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Predprodajni procesi v Trimu

• Poročanje na več lokacijah – Ekstranet, Excel, ERP sistem

• Združevanje poročil in priprava novih poročil za vodstvo – analitiki

• Razdrobljene baze podatkov

• Želja po enotnem sistemu

• V ERP sistemu so knjižene transakcije do našega 

podjetja/predstavništva in ne do končnega kupca



Kaj pridobimo z implementacijo začasne 

odprtokodne rešitve?

• Prodajalcem ponudimo orodje, ki jim bo olajšalo delo in povečalo 

uspešnost v relativno kratkem času,

• integrirana baza partnerjev,

• možnost izvajanja kompleksnejših analiz,

• uspešnejše vodenje trgov,

• definiranje poslovnih procesov in želja pred uvedbo profesionalne 

rešitve – učenje na primeru začasne uvedbe,

• postopno prenašanje CRM filozofije prodajalcem na trgih,

• znižanje stroškov uvedbe profesionalne CRM rešitve.



Projekt uvedbe

• Začetek projekta 5.10.2010 – prehod v živo 1.1.2011,

• zaključek projekta 31.3.2011,

• 3 faze projekta:

1. faza: pred prodajni procesi, definiranje matičnih podatkov, 

poslovnih partnerjev (do 1.1.2011)

2. faza: Pomoč uporabnikom, priprava poročil (do 15.2.2011),

3. faza: Marketinške aktivnosti – kampanije (predvidoma 31.3.2011),

• projektni tim:

– vodja projekta = IT razvijalec,

– direktor prodaje in ponudbenega inženiringa,

– ključni uporabnik za prodajo,

– ključni uporabnik za tržno mrežo,

– ključni uporabnik za marketing.



Projekt uvedbe – 1. faza

• Definiranje štirih pilotnih trgov (Hrvaška, Anglija, Poljska in 
Madžarska),

• definiranje predprodajnega procesa, 

• definiranje atributov matičnih podatkov parnetjev,

• prilagajanje rešitve,

• vključitev naslednjih modulov:

– Accounts,

– Contacts,

– Activities,

– Leads,

– Business Opportunities,

– Offers,

– Orders,

• uvoz podatkov in izobraževanje na trgih,

• odprtje posebne strani na extranetu za predloge uporabnikov na 
testnih trgih.



Projekt uvedbe – 2. faza

• Pomoč uporabnikom na trgih,

• priprava poročil,

• odprava napak sistema,

• izboljšanje performanc sistema – prenos na Linux,

• promoviranje sistema – elektronska izdaja „Trimo CRM Tips for CRM 

Users“.



Projekt uvedbe – 3. faza

• Definiranje marketinških aktivnosti – popis procesov,

• prilagoditev sistema,

• odprava napak,

• integracija z Outlookom,

• integracije z ERP sistemom ne bo. 



Težave pri uvedbi

• Odzivnost sistema – prepočasno delovanje,

• odpor prodajalcev na trgih,

• težave pri uvozu podatkov, dvojniki,

• napake sistema,

• slabo definiranje druge faze projekta,

• napačno razumevanje Lead-a in poslovne priložnosti,

• skrite težave. 



Zaključek

Kaj je bolje:

a) počakati in uvesti profesionalno integrirano rešitev z 

zunanjimi izvajalci ali

b) uvesti začasno rešitev znotraj podjetja, čez dve leti pa 

ponoviti projekt uvedbe z zunanjimi izvajalci.


