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Trimo po svetuTrimo po svetu



Prodajni programProdajni program

Obj kti• Objekti
• Fasade in stene
• Strehe

l• EcoSolutions
• Modularne enote
• Jeklene konstrukcije
• Protihrupni sistemi
• Protipožarni sistemi



Jeklene konstrukcijeJeklene konstrukcije



Modularne enoteModularne enote 

Modularni vrtec, Škofja Loka

Modularne enote proizvedene v Trimo ZAE



Strehe in fasadeStrehe in fasade



Visoko regalna skladiščaVisoko regalna skladišča



Porsche, Nizozemska



Projekt: Vpeljava odprtokodne CRM j p j p
rešitve Vtiger CRM



Predprodajni procesi v TrimuPredprodajni procesi v Trimu

P č j č l k ij h Ek t t E l ERP i t• Poročanje na več lokacijah – Ekstranet, Excel, ERP sistem.

• Združevanje poročil in priprava novih poročil za vodstvo – analitiki.

• Razdrobljene baze podatkov.

Ž• Želja po enotnem sistemu.

• V ERP sistemu so knjižene transakcije do našega 
dj j / d iš i d k č kpodjetja/predstavništva in ne do končnega kupca.



Izbira ustrezne CRM rešitveIzbira ustrezne CRM rešitve

K l t 2009 č li i k ti t šit• Konec leta 2009 smo začeli iskati ustrezno rešitev.
• SAP in Microsoft orientirano podjetje.
• Osredotočenost na tri rešitve:

f ( f l d )– Microsoft Dynamics CRM 4.0 (Microsoft Slovenija + Adacta),
– SAP CRM 7.0 (Maihiro),
– Update (SRC).

• Stroški uvedbe:
– licence: 150.000 €,
– vzdrževanje (1 leto): 25.000 €
– implementacija: od 50.000 € do 350.000 €.

• Gospodarska kriza – investicije se prestavijo.



Odprtokodne CRM rešitveOdprtokodne CRM rešitve

D t t d k d i t ž t il j j• Dostopnost do kode sistema – možnost prilagajanja.
• Brezplačna uporabo (ja in ne).
• Odprtokodni CRM sistemi: 

– Sugar CRM, 
– SplendidCRM Software,
– Centric CRM,
– Hipergate,
– Compiere Inc,
– Vtiger CRM,
– CentraView Inc,
– XRMS CRM,
– Cream CRM,
– Tustena CRM.

• Lasten sistem / sistem v oblaku.

Vir: http://en.wikipedia.org/wiki/Linux



VTIGER CRMVTIGER CRM

B l č b• Brezplačna uporaba,
• spletna aplikacija,
• namestitev je izvedena v 15 minutah,

d k b• namestitvena datoteka – 40mb,
• avtomatsko se namesti spletni in podatkovni strežnik – Apache in 

MySql,
j i j ik PHP• razvojni jezik PHP,

• procesi:
– predprodajni procesi,

k i i– aktivnosti,
– izvajanje marketinških kampanij, 
– podpora strankam,
– poročila, …

• business to customer,
• http://www.vtigercrm.si.



Kaj pridobimo z implementacijo začasne 
odprtokodne rešitve?

P d j l di dj ki ji b l jš l d l i č l• Prodajalcem ponudimo orodje, ki jim bo olajšalo delo in povečalo 
uspešnost v relativno kratkem času,

• integrirana baza partnerjev,
možnost izvajanja kompleksnejših analiz• možnost izvajanja kompleksnejših analiz,

• uspešnejše vodenje trgov,
• definiranje poslovnih procesov in želja pred uvedbo licencirane rešitve 

učenje na primeru začasne uvedbe– učenje na primeru začasne uvedbe,
• postopno prenašanje CRM filozofije prodajalcem na trgih,
• znižanje stroškov uvedbe licencirane CRM rešitve.



Projekt uvedbeProjekt uvedbe

Z č t k j kt 5 10 2010 h d ži 1 1 2011• Začetek projekta 5.10.2010 – prehod v živo 1.1.2011,
• zaključek projekta (predvidoma 31.5.2011 (31.3.2011)),
• 3 faze projekta:

f d d d f č h d k1. faza: pred prodajni procesi, definiranje matičnih podatkov, 
poslovnih partnerjev (do 1.1.2011)

2. faza: Pomoč uporabnikom, odprava napak, priprava poročil (do 
31 3 2011)31.3.2011),

3. faza: Marketinške aktivnosti – kampanije (predvidoma 31.5.2011),
• projektni tim:

vodja projekta IT razvijalec– vodja projekta = IT razvijalec,
– direktor prodaje in ponudbenega inženiringa,
– ključni uporabnik za prodajo,

klj č i b ik t ž ž– ključni uporabnik za tržno mrežo,
– ključni uporabnik za marketing.



Projekt uvedbe 1 fazaProjekt uvedbe – 1. faza

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

• definiranje predprodajnega procesa, 
• definiranje atributov matičnih podatkov parnetjev,definiranje atributov matičnih podatkov parnetjev,
• prilagajanje rešitve,
• vključitev naslednjih modulov:

– Accounts,
– Contacts,
– Activities,
– Leads,
– Business Opportunities,
– Offers,
– Orders,

d tk i i b ž j t ih• uvoz podatkov in izobraževanje na trgih,
• odprtje posebne strani na extranetu za predloge uporabnikov na 

testnih trgih.



Projekt uvedbe 1 faza predprodajni procesProjekt uvedbe – 1. faza – predprodajni proces



Projekt uvedbe 2 fazaProjekt uvedbe – 2. faza

P č b ik t ih• Pomoč uporabnikom na trgih,
• priprava poročil,
• odprava napak sistema,

b l š f• izboljšanje performanc sistema – prenos na Linux,
• promoviranje sistema – elektronska izdaja „Trimo CRM Tips for CRM 

Users“.



Projekt uvedbe 3 fazaProjekt uvedbe – 3. faza

D fi i j k ti ških kti ti i• Definiranje marketinških aktivnosti – popis procesov,
• prilagoditev sistema,
• odprava napak,

l k• integracija z Outlookom,
• integracije z ERP sistemom ne bo. 



Težave pri uvedbiTežave pri uvedbi

Od i t i t č d l j• Odzivnost sistema – prepočasno delovanje,
• odpor prodajalcev na trgih,
• težave pri uvozu podatkov, dvojniki,

k• napake sistema,
• slabo definiranje druge faze projekta – nepredvidljive aktivnosti na 

projektu,
k k t ih d tk• kakovost vnesenih podatkov,

• napačno razumevanje Lead-a in poslovne priložnosti,
• skrite težave. 



ZaključekZaključek

• Uspešen prehod v živo v 23-ih prodajnih podjetjih, predstavništvih in 
agentih (cca 140 uporabnikov),

• pozitivni odzivi iz trgov,
• zadovoljno vodstvo (avtomatizacija poročanja, projekcija prodaje na 

enem mestu),
• čaka nas veliko dela na kakovosti podatkov, dodatnem izobraževanju 

uporabnikov in promociji sistemauporabnikov in promociji sistema.  


