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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

Il. RESZ: UGYFEL SZEGMENTACIO,
ARAZAS ES AJENLATADAS

Az felhasznald - és ugyfélbarat form ki-
alakitasaval, és a CRM Salesforce integra-
cidaval kezdédott a kozdés munka. Ezutan
a manualis adatbevitel tovabbi csokken-
tésére, és az ajanlatkérd portal fejlesztése-
re fokuszaltunk.

A projekt masodik etapjaban az ugyfél-
szegmentacio és arazas kialakitasa jelen-
tette a kihivast. Emellett az ajanlatadas
még manualisan zajlott. Ez akar plusz két
napot is jelenthetett az atfutasi idében.

A low human touch elvét kovetve op-
timalizaltuk a folyamatokat, az ehhez
hasonld felesleges |épéseket végre ki-
iktattuk a rendszerbdl. Kialakitottuk az
ugyfélszegmentacié és az arazas kereteit,
ezaltal tovabb gyorsitottuk a folyamatokat.
A korabban hetekig tarté jelentkezési és
adategyeztetési process végre feledés-
be merulhetett.

@ bitmist

A Kkisebb ugyfelek automatikusan kaptak
meg elsé ajanlatukat. A nagyobb poten-
cialt jelents, fontosabb ugyfelekrél pedig
azonnali értesitést kaptak a SimplePay ér-
tékesitdi. A sales csapat igy végre a nagy
halakra tudott koncentralni.

AZ OTP SIMPLEPAY ES A BITMIST
GIGAPROJEKTJENEK TOVABBI
EPIZODJAIT ITT TALALOD!

l. rész lll. rész

04



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-
nisztracios 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 érdeklédék 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

AZ AJANLATADAS AUTOMATIZALA-
SA SZEGMENTACIOS ES ARAZASI
SZABALYOK MENTEN

El6szor szegmentaciés és arazasi sz-
abalyok keriltek kialakitasra, hogy az
ajanlatkérod portal ezek alapjan tudja kate-
gorizalni a beérkezé megkereséseket, Ugy-
feleket - Uzleti potencial alapjan.

Megvizsgaltuk a CRM-ben az értékesité-
si adatokat, amely alapjan mar egyér-
telmuen kirajzolédott az a 4 szegmens,
amelyre a potencialis Ugyfeleinket osztot-
tuk.

Ezt kovetdéen a négy kiemelt célcsoport-
b6l haromhoz olyan arazasi szabalyokat
tudtunk rendelni, amelyek lehetévé
tették, hogy automatikusan kuldjuk ki
résziikre az ajanlatokat. Amennyiben az
ugyfél egy kattintassal elfogadta az ajan-
latot, akar a szerzddést is szinte azonnal
megkaphatta barmilyen, a Simplepay old-
alardol torténéd emberi beavatkozas nélkul.

Természetesen ugyanilyen fontos, Kkie-
melt cél volt, hogy a negyedik szeg-
mens esetében jelezzen a rendszer, hogy
az értékesitok a leheté leghamarabb
felvegyék a direkt kapcsolatot a jelent-
kezével. Ehhez a sales folyamat autom-
atizaciohoz a Sales Cloud™ CRM és a
Community Cloud™ ugyfélportal rendszer-
eket konfiguraltuk és fejlesztettuk tovabb,
kizardlag nativ Salesforce technoldgiakat
alkalmazva.

@ bitmist

A teljes atfutas 16 hét volt, az elsé
szakasz a szegmentacios és arazasi

szabalyok kialakitasaval, tovabbi 8 hét

pedig az implementacioval telt.
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SIMPLEPAY

eredmények

STANDARDIZALT FOLYAMATOK,
DIFFERENCIALT UGYFELKEZELES,
AUTOMATIKUS AJANLATKULDES,
FOKUSZALT HUMAN TOUCH

A standardizalt megoldasoknak koszon-
hetden a kulonbdzd tipusu ugyfelek keze-
lése még differencialtabban valdsulhatott
meg.

A kisebb uUgyfelek adatainak rogzitése,
a profilozas, és az arajanlatok kikuldése
automatikusan végigfutott.

A kezdeti 30%-r6l 70%-ra ugrott az auto-
matizalt ajanlatkildések aranya, igy az
értékesiték végre azokra a deal-ekre foku-
szalhattak, amelyek valéban igényelték az
emberi torédést, a tobbi ajanlatot pedig
automatikusan allitotta ki a rendszer.

@ bitmist

Tovabb csokkent a manualis adatbevitel
aranya, még tébb hibalehetéség kerilt
kizarasra.

A kereskeddk ideje nem adminisztracioval,
vagy mas automatizalhato feladattal megy
el. Az ugyfélszegmentacionak kdszonhe-
téen pedig végre a komoly lehetéségek-
re koncentralhatnak.

A sales process tovabb
gyorsult ugyanakkora kapacitason
40%-al tébb ajanliatot sikerdlt kikdldeni,

és 20%-al tébb szerz6dést megkdétni.
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SIMPLEPAY

tetszett a torténetunk?

Tébb UGgyfél? Igen. Hatékonyabb folya- NE HABOZZ FELKERESNI MINKET, HA
matmenedzsment? Igen. Névekvé profit?  BARMILYEN KERDES MERULT FEL
lgen. Mikdzben még tdbb Uj szerz6dés BENNED A TEMA KAPCSAN!
szUletik? Igen. Mindez ahol lehet, auto-

matizalva, hogy kizarhassuk a hibalehet6-
ségeket? Pontosan. Manualis adatbevitel BESZELNI SZERETNEK VELETEK!

minimalizalva? igy.

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

. RESZ Ill. RESZ

@ bitmist 08
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