lucru in mod continuu.
Ne ajuta mult cu acest aspect daca ne gestionam cheltuielile intr-un
mod organizat.

1 | Cheltuieli 1 2 3 4 5

2 Cost salarii #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
3 Factura salarizare |

4 Sales Premium

s | Total salarizare #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
&  Costreprez.

7 Birou #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
& | Contabilititate #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
9 | Avocat #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
10 Servicii Tel. #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
11 |Masina de serv. #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
12 Calatorii, educatie #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
13 PR #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
14 Taxe de membru #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
15 | Impozite #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
16 | Cost banca #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
17 | Amortizare, investitie #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
18 Operatiuni financiare #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!
19 Sponsorizari #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!

20 Total cheltuieli #REF! #REF! #REF! #REF! #REF!



in companiile in care am lucrat pana acum, am gestionat cheltuielile
tot asa in grupuri si cu un scop asemanator, insa intr-o alta maniera.
Am grupat extrasul lunar de la contabilitate in functie de tipul
cheltuielii in Excel prin coduri, ceea ce m-a ajutat in doua aspecte.

in primul rand, am vazut care sunt cheltuielile care au crescut (unde
putem economisi), iar in al doilea rand nu trebuie sa verific o lista
lunga de un kilometru, cand vreau sa vad pe ce, cat cheltuim.

Combinand acest lucru cu raportul despre veniturile lunare (cu mici
completari), obtinem un tabel P&L adica Profit and Loss (profit si
pierderi) destul de corect. Estimam atat veniturile, cat si pierderile in
prealabil, si, nu doar ca putem vedea care a fost situatia in lunile
precedente si in luna in curs, ci obtinem si o estimare bine aproximata
pentru lunile ce urmeaza.

in astfel de situatii putem sa vedem care sunt clientii nostri VIP (de
exemplu pe baza raportului de mai sus cu clientii top), sa ii targetam si
sa incercam sa generam mai mult venit in urma lor. Pe langa asta,
putem sa reducem cheltuielile unde ni se pare ca poate cheltuim prea
mult.

lar cand profitul nostru devine mai bun, doar atunci putem sa ne
gandim la noi colaborari sau proiecte de o amploare mai mare.



Marketing profitabil

Pe timp de criza, poti comite doua greseli mari in ceea ce priveste
marketingul:

1. Sa cheltui bani pe anunturi care nu aduc clienti sau venituri noi.
2. Sa NU CHELTUI DELOC pe anunturi, care pot aduce venituri
salvatoare companiei tale.

Nu o sa intru in prea multe detalii legate de marketing, fiindca nu este
specialitatea mea, insa si aici sunt cateva aspecte de baza in afaceri,
care trebuie sa fie indeplinite. Daca un lucru iti aduce mai multi bani
decét cheltuieli, atunci investeste mai mult in acel ceva. lar daca un
lucru nu iti aduce niciun ban, atunci nu cheltui niciun ban pe el.

Suna evident, insa majoritatea IMM-urilor nu fac asta. Cel mai
frecvent lucru este sa opreasca toate cheltuielile de marketing, pur si
simplu din frica. Ceea ce intr-un fel este de inteles, fiindca nu se stie
ce functioneaza si ce nu. Azi nu mai este adevarata zicala: jumatatea
cheltuielilor de marketing sunt cheltuieli inutile, insa nu stim care
jumatate.

Leads InSS MQL SQLs

924 3 11 7



Uite un exemplu legat de unul dintre anunturile noastre de pe
Facebook. Acesta este un anunt rece, deci o rata de SQL (cei care
ajung la agentii nostri de véanzari si le aratam o solutie pentru
problema lor) de aprox. 7% este un numar real, desi ideal ar fi sa fie
undeva la 10%.

Oricum, daca ne uitdm si cat a costat un lead, atunci iti pot arata exact
in cazul fiecarui anunt cati au ajuns in etapa de vanzare si din acestia
cati au devenit clienti.

Este important sa analizam acest lucru intrucat din like-uri, distribuiri
si nici macar din persoanele care se aboneaza la newsletter-ul nostru
nu vom obtine venituri. insa, daca nu faci vanzari pe Facebook sau pe
pagina ta web, aceste numere nu iti zic mare lucru.

Mai demult ne bucuram ca adunam abonati de pe Facebook la un cost
de 4 RON, insa ne-am dat seama ulterior ca din acesti abonati nu am
obtinut nici macar un client..

Daca iti e clar acest lucru, atunci si tu vei publica anunturi cu mai
mult curaj, fiindca vei sti ca fiecare ban cheltuit merita si ti se va
intoarce.

Daca faci un pas in spate ca sa vezi performanta voastra in ansamblu,
atunci este bine sa ai un scop stabilit pentru acest an, jumatate de an
sau trimestru.



Noi, de exemplu, avem un scop stabilit in ceea ce priveste numarul de
SQL-uri obtinut in fiecare jumatate de an. La atingerea acestui scop
lucreaza atat echipa de marketing, cat si echipa de sales support.

® Goal SQlLs
450
400
350
300
250
200
150
100
50

0

Un astfel de raport iti arata clar cat de eficienti sunteti in atragerea
prospectilor valorosi, fara sa va pierdeti facand lucrurile pe graba.

Acest lucru este adevarat si in cazul celorlalte rapoarte. Important
este sa aveti toate detaliile necesare daca vreti sa analizati ceva
anume. Veti gasi cu usurinta toate informatiile necesare, de exemplu,
in sistemul MiniCRM. Ins3 iti recomand sa aveti intotdeauna astfel de
rapoarte “high level”, pe care poti sa le analizezi dimineata in 5 minute
ca sa vezi cum se descurca compania ta.
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Vei putea face acest lucru doar daca toate datele necesare sunt
introduse la timp si daca aveti un sistem care sa cuprinda toate
aceste lucruri fara sa fie nevoie sa petreci ore intregi cu asta.

Daca ai citit pana aici, atunci probabil ca te intereseaza acest subiect
indeajuns de mult incat sd meriti ajutorul nostru. intrucat in cazul
fiecarei companii rapoartele potrivite trebuie construite putin, iti ofer o
consultanta de 45 de minute cu unul dintre specialistii nostri care te
va ajuta sa iti dai seama cum ati putea sa implementati in compania
voastra un sistem de raportare automat.

1. Solicita o consultanta gratuita

2. Discutati despre nevoile tale

3. Urmareste prezentarea de 45 de minute personalizata pentru
procesele companiei tale

SOLICITA CONSULTANTA

Nu multumesc, solicit cont de testare



https://www.minicrm.ro/lp/consultanta/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold&utm_content=ebook
https://www.minicrm.ro/lp/consultanta/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold&utm_content=ebook
https://www.minicrm.ro/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=direct_ad_cold&utm_content=ebook

