@ webbyskill

Az online marketing nem
bonyolult,
csak rosszul mondjak el Neked



CRM rendszerek KEPZES

stem training / Ausbildung zum CRI stem
aEE——

A kurzus folyaman attekintjuk milyen bevezetési
lehetéségeink vannak CRM valasztaskor, miért hasznos a
szervezet és a dolgozok szamara, €s hogy az egyes elényoket
hogyan tudjuk elérni. Az elméleti attekintés mellett altalanos
(CRM rendszer fuggetlen) gyakorlati képzést kapunk a CRM
rendszerek alkalmazasardl, az adatbevitelrdl, elemzésrél,
folyamatok kezelésérdl és a rendszerek testre szabdsarol is. A
kurzus kitér az az alap (minden CRM rendszerben elérhetd) és
magasabb szintl, akar mar Mesterséges Intelligenciaval
tamogatott funkcidkra is, és arra, hogy mikor, melyiket érdemes
bevezetnUnk, ha az alapokat mar sikerrel hasznaljuk, és ezek
milyen elényokkel jarhatnak.

Minden tananyagunk és 6rank 100% online - igy barhonnan és
pbarmikor tanulhatsz.
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Online oktatdasi rendszerben — nincs bejaras, nincs utazas —
zajlo képzés, mely szaktudasra a munkaerd piacnak
szUksége van.

Mission: Azt gondoljuk, hogy a digitalis technologia
segitségével egy olyan nemzetkdzi szintU tavoktatasi
megoldast tudtunk felépiteni, ami lehetdvé teszi, hogy
bejaras, utazas a kornyezetunk tovabbi terhelése nélkul
sajatits el olyan ismereteket, amire nagy az igény a
munkaerdpiacon és egyben olyan allasokat tudj
megszerezni, amit otthonrol is professzionalisan tudsz
elvégezni.

A partnereinknél pedig olyan munkalehetéséegek kozul
valogathatsz, ahol egybdl hasznalni is tudod a megszerzett
tudasod.

CRM rendszerek képzés
(CRM system training / Ausbildung zum CRM system)

A CRM rendszerek segitségével megtanulhatjuk, hogyan
kezeljuk hatékonyan az ugyfélkapcsolatokat, noveljuk az
értékesitést, valamint javitjuk a vevoi elégedettséget Uzleti
kornyezetben. Ezek az eszk6zok lehetéve teszik az
informaciok kozponti tarolasat és elemzését, ami
elésegitheti a jobb dontéshozatalt és hosszud tavu Uzleti
siker eléréesét
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CRM rendszerek

1. CRM alapok
Mia CRM rendszerek alapja, miben segitik a hatékonysagot, és

milyen fébb tipusaikat érdemes ismerni ha bevezetnénk egyet.

Kitérunk ra, hogy milyen adatforrasokbol tudnak taplalkozni,
mivel érdemes 6ket Osszekdtni, €s mik a féblb 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 f6
felhasznaloi csoportjai az értékesitést tamogatd CRM-nek
megvizsgaljuk, hogy milyen adatteruletekbdl és épitd
kockakbol (objektumokbodl) all 6ssze. Megtanuljuk, hogyan
tudjuk beemelni az Uj CRM-unkbe a meglevd adatainkat és
infomacidinkat, és megismerkedunk a CRM altal tamogatott
sztenderdizalt ajanlat készitéssel, a CPQ-val.

3. Sales CRM objektumok

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

4. Egy opportunity régzitése

Atbeszéljuk, hogy mi a kUlénbség egy Lead és egy Opportunity
kozott, hogyan kvalifikdlunk egy Opportunity-t és mik az
altalanosan kotelezéd adat elemek egy Uzleti lehetdseg
rogzitése soran. Az alapokon tul megismerjuk, hogy amikor
mar egy CRM-ben dolgozunk milyen tovabbi informacios
lehetdsegek nyilnak meg eléttunk példaul a bevéetel mellett a
profit és a margin kézben tartasara és kicsit belekostolunk a
mesterseges intelligencia altal nyujtott lehetdségekbe.

Tematika

5. Sales pipeline

MegismerkedUnk egy Uzleti lehet&seg életciklusaval és
ennek altalanos kezelésével, az opportunity-k sulyozasaval.
Megnézzuk milyen egy egészséges pipeling, és betekintést
nyerunk a CRM alapu uzleti eldrejelzés 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 el6zd 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 €lé CRM rendszerben hogyan tamogatja a
felUlet és az alkalmazas az ugyfélszolgalat és az 6sszes, adott
ugyféllel foglalkozd munkatars munkajat.

webbyskill



CRM rendszerek

9. Sales Forecasting

Megismerjuk az Uzleti el6rejelzés, azaz a forecasting
alapfogalmait, és az ezek altal lefedett best practice-eket.
Betekintést nyerunk a kvota meghatarozasba €s a tervezés
folyamataba és az ezeket tamogato reportokba.

10. 360 ugyfélkép

Attekintjuk, milyen forrasokbodl taplalkozik és hogyan tud
osszeallni egy teljes ugyféltorténet és 360 fokos Ugyfélkép, és
milyen gyakorlati haszna van ha ezt minél teljesebbé és
naprakészebbe tesszuk.

11. Reporting

Megismerjuk a reporting alapjait, €s a szerepkorok és
jogosultsagok rendszerét és jelentdsegeéet. Beszélunk a
Dasboard készitésrol, és a szervezeti, CRM alapu informacio
megosztas lehetdségeirdl és automatizalhatosagarol.

12. Reporting demo

Megismerjuk egy €l6 CRM rendszerben a report készités és
modositas eszkoz készletét eés gyakorlat tudast szerzunk a
felUlet és az eszkozok hasznalatarol.

13. Dokumentum és szerzédés 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 folyamatokba. Beszélunk az idealis workflow
kialakitasarol, erintjuk az elektronikus alairas integralasanak
elényeit, és attekintjuk a Contract Lifecycle management, azaz
a szerzddeés életciklus kezelés és megujitas bevalt gyakorlatait.

Tematika

14. CRM az alapokon tul (advanced features)
Attekintjuk, hogy milyen technoldgiai eszkdzok allnak
rendelkezésre a fejletteblbb CRM rendszerekben készen és
bekapcsolasra varva, és ezektdl milyen hatékonysag javito
eredmeényeket varhatunk.

15. Esettanulmanyok

Valos esettanulmanyokon keresztul betekintést nyerunk
kulonfeéle szervezeti, piaci és értékesitési kihivasokba, és
atbeszéljuk, hogy ezekre milyen valaszokat és eredmeényeket
hozott egy-egy CRM bevezetés. A példak dsszefoglaljak a
kurzus folyaman elhangzottakat és segitséget nyujtanak
felismerni a sajat kihivasainkat és az ezekre a CRM altal
nyJdjthatd megoldasokat.
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Arany Janos

Digitalis evangelista, értékesitési és marketing
szakértd, transzformacids vezetd. Volt a Meta
(Facebook) magyarorszagi ASP képviseletének a
vezetdje, a MediaWorks sales és marketing
igazgatdja, az Isobar régios Uzletfejlesztési vezetdje,
a SAP Customer Experience Uzletdganak a vezetdje
és kordbban a magyar Google iroda alapitdja és
éveken at Uzletfejlesztésének a vezetdje is. Szakértd
és rendszeres el6add a digitalis stratégia,
kommunikacio, média, marketing automatizacio és
kereskedelem terUletein.
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