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A siker kulcsa
a naprakész adat

Az EASY SOFTWARE jelenleg azon dolgozik, hogy egy
adatvezérelt véallalatta alakuljon at. Az adatbevitel és
felhasznalas kordbban manuélisan tortént, ma azonban
ezeket mér automatizélt rendszerek végzik. Az EASY
ezaltal jelentésen novelni tudta értékesitési hatékonysagat,
és képes adatvezérelt médon tervezni a piacra |épési
tevékenységeit. Ez egy egyértelm sikertorténet.

.Régebben sok energiat forditottunk sziikségtelen
adatok gyUjtésére, amelyek inkdbb voltak zavardak,
mint hasznosak” — mondja Michael C. Reiserer,

az EASY SOFTWARE ugyvezetd igazgatdja,
visszaemlékezve arra az id&re, amikor a vallalat
tevékenységei még nem voltak adatvezéreltek.
Ennek oka az adatok és informaciék manuélis

bevitele és felhasznalasa volt.

Ez egyebek mellett az dgazati potencial @ A D&B Optimizerben
felmérésére is vonatkozik. Az EASY most kezdett az a j6, hogy nem lathato.

el elméleteket kidolgozni arrél, hogy melyik termék
melyik dgazat szdmara lehet megfeleld, és milyen
érvek segitségével nyerhetéek meg az tgyfelek.

Michael C. Reiserer

Ahol ezek a feltevések idével megvaltoztak, Ugyvezets igazgatd

az észrevétlenul tortént, igy nem rogzitették EASY SOFTWARE Deutschland
a CRM-rendszerben. Emellett az adatokat GmbH / EASY ApiOmat GmbH

sem frissitették.

igy ha valaki kézzel beirt egy téves feltételezést,
vagy ha a korilmények idékdzben megvéltoztak,
az hibas bejegyzéshez vezetett. Az adatokbdl

hianyzott az a fajta rendszerezettség is, amely ‘-U-U-D-@ . @

most a D&B Hoovers és kilondsen a D&B Optimizer

hasznéalatanak koszonhetéen lehetségessé valt.
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Egy letisztult adatbazis |étrehozésa

Az EASY egy ideje mar hasznélja a D&B
Hoovers-t a manualis adatgydjtés el8segitésére.
Az Uzleti megoldasi portfélidjukat a kozelmultban
a D&B Optimizerrel egészitették ki, amely

egy kezel&feltleten keresztil kdzvetlendl

a Salesforce CRM-rendszerbe széllitja a friss,
naprakész adatokat. A cél a letisztult, atldthatd
ugyféladatok és szervezeti informéciok
fenntartasa. ,Fontos, hogy pontos ismeretekkel
rendelkezzlink az tgyfeleinkrdl, hogy a piacra
|épési és az értékesitési kampanyokat ennek
megfelelen tudjuk 6sszehangolni” -

teszi hozzéa Reiserer.

Az EASY SOFTWARE pontosan ennek
elésegitésére hozta létre az ehhez sziikséges
adatbézist. Ezen felil a D&B Optimizernek
koszonhetSen a cégnek atlathatd, letisztult
adatok allnak rendelkezésére az dgazatokrdl,

Javulo értékesitési hatékonysag

Arra a kérdésre, hogy a D&B Hoovers és a D&B
Optimizer hasznélata hatassal van-e a cég
teljesitményére, Reiserer egyértelmi igennel
valaszol. , Azt latjuk, hogy az értékesitési ciklusok
egyértelmien rovidilnek” — magyarézza. De ez
még nem minden: azt is megallapitja, hogy az
altaldnos teljesitmény (példaul a potencialis

érdeklédékbél szarmazéd forgalom, az Uj tgyfelek,

vagy a licenszértékesitések szama) is nétt.

A hatékonysag novelésével és tobb Uj tgyfél
szerzésével parhuzamosan csokkenteni tudjuk
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Mindig rendelkezéslinkre allnak
a legfrissebb adatok, amelyekre
tamaszkodhatunk.

O

Michael C. Reiserer,
Az EASY SOFTWARE Ugyvezetd igazgatdja

a véllalatok méreteirdl, a véllalati kapcsolédéasokrdl
és még sok minden masrél. Ezek az informéacidk

arra is raviladgitanak, hogy az addigi tevékenységek
eredményeképp sor kerllt-e mar keretmegéllapodas
megkotésére.

Véleménye szerint ez az alapja annak, hogy
megtudjak, az EASY melyik piacon melyik
termékével sikeres, valamint hogy vasarldik
mekkora valdszinlséggel fognak vésarolni.

Ez megkdnnyiti a vasarlasi valdszinliség
elérejelzését a meghatarozott paraméterekkel
rendelkezé véllalatok esetén.

a koltségeket” — folytatja Reiserer. Bar ez

nem kizarélag a D&B Hoovers-nek és a D&B
Optimizernek kdszonhetd — teszi hozzéd —, de
ezek kétségtelenul kulcsfontossédgu dsszetevdi
az értékesitési hatékonysag jelentds javulasanak.

Osszességében a folyamatok egyiittes mikddése,
illetve azok bevezetése, tovdbbé a vallalati kultdra
véltozasa szikséges a sikerhez. Reiserer Ggy véli,
hogy a legfontosabb véltozas a vallalaton beldl

az adatvezérelt munkamddszerek felé torténd

elmozdulés.
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Az adatvezérelt munkamoddszerek kulcsfontossaguak

A mulheimi székhelyl szoftvergyartd adatvezérelt véallalatta valé atalakulésa
mar j6 ideje foglalkoztatja a céget. Egy ilyen atalakuldshoz azonban

a vallalati kultiraban és a munkatarsak egyuttmikodésének modjaban

is alapvetd valtozasokra van szlkség.

Az EASY csapata példaul kordbban megvitatta, hogy egy email kampéany
A vagy B véltozata jobb-e. ,Ma méar nincs ilyen vita” — mondja Reiserer.
.Ehelyett mindkettét kikildjuk, majd mérjik, hogy melyik a sikeresebb.”
Ez a véllalati kultura véltozasénak egy erételjes példaja. Ahelyett, hogy
taldlgatnank, mi mikodik jobban, az EASY SOFTWARE ma mér az adatok
alapjan latja, hogy ténylegesen mi mikodik és hoz nagyobb sikert.

Arra a kérdésre, hogy az adatvezérelt folyamatokra valé dsszpontosités
segitett-e a véllalatnak jobban atvészelni a jelenlegi valsdgot, Reiserer
igy vaélaszol:

@ Vélsadg ide vagy oda, az nyer, aki a leghatékonyabban

és a legkevesebb eréfeszitéssel éri el a legjobb
eredményt.

Hozzatette, hogy ez kilondsen érvényes az olyan kkv-kra, mint az EASY.
Reiserer szerint ezt a hatékonysagot csak végponttdl végpontig tartd
folyamatautomatizalassal lehet elérni, és az ilyen automatizélashoz
szabvanyokra és attekinthetd adatokra van szikség. Az el6bbi meghatérozza,
hogy ki és hova vihet be adatokat. ,Az EASY-nél senki sem visz be més adatot,
mint amit valdban be kell vinni. Més széval csak abban az esetben, amikor

és ahol ez elengedhetetlenil szikséges.” Ezéltal az EASY a lehetd legkevesebb
manuélis adatot hozza létre. Ugyanis ezek altaldban irrelevansak, helytelenek
vagy félreértelmezhetdek lehetnek, magyarazza Reiserer.

Az EASY SOFTWARE Utja a teljesen adatvezérelt véllalatta vélas felé
azonban még korantsem ért véget. Ebben a folyamatban az értékesités jar

az élen. Az adatvezérelt véllalati kultdra azonban lassan mas részlegeken
is kezd elterjedni.
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Automatizalads az értékesitésben

Az értékesitési csapat korabban manuélis
folyamatokat alkalmazott, azonban ezek

egyre inkdbb atadjak helylket az automatizalt
és fokuszalt tevékenységeknek. A cél ebben

a tekintetben az, hogy kizérélag a megfeleld
vallalatokra (példaul a rovid értékesitési ciklusu
véllalatok) 6sszpontositsunk, és az & igényeiknek
megfeleld informéacidkat nydjtsunk. Az értékesitési
csapat szdméara a CRM-rendszerben prioritast
élveznek azok a témak és vallalatok, amelyek

a legnagyobb valdszinlséggel vezetnek (j
uzletekhez. Ez a rangsorolas viszont adatokon
és adatvezérelt score rendszeren alapul.

Az értékesitési csapat tehat a CRM-rendszerben
lathatja, hogy mely tevékenységeket kellene
legkozelebb elvégezni, amelyek a legnagyobb
valdszinlséggel termelnek nyereséget.

Adatvezérelt termékfejlesztés

Az értékesitési csapat a potencialis tgyfelekkel
valé kapcsolatfelvételhez szikséges, relevans
informaciékhoz jut. ,Pontos és relevans adatokkal
akarjuk kiszolgalni az Ggyfeleket. A megfelels
érveket kell nekik bemutatni” — magyarazza
Reiserer, hozzatéve, hogy az ligyfél szamara
teljesen irrelevans adatokat értelmetlen bemutatni,
még akkor is, ha az adatok egy kulcsfontossagu
termékjellemzére vonatkoznak. , Témor, személyre
szabott és relevans informécidkat akarunk nydjtani
az Ugyfélnek” — folytatja. Ez az lgyfél igényeinek
és szikségleteinek felmérésével kezdédik. Reiserer
hangsulyozza, hogy az tgyfélnek meg kell értenie,
hogyan jarul hozza az EASY az Uzleti megoldaséhoz.
Manapsag mar nem elég, ha az Ggyfeleknek
egyszeren elmondunk mindent a megoldas
jellemzd&irdl és funkcidirdl.

Az EASY az innovacid terén is kezd minél kevesebbet bizni

a véletlenre. ,A multban egyszer(ien éles helyzetben a piacra

dobtuk a termékeinket, majd vartuk, hogy vajon mi lesz

a sorsuk” — mondja Reiserer a kordbbi gyakorlatrél.

A véllalat méara sokkal megalapozottabban tervezi a piacra

|épési tevékenységeit és a termékfejlesztéseket. El6szor egy

elméleti termék kerul felvetésre, majd azt kovetéen megfontoljak,

hogy miért vasarolnd meg valaki az adott terméket, és az milyen
ugyfélelénydket biztositana. Az EASY SOFTWARE a D&B

Hoovers segitségével akarja kivalasztani a célcsoportot, hogy
az elméleti termékeket a megfelelé szegmenseken beldl
tesztelje és validalja. Ez A/B teszteléssel torténik, példéul
minden csoportbdl 20 véllalat bevonaséval. Ezt a folyamatot

a termékbevezetés részeként kivanjak elvégezni.

A termékfejlesztési folyamatban tehéat jelentds elmozdulas zajlik
az adatvezérelt megkozelités irdnyaba. Az EASY megéllapitja az
adott termék célcsoportjat, hogy ezt a célcsoportot a cég valdban
eléri-e, illetve mindenekeldtt azt, hogy a célcsoport reagél-e

a megkeresésekre és érvekre. Az értékesitési csapat még azt

is lathatja, hogy ki melyik érvre reagél, és ezt az informaciét
felhasznalhatja a célcsoport pontos meghatarozaséhoz.

Ez sokkal pontosabba teszi a piaci becsléseket, és a szétszort
megkozelitésektdl a legjobb érvek segitségével a megfelels

célcsoport célzott megszélitasa felé mozdul el.

Az Easy Software

Az EASY SOFTWARE harom évtizede van
jelen a piacon, és Uttérd szerepet tolt be
az elektronikus archivalési rendszerek
terliletén. Ma a véllalat olyan digitalizaciés
folyamatokban tdmogatja tgyfeleit, mint
a vasarlastdl a kifizetésig tarté (P2P)
folyamatok vagy a HR teriletén. ApiOmat
megoldésaval az EASY SOFTWARE egy
olyan Uj szolgéltatast fejlesztett ki, amely
a digitélis otleteket és platformokat
valésdgga varazsolja. Az EASY SOFTWARE
megbizhatd partnere a kkv-knak egész

Németorszagban.

www.easy-software.com
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https://easy-software.com/de/

A Dun & Bradstreet vallalatrdl

A Dun & Bradstreet az adatok és elemzések terén globalis vezetd szerepet tolt be, vildgszerte lehetévé
teszi a véllalatok szdmaéra a dontéshozatali folyamataik és Uzleti teljesitményuk javitasat. A Dun & Bradstreet
Data Cloud olyan megoldasokat kinal és olyan betekintést nyujt, amelyek segitségével az tgyfelek
felgyorsithatjak bevételeik ndvekedését, csokkenthetik kdltségeiket, enyhithetik a kockazataikat

és atalakithatjak tzleti tevékenységlket. A Dun & Bradstreet 1841 6ta nyujt megbizhaté segitséget

a legkilonboz8bb méretl vallalkozasok szamara a kockazatkezelésben és a lehet8ségek feltaraséban.

@DunBradstreet | dnb.com/hu


https://www.dnb.com/hu-hu/

