Wher CRM

Reference: SEKO system s.r.o.

Supplier: D3soft s.r.o. Product: CRM Leonardo
Field of activity Web pages

Retail, wholesale http://www.sekosystem.cz
Turnover

10 000 000 - 29 999 999 K¢

Activity description

Spole¢nost SEKO system s.r.o. byla zaloZzena v roce 1998 se zamérenim na prodej a servis kopirovaci techniky. Od
roku 2000 rozsirili nabidku o prodej a servis prezentacni techniky. Dnes mohou komplexné vybavit konferencni
mistnosti a pfednaskové saly fidicimi systémy a dalSimi doplfiujicimi komponenty.

Initial situation before CRM deployment

Firma se nezabyva pouze vlastnim prodejem, ale diky dobrému technickému zdzemi zajistuje jak zarucni, tak i
pozarucni servis. Se zdkaznikem se snazi spolupracovat dlouhodobé a nabizet vysoky standard sluzeb po celém
Uzemi CR prosttednictvim smluvnich partnerd. Tuto filozofii um{ vhodné podpofit CRM systém, proto se majitel
rozhodl pro implementaci CRM Leonardo Small Business.

CRM type Mobile application
Sales management Yes

Marketing activities

Service management

CRM running environment Server provision

On own server | require provision
Number of CRM system users Budget for CRM

Under 10 users Under 250,000 CZK
Language versions Implementation country
Czech Czech republic

Connection to existing systems
accountancy

Deployed solution

Prvotni nastaveni bylo proto provedeno na zakladé vyplnéni vstupniho dotazniku a upfesnujici vstupni schlizky.
Instalace probéhla do 14 dni

od podpisu objedndvky, véetné integrace na Gcetni systém. V nasledujicim obdobi byla interné zavedena nova
metodika fizeni obchodu ve spole¢nosti, zejména v oblasti akvizice novych zakaznikl. Vzhledem k dlleZitosti této
zmény proces( byl nastaven kontrolni reporting upozoriuijici, jak je nova obchodni strategie naplfiovéna
obchodniky v praxi, pfimo feditele a majitele spolecnosti.

@ Porovnani CRM sytému @ Hodnoceni dodavatelli CRM Aktualni novinky ze svéta CRM.




Benefits after deployment
Hlavni pfinosy:

+ziskat prehled o stvajicich zékaznicich spoleénosti - jejich ndkupech, ziskovosti, potencidlu, kontaktnich osobéach
a historii spoluprace

erozdélit potencialni zakazniky mezi jednotlivé obchodniky

*sledovat, jak je potencial jednotlivymi obchodniky rozvijen, zda je jejich aktivita spravné cilena a nakolik je
efektivni

*mit prehled o Gspésnosti jednotlivych produktl a efektivné fidit produktové portfolio

*podpofit Fizeni obchodnikd, mit prehled o jejich Gspésnosti a pInéni planu prodeje

@ Porovnani CRM sytému @ Hodnoceni dodavatelli CRM Aktualni novinky ze svéta CRM.




