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PITCH


1. dia


Az elkövetkező néhány percben az egyik legnépszerűbb, ajánlatadást támogató robotmentor program első öv évébe pillanthattok bele az első ügyfelekhez köthető esettanulmányon keresztül.

2. dia
Első két ügyfelünk, Walter és Klaudia egyaránt egy-egy ügyvédi iroda partnerei, akik közvetlenül felelősek ajánlatok kiadásáért.
Egyik reggel Walter e-mail fiókjában mindössze egy néhány soros, hiányosan megfogalmazott ajánlatkérés jelent meg: az ajánlatkérő egy hat lakásos luxus társasház-fejlesztési projektben kéri az iroda közreműködését. Mivel az iroda jóval nagyobb volumenű projekteken dolgozik, anélkül, hogy további információkat kérne, Walter úgy dönt, nem tesz ajánlatot.
Walter hiányosan végezte el az ügyfél-elemzést (KYC) és nem vette észre, hogy az ajánlatkérő projektcég tulajdonosi körében az ország egyik legnagyobb ingatlanfejlesztője is szerepel, elveszítve ezzel a vele való kapcsolatkiépítés lehetőségét.
Ezzel egy időben Klaudia e-mail fiókjában az alábbi, több, mint tíz oldalban kifejtett ajánlatkérés jelent meg: adatvédelmi audit lefolytatása az ajánlatkérő építőipari cégcsoport leányvállalatainál. Klaudia emlékezett rá, hogy partnerkollégája hasonló projekten dolgozott az elmúlt hónapokban, ezért gyorsan írt egy levelet neki, hogy a sürgető ajánlatadási határidőre is tekintettel a segítségét kérje az ajánlat kidolgozásában, különös tekintettel az árazásra. Sajnos a kolléga kislánya reggel megbetegedett, kórházba került, ezért a bár olvasta a levelet, arra érdemben csak másnap reagált. 
Klaudia a CRM-ben elérhető korábbi ajánlatok felhasználásával és egy marketinges kolléga bevonásával egy teljes napot töltött el az ajánlat összeállításával, azonban így sem készült el időben: az iroda lemaradt a komoly bevétellel kecsegtető lehetőségről.

3. dia
Így vagy úgy, de mindketten lemradtak a „zsíros” falatról.

4. dia
Mire lett volna szükségük, ahhoz mindketten elnyerjék az áhított megbízásokat? Az ajánlatkéréseket feldolgozó és értékelő, őket mentorként támogató rendszerre. 
Ekkor kezdtek el velünk dolgozni. A közös munka során megfogalmazták a legfontosabb elvárásaikat.

5. dia
Egyszerű, könnyen kezelhető input oldal az ajánlatkérések fogadására. Nézzen ki úgy akár a Google keresőoldala.
Hogyan nézzen ki az output oldal?

6. dia
Jogászok vagyunk, nincs kedvünk bonyolult elemzésekhez, csak arra vagyunk kíváncsiak, tegyünk-e ajánlatot, ha igen, milyen áron. Lehet akár olyan egyszerű a dashboard, mint a Google Trends. A valóságban e-mail widget-eket és CRM integrációt valósítottunk meg.

7. dia
Mit mutattunk meg a dashboard-on?
Az irodával közösen kidolgozott preferenciák alapján mindössze két számot: 
· ajánlja-e a robotmentor az ajánlattételt (mindezt százalékosan kifejezve)
· mennyi legyen a legkisebb óradíj

8. dia
Pillantsunk be egy kicsit a boszorkánykonyhába: mit is csinál a robotmentor a személyre szabott felület alatt?
Ennek szemléltetésére álljon itt egy vicc. Megkértük a robotot, fordítsa le különböző nyelvekre, majd onnan vissza a kinduló nyelvekre. Ezt kaptuk végeredményként:

9. dia
Azok közül kerültek ki az első ügyfeleink, akik az első bemutatók alkalmával velünk együtt mosolyogtak és megértették, hogy, ha a mentor bármely nyelven képes értelmezni a mélyebb értelmezési rétegekbe hatoló viccet, akkor képes ugyanerre egy ajánlatkérés esetében is.
A mentor unikalitását az jelenti, hogy akár az ügyfél struktúrált (CRM-ben tárolt), vagy struktúrálatlan (e-mailek, fájlszerver) adataiban kutatva, de akár egyetlen ajánlatkérésből is képes „ujjlenyomatot” készíteni az ajánlatról és értékelni azt az ügyvéd egyedi preferenciái alapján. Sőt a tartalom- és nyelvfüggetléenségére tekintettel nem csak ügyvédi irodák számára jelenthet megoldást.
Az ügyféligények alapján a szoftver következő, fejlesztés alatt álló verziója már a kiválasztott ajánlatkérés alapján automatizált ajánlatadásra, illetve az ajánlatok utánkövetésére is képes lesz.

10. dia
Az első ügyfeleink mindössze az idejüket kockáztatták: a rendszer testre szabásához szükségünk volt a folyamatos együttmüködésre: cserébe csak azt követően kellett kifizetni a rendszer bevezetésének díját, amikor az már mérhető hasznot – megbízási díjat – termelt. Ebből a mérhető haszonból kértünk hozzájárulást a fejlesztésért.

11. dia
Ez volt tehát a 2019. február 24-i strat up versenyen még „SpeedBid” néven alakult projekt első öt éve.



