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Crestere venituri cu 50% in perioada
de criza, cu pasi concreti
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Ce ai zice, daca ti-as spune ca este posibil sa ai:

Cu 34% mai multe 20 de ore 0% clienti pierduti
proiecte, economisite in comparatie cu 30-40%

la acelasi numar de saptamanal in anul anterior.
angajati. din timpul directorului
de companie.

Multi lideri de IMM-uri se afla in situatia neplacuta in care compania lor
depinde in totalitate de ei si nu indraznesc sa lase nimic in grija angajatilor
lor. Daca ei nu sunt implicati, sarcinile nu sunt finalizate la timp sau intr-un
mod corespunzator.
Prin urmare, liderul unui IMM are de ales intre doua optiuni:

1. Se resemneaza ca are pierderi in valoare de milioane.

2. Lucreaza 60-70 de ore pe saptamana pentru a rezolva toate

problemele care apar.

Liderul companiei Idea Fontana a intdmpinat o situatie asemanatoare, insa
a cautat solutii diferite. S-a decis sa solutioneze aceste probleme
organizandu-si mai bine compania si pentru asta a solicitat ajutor de la
MiniCRM.

In acest studiu de caz, oferim informatii detaliate, pe care liderul companiei
ldea Fontana le-a impartasit cu noi despre transformarea companiei sale in
4 luni de utilizare a sistemului CRM. Datorita faptului ca a lucrat din greu, a
reusit sa obtina rezultate fantastice precum:

e Finalizarea cu 34% mai multe proiecte in aceeasi perioada de timp,
cu acelasi numar de angajati



e Economisirea a 20 de ore pe saptamana, pe care le-a dedicat
dezvoltarii unui nou domeniu de afaceri

e Scaderea numarului de clienti pierduti de la 30% la 0%

e inloc de 50% cum era anterior, acum 84% dintre oferte sunt inchise
Cu succes

Cine este compania Idea Fontana?

,In primul rdnd construiesc incredere nu neaparat fata de mine, ci fata de
studiourile de graphic design in general. Scopul meu este de a le face pe
plac partenerilor nostri care au incredere in noi si de a reconstrui increderea
in cazul potentialilor parteneri care vin la noi de la alte studiouri grafice unde
au fost dezamdgiti. "

Zoltan Kocsis, Director, Idea Fontana

|dea Fontana se defineste ca fiind o companie de marketing si grafica de
nivel secundar, ceea ce inseamna ca pun acelasi accent pe pret, calitate si
termene limita. Castigarea si mentinerea increderii este la fel de
importantd precum calitatea materialului finit si faptul ca toti clientii isi
primesc comenzile la timp.

Pentru ei asta nu este doar o chemare vocationalg, ci si o atitudine care
aduce satisfactie financiara. Cand au analizat piata, au vrut sa afle care
este cea mai mare problema a companiilor cu agentiile de graphic design.
R&spunsul primit a fost: calitatea si termenele limita nerespectate. Stiind
ca aceste lucruri nu ar reprezenta o problema pentru ei, fara nicio retinere
s-au concentrat pe asta.

Toate acestea nu sunt doar cuvinte goale, intrucat ei asigura si o garantie
de 100% si returneaza in intregime banii, daca proiectul nu este finalizat



la timp.

Asta poate fi 0 miscare riscanta pentru un IMM de dimensiune medie, mai
ales ca deseori se lucreaza pe proiecte complicate, unde se asteapta mult
atat dupa parteneri, cat si dupa clienti, insa ei au adoptat metode datorita
carora nu a fost nevoie de rambursari.

Prin asta au atras atentia acelor companii care au fost dezamagite de alte
agentii de graficd si marketing si acest lucru se reflecta si in vanzarile
avute, care au crescut cu 50% in comparatie cu aceeasi perioada a anului
trecut.

ins& pe parcurs s-au confruntat cu mai multe provocari. Mai jos vom
descrie metodele specifice pe care le-au folosit in obtinerea acestui
rezultat in doar céateva luni.

Provocare: intarzierea proiectelor

in ciuda eforturilor, termenele limita nu au fost intotdeauna respectate. Nu
este de mirare, intrucat un proiect trece prin mainile mai multor persoane,

inclusiv angajati, clienti si parteneri. in multe cazuri, trebuie s& astepte unii
dupa altii, astfel, daca intarzie cineva, poate adauga zile sau saptdmani la

timpul de finalizare al unui proiect.

Pe de o parte, din cauza acestui aspect, au lucrat mai mult decat ar fi fost
optim, iar, pe de alta parte, clientii au fost nemultumiti in proportie de
30-40%. Ambele probleme au cauzat pierderi de venituri. Abordarea a fost
legatd de simplificarea proceselor interne, imbunatatirea comunicarii Si
automatizare.



Solutie: Procese sustinute de automatizari

Oportunitati

inregistrare lucrare noua (0/1)

Ofertare in curs (0/0)
Ofertare trimisa (0/3)

. Comenzi de gestionat (0/0)

Proiecte deschise

Tn curs - grafica (0/3)
La corectura - parteneri (7/8)
n curs (0/Q)
Tn curs (0£1)
Parcare-Prelungire (2/2)

|l in curs-Presiune... (1/2)

. Tn curs-web (0/3)

@ Livrabil (0/0)

Finalizat cu succes

. Facturabil (6/6)
- Facturat (0/80)

Nefinalizat

@ Perdur012)

Primul pas a fost sa adune toate etapele
importante in finalizarea proiectelor lor, pe
care le-au introdus apoi intr-un modul de
proiecte MiniCRM. Desi au o multime de
servicii diferite, de la inceput au incercat
sa standardizeze procesul intr-un mod cat
mai simplu si sa creeze pasi care pot fi
folositi in cazul fiecarui proiect.

Atunci cand au o noua lucrare (care incepe
cu inregistrarea si trimiterea unei oferte),
aceasta este introdusa cu un numar de
inregistrare in  modulul de proiecte
MiniCRM si este pregatita de gestionat.

Acest lucru in sine a fost un imens pas
nainte care i-a ajutat sa vada lucrurile
mai clar. in cazul fiec&rui proiect, este clar
tuturor ce se intampla cu acel proiect, ce
se va intampla cu el sau dupa ce se
asteapta.

Acesta este deja un ajutor, deoarece
liderul companiei poate verifica in fiecare
seara sau chiar in timpul zilei in ce etape

se afla proiectele in derulare, unde exista blocaje si nu mai este necesar sa
se sune reciproc. Insa acesta a fost doar primul pas.


https://www.minicrm.ro/

Daca in continuare liderul ar trebui sa se asigure ca totul a fost finalizat la
timp si ca exista progres in proiect, ar necesita mai putin timp ca inainte,
dar tot ar fi prea mult. in plus, nu ar putea sa observe totul la timp, astfel
intarzierile minuscule ar duce pana la urma la intarzieri mari, care sunt deja
mult mai greu de rezolvat.

Automatizarile sunt solutia. Sa vedem cateva exemple concrete.

Automatizare pentru inceperea unui proiect

Sa luam procesul de la inceput. Ofertele sunt trimise folosind sabloane
MiniCRM, care includ detalii despre comanda si pret, desigur. De
asemenea, este inclus si un buton prin care, clientul comanda serviciul
printr-un singur click. Foarte simplu!

Costuri de livrare (La o comanda de 700 de Ron+TVA livrarea este gratuita in
Budapesta la o adresa)

Zona 1 - sectorul 4 5i 13 - 25 RON + TVA

Zona 2 - sectoarele 14, 15, 8,7, 6,5, 1, 2, 35012 - 30 RON+TVA
Zona 3 - sectoarele 11, 9, 10, 16 - 35 RON+TVA

Zona 4 - sectoarele 22, 21, 20, 19, 18,17, 23 - 42 RON+TVA

Costurile de livrare mai sus mentionte includ doar o singura livrare la domiciliu.
in alte situatii ( greutate mare, dimensiuni mai mari de 2 m)
este nevoie de clarificari.

Budapesta, {%Date.Today%}
{%Sender.EmailSignature%}

Solicit comanda
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Acest lucru a accelerat procesul, deoarece clientul a trebuit doar sa dea
click pe un buton, nu sa scrie un e-mail sau sa sune pentru a comanda
serviciul.

Prin apasarea butonului comanda i se va aloca automat statusul
,LComandat - Poti incepe”. Exista mai multe automatizari asociate cu acest
status. Cand un proiect ajunge aici, MiniCRM trimite un e-mail automat
catre client prin care il informeaza ca a fost primitd comanda si un coleg il
va contacta in curand.

intre timp, colegului care este responsabil de aceastd sarcina i se da o
sarcina pentru a incepe munca. Daca comanda ar fi facuta prin viu grai sau
prin e-mail, aceste informatii ar putea fi confundate sau uitate. Sarcina din
MiniCRM, pe de alta parte, este creata automat cu numele persoanei
responsabile de aceasta si cu un termen limita.

Sarcini L\ Sarcind noud

5zabé Gerd [ Astazi
Clientul a comandat serviciul, verifica cardul clientului si Incepe munca!

Marcheaza ca finalizat - # Editeaza

Acest sablon de sarcina este inclus in sarcinile zilnice ale responsabilului,
care sunt aranjate in ordine cronologica. Atunci cand expira, apar cu un
semnal de avertizare rosu, atragand atentia asupra lor.


https://www.minicrm.ro/

(] Vénzare pierdutd Szabo [ iun. 24, (o lund Tn urm3a)

a Evaluare nevoi Szabé ) Astazi

Evaluare nevoi

Vanzare castigata

Zoltan acorda o atentie deosebitd ca nimeni din echipa lui sa nu aiba
sarcini cu termene limita expirate pana la sfarsitul zilei. Deoarece asta ar
insemna ca aceste sarcini vor fi finalizate abia a doua zi. lar ei nu isi pot

permite acest lucru, intrucat proiectele clientilor pot fi grav afectate si de
o singura zi de intarziere.

“A existat rezistenta din partea unor angajati o perioada, insa i-
am rugat sa vina cu sugestii concrete daca ei cred ca am putea
face ceva diferit si nu doar sa imi semnaleze probleme. In cele
din urma, sursa problemei a fost de fapt ca ei nuisi doreau ca
munca lor sa fie monitorizata si urmarita atat de mult, deci pana
la urma nu au avut o solutie mai buna, iar reclamatiile au incetat
sa mai apara. Acum deja s-au obisnuit cu sistemul, intrucat vad
si ei ca le usureaza si ajuta activitatea.”

Kocsis Zoltan



In aceastd imagine putem vedea

Oferta
- procesul de gestionare al unui
incarcd + ) . o
proiect in cadrul companiei Idea
Clientul a ceruit oferta pe: Fontana. Dupa ce datele proiectului
B 2020. iulie 24, vineri - ) )
sunt analizate, colegul responsabil
schimba statusul proiectului in ,in
L LUl curs - pregatire grafica”, iar acest
Termen limitd pentru pregatire™® IUCfU deCIan$eaza O noua
9 2020. iulie 28. marti - automatizare. Clientul primeste o
Termen imita pentru [ivrare notificare prin e-mail ca un coleg a
£ 2020. iulie 31. vineri - inceput sa lucreze pe acest proiect,
denumire lucrare asa ca poate sa stea linistit.
strong_logo restaurant E-mailul include, de asemenea,
otumente oroject detalii despre termenul limita si
lucrarea in sine, informatii care sunt
extrase din modulul de comanda de
Dimensiune o .
0 catre sablonul de e-mail. Nu este
x50 cmi g

nevoie sa aloce nici macar un
minut acestui lucru, insa clientul este mult mai multumit datoritd acestor
e-mailuri.

Automatizarile folosite ii ajuta si pe clienti

Cand grafica este finalizata, aceasta este trimisa clientului pentru
verificare. lar aici se folosesc de o automatizare foarte creativa! Cand
materialul finalizat este trimis catre client, comanda trece in etapa
urmatoare. Materialul finalizat poate stationa aici maxim doua zile, iar daca
acest termen expira, si clientul si persoana responsabild de proiect vor
primi cate un e-mail.



Sistemul trimite un e-mail catre client amintindu-i de materialul trimis
pentru verificare si cerandu-i sa raspunda astfel incat finalizarea
materialului sa poata sa fie facuta la timp.

Este fantastic sa vezi asa ceva la un IMM autohton. in comparatie cu multe
companii care paseaza responsabilitatea clientului si afirma ca proiectul
intarzie, intrucat clientul nu raspunde la timp, Idea Fontana vrea sa isi
AJUTE clientii si sa gestioneze proiectele impreuna cu clientii lor. Ei
lucreaza pentru clientii lor, chiar daca acestia mai uita de cate ceva.

La inceputul acestui document, am mentionat ca de Ila
implementarea sistemului, pierderea clientilor este de 0%. De aceste
detalii mici, dar importante depinde de fapt daca un client ramane
fidel ani la rdnd sau renunta la serviciile lor la prima ofertd a
concurentei cu 10% mai ieftina.

Folosesc aceeasi metoda si in cazul subcontractantilor, intrucat sunt la fel
de responsabili si pentru munca lor. Daca o lucrare stationeaza prea mult
timp la un partener, si acestia vor primi un reminder automat.

Totodata ei folosesc si o metoda simpld, dar creativa, pentru evitarea
greselilor in cazul subcontractantilor cu care colaboreaza. Pentru asta
este important de stiut ca fisa sau cardul de inregistrare a clientului
contine toate informatiile necesare pentru finalizarea unui material.



Cand un proiect este gestionat de un

Mirnar
Ly

ensiunea

30x50 cm subcontractant, nu este necesar saii
Lungime trimita acestuia un e-mail cu toate
1 informatiile.

Materia Daca se Dbifeaza casuta de

Plastic de 3 mm

,2Subcontractant” pe fisa si proiectul
intra in etapa de implementare,
sistemul va trimite automat un e-mail

egare
Legare

erlare catre Zoltan cu informatiile din fisa,
! pe care, dupa verificare, le va trimite
:::Irl:'g sa alegeti un nume dintre cele mentionate si SchontraCtantUIUI Datele nu Sunt
faceti cite un plan pentru cel putin 1-2. uitate $| ﬂ$e|e Contin toate informatiile

Restaurantul o s3 aibd meniu traditional si o 53 fie de ~
tip autoservire. Pe baza acestora trebuie 53 alegem un necesare, In doar 30 de Secunde

nume si sa facem o ilustrare grafica potrivita.

llustrarea grafica cu tocatorul si tacamuri pe partea

Stanga sa rAmana. (il gasesti atasat) Cu aspecte din acestea aparent

minuscule, ei reusesc ca experienta

clientului sa fie una impecabila. Clientul stie intotdeauna cum progreseaza

proiectul si stie exact ce se intdmpla in fiecare moment. Acest lucru

asigura liniste si relaxare clientului si acesta nici nu se gandeste sa caute o
alta companie pentru proiectele lui.

Provocare: Timp irosit inutil

Un lider de companie poate obtine din multe resurse si mai multe. insa nu
si din timpul lui. Este un lucru clar ca una dintre cele mai mari valori ale
noastre este timpul nostru, insa deseori uitam de asta. il irosim, il risipim si
intre timp ne plangem ca si daca am avea 40 de ore intr-o zi tot nu ne-ar
ajunge sa ne finalizam munca.



Zoltan, liderul companiei Idea Fontana, s-a confruntat si el cu probleme
similare. lar pentru o persoana foarte creativa, plina de idei pe care de abia
asteapta sa le puna in aplicare, lipsa timpului chiar este o problema foarte
mare. Prin urmare, pentru el a fost foarte important sa isi poata elibera
suficient timp pentru dezvoltarea companiei, cat si pentru implementarea
unor noi domenii, servicii si idei in loc sa se ocupe de sarcinile
administrative.

Solutie: Sistematizare si recuperarea controlului

Ce consuma cel mai mult timpul liderilor de companie daca in mod
constant, zilnic trebuie sa gestioneze si sa rezolve probleme. Aceasta
lucrare de ce nu este gata inca? Cand va fi gata? Cine cu cine a discutat
despre asta? Si tot asa. Cu asta se confrunta si liderul companiei Idea
Fontana.

Poate ca iti este deja clar cum se leaga aceasta sectiune cu continutul
sectiunii anterioare. Datoritd faptului ca au devenit mai organizati, nu
numai ca si clientii erau mai multumiti, dar si Zoltan, liderul companiei Idea
Fontana, a economisit foarte mult timp cu procesele implementate, care
ghideaza angajatii companiei in locul lui.

Insa pe langa aspectele prezentate in sectiunea anterioard, mai sunt cateva
lucruri care merita mentionate aici.

Gestionarea proiectelor intr-un mod vizual

in spatele acestui titlu se afld de fapt un lucru foarte simplu. Compania
|dea Fontana foloseste board-ul kanban MiniCRM, care, organizeaza vizual
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in coloane etapele unui proiect si putem vedea cu usurinta in ce etapa se
afla un anumit proiect.

Tot ce trebuie sa faca este sa discute la o intalnire de planificare de la
inceputul saptdmanii ce proiecte vor fi gestionate in acea saptdmana si in
ce etapa ar trebui sa ajunga proiectele respective pana la sfarsitul
saptamanii.

Analizi de nevoi (12) < Ofertare (10) Follow-up ofertare (4) Contractare (2)

Fiecare card reprezinta de fapt o fisa, care are desemnat si un responsabil.
Astfel este clar pentru toatd lumea ce trebuie sa faca si ce trebuie s&
livreze pana la sfarsitul saptamanii.

Cum spune si Zoltan, liderul companiei Idea Fontana:

“Este clar cine ce si-a asumat ca face si ce a reusit sa
faca pana la sfarsitul saptamanii. Folosind un astfel de
sistem nu este loc pentru povesti si scuze. Nu este loc
de "ne-am descurcat foarte bine baieti, dar am pierdut
meciul cu 2-0". Sistemul ne arata negru pe alb, daca
ne-am finalizat sarcinile sau nu.”

Kocsis Zoltan



Sistemul il scapa de o povara imensa pe Zoltan, doar prin simplul fapt ca
se vede clar cine ce sarcini isi asuma pentru saptdmana in curs si devine
foarte clar cine ce are de facut. Pentru asta le vine in ajutor o
functionalitate minuscula, dar foarte utila.

in sistem, nu doar proiectele au un termen limita ci si fiecare sarcina in
parte. Aceste sarcini sunt generate automat de sistem (de exemplu daca
un prospect nu a raspuns la oferta trimisa) sau chiar si angajatii isi pot
aloca sarcini intre ei.

Zoltan isi poate filtra cu usurinta sarcinile sau poate vizualiza sarcinile
tuturor intr-o listd. In aceast3 lista sarcinile sunt puse in ordine cronologics,
iar sarcinile cu termene limita expirate sunt marcate cu culoare rosie.

SARCINI DE INDEPLINIT ASTAZI STATUS RESPONABIL SARCINA DATA REALIZAR)

n Evaluare nevoi Szabé [ Astazi

Evaluare nevoi

Astfel lucrurile sunt clare. Zoltan poate verifica sarcinile in curs in fiecare
seara accesand sistemul. Daca sesizeaza vreo sarcind cu semn de
exclamare rosu, atunci stie unde trebuie sa intervina sau macar sa vada ce
se intampla cu sarcina respectiva.

Fiecare angajat stie clar care sunt expectantele legate de sarcini (sa nu
existe nicio sarcina cu semn de exclamare rosu cand termini ziua de
lucru!), astfel devine mai usor sa tina cont de asta. O astfel de cerinta nu



poate fi interpretata in mai multe feluri.

Ofertare de 6 ori mai rapida din sabloane

Acel sentiment cénd “am fost ocupat/a toata ziua si tot nu simt cd am
facut prea multe” este unul cunoscut pentru toata lumea.

Asta se poate datora si faptului ca deja facem intr-un mod automat unele
sarcini si nici nu realizam cat timp ne ia sa le indeplinim.

De exemplu ofertarea este o sarcina de genul acesta. Unii lideri de
companie chiar au cronometrat cat timp le ia sa formuleze si sa scrie o
oferta: in jur de 20 de minute, ceea ce in unele cazuri ar insemna cca 2 ore
zilnic petrecute doar cu asta.

Odata cu implementarea sistemului, trimiterea ofertelor ia mai putin de un
minut in cazul companiei Idea Fontana. Si nu doar ca nu comit greseli, ci
ataseaza si alte oferte pe langa oferta principald, care nu o data au adus si
rezultate.

Toate astea datorita sabloanelor si campurilor cu variabile MiniCRM.
Fiecare e-mail trimis din MiniCRM apartine de fapt unei fise a unui client
sau proiect. Deci in sablonul de e-mail poti accesa toate informatiile
clientului de pe fisa/cardul sau.

Prin urmare, cand compania ldea Fontana a pregatit in prealabil un e-mail
de ofertare, a facut-o prin introducerea acestor campuri cu variabile in
e-mail, iar la trimiterea e-mailului respectiv cu ajutorul acestora sunt
.extrase” datele necesare ale clientului sau ale proiectului.


https://www.minicrm.ro/signup/try/

Detalii oferta

Nume proiect {%shume.proiect%}

Dimensiune {%dimensiune%}

Lungime {%lungime%]}

Culoare {%culoare%}

Material {%omaterial%}

Legare {%legare%}

Numar exemplar {%numar exemplar %}
Pregatire tipografie {%pregatire.tipografie%}
Finalizare tipografie {%finalizare.tipografie%}

Termen de plata {%termen.de.plata%}

Pot selecta orice cdmp care apare pe fise, precum si detaliile proiectului si
data de finalizare a proiectului. Astfel datele introduse pe fisd in momentul
comenzii pot fi extrase direct in sablonul de e-mail, iar clientul va fi uimit
ca primeste deja oferta in timp ce vorbiti.

Detalii oferta

Nume proiect: 7151289/2020

numar: ldea_20200715

Dimensiune: A/4

Lungime: Pagini interioare: 444 de pagini + anexa de
la sfarsit 8 pagini + coperta: 4 pagini

Culoare: 4+4

Material: Pagini interioare: Ofszet 80 g

Coperta: Legare: carte legata cu adeziv, coperta pe o
pagina cu folie, anexa de 8 pagini de la sfarsit separat
Legare:

Numar exemplar: 1000

Pregatire tipografie: 0 Ron + TVA

Finalizare tipografie

Termen de plata - Transfer

Poti face asta nu doar in cazul ofertelor ci si in cazul altor e-mailuri. Noi
credem ca este mult mai eficient sa avem sabloane pentru e-mailuri pe
care le trimitem de mai multe ori (si clientilor nostri le sugeram sa faca la
fel). lar daca detaliile e-mailului sunt unice, nu este nicio problema, intrucat



cu aceste variabile, orice parte a e-mailului poate fi personalizata pentru un
client specific sau putem adapta manual aceste sabloane.

Clientii nu isi achita facturile? Lasa asta in grija automatizarilor!

Totusi sa@ nu ne gandim ca il trimitem pe Terminator sa caute clientul si sa
ii sparga usa. Este mult mai simpla si mai prietenoasa metoda folosita de
compania ldea Fontana. Aceasta metoda nu doar ca economiseste foarte
mult timp, dar nici nu au clienti restanti in acest moment.

Cum fac asta?

Au implementat si modulul de facturare MiniCRM, adica si procesul de
facturare functioneazd in legatura stransa cu celelalte procese. Fiecare
factura este gestionata in acest modul, incepand de la intocmirea facturii,
achitarea facturii pana la inchiderea cu succes a facturii.

Pentru asta, compania ldea Fontana a implementat si o automatizare, care
nu face nimic altceva decat daca termenul de plata a expirat de X zile,
atunci clientul restant va primi automat un e-mail sablon scris in prealabil.

Prin metoda mai sus mentionatg, datele vor fi introduse automat, astfel
atat suma, cét si termenul de plata vor aparea in acest e-mail fara sa fie
nevoie de implicarea cuiva.
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B i U A: = = i= = o E & —
Dragé {%Recipient.Name%}!

Vrem sa te anuntam ca termenul de plata pentru factura cu numarul {%Invoice.Number%:} si cu suma finala de {%Invoice.Amount%}
RON a expirat de 3 zile.

Poli accesa factura dand click pe link-ul de mai jos.
{%Invoice.DocumentUr|%}

Multumim.

{%Sender.EmailSignature%}

Tot ce vede clientul este ca primeste un e-mail, prin care i se reaminteste
termenul de plata si i se ofera suport.

In cele mai multe cazuri este vorba doar de neatentie, iar aici ajuta un
reminder programat cand trebuie. Cu aceasta automatizare creata in
cateva ore, compania Idea Fontana a economisit ore intregi lunar si
gestioneaza sute de cazuri de genul acesta anual, fara sa fie nevoie de
interventie umana.

Tu ce ai face cu 20 de ore in plus saptaménal?

Provocare: Follow-up-uri uitate, venituri pierdute

Fiecare IMM, care nu are un sistem centralizat se confrunta cu urmatoarele
situatii:
1. Primesc solicitari
2. Se trimite oferta
3. Descopera peste cateva saptamani, ca nu au primit raspuns, deci
contacteaza prospectul, insa el deja a cumparat din alta parte



Compania ldea Fontana s-a confruntat cu aceeasi problema, pe care au
vrut s& o solutioneze neaparat cand au inceput sa foloseasca sistemul
MiniCRM. Dupa spusele lor, au pierdut aproape jumatate din prospectii
ofertati, din cauza faptului ca nu au facut follow-up la ofertele trimise.

Solutie: Follow-up si remindere automatizate

Daca ai ajuns pana aici in acest studiu de caz, probabil nu esti surprins sa
afli ¢, siin acest caz, solutia a fost automatizarea. Trebuie sa stii totusi ca
nu a fost un tratament miraculos. Ai nevoie de un proces bine definit in
spate, pe care il aduci cu tine si il dezvolti. Consultantul de implementare
MiniCRM te ajuta sa traduci acest proces cat mai bine, pe limbajul
sistemului, si astfel sa iti fie cat mai usor sa faci automatizarea acestor
procese.

“MiniCRM a fost pentru mine ca si un GPS. Eu stiam unde
vreau sa ajung, iar ei m-au ajutat prin simplu fapt ca mi-au
aratat cum sa ajung acolo cat mai repede, cu ajutorul
sistemului. A fost de parca as fi vrut sa ajung la mare pe cai
ocolitoare, insa ei mi-au aratat cum as putea sa ajung acolo
pe autostrada de doua ori mai repede.”

Kocsis Zoltan

Cum functioneaza automatizarile aici? Sistemul verifica daca un prospect


https://www.minicrm.ro/signup/try/

are statusul de “oferta trimisd” si, daca nu se schimba nimic in 2 zile,
atunci va trimite un e-mail scris in prealabil si un reminder catre persoana
responsabila, ca sa ia legatura cu prospectul respectiv cat mai repede.
Toate informatiile legate de solicitarea facuta le va gasi tot aici.

MNumele sablonului *

Oferta trimisa ]

Subiect*

A{z) {%Project.Name%} .... - Serviciul pentru proiectul {%Project.Name%} inca nu a fost comandat ]
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Buna {%Project. Userld%}!
Serviciul mai sus amintit inca nu a fost comandat. Intreaba, daca ii putem ajuta.

Multumesc

Caracterele : 115

Acest pas simplu este subapreciat de catre multe companii. Cu toate
acestea, lipsa unui raspuns nu inseamna un raspuns negativ. Compania
|dea Fontana stia c4a, chiar daca nu au primit un raspuns imediat, merita sa
recontacteze prospecitii interesati. Poate acestia au uitat sau au considerat
ca ceva din ofertd era nepotrivit pentru ei si merita sa aiba macar o
discutie.

Meritd s& implementezi acest lucru? Inainte de implementarea
follow-up-ului automat au pierdut cel putin jumatate din prospectii
ofertati, iar acum reusesc sa converteasca 84% din prospecti in clienti.
Prin follow-up-ul la timp al ofertelor trimise, au facut un pas mare in fata si



au posibilitatea s& discute cu prospectii, sa negocieze si sa gestioneze
obiectiile lor.

Rezultate

Directorul companiei Idea Fontana, Zoltan, stia clar de ce are nevoie
compania lui ca sa treaca la urmatorul nivel si sa ofere servicii si mai de
calitate. lar pentru asta nu i-a parut rdu sa investeasca timp si energie.
Rezultatele vorbesc de la sine.

e Realizeaza cu succes cu 34% mai multe proiecte, in acelasi timp si cu
acelasi numar de angajati

e 20 de ore economisite saptamanal din timpul liderului de companie.
Timp pe care I-a folosit sa isi dezvolte serviciile.

e 0% clienti pierduti in comparatie cu 30-40% de anul trecut.

e De la 50%, acum reusesc sa converteasca 84% din prospecti in
clienti.

Pentru toate acestea, nu a fost nevoie de abilitati speciale sau de buget
imens (au inceput sa foloseasca sistemul odata cu aparitia crizei), insa
stiau ce vor. Nu conteaza situatia in care ne aflam. Vrem o companie de
succes!

Cei care se gandesc la fel, probabil au reusit deja sa isi dea seama prin
prisma acestui caz, cum i-ar putea ajuta MiniCRM. lar asta nu este tot.

Nu am mentionat o multime de alte posibilitati, de care se bucura peste
1800 de companii, care folosesc zilnic sistemul MiniCRM. Tnsa fiecare
companie este unica.
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