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Bevezetés

Egy dinamikusan novekvd, mérnoki és szoftverértékesitési fokuszu kozépvallalat mu-
kddésében az értékesités, az Ugyfélkiszolgalas, a marketing és a pénzugy szorosan &sz-
szekapcsolddik. A szervezet évekig egy olyan CRM-kérnyezetre tamaszkodott, amely-
ben az értékesitési folyamatok alapvetdéen muikodtek, azonban az idé elérehaladtaval
a rendszer egyre nehezebben tdamogatta a cég Uzleti és mukodési céljait. A meglévd
Salesforce-alapu mukodés mellett kulon marketingeszkdz, kuldn tamogatasi megol-
das és jelentds manualis pénzugyi adminisztracio is jelen volt, ami egy széttagolt, ne-
hezen atlathato rendszerkornyezetet eredmeényezett.

A vallalat célja ezért nem egyszerlen egy CRM-csere volt, hanem egy olyan modern
platform bevezetése, amely képes egységes keretbe foglalni:

> az érdekléddk kezelését,

az értékesitési folyamatokat,
az ajanlatadast,

az ugyfélkommunikaciot,

a marketingautomatizaciot,

a tdmogatasi folyamatokat, valamint

vV v v v v Vv

a pénzugyi mukodéshez kapcsolddd kulcsfontossagu adminisztrativ
és kimutatasi igényeket is.

Avalasztas ezért a Creatio CRM-re esett, amely rugalmas felépitésével és erds folyama-
tautomatizacios képességeivel alkalmasnak bizonyult arra, hogy a vallalat kovetkez6
ndvekedési szakaszanak digitalis alapja legyen.
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Kiindulé helyzet: amikor a CRM mar nem a névekedést
tamogatja, hanem a bonyolultsagot noveli

A vallalat korabbi mukodésében a teljes értékesitési folyamat, az elsé érdeklédéstol
egészen a fizetés rogzitéséig, a Salesforce koré szervez&ddott. A rendszer kezelte az
érdekléddket, az értékesitési lehetdségeket, az ajanlatokat, a rendelési folyamatot és
részben a szamlazasi adminisztraciot is. Ezzel parhuzamosan azonban a marketing
egy masik rendszerben dolgozott, a technikai tamogatas egy kulon platformon futott,
a pénzugy pedig részben CRM-ben, részben kulsé szamlazo- és konyvelési megolda-
sokban végezte a munkat.

Ez a struktura tobb UGzleti kihivast eredményezett.

Az egyik legfontosabb probléma, hogy a szervezet tobb kulénallé rendszer kozott osz-
totta szét ugyanannak az ugyfélutnak az egyes elemeit. A marketingérdekldék kulon
forrasokbdl érkeztek, az értékesités Salesforce-ban dolgozott, a tamogatas Zoho-ban
futott, a szamlazas pedig manualis |épésekkel, részben a konyvelési rendszerben tor-
tént. Emiatt az adatok egységessége, naprakészsége és Uzleti Ujrahasznosithatésaga
korlatozott volt.

A masik kulcskérdés a testreszabhatdsag és a fenntarthatdsag volt. A korabbi rendszer
fejlédése jelentds részben egy kulcsszerepld tudasara épult, aki korabban az értékesi-
tési teruletet vezette, majd a rendszer fejlesztését is sajat kézbe vette. Ez gyors és gya-
korlatias megoldasokat tett lehetdve, ugyanakkor hosszabb tavon novelte a személy-
flggdbséget is. Emellett a szervezet szamos olyan mukodési sajatossagot is a CRM-ben
probalt szigoruan leképezni, amelyeket részben folyamati egyszerUsitéssel is lehetett
volna kezelni. Ez a megkdzelités idével nehezebben karbantarthatdva és tulzottan dsz-
szetetté tette a rendszert.

Kulbnosen hangsulyos volt a pénzugyi folyamatok terulete. A szamlazashoz kapcso-
|6d6 adatok ugyan részben rendelkezésre alltak a CRM-ben, de a szamlakészités, a
szamlaképek feltoltése, a fizetések rogzitése, az elbélegszamlak és elbzetes szamlak
kezelése, valamint a késedelmi kamatok adminisztracidja tobb kézi lépésre épult. A
vallalat szamara itt nem elsdsorban a teljes automatizacio hidanya jelentett problémat,
hanem az, hogy a pénzugyi és értékesitési nézépont dsszehangoltabb, atlathatébb
formaban jelenjen meg a rendszerben.
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Miért volt indokolt a Salesforce lecserélése?

A rendszercsere elsédleges Uzleti indoka az volt, hogy a kiépitett Salesforce-megoldas
mar nem tudta hatékonyan tamogatni a vallalat jovébeni mUkodési modelljét. A cég
nem csupan egy értékesitési CRM-et keresett, hanem olyan platformot, amely képes
egyetlen kornyezetben dsszefogni a marketinget, az értékesitési folyamatokat, az ugy-
féelkommunikaciot, a tamogatast és a pénzugyi adminisztracio kulcselemeit.

A lecserélés mogott tobb konkrét ok alit.

Egyrészt a vallalat stratégiai célja az volt, hogy a jelenlegi, tdbb rend-

1- szerbdl allo mukodést egyszerdsitse. A kulénallé marketing-, tamo-
gatasi- és CRM-rendszerek fenntartasa nemcsak licenc- és Uzemel-
tetési oldalrdl jelentett tébbletterhet, hanem napi mukodési szinten
is. Az egységesités igénye er6sen megjelent, kulénosen annak fé-
nyében, hogy a vallalat Uj Uzletagat inditott, és a rendszernek a jové-
beni szervezeti bévulést is tamogatnia kell.

Masrészt a korabbi rendszer tobb ponton csak részben tudta leké-
2- pezni a vallalat specialis folyamatait. llyen volt példaul az elézetes
szamla, a dijbekérd, az elélegszamla és a végszamla logikajanak ke-
zelése, a tobb értékesité kozotti bevételmegosztas, a termékszintd
megosztasok, valamint a teljesitési datum alapu kimutatasok és a
pénzugyi, illetve értékesitési adatok dsszehangoldsa. A szervezet
olyan CRM-et keresett, amelyben ezek a logikdk nem kényszerme-
goldasokkal, hanem jol kialakitott Uzleti folyamatokként kezelhetdk.

Harmadrészt erds elvaras volt az automatizacio szintjének novelése

3° és a hatékonysag javitasa. A vallalat egy felhasznaldbarat, gyorsan
bevezethetd rendszert szeretett volna, amelyben az Uzleti felhasz-
nalok is aktivan részt tudnak venni a mukddésben, az informatikai
fuggdség pedig csokkenthetd. Emellett egyre hangsulyosabban
megjelent az Al-alapu tamogatas iranti igény is, példaul megbeszé-
lések dsszefoglalasaban, elérejelzések készitésében és az értékesité-
si lehetéségek jobb azonositasaban.
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1.

Egyrészt a vallalat
stratégiai célja az
volt, hogy a jelenlegi,
tobb rendszerbdl allo
mukodést  egysze-
rdsitse. A kulonalld
marketing-, tdamoga-
tasi- és CRM-rend-
szerek  fenntartasa
nemcsak licenc- és
Uzemeltetési oldalrdl
jelentett tobbletter-
het, hanem napi mu-
kddési szinten is. Az
egységesités igénye
erésen megjelent,
kulonosen annak fé-
nyében, hogy a valla-
lat Uj Uzletagat indi-
tott, és a rendszernek
a jovobeni szervezeti
bévulést is tamogat-
nia kell.
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2.

Masrészt a korabbi
rendszer tobb pon-
ton csak részben tud-
ta leképezni a vallalat
specialis folyamata-
it. llyen volt példaul
az elbzetes szamla, a
dijbekérd, az eldleg-
szamla és a végszam-
la logikdjanak kezelé-
se, a tobb értékesitd
kozotti bevételmeg-
osztas, a termékszin-
td megosztasok, va-
lamint a teljesitési
datum alapu kimuta-
tasok és a pénzugyi,
illetve ertékesitési
adatok osszehan-
golasa. A szervezet
olyan CRM-et kere-
sett, amelyben ezek
a logikak nem kény-
szermegoldasokkal,
hanem jol kialakitott
uzleti folyamatok-
kéent kezelhetdk.

3.

Harmadrészt erds
elvaras volt az auto-
matizacié szintjének
novelése és a haté-
konysag javitasa. A
vallalat egy felhasz-
naldbarat, gyorsan
bevezethet6  rend-
szert szeretett volna,
amelyben az Uzleti
felhasznalok is ak-
tivan részt tudnak
venni a mUkodésben,
az informatikai fug-
gbéség pedig csok-
kenthetdé. Emellett
egyre hangsulyosab-
ban megjelent az
Al-alapu tamogatas
iranti igény is, pél-
daul megbeszélések
osszefoglalasaban,
eldrejelzések készité-
sében és az értékesi-
tési lehetéségek jobb
azonositasaban.




Miért bizonyult jé valasztasnak a Creatio?

A Creatio egyik legnagyobb elénye ebben a projektben az volt, hogy nem pusztan
CRM-funkcionalitast kinal, hanem egy olyan no-code platformot, amelyre Uzleti folya-
matok széles kdre felépithetd. Ez kUlondsen fontos egy olyan szervezet esetében, ahol
az értékesités, a mérndki tdmogatas, a marketing és a pénzugy folyamatai szorosan
osszefonddnak, és ahol a hagyomanyos CRM-funkciok onmagukban nem elegenddék.
A Creatio lehet&séget ad arra, hogy a vallalat ne egy kész keretrendszerhez prébalja
hozzaigazitani a mUkodését, hanem a platformot alakitsa a sajat Uzleti logikajahoz.

A valasztast tobb eldny is alatamasztotta.

Egységes platformszemilélet

A Creatio alkalmas arra, hogy egy kozos kornyezetbe terelje a mar-

(‘\B keting, értékesitési, Ugyfélszolgalati és mas munkafolyamatokat. Ez a
Z’%‘b vallalat szamara azért volt kiemelten fontos, mert a cél nem egyetlen
terulet optimalizalasa, hanem a teljes ugyfélut Ujragondolasa volt az
elsé beérkez6 érdeklédéstdl egészen a megrendelésen, szamlazason
és fizetéskovetésen at.
N

Erés folyamatautomatizacié és hatékonysagnoévelés

A Creatio kiemelkedd értéke a folyamatkdzpontu mukddés. A valla-
lat szamara ez lehetdséget ad arra, hogy az ajanlatadasi, jovahagyasi,
rendelési, szamlazasi és fizetési folyamatok egy része automatizalha-
tova valjon. Emellett j6 alapot teremthet olyan korszerd, Al-tamoga-
tott megoldasokhoz is, amelyek gyorsitjak a mindennapi munkat és
segitik a jobb Uzleti dontéseket.

Rugalmas pénzigyi tamogatas

Bar a Creatio nem klasszikus konyvelési rendszer, a projekt szempont-
jabdl fontos volt, hogy képes legyen kezelni azokat az Uzleti objektu-
mokat és allapotlogikakat, amelyek a vallalat pénzugyi mikddése-
ben kritikusak. llyen a kulonbdzé szamlatipusok kezelése, a teljesitési
datum nyomon kovetése, a fizetés beérkezésének adminisztracios
tamogatasa, valamint az értékesitési és pénzugyi nézépontok ossze-
hangolasa.
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Tobbszereplos és bovitheté mikodés tamogatasa

A vallalat ndvekedési tervei miatt a rendszernek nemcsak a jelenlegi
szervezetet, hanem Uj Uzletagak és jovobeni szervezeti bévulés tamo-
gatasat is biztositania kell. Erre a Creatio rugalmas adatmodellje és
szerepkorkezelése erds alapot ad.

Felhasznalébarat mikodés és jobb elfogadottsag

A szervezet vildgosan megfogalmazta, hogy az Uj platformnak kony-
nyen hasznalhatonak és gyorsan tanulhaténak kell lennie. A Creatio
ebben is elényt jelenthet, mert vizualis munkafolyamat-szemlélete és
Uzleti felhasznaldk szamara is érthetd beallitasi lehetéségei csokken-
tik a belépési kuszobot és tamogatjak a napi hasznalatot.

Milyen Gzleti elonyoket hozhat a Creatio bevezetése?

A projekt legfontosabb Uzleti haszna, hogy a vallalat egy széttagolt rendszerkornyezet-
bdl egy atlathatobb, egységesebb mukodési modell felé mozdulhat el.

4 )
Atfogobb lgyfélkép és jobb egylittmiikédés

Az egységes CRM-platform lehetdveé teszi, hogy a marketing, az érté-
‘% kesités, a mérnoki tdmogatas és a pénzugy azonos adatbazisbodl dol-
gozzon. Ez nemcsak az ugyfélkép pontossagat javitja, hanem csok-
kenti az informacidvesztés és a parhuzamos adminisztracio esélyét is.

Gyorsabb és ellendrzottebb értékesitési folyamatok

~ Az érdekl6ddk kezelésetdl az értékesitési lehetdségen és az ajanlaton
ata megrendelésig szamos |épés automatizalhatd és szabvanyositha-
t6. Ez gyorsabb reakcididét, jobb belsé egyuttmuikddést és nagyobb
vezetdi kontrollt eredményezhet, mikozben az értékesitési csapat ke-
vesebb adminisztraciéval tud tobb idét forditani az ugyfelekre.
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Atlathatébb pénziigyi folyamatok

A szamlazasi és fizetéskdvetési folyamatok strukturaltabb kezelése

csokkentheti a manualis hibak szamat, egyszerlbbé teheti az elle-
nérizhetdséget, és kdzelebb hozhatja egymashoz az értékesitési,
pénzugyi és vezetdi kimutatasi logikat. Az elézetes szamla, dijbekérs,
elélegszamla és végszamla tipusok tisztabb kezelése szintén jelentds
muUkodési elényt jelenthet.

gy

] [~
20

Pontosabb kimutatasok és jobb déontéstamogatas

A vallalat szamara kiemelten fontos az értékesitési tdlcsér elbrejelzé-

se, a leadforras alapu kimutatas, az értékesitési eréfeszitésbdl szar-

= mMazo és a passziv beérkezd bevétel szétvalasztasa, a jutalékszamitas
Cﬁ/ﬂ tamogatasa, valamint a tobbdevizas muikodés lekdvetése. Egy jol
felépitett Creatio-megoldas erds alapot teremthet vezetdi attekintd

felUletekhez, kimutatasokhoz és Power Bl-integracidohoz is. Emellett
hozzajarulhat ahhoz is, hogy a vallalat korszerlbb, adatalapu és Al-ta-
mogatott mUkodés felé mozduljon el.

Jovéallobb miikodés

A Creatio nem csupan a jelenlegi folyamatok leképezésére alkalmas,
hanem arra is, hogy a szervezet ndvekedésével egyutt fejlédjon. Ez
kuldndsen fontos Uj Uzletagak, Uj piacok vagy Uj szolgaltatasi model-
lek megjelenésekor. A platform rugalmassaga ezért nemcsak tech-
noldégiai, hanem stratégiai elény is.
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A projekt fokusza

A projekt fokusza egyértelmuien tulmutatott egy klasszikus CRM-bevezetésen. A cél
egy olyan atfogo Uzleti platform kialakitasa volt, amely fokozatosan kivalthatja a korab-
bi Salesforce-alapu mukddést, és hosszabb tavon alternativat nydjthat mas kiegészité

rendszerek kivaltasara is.

A projekt kdzponti terUletei a kdvetkezdk

voltak:

>

a meglévo Salesforce CRM leval-
tasa;

az értékesitési folyamatok Ujra-

szervezeése és egyszerusitése;

a marketing és a beérkezé érdek-
|6d6k kezelésének egységesebb
tamogatasa;

a tdmogatasi folyamatok jovébeli
integracidjanak megalapozasa;

a szamlazasi és fizetéskovetési
logika kdzelebb vitele a CRM-hez;

a Kimutatasok, elérejelzések és
vezetdi attekinto felUletek Uj ala-
pokra helyezése;

a hatékonysagnovelés és az
Al-alapu tamogatas lehetbségei-
nek megteremtése;

az Uj Uzleti egységek és jovébeni
szervezeti bévulés tamogatasa.
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A bevezetés szempontjabdl
fontos elem volt az is, hogy
a szervezet nyitott volt egy
fokozatos bevezetési megkod-
zelitésre. Ez azt jelenti, hogy
a platform akar el6szér egy
Uj Uzletagban vagy szerve-
zeti egységben is elindulhat,
majd a tapasztalatok alapjan
terjeszthetd ki a teljes vallalat-
ra.

Ez csdkkenti a bevezetési
kockazatot, és lehetbséget ad
arra, hogy a rendszer a valos
Uzleti mUkédéshez igazodva
fejlédjon tovabb.

ﬂ Pilot
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