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 תקציר 

TimeWatch    מבית היוצר של חברת    לדיווח נוכחותפתרון מערכתי  הינוLSH Vision Ltd   על לקוחות  
נמנים אלפי חברות וארגונים מכל תחומי הפעילות במשק ובפריסה ארצית. מטרת הפרויקט    החברה

בה החברה    CRMמערכת ברק  שעתידה להחליף את  ,  היא הקמת מערכת מידע לניהול קשרי לקוחות
באינטגרציה פני החברה קשיים משמעותיים בכל הכרוך  המערכת הקיימת מעמידה ב  .משתמשת כיום

תובנות ניהוליות על תהליכי המכירה ושירות   תהאלקטרוני, הפקעם שאר המערכות וקישוריות לדואר 
  ומכאן המוטיבציה להחליפה. והחלפת עבודה ידנית בתהליכים אוטומטיים ,הלקוחות

 

אפיון ראשוני של ם הנהלת החברה לצורך  פגישות ע  כולעיצוב המערכת ויישומה, נער  כשלב מקדים
וצרכי בחברה  והשירות  המכירות  פתרונות התהליכי  של  השוואתית  ובחינה  שוק  סקר  הייחודיים.  ם 

לבחיר הובילו  ענן  פלטפורמה    Zoho CRM  תקיימים  פתרונות  מבוססת  לקראCRMלהקמת    ת. 
ובהמשך להרחיב את הפתרון גם למודולי    ,המכירות  ניהול  במודולתחילה  הוחלט להתמקד    היישום,
והשירות   בהתאם  הלקוחות  פרטני  גבייה.  אפיון  נערך  ובעקבותיולכך  המכירות,  פותחה    למודול 

 מתגלגל בהתאם למשוב שהתקבל מהחברה.הטיפוס -אב בגישת ה המערכת
 

ירוגם,  לרבות שיוכם וד  (Leads)  ניהול לידים  -  המערכת שפותחה תומכת בתהליכי המכירה העיקריים
חות ולוחות  " הסבת ליד ללקוח ועסקה, ניהול שלבי המכירה עד להצעת מחיר וסגירת העסקה, הפקת דו

חלק מהותי בתהליך היישום   קבלת החלטות ניהוליות, מעקב אחר יעדי מכירה ועוד.תמיכה במחוונים ל
למערכת   כך שיתאימו  בארגון  עיצוב מחדש של תהליכי המכירה  י  Zoho CRMהיה  עילים,  ויהפכו 

   מסודרים ואוטומטיים יותר.
 

במערכת   השימוש  אודות  מקיפה  הדרכה  הועברה  הפיתוח  ול מנכ"ל,  לבסיום  המכירות  נציג למנהל 
בחינת מודול המכירות והבאתו לכדי לגרסה סופית, נערך פיילוט של שימוש   מכירות מוביל. לצורך

משמעותי בחווית המשתמש וביעילות  במודול בעזרת נציג מכירות מובייל בחברה, שהצביע על שיפור 
והעברת הנתונים  ים הנוספיםמודול המלאה של המערכת בחברה יישום ההטמעה תהליכי המכירה. ה

למען מענה לפיתוח עתידי, נוצרה התקשרות חוזית על חברה  מהמערכת הישנה למערכת החדשה.  
 להמשך הפיתוח.   , וגובש מתווה עבודה פרטניZoho CRM ישראלית המתמחה בהטמעת פתרונות

לקראת ההשמשה המלאה של המערכת תערך באמצעות גליון אלקטרוני מלווה בקוד    העברת הנתונים
VBA  .עד    הפיתוח  הנהלת החברה הביעה שביעות רצון רבה מהמערכת וממשיכה את תהליך  ייעודי

 .גובשמלאה בעזרת חברת ההטמעה ולפי מתווה העבודה שה תולהטמע

 

 Zoho CRM(, CRM, ניהול קשרי לקוחות )TimeWatchמילות מפתח: 
 
 


