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Abstrakt

Tato bakalarska prace se zabyva analyzou ob-
chodnich procesti vybrané firmy a ndvrhem
implementace informacniho systému, vycha-
zejiciho ze zjisténych pozadavkd. Vystupem
prace je funkéni prototyp informacniho sys-
tému, kterd vychdzi z analyzy, podporuje vy-
brané obchodnf aktivity (procesy) a slouzi pro
ovéteni smysluplnosti digitalizace vybranych
agend.

s Yz

Prvni ¢4st prace je zaméfend na analyzu a
vybér vhodného feseni. Vystupem je konsta-
tovéani, Ze vhodnym systémem je CRM. Po
pruzkumu vhodnych feSeni a vybéru systému
Salesforce CRM, je popsédna implementace
funkcniho prototypu a uZivatelské testovani
ve vybrané firmé. Na zdvér price jsou
vyhodnoceny piinosy a shrnuti doporuceni
pro plné nasazeni a pouzivani systému.
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analyza, CRM, Salesforce CRM
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Abstract

This bachelor thesis deals with the analysis of
business processes of a selected company and
the design of an information system based
on the identified requirements. The output
of the work is a functional prototype of an
information system, which is based on analy-
sis, supports selected business activities (pro-
cesses) and serves to verify the usefulness of
digitization of selected agendas.

The first part of the work is focused on the
analysis and selection of a suitable solution.
The output is a statement that a suitable
system is CRM. After researching suitable
solutions and selecting the Salesforce CRM
system, the implementation of a functional
prototype and user testing in a selected com-
pany is described. At the end of the work, the
benefits and summaries of recommendations
for full deployment and use of the system are
evaluated.

Keywords: information system, analysis,
CRM, Salesforce CRM
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Kapitola 1
Uvod

V dnesni dobé se ¢im dél vice firem ubird smérem k digitalizaci prostfednictvim
informacnich systémi, které pomahdji k efektivnéji odvedené praci. Obecné tyto
systémy poskytuji velké mnoZstvi nastrojd a funkci k lep§imu fungovani obchodnich
aktivit a ziskavani didlezitych informaci o zdkaznicich.

Pravé vztah se zdkaznikem je kritickym faktorem pro tspéch spolecnosti. Ziskan{
a udrZenf si zakaznika je pomérné narocné, ale diky informa¢nim technologiim a
systémum lze ziskat potfebna data a informace o zdkaznikovi, které firmé pomiiZou
zlepsit tento vztah. Takové systémy se nazyvaji|CRM) neboli Customer Relationship
Management. [17]

Toto téma jsem si zvolil po konzultaci se svym otéimem, ktery vlastni podil v
men$i firmé, kterd se rozrostla do stddia, kdy se pro ni otdzka informacniho systému
stava velmi zajimavou. Rozhodl jsem se tedy implementovat funkéni prototyp [CRM
systému.

Jako hlavni cile prace jsem si tedy urcil celkovou analyzu procesd firmy, na
zékladé které navrhnu vhodné feSeni. Déle ze ziskanych informaci implementovat
prototyp, ktery nasledné otestuji ve firmé Geoobchod s.r.o0..

V préci se na zacatku zaméfim na predstaveni firmy a jeji nejen obchodni procesy,
pfi¢emZ zaroven zanalyzuji poZadavky na systém. Poté predstavim |(CRM|systémy
a tim potvrdim, Ze je to nejvhodnéjSim feSeni pro systém na podporu obchodnich
aktivit. S pomoci ziskanych informaci budu pokracovat k vybéru vhodného feSeni
a popisu jednotlivych CRM systémi. Na zakladé vybraného feSeni pak prejdu
k samotné implementaci prototypu, ktery popiSu v kapitole o implementaci, kde
podrobnéji zpracuji jednotlivé kroky konfigurace. Po implementacni ¢asti navazu
uzivatelskym testovanim a vSe uzaviu celkovym shrnutim prace.






Kapitola 2

Profil firmy Geoobchod s.r.o.

Firma Geoobchod s.r.0. je zaméfend na geodetickd, navigacni a stavebni pfistroje a
pomicky. Spolecnost disponuje webovymi strankami, kde provozuje e-shop, pij-
¢ovnu, blog a veskeré informace o servisech a kalibracich. Sidlo spole¢nosti je v
Pardubicich, kde taky sidli vétSina zaméstnanci. Na strankach je uvedeno, Ze maji 7
pobogek a tfi servisy po celé Ceské republice [[18].

B 21 Soucasny stav

Po konzultaci s majitelem jsem se dozvédél, Ze firma disponuje dvandcti zaméstnanci,
ma tfi pobocky a est piiruénich skladi po celé CR. Kazd4 pobotka a zam&stnanec
pracuje jako samostatnd jednotka a vytvaii své nabidky, své databdze a pouziva své
moznosti na spravu dokumenti. Neexistuje tedy Zadny fizeny obéh dokumentd, ani
centralni dlozisté nabidek, popripade registr doslé a odchozi posSty. Zameéstnanci si
planuji cesty do skladd bez efektivity a bez ohlaSeni ostatnim, takZe se stava, Ze
béhem jednoho tydne se jede vicekrat na stejné misto. Firma pouziva tcetni systém
Pohoda, kde udrzuji i skladové zdsoby.

B 2.2 SWOT analyza souéasného stavu

Pro vétsi pfibliZzeni souasného stavu jsem vytvotil SWOT analyzu [[10]], kterd je
podrobné popsand v dalSich podkapitolach a shrnutd v tabulce 2.1, Pomtize nam
identifikovat a adresovat v ¢em firma je silnd a kde naopak je slabsi a neefetivni. Tim
se da snadnéji urcit, kde se firma miZe podpofit informacnim systémem.

Silné stranky.

Firma je jiz na trhu od roku 2007 [18]] a po tuto dobu byla schopna si udé€lat dobré
jméno mezi svymi zdkazniky a ustdlit se natolik, Ze byli schopni se rozrist jak v
poctu zaméstnancu, tak i pobocek. Diky dlouhodobé pfitomnosti na trhu se firma
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2. Profil firmy Geoobchod s.r.o.

dostala na milionové obraty ro¢n€. Zvétseni firmy napomohlo k udrZeni kvalifikova-
nych zaméstnancl a moznost rozsifovat jejich znalosti a know-how pomoci rtizné
certifikace.

Slabé stranky.

JelikoZ firma pokracuje od svého zaloZeni stejné a nepodnikla Zddné vétsi kroky k
efektivnosti a sjednoceni pracovniho procesu, tak vychdzi vstiic svym zaméstnanciim,
ktefi se tim rozesli z jednotnosti dokumentl. Firma rozvazi zbozi do svych skladu
po celé Ceské republice, ale bez jakéhokoliv planovani a tak nejsou schopni slougit
jednotlivé rozvazky a dovazky tak, Ze se jezdi i vicekrat v tydnu na stejné misto, kam
by se stacilo dostat pouze jednou. Firma poskytuje zaméstnanctim na tyto aktivity
auta a diky vytiZenosti nejsou casto dostupna. Mezi slabé stranky fadim i zaméreni
firmy na ¢inské vyrobky, protoZe se Casto stava, ze lidé témto produktim nevéfi, i
presto, Ze je poskytovdna zaruka a zdkaznikovi je poskytnut autorizovany servis.

Prilezitosti.

Trhem jsou stavebni firmy, které se rozristaji a i do budoucnosti bude stavebnicky
prumysl potfeba, tim padem je velmi pravdépodobné, Ze bude i vEtsi rist potieby po
meéficich piistrojich. Momentaln{ situace s COVID-19 v podstaté nezasihla firmu a
poptavka po zbozi je porad stejna. Konkurence v odvétvi méficich pristrojt je porad
stejnd a nerozrusta se, takze mij zadavatel se dostal na pfedni pfic¢ky a je schopen
sdm konkurovat ostatnim na trhu. Momentalné je vyuZzivan hlavné eshop a ndkup
na hlavnich pobockach, zavadi se pomalu mozZnost si vyzvednout piredpripravené
zboZz{ sdm na “pfiru¢nim” skladu, které bude probihat stejné jako vyzvednuti v
Alzaboxu. Je stidle moznost se rozrist pomoci SEO, protozZe firemni stranky jsou
dobfe pripravené(pritomnost sekce blogu a novinek), ale proces neni optimalizovany.

Hrozby.

V dnesni dobé, kdy se technologie posouvaji kazdym dnem dal a dal, se bohuzel
stdva hrozbou i to, Ze se nahradi momentéalné pouZivané ndstroje a pfistroje novymi
a lepsimi. To pfispiva k tomu, Ze na trhu se méni i poptdvka po vyrobcich, kdy
po urcitych komplikacich nebo $patnych recenzich firemnich vyrobki se zdkaznik
neodvaZzi koupit vyrobek at’ uz poprvé nebo znovu. Zadavatel se specializuje na
¢inskou firmu a uZ tak se traduje, Ze nejsou aZ tak kvalitn{ i kdyZ Casto to neni pravda.
Dalsim nebezpecim je konkurence, kterd miZe jak uz zavedenim efektivnéjsich
feSeni zlepSit své sluzby nebo se dostat pro zdkazniky na zajimavéjsi cenovou
hladinu.

B 221 Strategie SWOT analyzy

ev s

Jako nejvhodnéjsi strategii pro firmu jsem zvolil MIN-MAX, kterd se snaZi minima-
lizovat slabé stranky a maximalizovat tak prilezitosti [[19]]. Zavedenim poZzadovaného
systému se podaif zredukovat slabé stranky a otevfit tak cestu novym mozZnostem pro
firmu a jeji zaméstnance. Touto strategii se nejsnadnéji identifikuji firemni procesy a
agendy, které pravé systémem mam podpofit.

4



2.3. Klicové procesy

Strengths Weaknesses

B 7adny jednotny styl dokumentil

® dobré reputace na trhu

B nizk4 efektivita zaméstnancd
® financni prostfedky
B zaméfeni na Cinské vyrobky
B kvalifikovany persondl

B Spatné vyuzivani zdroji firmy

Opportunities Threats
B piiznivé podminky na trhu ® nové technologie
® konkurencni vyhoda ® ménici se vkus zdkazniki
B rozvoj distribu¢nich cest ® lepsi podminky u konkurence

Tabulka 2.1: Shrnut{ SWOT analyzy

B 2.3 Kiicove procesy

V této podkapitole popisi klicové firemni procesy, které mi byly predstaveny béhem
konzultaci ve firmé. Pro lep$i pfedstavu jsem tfi procesy vymodeloval pomoci notace
BPMN, ktera ma za kol graficky popsat podnikové procesy pomoci diagramu. [14]]
Kli¢ové firemni procesy jsem byl schopen identifikovat na:

8 Vyfizeni objednavky zbozi
® Naskladnéni pobocek
® Servis a kalibrace zboZzi

® Zapijceni zafizeni
B 2.3.1 Vyfizeni objednavky zbozi

Skrze diagram v obrazku 2.1|jsem popsal jak funguje proces vyZizeni objednévky.
Uz z diagramu je vidét, Ze se celé aktivité od zacatku do konce vénuje prave jeden
zaméstnanec. Potom co zdkaznik objednd svoje zboZi pies eshop nebo osobné,
tak zaméstnanec firmy musi v§echno zpracovat, zkontrolovat skladové zdsoby a
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2. Profil firmy Geoobchod s.r.o.

popripadé doobjednat chybéjici polozky. Pokud si zdkaznik preje zbozi dorucit, tak
si musi zaméstnanec zablokovat firemni auto a dané zbozi doricit na domluvené
misto v domluveny den. Poté musi zkontrolovat zda je faktura zaplacena a zapsat
vyfizeni objednavky.

Bl 2.3.2 Naskladnéni poboéek

Zdanim velice jednoduchy proces, ktery zacind poptavku zboZi z centrdlniho skladu.
Zaméstnanec, ktery ma zboZi rozvést si musi zamluvit auto, aby zrovna tou dobou
nebylo na cesté k zakaznikiim. Poté musi naloZit a zkontrolovat poptdvané zboZi a
zaznamenat presun do systému Pohoda. Na den rozvazky zboZi se pokusi zatadit
1 zakdzky, které maji spolecnou cestu. Po rozvdZce zaznamend cestu do papirové
knihy jizd, kterou ma kazdé auto zvlast’. Zbyva mu uZ jen vratit kli¢e od auta a
popiipadé zalozit G¢tenky od tankovéni. V diagramu 2.2/ jsem zaznamenal prichod
tohoto procesu.

B 2.3.3 Servis a kalibrace zbozi

Zakaznik doruci svij piistroj servisnimu technikovi na piislusnou pobocku, kde
rovnou mu je nabidnut ndhradn{ pfistroj po dobu servisu a kalibrace. Servisni technik
si nejdiive prekontroluje stav pfistroje a poté se podivd na zdznami o pristroji ve
firemn{ databdzi. Pokud je pfistroj ve Spatnim stavu, tak nabidne zdkaznikovi koupi
nového a odkdZe ho na prodejce pobocky. Stejné tak to plati i pro pfistroj zastaraly a
JiZ pobockou neservisovatelny. Po provedeni kalibrace a celkového servisu pfistroje
je zédkaznik kontaktovan. Servisni techni zavede zdznam o servisu a stavu zafizeni do
firemni databaze a preda pristroj majiteli. Pro lepsi zndzornéni jsem proces zpracoval
v diagramu 2.3/

B 2.3.4 Zapujceni zafizeni

Firma poskytuje zdkaznikiim i moZnost si na par dni zbozi zaputjcit. Zakaznik
kontaktuje prodejce o jeho potfebéch a ten mu pfesné vybere spravny pfistroj. Po
sloZeni zédlohy a rychlého zauceni pouzivani miZze zdkaznik odejit se zaptijcenym
pristrojem.

Po navraceni probéhne rychla kontrola, Ze vSe funguje. Zaméstnanec vypise
fakturu a vrati zdlohu zdkaznikovi.

B 2.4 Navrh feseni systému

Pro ucely naplnéni zaméru firmy zefektivnit praci svych zaméstnanctim a v nepo-
sledni fad¢ jim ji i zjednodusSit. NavrZeny informacni systém ma piimo adresovat
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2.4. Navrh rfeseni systému

slabé stranky SWOT analyzy jako napf. nejednotnost a neefektivitu persondlu, Spatné
vyuZzivani zdroju.

To vSe by mélo pfispivat k celistvému a jednotnému fungovéni firmy a tim
minimalizovat slabé stranky, coZ odpovida i zvolené strategii MIN-MAX [19].

B 2.4.1 Pozadavky na feseni

Z konzultaci na které jsem dochdzel do firmy Geoobchod s.r.o. jsem zapsal dilezité
body a pozadavky, které na systém poZaduji. Tyto jednotlivé body jsem zapojil do
analyzi a rozhodl se jimi fidit pfi implementaci.

B Kli¢ové pozadavky na provoz systému

Firma nedisponuje Zddnym IT odd€lenim, ale neplanuje ani jedno zavadét. Proto je
kladen didraz na feSeni, které bude vyhradné nenarocné na[HW|a nebude vyZadovat
porizovani drahého vybaveni.

Vyjimkou je ve firmé pouze tcetni systém Pohoda, ktery slouZi pro tcetnictvi a
vedeni skladovych z4sob.

B Technologicka a jina omezeni

PoZadavkem je pristupnost do systému odkudkoliv, kde by se zaméstnanec zrovna
mohl vyskytovat, aby byl schopen upravovat a vytvaret nabidky pifimo u zdkaznika.
Firma souhlasi s placenim mési¢nich poplatkl za provoz systému, a tedy otevira
moZnost vyuZit konfigurovatelné néstroje.

B 24.2 FURPS analyza

v, o2

FURPS se pouziva k urceni funkénich a nefunkénich pozadavki softwaru. Pro lepsi
predstavu pozadavki firmy Geoobchod s.r.0. na systém jsem pfipravil nasledujici
analyzu, kterd shrnuje a popisuje poZadavky, které jsem ziskla béhem konzultaci se
zameéstnanci firmy.

Funkénost.

® Databaze dokumenti

® Adresaf zdkaznikd

® Online vytvéareni novych smluv
® Kniha jizd/kalendar vyjezdu

® Monitoring zakaznikd



2. Profil firmy Geoobchod s.r.o.

Pouzitelnost.

® Kazdy zaméstnanec se miZe piipojit odkudkoliv

® Jednoduché ovladani uzivatelského rozhrani

Spolehlivost.

® 5 dni v tydnu po pracovni dobu

Vykon.

® Systém zvladne pfipojeni vSech zaméstnancd najednou

Podporovatelnost.

® Skoleni zaméstnancu

m Udrzbové odstavky systému se planuji minimalné tyden dopiedu a probihaji
mimo hlavni pracovni dobu firmy

Dals$i nefunkcni pozadavky.

® Bezpecnost (dvoufazové oveérovani)
® UZivatelské rozhrani v ¢eském jazyce

® VyuZit jeden z nejpouzivanéjsich systémi

B 2.5 Podpofitelné agendy

Po analyze a ziskan{ piehledu o béhu firmy a jejich internich procesech jsem schopen
vybrat a navrhnout které agendy se daji podporit pomoci systému.

Pfi konzultacich jsem zaznamenal hlavné agendy jako sprava jednotného systému
sdilenych dokumentd, adresafi a na vzajemné propojeni v§ech zaméstnanci tak, aby
vSichni mohli pouZivat pro stejné situace stejné dokumenty, které by bylo mozné
mezi sebou volng sdilet. Reseni by déle mélo mit moZnost propojeni do tG&etniho |SW
a E-shopu. Zaméstnanci musi mit pfistup do systému na kazdém misté, stejné jako
mozZnost vytvareni nabidek pfimo u zdkaznika, pfistup do skladi a k sjednocenym
dokumentim spolecnosti. Dalsi agendou je vytvofit centralni planovani jizd skrze
systém.



2.5. Podpofitelné agendy

B 2.5.1 prehled pro manazera firmy

Systém by mél uz sam o sobé zjednodusit fizeni firmy a zefektivnit praci, poptipadé
mit pfehled o v§em na jednom mist&, protoZe propojuje vSechny informace o zékaz-
nikovi a jednotlivé zaznamy mitize vlastnik firmy prohlizet. Diky tomu ziska prehled
o vSech soucasnych a byvalych zdkaznicich.

B 2.5.2 sjednoceni dokumentt

Jak uz bylo zminovano, tak neni jednotna forma smluv, faktur a dal$ich dokumentu.
Proto by bylo vhodné, aby zaméstnanci méli ve po ruce na jednom misté. Systém
v tomto ptipad€ umoziiuje zaméstnanciim vyuzit vyplnitelnych formulaft pomoci
XML, které zajisti jednotnou formu vSech dokumentd, které jsou v komunikaci se

zdkaznikem potiebné.

B 25.3 adresar

Systém umozni zaméstancim firmy nahlédnout do zdznami jednotlivych zdkaznikd,
kde budou informace o probéhlych ndkupech a servisech zboZi.

B 2.5.4 planovac a ukolnicek

Zaméstnanci budou mit JIRA funkcionalitu, aby bylo ziejmé co je ¢ekd a na Cem
pracuji pro lepsi organizaci jejich nadfizenym a mozné zavedeni agilni metodiky.

B 255 logistika

V tomto modulu bude prehled o vSech objednavkach soucasnych i minulych, které je
potieba rozvést zdkaznikiim se v§emi potfebnymi informacemi, které jsou dileZité i
pro zékaznicky servis.

B 25.6 zakaznicky servis

Zakaznicky servis je dllezitd soucast systému, kterd umoziuje zaméstnancim ziskat
zpétnou vazbu od zdkaznika. V tomto modulu se bude nachédzet zpétnd vazba k jed-
notlivym objedndvkdm ¢i jinym dopliikovym sluzbadm firmy. Budou zde evidovany
stiZznosti a problémy se kterymi se zdkaznik setkal, stejné tak i pozitivni zpétna vazba
nebo néjaké dalsi pfipominky.



2. Profil firmy Geoobchod s.r.o.

Objednani zbozi

Zakaznik

hd
|
|
|

Zaméstnanec

1

Vytvorent

objednévky

Doru¢eni na
adresu?

Zbozi

naskladnéno? .
Zapséni

objednavky do
systému Pohoda

Objednavka |
2

Naplénovani

doruceni

—Y—

Zablokovani si
auta na datum
dodani zbozi

Doruceni zbozi

Plipraveni zbozi

Kontaktovat
zakaznika o
nezaplaceni

Zapis o vyfizeni

P{ Objednani zbozi

pro osob
prevzeti

objednévky

Obrazek 2.1: BPMN diagram objednavky zboZzi
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2.5. Podpofitelné agendy
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2. Profil firmy Geoobchod s.r.o.

Zékaznik

A
_ |
| |
| |
| Chce zakaznik |
zapUjcit nahradni
pfistroj? ) |
Zapujéeni —_—— - —_ = =
stejného nebo |
podobného
) pristroje |
Zatatek servisu |
Pristroj
= Ne servisovatelny?
S Predani _
m Kontrola stavu kontkatu na
& P servisovaného prodejce a |
2 zboZzi doporuceni |
O x -
(%) koupé nového
———

Vﬁu_ﬂmaml pfistroje

e Zavedeni ;
Servisovani N
Fistroje servisu do
p databaze
Kontaktovéani o

Vﬁ majits

Pristroj zastaraly? prob&hlém servisu

Obrazek 2.3: BPMN diagram servis a kalibraci pfistroji
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Kapitola 3

Customer relationship management

V této kapitole se vénuji definici systému a celkové vysvétlit proc je toto feseni
v dne$ni dobé tak Casto vyuZivané. Déle popisi jejich rozdéleni a jak se jednotlivé
typy pouZzivaji. Na zavér shrnu pro¢ jsem vybral zrovna CRM systém pro podporu
obchodnich aktivit.

B 3.1 Coje CRM?

je prostiedek pro sledovani a fizeni vztahu a interakce se zdkaznikem. S
jeho pomoci jsme schopni propojit dileZité informace o zdkaznicich, prodejich,
nabidkach a poptévkach, celkové je shrnuti p¢kné vidét v obrédzku 3.1] Existuji riizné
zplisoby jak (CRM)|délat, zalinaje na jednoduchych poznamkdch zaméstnancii, aZ po
rozsdhlé ERP|systémy, které v sobé maji moduly pravé pro V digitdlnim svété

(P

existuji i jednodussi varianty téchto néstroji ve formé& samostatnych feSeni, kterd

vvvvvv

VEtS1 systémy.

B 32 TypyCRM

Rizeni vztaht se zdkazniky se déli do ndsledujicich druh, kde jednotlivé systémy v
sob& maji nejméné jeden z nasledujicich typi:

Bl 3.2.1 Operativhi CRM

Oprativni typ je zaméfen spiSe na podporu prodeje a marketingu, coZ znamen4, Ze
jeho nedilnou soucésti je tvorba marketingovych kampani a zefektivnéni prodejnich
procest. SnaZzi se vytvaret jednotlivé cesty k ziskdvani novych kontaktl a ptiddnim
je mezi zakazniky. Tato Cdst se dd automatizovat, ale tomu se v této praci
vénovat nebudu. [[13]]

13



3. Customer relationship management

=)

Relationship
Management

N

Sales Calls E-Mail
Marketing

3

Obrazek 3.1: Popis CRM [9]

Bl 3.2.2 Analytické CRM

Jak uzZ z ndzvu vypovid4, tak analytické CRM se zabyva rozborem zdkaznickych
dat k dosaZeni riiznych cili. Napomaha top managementu k vybéru lepsich feSent,
marketingovému tymu k lepsi efetivit€¢ kampani, i support tymu pro lepsi zachdzen{
se zdkaznikem. [[12]

B vyhodnocovani kampani
B upravovani cen
B zlepSovani vztahu se zdkaznikem a loajalité

B analyzovani dat k celkovému zefektivnéni nastaveného CRM

B 3.2.3 Kolaborativhi CRM

Kolaborativni typ se vénuje rozvoji komunikacnich kandll se zdkazniky, aby dosédhl
vetsi kvality interakce s nimi. Také se obCas nazyva strategické Cilem mu
je spojeni vSech tymi, kdy naptiklad uzite¢né informace ziskané z uZzivatelského
feedbacku jsou doruceny sales tymu, ktery pak mutze zaradit jednotlivé uzivatele do
segmentl pro kampané. [4]

Sjednocenim vSech ¢asti firmy napomdha k zvyseni prodejt, ziskani zakaznické
loajality a zlepSeni zdkaznické podpory. [4]

14



3.3. CRM reseni

B 3.3 CRMeseni

® On-premise

® On-demand

l 3.3.1 On-premise

Firma vlastni a udrZuje software a potiebny hardware pro béh a funkcionalitu CRM
systému. Je potieba mit firemni IT, které se bude starat o zdlohovani a udrZbu.
VyZaduje vétsi vstupni investici a je tak vhodné spiSe pro firmy, které uz maji vice
zaméstnancu. Nepotfebuje mit pfistup na internet k funkcnosti. [6]]

BB 332 On-demand

Firma plati poskytovateli moZnost pouZivat dané (CRM| Plati se v podobé mési¢nich
poplatkd za uzivatele nebo funkcionality. Neni tedy potfeba investovat do lokalniho
IT. O vSechny aktualizace a tidrZbu se stard dodavatel CRM|systému.Systém vyZaduje
pripojeni k internetu, ale jinak je dostupny 99% casu. [5]]

B 3.4 Shrnuti

Customer relationship management je tedy ve zkratce zptisob jak fidit vztah za-
kaznika s firmou, jejich interakce a celkové sledovéni Zivotniho cyklu zdkaznika.
Investice do tohoto systému uZ v prvnich dnech prinese usetieni Casu pro zamést-
nance, ktefi pak funguji mnohem produktivnéji.

Ze zminénych informaci miizeme tedy uz potvrdit, Ze CRM systémy se pouZivaji
na podporu obchodnich aktivit a tak se hod{ i pfimo pro naplnéni pozadavka firmy
Geoobchod s.r.o., které jsme ziskaly predeslou analyzou.
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Kapitola 4
Vybeér vhodného CRM reseni

V této kapitole se vénuji rozboru jednotlivych dodavateld (CRM| feSeni, protoze
firma Geoobchod s.r.o. se nevymezila na urcity systém. Vybérem nejlepSich jsem se
inspiroval pomoci aktudlnich statistik a vybral tak Salesforce, Microsoft Dynamics
CRM, SAP|CRM)|a HubSpot. [11]

Salesforce.

Nejvétsi vyhodou Salesforce je jeho cloudové feSeni a diky tomu se mohu pfipo-
jit odkudkoliv s kvalitnim internetem. On-demand [CRM| také nevyZaduje velkou
vstupn{ investici, protoZe firma nepotiebuje Zddné I'T oddéleni. Systém se da lehce
Skélovat a diky tomu mohu midZou vyuzivat jak firmy s minimalnim mnoZstvim
zaméstnanct, tak i velké s desitkami zaméstnanct. Licencovani funguje podobou
mésicni predplatné za pocet uZivateld[2]].

® cloudové feSeni

B d4 se pripojit odkudkoliv

B neni zapotfebi vstupni investice
B licence pro men$i firmu [8]]

B mesicni subscription

® cloud first aplikace

s SOAPAPI

Microsoft Dynamics CRM.

Jako soucdst rodiny Microsoft Dynamics 365 je produkt CRM|soucésti celého [ERP,
které je moZné na této platformé postavit. Cést s|CRM systémem se d&li na 3 moduly,
zv1ast pro prodej, marketing a zdkaznicky servis. Velkou vyhodou je jednoduchd
integrace sa ostatimi Microsoft produkty, napiiklad s MS Outlook. Funguje nejen
jako cloudové feseni, ale je moZnost mit systém postaven i jako on-premise. Koupé
licenci je celkem sloZité i diky tomu, Ze se d4 platit pouze za jednotlivé moduly,
které bychom vyuzivali [1]].

17



4. Vybér vhodného CRM feseni

B jednotlivé moduly pro funkcionality (prodej, marketing, servis)
B propojeni s ostatnimi microsoft produkty (napriklad MS Outlook)

B web service |API

pro budovéni celého [ERP

komplikované licence

nema4 jen cloudové reseni

SAP CRM.

Reseni|(CRM od spole¢nosti SAP je jedno z nejpouzivangj§ich na trhu, zdsluhou je za
to urcité i dobré jméno spolecnosti mezi firmami. Dobfe fungujici integrace s ostanim
produkty firmy SAP. Systém disponuje pfehlednym interfejsem, ktery by mél byt i
jednoduchy na ovlddédni a tim pddem se s nim d4 rychle naucit. Disponuji on-demand
i on-premise feSenim. Produkt funguje na 2 druhy licenci, kde obé& varianty jsou za
pocet uzivateld [3]].

® firma m4 dobré jméno mezi bussiness produkty
m prehledny iterfejs a lehky na ovladan{

B da se také integrovat s ostatnimi SAP systémy
B cloudové feseni i on-premise (mistni|SW)

HubSpot.
CRM]|systém od HubSpot m4 jednu velkou vyhodu, Ze uplny zdklad se d4 provozovat

vvvvv

Je spiSe dobry pro malé firmy, protoZe zde neni moc pfrilezitosti jak toto feSeni
rozvijet. CRM]| je i jednoduché na ovliddéni a tak se s nim rychle naudi i dplny
zacate¢nik [[7]).

B méné funkcionalit

B hodi se spiSe pro firmy, které potfebuji pouze zédkladni CRM
® jednoduchy pro zacateCniky

m ziklad je zadarmo a plati se za add-ons

B neda se vice rozvijet

18



4.1. Rozhodnuti o vybéru CRM

B 4.1 Rozhodnuti o vybéru CRM

Po shrnuti téch nejvyraznéjsich zastupct z firem, které dodavaji [CRM| systémy
miZzeme s klidem fici, Ze vSechny funguji na drobné rozdily stejné¢. Hlavnim rozdilem
je pak tedy cena, at’ uz za licence, dopliikky nebo celkové jednotlivé uZivatele. Proto
jsem se tedy rozhodl vyrazit vyzkouSenou cestou Salesforce feseni, kde predchozi
bakalafské prace tykajici se neziskovych organizaci jiZ vyzkouSeli a otestovali, Ze je
tato cesta jednoduchd a dostupnd. [[13]] Zaroven Salesforce i odpovida pozadavkim
definovanym FURPS analyzou v kapitole 2.4.
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Kapitola 5

Implementace

V této kapitole nejdiive popisi jaké Casti Salesforce obsahuje a co je potfeba nastavit
za tvodni nastaveni, pfedtim neZ se pustime do konkrétnéjsich konfiguraci. Velka
¢4st této kapitoly je brdna jako ndvod jak nastavit nové nebo upravit jiZ existujici
funkcionality systému. Pfipravil jsem usecase diagram, ktery je vidét na obrazku 5.1}

NP4

pro lepsi prehled vSech implementovanych funkcionalit

l 5.1 Salesforce

Pfi pocateCnim otevieni Salesforce |(CRM|uz je ndm poskytnut zdklad se spoustou
funkcionalit, které ani nepotfebujeme, takZe jsem jim pozdéji odebral viditelnost,
aby uzivatele nematli. Hotové objekty pro kontakty a firmy pouZijeme, protoZe
odpovidaji z velké ¢4sti potiebdm firmy pro udrZovani veskerych informaci.

B 5.2 Uvodni nastaveni

Salesforce umoziiuje uzivatelim pouZzit eskou lokalizaci a jelikoZ z pozadavki to
vyplynulo, tak jsem jako prvni nastavil ¢estinu pro uZivatele.

® V zilozce Company Settings -> Language Settings se daji pridat a ode-
brat jazyky, které bude mozné pouzit. Cesky jazyk bohuZel nem pieloZenou
ndpovédu a nastaveni.

Dale jsem nastavil spravné hodnoty pro firmu.

® V zilozce Company Settings -> Company Information jsem nastavil CZK
jako pozivanou ménu, ¢estinu jako defaultni jazyk a ¢asové pdsmo na GMT
+02:00.
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5. Implementace

CRM

v : \
Spravovat auta

Spravovat
reporty

.'/ Spravovat knihu h
jizd

. - 7 " Stihnout

P d |  pFedpfipravené ]

,_ef"';a" . dokumenty
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4 Pridat zaznam \'. l’é\b
\ dokniyjizd L #’ &
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~ Spravovat \
\ dokumenty

Zaméstnanec

- — N

- .
Spravovat N SiEn .'/ Zaznamenat

kontakty ===l aktivity

<a it T .
eng, ™| Poslat email

Obrazek 5.1: Use case diagram systému

B 5.3 Vytvoreni roli a uzivatelu

Systém Salesforce umoziiuje ménit pristupova prava podle toho jakou roli dany
uzivatel ma a proto jsem se pokusil do prace zahrnout zdkladni rozdéleni na Zamést-
nanec a Manazer, protoZe je zbyteCné, aby zaméstnanec mél pristup ke grafim a

reportim.

m V ziloZze Users -> Roles jsem pridal dané role a rovnou dodrZel hierarchii, kdy

se zaméstnanec zodpovida majiteli.

Pro dcely testovani rovnou vytvoiim i dva uZivatele a to do kazdé role jednoho.

® V zéloZce Users -> Users po kliknuti na tlacitko New User a vyplnim tidaje

pro nového uZivatele. Role uzZ mame pripravené a daji se zvolit.

B 5.4 Zabezpeéeni

Firma si zdda dvoufazové ovérovani kvili vétsi bezpecnost. Po prizkumu moZnost{

jsem objevil jak se d4 nastavit.
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5.5. Implementace knihy jizd

® V zdloZce Security -> Session settings se musime presveédcit, Ze two-factor
authentication je v pravém policku High Assurance Category.

® Nyni musime vytvorit novy Permission Set, v zdloZce Permission Sets klik-
neme na tlac¢itko New, vyplnime ndzev a uloZime.

® Dadle najdeme System Permission a po kliknuti na tlacitko Edit musime za-
pnout Multi-Factor Authentication for User Interface Logins a ulozit.

8 Ted uZ je jen nutné prifadit Permission set k uzivateli aby musel pouZit
dvoufazové ovéreni.

Pro lepsi predstavu pfiddvam obrazek [5.2]s pfihldsenim pies mobilni aplikaci.

< App Store ull = PE@3N%E

salesforce

Log In to Salesforce

UZivatelské jméno

& majitel@gmail.com

Sluzba

@ Salesforce

Zarizeni

0 Chrome 101 na Windows 10

@ Vzdy schvalit z tohoto umisténi

Aktualni umisténi
180/4 Kozéacka >
Praha, Hlavni mésto Praha

Obrazek 5.2: Autentifikace pfes telefon

M 55 Implementace knihy jizd

Pro vytvoreni knihy jizd jsem zaloZil dva objekty, konkrétn€ auto a cestu.
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5. Implementace

® V zdloZce Objects and Fields -> Object Manager jsem vytvoril novy objekt
a rovnou vyplnil Fields and Relationships jako je vidét v obrazku ??, kde se
daji k objektdm pfiradit jednotlivé pole, jako je vidét v obrazku |5.5| které jsou

Moy s

dilezité pro pozdéjsi rozfazovani a ndvaznost mezi ostatnimi objekty.

Pro objekt Trip jsem musel pripravit zajimavéjsi pole, kdy jsem si vyzkousel vice
moZznosti DATA TYPE a jeho vyuziti pfi tvorbé reportingu.

. Search Setup Fea?2aa @

Z:g Setup Home  Object Manager

-
(= B

Details Fields & Relationships Quick Find New | Deleted Fields | Field Dependencies | Set History Tracki
10 Items, Sorted by Field Label

| Fields & Relationships
FIELD LABEL - FIELD NAME DATA TYPE CONTROLLING FIELD INDEXED

Page Layouts.
ge ey Car car_e Lookup(Car) v v

Lightning Record Pages
Created by Createdayld Lookup(User)
Buttons, Links, and Actions

Date Date_c Date v
Compact Layouts

Field Sets Distance traveled Distance traveled_c Formula (Number) v

Object Limits Ending Mileage Ending_Mileage_c Number(7, 2) -

Record Types
Last Modified By LastModifiedsyid Lookup(User)

Related Lookup Filters
Owner Ovmerld Lookup(User.Group) v

Search Layouts
Starting mileage Starting_mileage_c Number(7, 2) v
Search Layouts for Salesforce

Classic Tiip Name Neme Text(80) v e

Restriction Rules
Trip purpose Purpose_c picklist v
Triggers

Validation Rules

Obrazek 5.3: Pole objektu Trip

Ted’ uZ jen musime vytvorit aplikaci, do které ptiddme objekty tabulkou, kterd
je vidét v obrazku 5.5/ a déle uZ jen omezit pristup pro uzivatele, které aplikaci
nepotiebuji vidét. Tvorba probihd velice intuitivné. Salesforce sim ndm pomoci
jednotlivych kroki, kde pojmenujeme, vybereme jednotlivé objekty a nastavime
uZivatelskd omezeni.

B 56 Mobilni aplikace

Salesforce nabizi mozZnost se do systému prihlasit i pomoci mobilni aplikace, ktera
se d4 plnohodnotné vyuZivat stejné jako systém v prohliZeci. Jediné podminky pro
viditelnost funcionalit v mobilnim zafizen{ jsou aby byli v souladu s Lightning App
pravidly a o tom se miZzeme piesvéddCit v nastaveni Apps -> App Manager, kde je
vidét sloupecek Visible In Lightning Experience.

Pro tcely firmy jsem pfipravil knihu jizd pro tuto funkcionalitu, aby kazdy za-
meéstnanec mohl rovnou z auta zadat a vyplnit najeté kilometry a nemuselo se nic
zapisovat na papir a potom slozité prepisovat do excelovskych tabulek. Pfiklad
pridani nové jizdy je vid€t na obrazku 5.5/
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5.7. Sprava dokumentu

W Lahvorop tr | 8 Agpsetines

App Settings
App Details & Branding
App Options
Utility Items (Desktop Only)
Navigation Items

User Drofiles

Navigation ftems

Choose the items to include in the app, and arrange the order in which they appear, Users can personalize the navigation to add or move items, but users can't remave or rename
the items that you add. Some

gation items are available only for phone or only for desktop. These items are dropped from the navigation bar when the app is viewed in
format that the item doesn't support.

Available ltems ¢ Creste w Selected Items

B s
BB 2op auncher
8 Acounts |
B nertsettings
Allsites
Alternative Payment Methods
Approval Requests
B3 ssset action sources
Bl sssetactions > N
B ssset state periods
Assets
Async Operation Logs
B suthorization Form
A Authorization Form Consent
B ~uthorizstion Form Data Use

B Asthorization Form Text

B avers -

Obrazek 5.4: Vybér objektd pro aplikaci

B 5.7 Sprava dokumentu

Salesforce v sobé m4 uz zabudovanou knihovnu pro uklddani a sdileni dokumentd.
Kazdy uzivatel, ma pristup k témto sekcim:

® Vlastnéno mnou

® Sdileno se mnou

B Nedavné
® Sledovani

® Knihovny

Z téchto nas zajima hlavné zdlozka Knihovny. Tu dile pouZijeme pro vytvoren{
slozky s ustdlenymi dokumenty pro stanoveni standartu, kde si uzivatel stahne pfipra-
venou nevyplnénou Sablonu. Obsahem bude napfiklad kupni smlouva, reklamacni

fad a podobné.

B 58 Reporty

Salesforce CRM nabizi zajimavou moZnost graficky zobrazovat data. Pro ukazku jak
reporting funguje jsem pripravil na zaveére¢nou prezentaci report ohledné knihy jizd,
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5. Implementace

< App Store ull B 15:30 @32%@ )
Cancel New Trip Save
Information
5 Trip Name

Cesta do Brna

Date

6.5.2022

* Starting mileage

122 387,00

5 Ending Mileage

123 012,00

*
Car

Grey SKODA octavia 3E4-1664 X

. Trip purpose

Bussiness trip v

Owner

Jifi Landsmann

Obrazek 5.5: Zipis do knihy jizd v mobilni{ aplikaci

ktery vypadd jako v obrdzku 5.6, Doplnil jsem aplikaci jen o pér testovacich dat, ale
v pfehledu se rozdéluji typy jizd na osobni a firemni, ¢imzZ se i zjednodusi vypocet
do uzavérky.

Reporty se daji omezovat na ur€ité zaméstnance nebo data a to umoziluje délat
vSeobecné prehledy pro vSechny piipady, které by vedeni mohlo potfebovat.

B 59 Shrnuti implementace

Celkové celd implementace probihala za pomoci Trailblazer od Salesforce a youtube
videii s vysvétlovanim jednotlivych ¢asti systému. Rozhodné bych se nepovazoval
za velkého experta, ale myslim, Ze zédklady pro ispé$né implementovani funkéniho
prototypu jsem ziskal.

Jinak implementace byla bez vétSich problému a vétSina materidlt k pouZiti
riznych funkcionalit, které Salesforce nabizi, byla dostupnd bez vétsiho hledani.

Vysledkem je tedy pfipraveny a otestovany funkcni prototyp pro naplnéni redlnymi
daty.
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5.9. Shrnuti implementace
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Kapitola 6

Testovani

V nésledujici kapitole jsem zapsal vysledky z testovani s uZivatelem firmy Geoob-

2 vz

chod s.r.o.. Po naimplementovani praktické ¢asti aplikace jsem vzal hotovy prototyp
CRM) a prezentoval ho vedeni firmy.

Se zéastupci firmy jsme se domluvili, Ze testovdni bude fungovat jako forma
prezentace a aZ po vyzkouseni prototypu budou rozhodovat, zda se systém nasadi na
produkéni prostfedi a firma zacne systém plné vyuZivat.

V této kapitole jsem nejdiive popsal jednotkové testovani, které jsem zaopatfil
j4 uz pti implementaci. Déle jsem vypsal konkrétni scénafe, které jsem pouZil u
pruchodu uzivatelského testovani se zaméstnancem firmy.

B 6.1 Jednotkové testy

Otestovat jsem musel vSechny nové a mnou pridané objekty, abych se presveédcil
zda funguje ndvaznost mezi nimi. Proto jsem prochdzel jednotlivé body pro kazdy
objekt:

® Prid4ni a mazani objektu

m Uprava objektu

® Filtrovani zdznamu

8 Propojeni mezi objekty

VEétSinu jsem otestoval uz v pribe€hu pripravovani prototypu, ale pred ukazkou

uzivateliim jsem vse zkontroloval pro jistotu jesté jednou. Nejvétsi problém mi délalo
nastavovani viditelnosti funkci pro rizné uzivatelské role.
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6. Testovani

l 6.2 Testovaci scénare

vvvvvv

vypadaji takto:

B Priddni kontaktu
B Pfidani nové firmy a provazani s kontaktem
B Pridani zaznamu do knihy jizd

® Stahnuti dokumentu kupni smlouvy

Jak jsem zminil, nejvétsi chyby se objevovaly u nastaveni viditelnosti pro jednot-
livé uZivatelské role. Pfed uZivatelskym testovanim jsem ovéril spravnost priprave-
nych testovacich scénaft.

. 6.3 Uzivatelskeé testovani

UZivatelské testovani se pouziva pro zjisténi chovan{ uZivateld a odhaluje tak pro-
blémy a postupy na které programator pfi implementaci nepomyslel. V ndvaznosti
na to se miiZe program nebo v nasem piipadé systém jesté upravit a pfipravit pro
fungovani na produkénim prostiedi. [[16]]

Pro uZivatelské testovani se zaméstnanecem firmy jsem pripravil priichod systé-
mem jak s mobilnim telefonem tak v prohliZzeci. UZivatelsky jsem nejdiiv zameést-
nance sezndmil s fungovanim Salesforce a potom ukéazal jednotlivé objekty, které
jsem pfipravil.

Po sezndmeni zaméstnance se systémem jsem je poprosil aby si sam zkusil pridat
objekt, upravit ho a smazat. Diky tomu jsem mél jistotu, Ze zaméstnanec chipe jak
pouZzivat systém.

V tu chvili jsem zaméstnanci zadal postupné vSechny vymyslené scénate a zapsal
si vSechny jeho pozndmky a jednotlivé kroky, které provadél béhem priichodu.

Zaméstnanec jiz pfi prubéhu testovani poznamenal par napadd o které by se dal
systém roz$ifit, ale jinak se potvrdilo, Ze Salesforce disponuje pfehlednym |Ul a neni
co upravovat z uzivatelského hlediska v hotovém prototypu.

l 6.4 Shrnuti testovani

Celkové probéhlo testovani a ukdzka prototypu dobie. Zaméstnanec firmy si vy-
zkousel jak vypada|CRM) systém a seznamil se tak i sim s vyhodami, které miize
poskytnout.
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6.4. Shrnuti testovani

Systém byl otestovan potenciondlnim uZivatelem a feedback je zaméten Cisté na
navrhy o rozsifeni. Proto se dé testovani uzavfit jako dspé$né. Dal§im postupem je
tedy logicky Skoleni uZivateli a nasazeni systému.

Po diskuzi se zastupcem tedy miiZeme fict, Ze jsem prototypem naplnil poZadavky
a cile prace.
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Kapitola 7

Shrnuti prace

V této kapitole jsem se zaméfil na vyhodnoceni prace a na dosdhnuté vysledky.

Od firmy jsem dostal za tkol ukdzat jim prototyp (CRM]|systému a dal jim tak
mozZnost vyzkousSet zapojeni modernich technologii do béhu firmy. Na konci imple-
mentace jsem se dostal do faze testovani, kterd v podstaté zastoupila demo a ukazku
toho jak je Salesforce mocny ndstroj a opravdu dokédze firmu posunout.

B 71 Smeérovani projektu

S dokonéenym prototypem nyni je jen na firm¢ jak se ddle rozhodne a jestli pu-
jde smérem, ktery jsem touto praci nastinil. Pokud se tak rozhodnou, tak midm
vymyslenych par dal§ich moZnosti, kterymi se mdZou dat.

1. Nejdulezitéjsi je proces migrace dat. Momentalng v prototypu jsou jen testovaci
data a pro zacdtek je potieba pfesunout vSechny kontakty.
2. Proskoleni zaméstnancl a doddni snadného a intuitivniho navodu.
3. Promysleni pridan{ dalSich moznosti digitalizace firemnich procest.
Osobné bych doporudil rozsitit systém o vozovy park a kalendar pro zapdjcovani
aut. Ddle by se firmé hodilo mit pfipraveny dikolnicek pro jednotlivé uZivatele, ktery
jsem uZ nem¢l Cas zapracovat do prototypu. Za zminku stoji i prizkum integrace

se skladovymi zdsobami systému Pohoda, pak by se dalo k jednotlivym kontaktdm
pridavat zakoupené zboZi.

Vsechny tyto moznosti budou preddny firmé podle jejich findlniho rozhodnuti.

B 72 Pfrinosy

Pfipraveny systém sice jeSté nebéZ{ a neni nasazeny na produkci, ale uz ted’ je
ziejmé, Ze se jim feSeni libi. Pfi konzultacich na které jsem k nim dochdazel jsem v
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7. Shrnuti prace

pribéhu ukazoval co uZ mam a ¢eho je Salesforce schopné, jsem dokazal vybrat par
bodi, které mizu jako piinosy pocitat:

® Sjednoceni dokumenti a pfedpfipravené smlouvy.

Vsechny kontakty na jednom misté.

Unifikovani{ knihy jizd.

Vzajemné propojeni objektd.

Pripojeni k systému pouze s pristupem k internetu.

Nulova potfeba nakupu hardware pro funkénost systému.

N 73 Vyjadreni zastupce firmy

"Jako majitelé spolecnosti geoobchod, s.r.o. jsme citili potfebu nového work flow
s jednotnym systémem a intuitivnim ovldddnim. Vzhledem k tomu, Ze prdce nasich
zaméstnancii se mnohdy prekryvd nebo navazuje na prdci jinych, bylo tFeba reSit
potieby spolecnosti jako komplex od knihy jizd aZ po napt. obéh dokumentii.

Cilem je zefektivnéni prdce nasich zaméstnanci a tim vispora casu a tim i ndkladii.
Po priizkumu trhu jsme zvolili cestu viastniho systému.

Navrhovany systém ndm bude umozriovat propojit vSechny aspekty nasi cinnosti
a propojit i lidi na jedné platformé. Do této doby mél kaZdy zaméstnanec ,,svou
platformu* a toto se ukdzalo jako naprosto nevyhovujici. Novy centrdlni systém
bude velice variabilni a reflektujici nové poznatky posledni doby jako je home office,
sdileni kanceldri, sdileni klientit apod. Vyrazné se také posune pldnovdni cest a
skladového hospoddrstvi. Pripadni funkcionalita napojeni na firemni vicetni systém
bude ddvat moZnost nasim zaméstnanciim byt neustdlo 100% online a diky tomu
poskytovat ucelenéjsi a hlavné rychlejsi sluzby klientim.

v

Pocdtecni investice bude sice vyssi neZ koupé nékterého z jiZ existujicich systémui,
ale diky tomu, Ze bude postaven opravdu pro nasi spolecnost se tato investice vrdti
béhem pomérné krdtkém casovém horizontu.

Navrhovany systém bude z mého pohledu naprosto funkéni a umoZiiujici pripojo-
vdni dalsich pripadnych funkcionalit jako je napt. firemni systém GPS Geoorbit a
ndsledné p¥ipojeni jeho uZivatelii.

Takto komplexni produkt by mohl byt i obchodnim artiklem pro nase klienty, kterym
bychom ho chtéli po odzkouSeni nabidnout.

Ndvrh je samoziejmé v pocldtecni fdzi, ale toto Feseni splituje nase poZadavky a
sméruje presné k vytycenému cili."”

- Ing. Ale§ Vavficka, spole¢nik ve firmé Geoobchod s.r.o..
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Kapitola 8
Zaver

Cilem této bakalaiské prace bylo vytvoreni systému pro podporu obchodnich aktivit
ve firmé Geoobchod s.r.0., kterému piedchdzela analyza procest firmy. Na zdkladé
zjisténych pozadavkd jsem vytvofil prislusny prototyp (CRM|systému pomoci na-
stroje od spolecnosti Salesforce. Ten byl ndsledné zaméstnanctiim firmy ptedstaven
a proSel uzivatelskym testovanim, kterym jsem byl schopen vyhodnotit pfinosy
systému. VSechny cile byly naplnény.

s ¥ 2

V prvni ¢asti prace byla zpracovéana celkova analyza firemnich procest a pocho-
peni fungovani zaméstnancii. Ze vSech informact, které jsem ziskal béhem konzultaci
ve firmé, se daly definovat jednotlivé poZadavky na systém. Poté jsem mohl uz prejit
k definovini CRM systému. Definici CRM systému jsem ukdzal, Ze pravé tento
systém bude adresovat pozadavky a potfeby firmy Geoobchod s.r.o. Pokracoval
jsem porovnanim né&kolika vybranych CRM systémi, které jsem vybral na zakladé
statistického rozboru pouZivani. Tyto feSeni méli mezi sebou jen velmi malé rozdily
a vSechny resi stejné problémy. Vybral jsem nakonec Salesforce (CRM, protoZe je to
jiZ otestované a vyzkousené bakaldfskymi pracemi, které se vénovali implementaci
CRM | systéma pro neziskové organizace. Zaroven je to nejpouzivanéjsi cloudovy
CRM systém a to byl jeden z hlavnich poZadavk firmy. S vybranym feSenim jsem za-
¢al s implementaci systému, aby spliiovala sesbirané funkéni i nefunk¢ni pozadavky.
Po implementaci uZ zbyvalo pouze uZivatelské testovdni, kterym jsem i zdroven
firmé predstavil funkéni prototyp pfipraveny na import dat.

Hotovy systém je nyni pfipraven na platformé Salesforce pro redlné pouzivani. Mo-
mentalné systém neni vyuZivan, protoZe firma Geoobchod s.r.0. ma ¢as do 1.7.2022
na rozhodnuti zda systém bude nasazen. Diky tomu, Ze je feSeni implementovéno v
Salesforce je ptipraveno pro dalsi rozsifeni. UZ nyni jsme dokézali se zastupci firmy
pfipravit par ndvrhi pro piipadné nové funkcionality, které jsem definoval v kapitole
7.1.

Préce pfinesla piinosy jak mné, tak i firmé Geoobchod s.r.0., kdy jsem si vyzkousel
implementaci (CRM]systému v platformé Salesforce a firma se ptibliZila k moZnosti
vyuZivat informacni systém v praxi. Tato prace slouZi i jako motivace pro mensi
firmy zamyslet se nad investici do informacnich systémii.
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