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Az online marketing nem
bonyolult,
csak rosszul mondjak el Neked



CRM rendszerek KEPZES

A kurzus folyaman attekintjuk  milyen  bevezetési
lehetdsegeink vannak CRM valasztaskor, miért hasznos a
szervezet és a dolgozok szamara, és hogy az egyes
eldonyoket hogyan tudjuk elérni. Az elméleti attekintés
mellett altalanos (CRM rendszer fuggetlen) gyakorlati
képzést kapunk a CRM rendszerek alkalmazasardl, az
adatbevitelrdl, elemzésrdl, folyamatok kezelésérdl és a
rendszerek testre szabasarol is. A kurzus kitér az az alap
(Minden CRM rendszerben elérhetd) és magasabb szintd,
akar  mar Mesterséges Intelligenciaval tamogatott
funkciokra is, és arra, hogy mikor, melyiket érdemes
bevezetnunk, ha az alapokat mar sikerrel hasznaljuk, és
ezek milyen elényokkel jarhatnak.

Minden tananyagunk s érank 100% online — gy
barnonnan és barmikor tanulhatsz.
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Informaciok

Online oktatasi rendszerben — nincs bejaras, nincs utazas —
zajlo kepzes, mely szaktudasra a munkaerd piacnak
.. . -y
szuksege van. (%) Sajat ritmusodban
J

— Mission: Azt gondoljuk, hogy a digitalis technologia
segitsegevel egy olyan nemzetkdzi szintl tavoktatasi
megoldast tudtunk felépiteni, ami lehetdve teszi, hogy
pejaras, utazas a kornyezetUnk tovabbi terhelése nelkul TN S Rorlati peldakon 2

oo . . o Gyakorlati peldakon at
sajatits el olyan ismereteket, amire nagy az igeny a 9
munkaerdpiacon és egyben olyan allasokat tud]

15 On-demand megszerezni, amit otthonrol is professzionalisan tudsz
elvegezni.

tana Ny ad A partnereinknél pedig olyan munkalehetéségek kozul ,
valogathatsz, ahol egybdl hasznalniis tudod a megszerzett =ladataidat
tudasod.

—_— CRM rendszerek képzeés
A CRM rendszerek segitsegevel megtanulhatjuk, hogyan
kezeljuk hatékonyan az ugyfélkapcsolatokat, noveljuk az
ertékesitést, valamint javitjuk a vevdi elégedettseget Uzleti
kornyezetben. Ezek az eszkdzok lehetdve teszik az
Kapcsolat: imiorméciék k@zpontj‘ ta’r/o\ését es e\/emzésé? a/mi/ ) |
' eldsegitheti a jobb dontéshozatalt és hosszu tavu uzleti
siker eléreset
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CRM rendszerek

1. CRM alapok

Mia CRM rendszerek alapja, miben segitik a hatéekonysagot, és
milyen fObb tipusaikat érdemes ismerni ha bevezetnénk egyet.
Kitérunk ra, hogy milyen adatforrasokbdl tudnak taplalkozni,
mivel érdemes dket Osszekdtni, €s mik a fébb CRM bevezetési
és hasznalati kudarcok okai, hogyan tudjuk elkerulni ezeket.
Megtalunjuk, hogy melyek a CRM rendszerek alap moduljai és
hasznalati teruletuk.

2. A Sales CRM felépitése

Kiindulva abbol, hogy milyen teruleteket tamogat és kik a fé
felhasznaloi csoportjai az értékesitést tamogatd CRM-nek
megvizsgaljuk, hogy milyen adatteruletekbdl és epitd
kockakbodl (objektumokbdl) all ossze. Megtanuljuk, hogyan
tudjuk beemelni az Uj CRM-uUnkbe a meglevd adatainkat és
iInformacidinkat, és megismerkedunk a CRM altal tamogatott
sztenderdizalt ajanlat készitéssel, a CPQ-val.

3. Sales CRM objektumok

Részletesen megvizsgaljuk a ¢ sales CRM objektumokat, a
Contact, Account, Lead és Opportunity fogalmait, és a teljes
adamodellt tamogatd hattér tablazatokat és az ezekre
felflzhetd ertékesitési munkafolyamatot.

4. Egy opportunity rogzitése

Atbeszéljuk, hogy mi a kulonbség egy Lead és egy Opportunity
kozott, hogyan kvalifikalunk egy Opportunity-t és mik az
altalanosan kotelezd adat elemek egy Uzleti lenetdseg
rogzitése soran. Az alapokon tul megismerjuk, hogy amikor
mar egy CRM-ben dolgozunk milyen tovabbi informacios
lehetdsegek nyilnak meg eldttunk példaul a bevetel mellett a
porofit és a margin kézben tartasara és kicsit belekostolunk a
mesterseges intelligencia altal nyJjtott lehetdségeklbe.

Tematika

5. Sales pipeline

MegismerkedUnk egy Uzleti lehetdseg életciklusaval és
ennek altalanos kezelésével, az opportunity-k sulyozasaval.
Megnéezzuk milyen egy egészséges pipeling, és betekintést
nyerunk a CRM alapu Uzleti elérejelzés és reporting titkaiba.

6. Sales CRM demo

Megismerjuk egy €lé CRM rendszerben az értékesitdk és az
értékesitési vezetdk altal hasznalt a kezelési felUletet és végig
megyunk az alapvetd mindennapi folyamatokon amelyeket
az eldzd leckéekben megismertunk.

7. Ugyfélszolgalati CRM

Megismerjuk, hogy milyen kozos elemeket hasznal az
ugyfélszolgalat és az értékesités, és milyen Uj objektumok és
nézetek jellemzik az Ugyfélszolgalati CRM modult

8. Ugyfélszolgalati CRM demo

Megismerjuk egy €16 CRM rendszerben hogyan tamogatja a
felUlet és az alkalmazas az Ugyfélszolgalat és az Osszes, adott
ugyféllel foglalkozd munkatars munkajat.
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CRM rendszerek

9. Sales Forecasting

Megismerjuk az Uzleti elérejelzés, azaz a forecasting
alapfogalmait, és az ezek altal lefedett best practice-eket.
Betekintést nyerunk a kvota meghatarozashba és a tervezes
folyamatalba és az ezeket tamogato reportokba.

10. 360 ugyfélkep

AttekintjUk, milyen forrasokbdl taplalkozik és hogyan tud
Osszeallni egy teljes ugyféltorténet és 360 fokos Ugyfélkep, és
milyen gyakorlati haszna van ha ezt minél teljesebbé és
Nnaprakészebbé tesszuk.

11. Reporting

Megismerjuk a reporting alapjait, és a szerepkorok és
Jjogosultsagok rendszerét és jelentdseget. Beszélunk a
Dasboard készitésrdl, és a szervezeti, CRM alapu informacio
mMegosztas lehetdségeirdl és automatizalhatdsagarol.

12. Reporting demo

Megismerjuk egy élé CRM rendszerben a report készités és
mModositas eszkoz készletét és gyakorlat tudast szerzUnk a
felUlet és az eszkdzoOk hasznalatarol.

13. Dokumentum és szerzddes kezelés

Megismerjuk, hogy tipikusan milyen kulsé dokumentumokat
lehet és érdemes a CRM-ben tarolni, és ezeket hogyan lehet
beépiteni a sztenderdizalt Ugyfélkapcsolati, értékesitési és
szerzédési folyamatoklba. Beszéllnk az idealis workflow
Kialakitasarol, érintjuk az elektronikus alairas integralasanak
eldnyeit, és attekintjuk a Contract Lifecycle management, azaz
a szerzédés életciklus kezelés és megujitas bevalt gyakorlatait.

Tematika

14 CRM az alapokon tul (advanced features)
Attekintjuk, hogy milyen technolégiai eszkozok alinak
rendelkezésre a fejletteblb CRM rendszerekben készen és
pbekapcsolasra varva, és ezektdl milyen hatékonysag javito
eredmeényeket varhatunk.

15. Esettanulmanyok

Valos esettanulmanyokon keresztul betekintést nyerdnk
kulonféle szervezeti, piaci s értékesitési kinivasoklba, és
atbeszéljuk, hogy ezekre milyen valaszokat és eredményeket
nozott egy-egy CRM bevezetés. A példak dsszefoglaljak a
kurzus folyaman elhangzottakat és segitséget nyujtanak
felismerni a sajat kihivasainkat és az ezekre a CRM &ltal
nyJjthatd megoldasokat.
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Arany Janos

Digitalis evangelista, éertékesitési és marketing
szakertd, transzformacios vezetd.  Volt a Meta
(Facebook) magyarorszagi ASP képviseletének a
vezetdje, a MediaWorks sales és marketing
igazgatodja, az Isobar régios Uzletfejlesztési vezetdje,
a SAP Customer Experience Uzletaganak a vezetdje
és korabban a magyar Coogle iroda alapitdja és
éveken &t Uzletfejlesztésének a vezetdje is. Szakertd
és rendszeres el6add a digitalis stratégia,
kommunikacio, média, marketing automatizacio és
kereskedelem teruletein.
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