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SIMPLEPAY

torténetiunk diohéjban

A SimplePay az OTP csoport tagja, mely
kartyas fizetéseket bonyolit, térténetiik
pedig kiemelkedé6 sikersztori a magyar
fintech szféraban. Az altaluk fejlesztett
és miikodtetett online rendszer segitsé-
gével B2B ugyfeleik (ekereskeddk, web-
shopok) vasarléi gyorsan, biztonsagosan
és kényelmesen bonyolithatjak online
vasarlasaikat. Ezzel a lehetéséggel talal-
kozhatsz példaul a NetPincér feltletén is
kartyas fizetés esetén.

Magyarorszagon piacvezetdk, jelenleg
tébb mint 5000 aktiv ugyfeluk van. A
SimplePay sales csapata 10 f6t szamlal, a
tarsosztalyokon pedig tovabbi 20 6 segiti
az értékesiték munkajat. Az IT, a risk és a
pénzugy kapcsolddnak be a sales folyama-
tokba.

Esettanulmanyunkban a BitMist ésa Simp-
lePay kozos projekjét fogjunk bemutatni,
tobb felvonasban. Komplex és izgalmas
szakmai kihivas volt, rendkivul élveztuk
a kozés munkat és rengeteget tanultunk
belble. Reméljuk, Te is hasznositani tudod
munkad soran!

@ bitmist

A megoldas 4 rapid projekt keretein
belil valésult meg:

sales folyamat automatizalas és
CRM bevezetés

ugyfél szegmentacio, arazas és
ajanlatadas automatizalasa

“smart ajanlatkérd portal”
(Bisnode, KYC)

digitalis alairas és papirmentes iroda
A standard, kulcsrakész megoldasokat a
SimplePay specialis igényei szerint fejlesz-

tettUk tovabb.

Jelen esettanulmanyban az elsé projekt
megvalositasanak részleteit olvashatod.

KELLENYI ISTVAN KISS GABOR
ALADiTOK, CRM AUTOMATIZACIOS SZAKEMBEREK
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SIMPLEPAY

torténetink diohéjban

8

HET

alatt kerultek atadasra az
els6 koros
folyamatoptimalizalas és
racionalas mentén
kidolgozott CRM
megoldasok.

10

HET

a potencialis Ugyfelek
ennyi id6 alatt jutottak el
térténetunk végére az
elsé ajanlat bekérésétdl a
szerzédéskotésig a
korabban napokig
huzodo folyamat helyett.

85%

-ban automatizaltan
muUkodik a beérkezd leadek
kezelése.
Korabban ez az arany a
10%-ot sem érte el.

@ bitmist

99%

-ban automatikusan zajlik
az Uj ugyfelek ellenérzése, a
teljes KYC process.
Korabban egyesével kellett
ellenérizni minden Uj céget.



SIMPLEPAY

vezetoi osszefoglalo

. RESZ: SALES FOLYAMATAUTOMATIZA-
LAS ES CRM BEVEZETES

A SimplePay sales folyamatai kezdetben-
nagyon lassan és tul kompikaltan zajlot-
tak. Ez lemorzsolodo érdekléddket és ne-
gativ ugyféléiményt eredményezett.

El&szor felszamoltuk az idérabld manuali-
sad atbevitelt és racionalizaltuk az adatbe-
kérést, |épésekre szedve a folyamatot, ami
alapjan konfiguraltuk a Salesforce CRM-et.

Az Ugyfél regisztracio és ajanlatkérés egy-
szerUsitése érdekében épitettunk egy fel-
hasznaldbarat portalt, szintén a Salesforce
platformjan, igy az Gtgyfél adatai egybdl
a CRM-ben, azaz a sales csapat kezében
landoltak.

Az elsé etapban a sales folyamatok 60%-
at automatizaltuk, hogy a SimplePay
ugyanakkora csapattal sokkal tébb Uj le-
ad-et tudjon kezelni.

@ bitmist

Felgyorsult az adminisztracio, csdokkent a
kézi adatbevitel, igy rengeteg hibalehet6-
ség kizarasra kerult. ElkezdtUk el6késziteni
a terepet, hogy a jé 6reg Word sablonok
és Excel tablak helyét fokozatosan atve-
hesse egyetlen CRM és salesplatform.

A projekt tovabbi részleteirdl a case study-
kovetkezd részeiben olvashatsz!

AZ OTP SIMPLEPAY ES A BITMIST PRO-
JEKTIJENEK TOVABBI EPIZODIAIT ITT TA-
LALOD:

Il. RESZ Ill. RESZ
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SIMPLEPAY

a kihivas

MILYEN PROBLEMAKRA KERESTUK A
VALASZT?

A SimplePay sales és ligyfélkezelési fo-
lyamatai nagyon bonyolultak és lassuak
voltak. A manuadlis adatbevitel miatt a
sales csapat idejének nagy része admi-
nisztraciés feladatokkal ment el, ahe-
lyett, hogy az érdemi munkavégzésre,
és az ugyfelekre koncentralhattak volna.

Mindez nem csak a SimplePay csapata-
nak belsé miikodését tette kovethetet-
lenné. Potencialis Ugyfelek morzsolédtak
le, sokszor mar az ajanlatkérés legelején.

Az érdekl6dék e-mailben jelentkeztek.
A levelek gyakran elvesztek, spam-be
mentek - mindkét oldalon. A sikeresen
célba ér6 megkeresésekre az értékesitok
valasza egy bonyolult Word sablon volt.

Az ebben bekért adatok nem voltak feltét-
lenul szukségesek az ajanlatadashoz, az
ugyfelek pedig sokszor nem is értették
a specifikus technikai részleteket.

gy hosszas call-ok kévetkeztek, 6rak, rosz-
szabb esetben napok mentek el adate-
gyeztetésre.

@ bitmist

Az adatokat a csapat hagyomanyos Office
megoldasokkal kezelte, a kereskeddk pe-
dig nem kaptak semmiféle értesitét az
ajanlatok sorsat illetéen.

Sok potencialis érdeklédd mar a bonyo-
lult, nehezen atlathatd tablazatok miatt
lemorzsolodott. A kereskeddk idejének
nagy részét automatizalhatd feladatok
emésztették fel. Fontos call-ok, feladatok
felejtédtek el.

Ez egyenes utat jelentett a negativ lgy-
féléiményhez.
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SIMPLEPAY

a megoldas

UGYFELKEZELESI FOLYAMATOK RACI-
ONALIZALASA, PROFI CRM, REAL-TIME
REPORTING ES SALES AUTOMATIZALAS

Ertékesitési folyamat optimalizalassal
kezdtiik a projektet. Mindenképp csok-
kenteni kellett a manualis adatbevitel ara-
nyat.

A jelentkezési folyamatot négy szakasz-
ra bontottuk, hogy a potencialis Ugyfelek
szamara is megkonnnyitsuk az adatok be-
vitelét, hogy sokkal kevesebb, csak rele-
vans adatot kérjiink be az Uj érdekl6dék-
t6l minden szakaszban.

A technikai oldalrél megkozelitve a fela-
datot az volt a cél, hogy standardizaljuk a
belsd értékesitési és ajanlatadasi folyama-
tot:

Salesforce CRM bevezetés
Regisztracios portal kialakitas

A portalnak koszonhetéen a jelentkezék
adatai egybdl eljutnak a salescsapathoz.
Real-time generaldédik a CRM-ben az yj
ugyfélhez tartozo account, ahol az értéke-
siték nyomon kovethetik az ugyfelek tevé-
kenységét.

@ bitmist

A Salesforce testreszabasanak
koszonhetéen a korabbi e-mailezések és
telefonalgatasok dzsungelébdl végre egy
letisztult, atlathatd platformra koltozott a
teljes értékesitési folyamat.

»lgy szeretjliik az uj tgyfelek
adatainak begydlijtését.
Automatizalva, hibalehetéségeket

kizarva, a lehetéleg minimalisabb hu-

man touch bevonasaval.”

06



SIMPLEPAY

eredmények

A projekt 3 legnagyobb eredménye:
Atlathato és gyorsabb értékesités
Tarsosztalyokkal kozés platform
A potencialis Ugyfél churn csdkkenése

A sales folyamatok és az ugyfélkezelés
fényévekkel gyorsabba és hatékonyab-
ba valt. Rengeteg adminisztracios feladat
lett automatizalva, igy csdkkentettuk a
kézi adatbevitelt.

A sales csapat tagjai minden sziikséges
informaciét egy helyen talalhatnak meg
az 6ket megkeresé vallalkozasokrol.

A letisztult platform egyszerlen kezelhe-
td, és elére gondolkodik. A feladatok fele-
|6sel emlékeztetbket kapnak a teenddkrdl,
call-okral.

A tarsosztalyok kozott gyorsabb és ha-
tékonyabb lett a kommunikacio. A k6zos
munka mar egy kozds check list alapjan
zajlott ez segitett eligazodni a sales process
|épéseiben. Igy sokkal kevesebb potencia-
lis gyfél morzsolodott le, és szamottevé-
en javult az Ggyféléimény.

@ bitmist

Viszlat, felesleges adminisztracio!

Hello, Gj tigyfelek!

Mivel a reporting valés idejli adatokon
nyugszik, a vezet6k szamara teljes ralatast
biztosit a rendszer a pipeline-ra, igy pontos
forecasting tamogatja a dontéshozatalt és
a sales vezet6k munkajat.
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SIMPLEPAY

tetszett a torténetunk?

Tobb ugyfél? Igen. Hatékonyabb folya-
matmenedzsment? Igen. Novekvd profit?
lgen. Mikozben még tdbb Uj szerzédés
szuletik? Igen. Mindez ahol lehet, auto-
matizalva, hogy kizarhassuk a hibalehet6-
ségeket? Pontosan. Manualis adatbevitel
minimalizalva? Igy.

@ bitmist

NE HABOZZ FELKERESNI MINKET, HA
BARMILYEN KERDES MERULT FEL
BENNED A TEMA KAPCSAN!

BESZELNI SZERETNEK VELETEK!

AZ OTP SIMPLEPAY ES A BITMIST PRO-
JEKTIJENEK TOVABBI ERPIZODIAIT ITT
TALALOD:

Il. RESZ Ill. RESZ
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