Reference: Wolters Kluwer CR, a.s.

Dodavatel: kWare, s.r.o.

Wher CRM

Produkt: Microsoft Dynamics 365 (onprem)

Obor podnikani
Vzdélavani, lidské zdroje
Sluzby

Maloobchod, velkoobchod
Ostatni

Obrat
100 000 000 K¢

Popis cinnosti

Webové stranky
http://www.wolterskluwer.cz

Nakladatelstvi pravnické literatury v tisténé i elektronické podobé (data na CD i cloudové aplikace)

Vychozi situace pred nasazenim CRM

Jednoduché, na zakazku vyrobené, avsak nedostacujici a nevyuzivané, CRM. Obchodnici méli informace
roztfisténé na vice mistech, reporting jejich aktivit zabiral velkou ¢ast jejich ¢asu, a obdobné priprava podkladd
pro jejich aktivity vyZadoval zbytecné velké Usili. Hotlinové zasahy nebyly evidovany, takze nebylo mozné
reagovat na mozné blizici se vypovédi zékaznikd nebo se vyhnout nepfijemnym prekvapenim na obchodnich
schiizkach. Stejné tak nebylo u zakaznikd evidovano, které marketingové kampané na né byly vedeny.

Typ CRM
Rizeni obchodu
Marketingové aktivity

Typ provozu CRM
Na vlastnim serveru

Poéet uzivateld CRM
26 - 50 uzivatell

Jazykové mutace
¢estina, slovenstina

Napojeni na stavajici systémy
skladovy systém, vyrobni systém, reporting

Porovnani CRM sytému @ Hodnoceni dodavatelli CRM

Mobilni aplikace
Ne

Dodani serveru
Pozaduji dodani

Rozpocet na CRM
Vice nez 1 milion K¢

Zemé implementace
Ceské republika, Slovensko

Aktualni novinky ze svéta CRM.




Nasazené FeSeni

Jsou feSeny procesy:

- ziskavani novych zékaznik{

- upsale a cross-sale u existujicich zékaznikd

- reporting pro management i bézné uzivatele

- marketingova segmentace a vedeni marketingovych kampani
- evidence hotlinovych telefonatd

- evidence marketingovych telefonatd.

CRM je napojeno na core system NAV - z NAV jsou prendseny smluvni informace o zdkaznicich, jejich kontaktech a
vzajemnych vztazich, a jejich licencich a jim souvisejicim informacim. UZivatelé mohou do CRM zaddvat vSechny
dalsi informace:

- Obchodnici nebo marketingovy pracovnici:

- dodatecné informace o zakaznicich

- své osobni kontakty osoby u zékaznik{

- obchodni pfilezitosti

- aktivity u zdkaznikd - schiizky, e-maily, telefonaty

- potencialni nové zdkazniky

- Marketing:

- nové potencialni zakazniky pro osloveni

- provedené telefonni hovory marketingovych kampani

- zadavat Ukoly obchodnikim

- Hotline pracovnici a pracovnici zékaznického centra:

- hotline zsahy (telefonni hovory)

PFinosy po nasazeni

- efektivnéjsi drzeni zdkaznickych informaci - vSechny jsou na jednom misté, takze obchodnik se snadno pfipravi
na schiizku, nebo si snadno sam pfipravi sviij obchodni plan. Zaroveri informace nejsou v jeho vlastnictvi, v
pfipadé probléma zlistavaji ve firmé.

- méné Usili pro Fizeni obchodnikd - obchodnici do jednoho mista vykazuji jejich ¢innost a vyvoj jejich obchodnich
pfipadd

- vystupy pro vedeni spole¢nosti jsou v pfehledné formé a jsou automatizované

- vystupy pro obchodniky (jejich vlastni kontrola jejich ¢innosti, planovani schlizek, planovani up a cross salu) jsou
automatizované

- marketingové, zdkaznické i hotlinové oddéleni sdili stejné informace a uklada je na stejné misto - tim je urychlen
tok dat a Ukold mezi témito pracovnimi skupinami a snizena chybovost. Obchodnici vyuziji marketingové a
hotlinové informace a naopak marketing dokaze ¢erpat z obchodnickych informaci.

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




