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CRM systém pomuze ve sledovani
vyvoje nové strategie

Skupina Hager poskytuje feseni v oblasti elektrotechnickych zafizeni pro bytové, primyslové
a komercni stavby. Jejich vyrobky najdete v oblastech jako je distribuce energie, vedeni
kabell a podlahovych systémd, ovladani osvétleni a inteligentnich fidicich systéma ¢i
dobijeni elektromobild. Ackoli skupina pUsobi ve vice nez 100 zemich, dafi se firmé udrzet
duch rodinné firmy, kterd stavi na partnerstvi a spolehlivosti.

Pavel Hanus ze skupiny Hager stal jako Vedouci prodeje u implementace CRM systému
do firmy od prvniho okamziku. Nechal eWay-CRM nastavit tak, aby nejenom evidovalo
¢innost kolegl v obchodnim oddéleni, ale aby bylo nastrojem pro strategické fizeni
obchodu.



Cesta k eWay-CRM

Firma hledala CRM systém pro provozovnu v Ceské republice. Pavel Hanus se seznamil
s nékolika CRM systémy véetné téch nejznaméjsich, jako je Microsoft Dynamics nebo
Salesforce. Do findlniho vybéru se dostala dvé CRM — eWay-CRM a Raynet. Vyhralo
eWay-CRM.

Dlvodu pro vybér eWay-CRM bylo nékolik. Jednim z nich byl pfistup pana Tvorika
(obchodniho feditele), ktery byl prozakaznicky a ochotny. Bylo vidét, ze systému velmi
dobre rozumi. Podobny byl i pfistup pana Mikese (projektového manazera) a programatoru
pfi implementaci. Treti dUvod byl, ze systém je soucasti Outlooku. Firma tak nemusi mit
zadny dalsi systém a cely tym muze pracovat v jednom prostredi.

Hlavnimi ddvody vybéru tak jsou jednoduchost a umisténi v Outlooku. Firma ocenuje také
odbornost a pomoc pfi implementaci.

Implementace méla nékolik fazi

Pavel Hanu$ mél na zacatku pripraveno asi 70% zadani pfedevsim pokud $lo o vzhled
a funkce.

Néjaky cas zabralo nastaveni workflow projektl a nabidek. Modul Prilezitosti a Projekty jsme
se firma rozhodla spojit do jednoho, tj. pod Projekty. Pfilezitost dali jako prvni fazi nabidky.
Upravy na miru jsou velkou vyhodou eWay-CRM.

Implementaci vénovali hodné ¢asu a detailné se seznamili se viemi moduly. Pan Mikes vzdy
pozadavky zapracoval a poslal vystup k otestovani. Po finalni fazi probéhlo skoleni pro
obchodniky a byl spustén ostry provoz.



Kdyz se na néco zapomnélo,
tak se to pridalo zpétné

Plvodni odhad pro implementaci byl 2 mésice, ale zmén bylo hodné a CRM si firma postupné
prizpUsobila vlastnim potfebam. Se CRM systémy uz mél tym zkusenosti, proto se do
eWay-CRM snazili dat maximum informaci. Chtéli byt pfipraveni i na pfipadné personalini
zmény v budoucnu.

Data se do CRM systému doplfiovala postupné. Na Uplném pocatku obchodni tym pouzival
razné Excely, zapisky, papirky, Outlooky a upominky. Nyni je vie v jednom systému. Pocatecni
Casova investice mUze byt vétsi, ale prinese to Uspory do budoucna.

AT

N

Co na to rikaji kolegové?

S projektovym manazerem eWay-CRM Markem Mike§em probéhlo dvouhodinové Uvodni
Skoleni. Na to navazaly drobné Upravy. Po zavére¢ném druhém Skoleni uz se systémem
vSichni pracuiji.

CRM systém ma Hager maximalné otevreny. Firma koleglim omezila pouze mazani.
Obchodni tym se soustredi na zapisovani pouze strué¢nych a dilezitych informaci. Potom
zapisovani Udaju zabere jen asi 30 minut denné.

eWay-CRM se nastavilo intuitivné. Zapisy ze schizek obchodnimu tymu pomahaji efektivné
pracovat s informacemi. Bézné z kazdé schlzky vznikaji 2-3 ukoly v podobé zpracovani
nabidky nebo néjaké dalsi aktivity. Na praci se CRM systémem se pozna, kdo dokaze planovat
a rozpoznat potreby klienta.

Aby koleglm usnadnil zacatky prace s eWay-CRM, vytvoril jim Pavel Hanu$ podrobny manual
popisujici zakladni procesy.



Jak vypada typicky projekt

Obchodni tym zpracovava dva typy projektd, tzv. projekt a nabidku. U projektu jde

o dlouhodoby celek, ktery se sklada z nékolika nabidek sestavenych v SAPu. Takové
projekty mohou byt v feSeni i 2 az 3 roky. Pravé u dlouhodobych aktivit se vyuzije workflow
v eWay-CRM a provazana evidence.

Denni chleba jsou nabidky v fadech desetitisicd az statisicd korun, které se budou realizovat
v horizontu tydn0 ¢i mésicd. Typickym klientem je velkoobchod, montéazni firma nebo
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vyrobce rozvadécd.

Webove stranky N
Hoger Electro .ro. = Pavel Hanus .
9 Zakitha + Fasllizece AN
2 i Mooty - 12023023
+ Vot % Plgolie & Kategorie B Fosiat FOF B Ewportovat do aplkuen weed o8 Upravitrym <+

Projekt HUB {61 Ukl 101 Pilagitosti 1) Denik (4) E-raally (01 Koritakty (2) Daklady (1) ) Decharka (1] Prémie (D) Spalatroat| (1)

o
| Zakladni informace Casova a finanéni analyza Aktualni stay Poznamka
Pz ntitet pmiviind : '
avé 122202 B % L
ratel plancmg konec Seiy L
% |

0oo || L2k v

nmi =/

dicrvian e %)

moon || o2k~

200000000 | | L2 v

| Wastei Meriin Stefkg | Vytvedil Martin Stfkn | Vysesleno 244 12021 112508 | Zmidnl Marte Stefko | Tméndng 07122021 142541

Jaké vyzvy Hager cekaji

Letos si firma dala za cil vénovat se i dalSimu typu zdkaznikd. Nové jsou partnery nejen
pro velkoobchody, ale i pro vyrobce rozvadécu, elektromontazni firmy a projektanty. CRM
systém jim pomuze ve sledovani vyvoje nové strategie.

Realizace nékterych projektl zabere velké mnozistvi ¢asu a trva i nékolik let. Jednani nékdy
zacinad uz u zameéru investora, pokracuje pres architekty a projektanty, az se prejde ke
generdlnimu dodavateli, vyrobci rozvadécd a velkoobchodu. V tom Hageru platforma
eWay-CRM usnadni préci. Nic se po cesté neztrati a na nic se nezapomene.

~,€Way-CRM je jednoduché, funkcni

a za dobrou cenu.*
- Pavel Hanus




