FAKULTA
INFORMACNICH
TECHNOLOGII
CVUT V PRAZE

Zadani bakalarské prace

Nazev: Ukdzka navrhu a tvorby aplikace v prostredi Salesforce
Student: Filip Vanék

Vedouci: Ing. Pavel Naplava, Ph.D.

Studijni program: Informatika

Obor / specializace: Informacni systémy a management

Katedra: Katedra softwarového inZzenyrstvi

Platnost zadani: do konce letniho semestru 2023/2024

Pokyny pro vypracovani

Na zdkladé existujicich materiall pro pfredmeét Tvorba informacnich systému navrhnéte a
implementujte ukdzkovou aplikaci v prostiedi Salesforce. Postupujte nasledujicim
zplsobem:

- podrobné analyzujte obecné zadani ukdazkového informacniho systému a pomoci
prostifedkd softwarového inZenyrstvi vytvorte zadavaci dokumentaci,

-seznamte se s prostfedim Salesforce a kratce jej popiste,

- navrhnéte a nasledné implementujte systém, popsany v zadavaci dokumentaci,

- vytvofeny systém uzivatelsky otestujte,

- provedte ekonomicko-manazerské vyhodnoceni kompletni implementace od pocatecni
analyzy problému az po uzavfeni uzivatelskych testd, véetné mozného nasledného
realného provozu systému,

- na zakladeé vytvoreného systému a ekonomického vyhodnoceni navrhnéte doplrikové
podklady pro studenty a vyuku v predmétu Tvorba informacnich systému.

Elektronicky schvalil/a Ing. David Buchtela, Ph.D. dne 22. zari 2022 v Praze.






Bakalarska prace

UKAZKA NAVRHU

A TVORBY APLIKACE
V PROSTREDI
SALESFORCE

Filip Vanék

Fakulta informacnich technologii
Katedra teoretické informatiky
Vedouci: Ing. Pavel Naplava, Ph.D.
10. kvétna 2023



Ceské vysoké uceni technické v Praze

Fakulta informacnich technologii

© 2023 Filip Vanék. Vsechna prava vyhrazena.

Tato prdce vznikla jako skolni dilo na Ceském vysokém ucend technickém v Praze, Fakulté informacnich
technologii. Prdce je chrdnéna prdvnimi predpisy a mezindrodnimi umluvami o prdvu autorském a
prdvech souvisejicich s prdvem autorskym. K jejimu uziti, s vijimkou bezuplatnych zdkonniych licenci
a nad rdmec oprdvnéni uvedengch v Prohldsent, je nezbytniy souhlas autora.

Odkaz na tuto praci: Vanék Filip. Ukdzka ndvrhu a tvorby aplikace v prostredi Salesforce. Bakalarska
prace. Ceské vysoké uceni technické v Praze, Fakulta informac¢nich technologii, 2023.



Obsah

[Pod&kovani vi
|[Prohlaseni vii
[Abstrakt viii
Seznam zkratek ix

1 Uvod 1

|2 Problematika CRM 3
2.1 Informacni systém . . . . . . . ... 3
2.1.1 Podnikové informalni systémy . . .. ... ... ... ... L. 4

22 Cojeto CRMY| . . . . . . . e 4
2.3 Proc¢ je CRM systém potfeba? . . . . . . . . ... 5
2.4 Procesy fizeni vztaht se zakazniky . . . . . . ... L oL oL 6
2.4.1 Marketing| . . . . ... 6
2.4.2 Prodejaobchod . .. ... ... ... 6
2.4.3  Zékaznickd podporal . . ... ... L 7
[2.4.4 TFeedbackl . . . . . . . . . . ... 7

2.5 Zéakladni déleni CRMI. . . . . . . . . . . ... .. 7
[2.5.1 Kolaborativaif CRM] . . . . . . . . . .. . .. 7
2.5.2 Operativafl CRM] . . . .. ... o 7
2.5.3 Analytické CRM . . . . ... ... ..o 8

2.6 Rozdéleni CRM dle nasazenil . . . ... ... .. ... ... .. .......... 8
2.6.1 On-premise . . . ... ... ... ... 8
...................................... 8

2.7 Srovnani produktd CRM systémt . . . . . . .. ... ... L L L. 9
2.7.1 Microsoft Dynamics 365 . . . . . . . ... ... 9
..................................... 10
2.7.3  Vlastni zhodnoceni produktt na trhu/ . . . ... ... ... ... ... .. 11

2.8 Salesforce . . . . . . . e 11
[2.8.1 Historie Salesforcel . . . . . . . ... ... ... ... ... ... 11
12.8.2  Modularita Salesforcel . . . .. ... ... ... 12
2.8.3 Produkty Salesforce . . . .. ... ... .. ... .. . 12
2.8.4 Edice Salesforce. . . . . . . . . .. 12
2.8.,5  Salesforce pro neziskovy sektor . . . . .. ... oo 13

3 Analjza QX TRADING 15
3.1 Predstaveni QX TRADING . . . . . . . . . . .. . 15
3.2 SWOT analyza . . . . . . . . .. e 16
321 Silnéstrdnky . . . . . ... 16
322 Slabéstranky . . . . ... 16
3.23 Piflezitosti . .. ... 17

iii



iv Obsah

3.2.4 Hrozby . . . . . . e 17

3.3 FURPS analyza QX TRADING . . . .. ... ... ... ... .. ....... 17
3.4 KUHCOVE Procesy . . . . o oot v v it 20
3.5 Use Casemodell. . . . . . . . . . . e 21
3.5.1 AKGETL . . . . . e e 21
3.5.2 Pripady uziti . . . . ... 21

3.6 Doménovy model . . . . ... 23
3.7 Zévér kapitoly . ... 23
[4 Implementace systému v Salesforce 25
4.1 Trailhead . . . . . . . . 25
4.2 Pred zaCitkem implementace . . . . . . ... ... 26
[4.3  Prvotn{ nastaven{ v Salesforce/. . . . . . .. ... ... ... ... ... ... ... 27
......................................... 28
4.41 Vytvoreni objekttl . . . . . . .. . ... 28

4.4.2 Omezeni polf rezervace|. . . . . . . .. ... Lo 30

4.5 Nastavenf aplikace . . . . ... . ... Lo 30
[4.5.1 Zékladn{ orientace po nové vytvofené aplikaci . . . . . . ... ... . ... 30
4.5.2 Filtry zdznamt . . . . . ... ... 31
........................................ 32
4.6.1 Rezervace mistnosti pomocf Flows . . ... ... ... ... ... ... .. 32
4.6.2  Rezervace vozidla, doplitkového vybaveni a sluzeb| . . . .. ... ... .. 35
[4.6.3  Flow ZruSeni reZervace . . . . . . . v v v v i e 36
4.6.4 Flow Rezervace pro jiného uzivatele| . . . . ... ... ... ... ... .. 36
4.6.5  Automatickd upozornéni a zruseni rezervace| . . . . . . ... ... ... .. 36

AT ADeX . . . 37
471 Apex Class . . . . ... 37
472 Apex Triggers . . . . . ... 37

4.8 Schizky| . . . . . . 39
4.9 Reporty . . . . . e 39

4.10 Findln{ rozlozeni domovskych strdnek v aplikaci|. . . . . .. ... ... ... ... 41
4.11 Shrnutf kapitoly] . . . . . .. . ... 42

5 Testovani 43
5.1 Testovani Flows|. . . . . . . . . . . . . 43
[5.1.1 Uzivatelské testovani . . . . . . . . . ... 43

5.2 Zhodnoceni vysledné aplikace| . . . . . ... ... L L L 44

|6 Shrnuti postupu vyvoje a mozného pouziti pro vyuku] 45
6.1 Postup privyvoji| . . . ... 45
6.2 Moznost pouziti Salesforce pfi vyuce . . . . .. .. ... 46

|7 Vyhodnoceni projektu] 49
7.1 Vyhodnocen{ implementace| . . . . ... ... ... L L L L 49
7.2 Prinos prace . . . . . . . . . e 49

7.3 CasovA DATOCNOSY . . « o o e 49

7.4 Naklady . . . . . .. e 51

7.5 Moznosti pouziti dostupnych feseni . . . . . . . ... ... 51
7.6 Zhodnoceni naklad®l . . . . . . . . . .. . ... 51

8 Zavér 53

|Obsah ptilozeného média 59




Seznam obrazku

2.1 Procesy zivotnfho cyklu zdkaznika [7]. . . . . . .. ... Lo 6
2.2 Ukéazka uvodniho prostedi Microsoft 360 Sales| . . . . .. ... ... ... .... 9
3.1 Diagram aktivit . . . . . ... Lo 20
3.2 Prlpady wzitl] . . . . . . . 22
3.3 Doménovy model| . . . . . ... 24
4.1 Ukdzka hlavni obrazovky prostfed{ Salesforce| . . . . .. ... ... ... ... .. 26
4.2 Nastaveni organizace . . . . . . . . . . .. Lo 27
4.3 Datové objekty vsystému| . . . . ... 29
4.4  Zvolené polozky pro aplikaci. . . . . . . . . .. L o o 31
4.5 Filtrovany seznam mistnot{, jenz se dajf rezervovat| . . . . . . ... ... ... .. 31
4.6 Kompaktni zobrazenf rezervaci] . . . ... ... oL oL 32
4.7 Ukéazka tvorby obrazovky . . . . . . . ... .. 33
4.8 Zacatek procesu rezervace ve Flow| . . . . .. .. ... 0L oL 34
4.9 Pokracovani rezervace ve Flow . . . . . . ... Lo oo oo 35
4.10 Automatické procesy prirezervacil . . . . . . ... ... ... 37
4.11 Metoda GetAvailableTimes . . . . . . . . . .. .. ... ... 38
4.12 Report z rezervaci vozidel . . . . . ... oo 39
4.13 Dashboard . . . . . . . . . .. 40
4.14 Editor hlavni stranky manazera . . . . . . . . . .. ... 41

Seznam tabulek
3.1 SWOT analyza . . . . . . . . . e 16
7.1 Casové narocnost jednotlivych fazi . . . . . . . . 50
7.2 Porovnéani{ ¢asové nirocnosti mezi junior a senior vyvojafem| . . . . . . . . .. .. 50

Seznam vypisi kédu



Rdd bych v proni radé podekoval panu Ing. Pavlu Ndplavovi, PhD.,
vedoucimu mé prdce. Behem psani této prdce a pri konzultacich mi
poskytl mnoho cennyjch rad a vidy mi ukdzal, jakym smérem postu-
povat ddl. Ddle bych chtel také podékovat svoji rodine a pritelkyni
za podporu béhem celého mého studia.

vi



Prohlaseni

Prohlasuji, ze jsem predlozenou praci vypracoval samostatné a ze jsem uvedl veskeré pouzité
informacni zdroje v souladu s Metodickym pokynem o dodrZzovani etickych principt pii priprave
vysokoskolskych zavéreénych praci.

Beru na védomi, ze se na moji praci vztahuji prava a povinnosti vyplyvajici ze zakona ¢.
121/2000 Sb., autorského zdkona, ve znéni pozdéjsich pfedpisii, zejména skuteCnost, ze Ceské
vysoké uceni technické v Praze ma pravo na uzavieni licenc¢ni smlouvy o uziti této prace jako
skolniho dila podle § 60 odst. 1 citovaného zdkona.

V Praze dne 10. kvétna 2023

vii



Abstrakt

Tato prace se zabyva implementaci ukizkové aplikace rezerva¢niho systému v Salesforce. Jejim
cilem je ukézat cely proces tvorby jednoduchého prototypu rezerva¢niho systému od jeho poc¢atku
az po konec. V resersni ¢édsti jsou definovany dilezité pojmy pocinaje tim, co to je obecny in-
formacni systém, pres prozkoumani vybranych existujicich feseni na trhu, az po predstaveni
konkrétniho systému Salesforce. Déle je analyzovano obecné zadani s pozadavky na systém, na
zékladé nichz jsou navrzeny funkcionality, jez maji byt pomoci aplikace vykonavany. V praktické
¢asti je cileno na podrobny popis postupu tvorby systému v Salesforce, ktery vychézi z defi-
novanych pozadavku predchozi ¢asti. Ukazuje na konkrétnich prikladech, jak fesit jednotlivé
problémy. Vystupem prace je navod, jak postupovat pri vyvoji systému ve vybraném néstroji.

Klicova slova ukazkova aplikace v Salesforce, rezervacni systém, CRM, zasedaci mistnost,
Salesforce, proces vyvoje aplikace

Abstract

This thesis deals with the implementation of a sample reservation system in Salesforce. It aims to
show the whole process of creating a simple prototype of the booking system from start to finish.
In the theoretical part, important concepts are defined, starting with what a general information
system is, through exploring the different existing solutions on the market, to the introduction of
the specific Salesforce system. Next, the general specification is analysed with the requirements
for the system and based on them, the functionalities to be performed by the application are
proposed. Based on the defined requirements in the previous section, the practical part focuses on
a detailed description of the process of creating the system in Salesforce. It shows with concrete
examples how to solve each problem. The output of the work is a guide on how to proceed with
the development of a system in the selected tool.

Keywords sample application in Salesforce, reservation system, CRM, meeting room, Sales-
force, application development process
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Kapitola 1

Uvod

Informacni systémy, které podporuji chod firem a procesy s jejich zadkazniky, dnes pouzivd mnoho
spolec¢nosti. Pokud ma firma velké mnozstvi klientt a zaméstnava desitky az stovky zaméstnanci,
je bez takového softwaru v soucasnosti témér nemozné tspésné fungovat.

Drive nebylo jednoduché systém pro firmu jen tak vytvorit, byl k tomu zapotiebi zkuseny
tym lidi, ktery pracoval dlouhé mésice, nez se jim aplikace povedla nasadit do redlného provozu.
Nicméné nyni je na trhu celd rada hotovych reseni, ktera si spole¢nosti mohou snadno prizpusobit
pro potteby svého obchodniho planu. Dodavatelé nabizejici tyto produkty ¢asto tvrdi, ze vytvorit
systém na jejich platformé je velmi jednoduché a témér bez potieby vyuziti jakéhokoliv progra-
movani.

V mé bakalarské praci se zaméruji predevsim na informacni systémy typu CRM, které se
procesy se zakazniky ve firmach zabyvaji, konkrétné platformou Salesforce, jenz je dnes mezi
vyvojari velmi rozsitena.

Hlavnim davodem vybéru tématu prace byla pro mé moznost si vyzkouset nové moderni
prostredi pro tvorbu systémiu a aplikaci, které zaroven nebude mit velké poc¢atecni naroky na
vyvojarské védomosti a jehoz znalosti budu moci nésledné vyuzit i v praxi.

Hlavnim cilem této bakalarské prace je popsat a definovat, co cely proces tvorby informacéniho
systému podporujiciho zdkaznické a firemni procesy obnasi od poc¢ateéniho zadani, pres analyzu
pozadavku, az po samotnou implementaci a testovani. Dalsim cilem je vytvorit analyzu na
pocatku zadaného systému a na zdkladé ni vyvinout funkéni prototyp, ktery praci v Salesforce
predvede a popiSe. Posléze je také tieba systém otestovat a vyhodnotit cely projekt z ekono-
mického hlediska. Cilem je v neposledni radé také vytvorit podpurné materidly pro predmét
BI-TIS vyucovany na FIT CVUT. Vyslednd prace by méla slouzit jako pruvodce pro ty, ktefi by
se chtéli praci na podobném systému vénovat, a muze nasledné poslouzit i studenttum pii vyuce.

V prvni ¢asti prace je cilem reserse vytycit si zakladni pojmy z oblasti CRM systému a de-
finovat, co to CRM systém je. Déle pak méa prace prozkoumat vybrané existujici CRM systémy
na trhu a nasledné podrobnéji predstavit prostiedi Salesforce, ve kterém je ukdzkové aplikace
implementovana.

V analytické ¢asti prace je cilem zanalyzovat obecné zadani ukdazkového informacéniho systému
a pomoci prostfedkt softwarového inzenyrstvi navrhnout zdkladni funkce a strukturu systému,
nasledné na zakladé této dokumentace déale postupovat v implementacni ¢asti.

Soucasti praktické ¢asti je navrhnout a poté implementovat funkéni prototyp systému, ktery
je popsany v analytické ¢asti. Vysledkem tak mé byt funkéni ukazkova aplikace v prostiedi Sales-
force. V implementacni ¢asti préace je cilem podrobné popsat postup tvorby rezerva¢niho systému.
Dalsim krokem je uzivatelské testovani, které ma zajistit jak kontrolu funkcénosti, tak uzivatelskou
spokojenost s vytvorenym prostiedim. Cilem je na zdkladé vysledné aplikace provést ekonomicko-
manazerské vyhodnoceni od pocateéni analyzy problému az po uzavieni uzivatelskych test, a to
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pomoci sledovani ¢asu straveného v jednotlivych ¢astech vyvoje. Poslednim cilem je pro pripadné
pouziti ve vyuce shrnout, jak s praci na prototypu systému zacit a co jeho tvorba obnasi, nasledné
na zakladé nasbiranych zkusenosti béhem vyvoje doporucit, zda ma pripadné pouziti Salesforce
béhem vyuky smysl.



Kapitola 2

Problematika CRM

Tato kapitola se zabyva CRM problematikou a jejim vyuzitim v informac¢nich technologiich.
Klade si za cil predstavit CRM systémy, zdkaznické procesy ve firmé a konkrétni CRM systém
Salesforce.

Nejprve je v kapitole vysvétlen zakladni pojem informac¢ni systém a nasledné je na néj dale
navazano predstavenim toho, co to CRM systém je a k ¢emu slouzi. Je zde popséano, jak CRM
systémy délime i jednotlivé procesy tizeni vztahu se zakazniky.

V neposledni fadé jsou pro ukdzku vybrany CRM systémy, které v soucasné dobé na trhu
jsou a detailnéji predstaven Salesforce, ktery je pouzit v pozdéjsi implementacni ¢asti prace.

2.1 Informacni systém

Pred samotnym popsanim toho, co je to CRM systém, je nejprve vhodné definovat si pojem
informacni systém. Skldd4 se ze dvou slov: informace a systém.

Dle [1] ,,Informace je ndzev pro obsah toho, co si vymérniujeme s okolnim svétem, kdyz se mu
prizpusobujeme a kdyZ na nej pisobime svym prizpusobovanim.* Jedna se tedy o néjakou zpravu,
ktera snizuje nasi neznalost v konkrétni situaci. To byva casto klicovym faktorem v oblasti
podnikéni, kde cilend, srozumitelnd a presnd informace muze vést ke spravnym rozhodnutim.
Systém je v dnesni dobé chipén jako mnozina dcelové definovanych prvka a vazeb mezi nimi.
Mize byt budto pfirozenym, kde jeho hlavni ésti nejsou tvoreny ¢lovékem, nebo umélym, ktery

Informacni systém je tak dle tohoto popisu umély systém, ktery clovék vytvari s cilem zlepsit
a zprehlednit informace v néjakém celku. Pfesnéji feceno podle Tvrdikové . Informacni systém
lze definovat jako soubor lidi, metod a technickijch prostredki zajistujici sbér, prenos, uchovdni,
zpracovani a prezentaci dat s cilem tvorby a poskytovani informaci dle potreb prijemcu informaci
éinngch v informacénich systémech tizeni.“ [1]

Aby byl informadni systém ve firmé efektivni, musi obsahovat nésledujici slozky [1]:

Technické prostfedky (hardware): pocéitacové systémy s periferiemi

Programové prostredky (software): systémové programy ridici chod poéitace ¢i préci s daty
Organizacni prostfedky (orgware): soubor pravidel definujici provoz informacéniho systému
Lidska slozka (peopleware): efektivni fungovédni clovéka v pocitacovém prostiedi

Realny svét (legislativa, normy): kontext informaénfho systému
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Informacni systémy maji vyuzitelnost napii¢ odvétvimi, organizacemi ¢i institucemi s roz-
licnymi pozadavky na funk¢nost a tcel systému. Pro rizné typy organizaci, jako jsou nemocnice
nebo univerzity, jsou pravdépodobné dulezité jiné funkce nez pro mezindrodni korporace. [2]

Na zékladé podoby, kterou takovy systém md, rozliSujeme dvé zdkladni kategorie [2]:

Podnikové informacni systémy
Data, ktera systém zpracovava jsou pouze z jednoho podniku a jsou pfistupna pouze opravné-
nym osobam.

Verejné informacéni systémy
Informace jsou zpristupnovany sirokou verejnosti.

Préce se nadéle zabyva pouze podnikovymi informa¢nimi systémy.

2.1.1 Podnikové informacni systémy

Tento typ systému se v dnesni dobé stava ¢im dél tim vic nutnou podminkou k tspésnému
podnikani. Diky takovému systému je mozné analyzovat své silné a slabé stranky ¢i monito-
rovat konkurenci. Oproti podnikovému softwaru, ktery shromazduje pouze aplikace slouzici pro
podporu fungovani firmy, podnikovy informacni systém je komplexni systém, ktery spravuje a in-
tegruje webové, desktopové a mobilni aplikace do jednoho uceleného celku. Mezi nejpouzivanéjsi
systémy pati{i ERP a CRM. ERP (Enterprise Resource Planning) systémy nalézaji vyuziti pfi
planovani podnikovych zdroju, ¢i pri standardizovani procesu ve firmé. Zbytek prace se bude
zabyvat detailnéji pouze CRM systémy, jenz jsou pro pripadné vyuziti béhem vyuky jednoduseji
uchopitelné. 2]

2.2 Co je to CRM?

CRM je zkratka pochéazejici z anglického terminu Customer Relationship Management, coz
v prekladu do Cestiny znamend fizeni vztaht se zdkazniky. Oznacuje aktivity zaméfené na
vytvareni, udrzovani a zlepsovani dlouhodobych vztaht s klienty.[3]
Dle [1] 1ze CRM definovat jako formu a zptisob chovani organizace ve vztahu k zdkaznikovi.
V pripadé, ze jedinci hovori o CRM, pak je mozné, ze tim mini jednu z nasledujicich tii véci

[4):

CRM jako Technologie
Jednd se o technologicky produkt, c¢asto v cloudu, ktery tymy pouzivaji k zaznamendvéni,
reportovani a analyze interakci mezi spolecnosti a uzivateli.

CRM jako Strategie
Filozofie firmy o tom, jak by méli byt vztahy se zakazniky ¢i teprve potencionalnimi zakazniky
tizeny.

CRM jako Proces
MizZeme si predstavit jako systém, jakym firma pecuje o tyto vztahy a jejich fizeni.

V oblasti informacnich systémi se jednd o pouzivany termin, ktery oznacuje systémy, jez
podporuji spravu vztaht spolecnosti se zdkazniky. Maji na starost pomahat fidit cely cyklus
kontaktu a péce o klienta. Takovy systém je schopen pomoci v ramci podpory, zpétné vazby,
prodeje nebo marketingu. [5]
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2.3 Proc je CRM systém potreba?

Marketingovi odbornici ¢asto zduaraznuji potfebu zmény zamétfeni z produkti na zakazniky,
protoze je to praveé zakaznik, kdo firmé prinasi finan¢ni prinos. Od chvile, kdy se zacaly provadét
marketingové pruzkumy, se vyrobci a prodejci zacali ¢im dal tim vice soustredit na potieby trhu
a vytvaret produkty, které odpovidaji potiebam klient a poskytuji jim prinos. Tyto produkty
pomdhaji konzumenttim Fesit jejich problémy a zajistuji jim uZitek[6)].

Spole¢nosti se ¢asto zabyvaji riznymi problémy souvisejicimi se zdkazniky|6]:

m Udrzet si stavajici zakazniky

m Pochopit své zakazniky a snazit se jim naslouchat
= Zvysit spokojenost zakazniki

m Vytvorit marketingovou strategii

m Oslovit nové zakazniky

Firmy se s klienty potkavaji dnes a denné. Aby dokazaly vyse uvedené problémy efektivné
resit, tak potrebuji v podnikani uplatniovat efektivni strategii, kterd tyto vztahy resi. Pokud se
o né podnikatel nestard, vysledkem byva nespokojenost na obou stranach.

CRM systémy jsou dnesnim modernim nastrojem pro podporu tohoto pristupu. Slouzi k tspés-
nému ziskavani novych zédkazniki a udrzeni stdvajicich. CRM systémy umoziuji shromaZd o-
véani, zpracovani a vyuziti informaci o zékaznicich firmy, coz pomé&hd poznat jejich potieby,
prani, nakupni zvyklosti a umoznuje oboustrannou komunikaci mezi firmou a zdkazniky. CRM
systém muze byt softwarovym, hardwarovym nebo persondlnim vybavenim firmy, které ma za
kol vykondvat tyto funkee.|[6]

CRM systém napomdha Fesit vySe nastolené problémy napiiklad nésledujicimi zpusoby [1]:

m Spravuje informace o zakaznicich
= jakd data jsou potteba

= jak budou tato data ziskavana

= jak nebo k ¢emu budou pouzita
= Analyzuje chovani klienti

= jak se klienti chovali v minulosti
= jakou maji klienti vynosnost

= jakou maji ndklonnost ke spotiebé
= Ridf interakei se zakazniky

= Iidi obsah

= Tidi kontakty

= Iidi zdkaznické kandly

= kontroluje firemni kulturu

= kontroluje funkcnost technologii
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B Obrazek 2.1 Procesy Zivotniho cyklu zakaznika [7]

2.4 Procesy rizeni vztaht se zakazniky

Béhem celého zivotniho cyklu zakaznika dochazi v CRM k riznym procestim, jejichz primarnim
smyslem je, aby kolobéh pokracoval co nejdéle. Mezi tyto procesy radime marketing, prodeje
(sales), zdkaznickou podporu (support) a zpétnou vazbu (feedback). Cely kolobéh si lze lépe
vizualizovat pomoci obrazku 2.1.

2.4.1 Marketing

Cilem tohoto procesu je ovliviiovani klientt pozitivnim zptsobem jiz od prvotniho povédomi
o znacce, pres prvni koupi, az po dlouhodobé udrzovani vztahu a opakovanému nakupu produktu.
Aby byl tento cil dosazen, jsou vyuzivany rizné komunikacni kanély, kterymi jsou naptiklad tele-
vize, billboardy, internetové stranky, e-maily, rddio ¢i klasické letdky. Tyto kandly je tfeba kombi-
novat tak, aby bylo dosazeno informovani zakazniku o existenci znacky, zlepSovani renomé znacky
a zvyseni interakce s ni. Procesy marketingu zahrnuji oslovovani potencidlnich a soucasnych
zékaznikil a jsou casto rozdéleny do marketingovych kampani, které zahrnuji planovani, navrh,
realizaci a hodnocent.[§]

2.4.2 Prodej a obchod

Obchodni procesy a ty marketingové jsou spolu tzce spjaty. Jejich smyslem je totiz prodej
vyrobkl nebo sluzeb potenciondlnim a stavajicim zdkazniklim, ktef{ jiz o né projevili néjaky
zadjem vétsinou pravé na zakladé marketingu. Obchodni procesy zajistuji vSe pocinajic ob-
chodni nabidkou, pfes uzavieni smluvniho vztahu az po zajisténi plnéni a poprodejnich sluzeb.
Zarazujeme do nich taktéz komunikaci s konkrétnim zakaznikem od jeho ziskani az po péci o néj
a dalsi prodej. Klicové jsou tyto procesy v CRM zvlasté z hlediska budovani si dlouhodobého
vztahu s klienty.[8]
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2.4.3 Zakaznicka podpora

Zakaznicka podpora, ¢i zakaznicky servis, jsou poprodejni sluzby, diky kterym lze , spravit‘ ne-
spokojenost klienta se sluzbou ¢i produktem po jejim zakoupeni. Tyto procesy byvaji zékladnim
stavebnim kamenem CRM, nebot pii $patné ¢i nekvalitni poprodejni pééi lze o piivodné spoko-
jeného zdkaznika jednoduse prijit.|[8]

Dlouhodobé budovany vztah se zdkaznikem v obchodnich procesech tak mize vyjit razem
vnive¢ klidné i kvili banalnimu nedorozuméni. Mezi tyto sluzby se rfadi zaru¢ni a pozarucéni
servis, spravovani pripadt a nahlasenych udélosti pres helpdesk ¢i mailingovd podpora.

2.4.4 Feedback

Feedback (Cesky zpétna vazba) je proces, ktery jak uz ndzev napovida slouzi ke sbirdn{ zpétné
vazby od klienti firmy. Byvé ¢asto oznacovan jako zdkladni stavebni kamen tspéchu celé spolec-
nosti. V.CRM odvétvi lze napriklad feedback realizovat pomoci rtiznych integrovanych nastroju
primo v systému. Diky témto nastrojim se mohou spolecnosti presvédcit o tom, jaké jsou jejich
silné stranky a nésledné na nich dale stavét. Cilem je ziskana data od svych zdkaznika vyuzit pro
zvysSeni prijmu, udrzeni si zdkazniku v dlouhodobém horizontu a celkové zlepseni kvality svych
sluzeb. Pro sbirani zpétné vazby byvaji vyuzivany formuléfe, socidlni sité, e-maily s dotazniky
spokojenosti ¢i jiné komunika¢ni kanély slouzici ke sdélovani ndzora zdkaznik.[9]

Firmy od svych zdkaznika sesbiraji prumérné okolo 200-500 negativnich reakei za rok. Je
nicméné dulezité se naucit s timto feedbackem spravné pracovat a namisto zpétné negativni
odpovédi ¢i dokonce ignorace je brat jako moznost se do budoucna zlepsovat. Pokud na zpétnou
vazbu neni reagovano dostatecné rychle, mize to mit za nasledek poskozeni reputace spolecnosti.

2.5 Zakladni déleni CRM

Zpiusob, jakym mohou CRM systémy pristupovat k problematice je nékolik. Kazd4 z nasledujicich
skupin ma svij cil a zaméruje se na jiny vysledek. Neznamen4 to vSak, ze by CRM systémy musely
nutné patiit pouze do jedné skupiny. Naopak dnesni moderni systémy casto zahrnuji vsechny
oblasti, protoze jsou navzijem propojeny. Obecné se ale da rict, ze se déli na kolaborativni,
operativni a analytické.

2.5.1 Kolaborativni CRM

Kolaborativni CRM se predevsim zaméfuje na komunikaci mezi spolecnosti a jejich zdkazniky.
Déje se tak prostfednictvim riaznorodych kanalt, kde spolu zaméstnanci, klienti nebo partneri
komunikuji a sdileji informace. Utelem kolaborativniho CRM je dosdhnout co nejlepsi kvality
poskytovanych sluzeb a ziskat si tak zdkaznikovu loajalitu. Data z téchto interakci mohou pak
byt nadale zpracovana a vyuZzita operatnim CRM. [6]

2.5.2 Operativni CRM

Hlavni oblasti, kterou se zabyva operacni CRM systém, je podpora vSsech moznych obchodnich
procesii uvnitt spole¢nosti. Jedné se o centralizovany systém, ktery ma na starosti marketing,
zékaznické sluzby a prodeje, které sjednocuje pomoci jednotného rozhrani[11]. ZvySuje efektiv-
nost tvorby marketingovych kampani a opétovného cileni na klienty. Ke svému spravnému fun-
govani potiebuje kvalitni informace, které jsou dodavany pravé prostiednictvim kolaborativniho
CRM.
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2.5.3 Analytické CRM

Cilem analytického CRM je ziskana data z predchozich dvou oblasti vyhodnotit a vytvorit podle
nich analyzu, jak se klienti firmy chovaji. To pak byva casto ndpomocno lidem z nejvyssitho ma-
nagementu pri dalezitych rozhodnutich a pri jejich snaze nastavit spravnou strategii spolecnosti.
Naprtiklad mohou byt na zdkladé nich zlepsovany procesy se stavajicimi i budoucimi zdkazniky,
upravovany ceny jednotlivych produktii ¢i sméfovani marketingové kampané.

2.6 Rozdéleni CRM dle nasazeni

CRM systémy rozliSujeme na dvé varianty podle toho, jakym zptisobem jsou provozovany a jak
maji ulozena sva data. Déli se na On-premise a Cloudové.

2.6.1 Omn-premise

Tento klasicky typ Feseni se objevil na trhu jiz v devadesatych letech dvacatého stoleti a spousté
firmam vyhovuje dodnes.

On-premise (nebo také on-site) je druh CRM systému, ktery se vyznacuje predevsim tim,
ze si ho spoletnost provozuje interné sama na svych vlastnich serverech. Data jsou ulozena
a provozovana lokalné v ramci firemniho systému, zakaznik si od dodavatele CRM systému plati
pouze licenci, aktualizace ¢ podporu. [12]

Jednou z nevyhod, kterd muze zvlasté mensi podniky odradit, je vysokd pocateéni inves-
tice. Vybudovani takové vnitini infrastruktury totiz vyzaduje najmuti IT odborniku a koupi
potiebného hardwaru a softwaru. Firma se taktéz musi o cely provoz starat sama. Z hlediska
dlouhodobého provozu vsak naklady mohou byt tspornéjsi nez cloudova verze, protoze neni tfeba
platit dodavateli mési¢n{ poplatky. [13]

Mezi vyhody muze patfit iplnd kontrola nad daty, respektive citlivé informace nejsou svérova-
ny nékomu jinému, ale jsou ulozeny piimo ve firmé. On-premise systémy byvaji obecné vice
prizpusobitelné a zakaznik si tak muze vSe udélat presné na miru. Nezavislost na dostupnosti
pripojeni od dodavatele CRM ¢i poskytovatele internetu taktéz muze pro nékoho hrat dulezitou
roli. [12]

D4 se tedy rict, ze On-premise feseni vyhovuje spise vétsim firmam, které si vyssi pocateéni
investici mohou dovolit a zalezi jim na tom, aby mély vSe plné pod kontrolou.

2.6.2 Cloud

Cloudové (taktéz online) feseni je varianta, kde CRM systém je hostovdn na serverech dodava-
tele. Zakaznik plati pouze mésiéni poplatky a prostiednictvim internetového pripojeni pristupuje
k veskerym dattim. Je taktéZ zndmd pod pouzivanym terminem SaaS (Software as a Service),
tedy poskytovéni softwaru formou sluzby [14].

Diky rozsiteni cloudové technologie odpadava zakaznikiim potifeba mit vSe ulozené na svych
vlastnich serverech. To oceni zejména mensi podniky, které nemusi na zacatku investovat velké
penize do vlastniho hardwaru, ¢i najimat odborniky a mit potfebné know-how k internimu pro-
vozu. V soucasnosti se stale ¢im dél tim vice spole¢nosti k tomuto feseni priklani a prechazi
k nému [13].

Mit CRM v cloudu znamenad, Ze neni potreba instalovat na zafizeni zadné aplikace a nové
aktualizace. Nasazeni systému do celé spoleénosti se stdva daleko jednodussim procesem, nebot
neni tieba se starat o jednotlivd koncova zarizeni. Nezalezi na tom, o jaky hardware se jedna, ¢i
na jakém operacnim systému pocitac bézi, vse se da zpristupnit napriklad pomoci internetového
vyhledavace. Zaméstnanci se tak s internetovym pripojenim mohou do systému dostat odkudkoliv
z celého svéta. [4] [12]
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Nevyhodou cloudovych CRM systému muze byt nutnost neustalého pripojeni k internetu,
coz v pripadé velkého prenosu dat muze byt problémové. V On-premise Fesenich lze oproti tomu
pracovat i v offline rezimu a pouze jednou za Cas si synchronizovat sva data. Pro spoustu firem
miuze byt taktéz citlivou otdzkou svérovani dat do rukou jiné spolecnosti a nediivéra v bezpecnost
celého procesu. [13]

2.7 Srovnani produktit CRM systému

Pokud se v dnesni dobé kdokoliv rozhodne, ze chce ve svém podniku mit CRM systém, ma
moznost si vybirat z velikého seznamu jiz existujicich systému. Neni tedy nutné aplikaci vytvaret
od nuly a vymyslet néco, co jiz bylo vymysleno, ale pouze se podivat, co je na trhu jiz nabizeno.

P1i prvnim pohledu na internet maze byt pro neznalého ¢lovéka tézké se ve velkém mnozstvi
dodavatelll vyznat. Prakticky kazda spolecnost nabizejici CRM systém mé na svych strankach
poutavou grafiku, kterd se snazi na nabizené funkcionality naldkat. P¥i vybéru vhodného CRM
systému tak muze zdkaznikovi zdlezet predevsim na cené, jednotlivych funkcionalitach, ¢i pouze
preferenci oblibené znacky. Existuje taktéz spousta internetovych stranek, které jednotlivé systé-
my porovnavaji a fadi do riznych zebricku.

Mezi vybér piedstavenych systémi jsem zafadil Microsoft Dynamics 365, které dle [15] pati{
mezi top 5 systému s nejvétsim podilem na trhu a muze se pySnit jménem znamé znacky. Déle
jsem vybral Raynet, ktery je jednim z nejznaméjsich ceskych CRM na soucasném trhu. V posledni
fadé predstavuji detailné ve vlastni podkapitole Salesforce CRM, které kromé vybéru v zadani
prace, mé i dle [15] nejvétsi podil na trhu s CRM systémy.
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B Obrazek 2.2 Ukazka tvodniho prostiedi Microsoft 360 Sales

2.7.1 Microsoft Dynamics 365

CRM systém od znamé spolecnosti Microsoft je soucasti sady podnikovych aplikaci Micro-
soft Dynamics 365. Tento bali¢ek si klade za cil napiiklad pomédhat v rozvoji ¢i rustu firmam
a zameéstnancim v nejruznéjsich odvétvich, snizit néklady na integraci informacnich systému
nebo zlepsit produktivitu ¢i komunikaci mezi zaméstnanci a zdkazniky. Jedna se o cloudové
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feseni, tedy o formu SaaS, kdy firma plati mésiéni poplatky a pristupuje k systému skrze inter-
netové pfipojeni. [16]

Mezi aplikacemi muzeme najit i ty z oblasti ERP a CRM, my si ale pouze kratce shrneme,
které sluzby Dynamics 365 nabizi z CRM [16]:

Aplikace Sales dle popisu na strance nabizi: ,Rychlé, prehledné a efektivni planovdani obchodu
prindsejici zvgseni vykonu prodejniho tymu a riust zisku.” K dosazeni cile vyuziva napriklad
automatizace obchodnich procesti, umélou inteligenci k zadavani dat do systému nebo pro-
pojeni se sadou Office 365 (aplikace od spole¢nosti Microsoft, jako napiiklad Excel, Outlook,
Word, atd). Pro ukdzku lze na obrézku 2.2 vidét, jak takové tvodni prostied{ Microsoft 360
Sales pri spusténi vypada.

Customer Service je aplikace, kterd ma zajistit zdkaznickou loajalitu a spokojenost. Propojuje
samoobsluzné portdly, pfimé i asistované sluzby. Zakaznici mohou snadno ziskavat stejné
informace napti¢ vicero platformami a mit personalizované prostiedi jim prizptisobené na
miru.

Field service je sada néastrojt pro fizeni servisnich sluzeb v terénu, jako jsou instalace, opravy,
udrzby.

Marketing Cloud jsou néstroje pro oslovovani zékaznikt. Umoznuji vytvaret povédomi o znac-
ce a vést marketingové kampané s prehlednym méfenim a vyhodnocovanim vysledki.

Project Service Automation dokaze planovat a efektivné vést rizné projekty. Resf napriklad
vykazovani ¢asu prace na jednotlivych ¢innostech ¢i fakturaci zakaznikim. Diky automatizaci
prodeju lze 1épe pochopit své zdkazniky a prizpusobit tomu vedeni projekti.

2.7.2 Raynet

Raynet CRM je online software, ktery dle [17] pom&hd obchodnikiim a manaZertim jednoduse
evidovat byznys, fungovat na 100 procent v terénu nebo mit dokonaly prehled o svych klientech.
Jedna se o ceské cloudové CRM, které se pysni celou fadou ceskych firem, se kterymi jiz spolu-
pracuje a mé byt podle [18] nejoblibengjsim CRM v CR. Firma si nejvice ceni nasledujicich tif
zékladnich funkei [18]:

Adresar je funkce, kterd mé na starosti uklddat a zobrazovat dulezitd data o klientech na
jednom misté. Od adres klientti po smlouvy a dulezité e-maily.

Obchodni pripady maji pomoci ziskat nadhled a kontrolu nad obchodem. Je diky nim mozné
prehledné sledovat dilezité informace tykajici se ubéhlych nebo nadchazejici obchodf a na
zékladé nich se informované rozhodovat. Nabizi taktéz naptiklad reporty, diky kterym neni
tfeba vSechny informace hledat pouze v tabulkach a e-mailech.

Aktivity slouzi k prehledné rozvrzenému planovani a evidenci jednotlivych akci ¢i setkéni for-
mou kalendére, ktery je mozné propojit s jiz zavedenymi aplikacemi.

Kromé vyse uvedenych funkei ma Raynet i dalsi nastroje pro podporu zakaznickych vztahti.
Tteba dokaze automaticky prirazovat e-maily ke spravnému kontaktu, analyzovat vyvoj prodeje,
spravovat dokumenty na jednom misté nebo plnit funkci socidlni sité mezi zaméstnanci. Taktéz si
zaklada na faktu, ze nabiz{ mobilni aplikaci a lze vSe tudiz délat jednoduse z mobilniho zafizeni.
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2.7.3 Vlastni zhodnoceni produkt® na trhu

P1i vybéru vhodného CRM systému by mé osobné zalezelo predevsim na co nejintuitivnéjsim
pracovnim rozhrani, které by zajistilo, ze se se systémem bude dobfe pracovat. Dalsim faktorem
by pro mé byly uzivatelsky privétivé navody a tutoridly, které by zajistily rychlé uceni se prace
s prostiedim. Zaroven by pro mé byla dulezitd cenovéd dostupnost/moznost licence pro studijni
ucely. Vypovidajicim faktorem bych taktéz povazoval umisténi v jednotlivych zebfic¢cich na in-
ternetu a podil systému na trhu, coz mtze byt zarukou vétsi komunity vyvojaia okolo systému,
a tudiz vetsi podpory z jejich strany. Z prochézeni jednotlivych CRM systému jsem dospél
k nézoru, ze vétsina velkych dodavatelt nabizi velmi podobné funkcionality, které se od sebe lisi
¢asto pouze vzhledem ¢i detaily. Kdybych mél moznost vybéru CRM systému, nejspis bych si
i tak zvolil k implementaci Salesforce CRM, ktery v néasledujici kapitole detailnéji predstavim.
Hlavni vyhodou Salesforce vidim v tom, Ze je jednim z nejpopularnéjsich CRM systémt na
sveté a ma okolo sebe sirokou komunitu vyvojara. Firma taktéz poskytuje intuitivni a zdbavné
tutoridly a névody, jak se Salesforce zacit pracovat. Navic prostfednictvim vedouciho préace jsem
mél moznost svou praci konzultovat s ¢lovékem, ktery se Salesforce ma jiz radu let zkusenosti.

2.8 Salesforce

Neznaly c¢lovék by mozna mohl Salesforce vnimat jako klasicky CRM systém, ve kterém se upra-
vuji jednotlivé komponenty a vytvaii se postupné komplexnéjsi software. Faktem ale je, ze Sales-
force je mnohem vic, nez se zda. Dal by se spise charakterizovat jako platforma, na které vyvojari
z celého svéta vytvareji svoje vlastni aplikace, podobné jako se dnes tieba vytvari aplikace pro
Android nebo iOS na mobilech. Souéasti této platformy je podobné jako na mobilnich zafizeni
obchod AppEzchange, ktery nabizi vétSinou formou mési¢nich poplatku jiz vytvorené aplikace
jinymi vyvojari. Nékteré firmy nabizi svym zékaznikam jiz vytvorené komplexni systémy po-
stavené na Salesforce, nékteii se naopak zaobiraji vytvarenim aplikaci presné na miru. Velkou
vyhodou je taktéz takzvany Trailhead, coz je bezplatna vzdélavaci platforma, kterd pom&aha
pomoci interaktivnich lekci a ndvodu se naucit se Salesforce pracovat.

Salesforce je oznacovan slovem platforma, protoze nabizi Sirokou skalu nastroju a sluzeb pro
vyvoj a nasazeni aplikaci z nejriznéjsich odvétvi, které mohou byt integrovany a provozovany
na jednom stejném zakladé. Ve svém jadru je Salesforce stale CRM systémem, ktery se zaméruje
primarné na podporu prace se zakazniky, nicméné béhem svého dlouhodobého vyvoje se vyvinul
v komplexni nastroj, ktery je daleko vice univerzalnéjsi. Takovéto systémy byvavaji taktéz nékdy
nazyvany jako XRM systémy a slovo Customer (nebo jiné slovo definujici dany typ systému) je
nahrazeno pismenem X, které znaci, ze 1ze software vyuzit ve vice riznych raznych odvétvich.

Protoze bude prakticka ¢ast prace implementovana pomoci Salesforce CRM, je tfeba si toto
prostredi popsat. Navigace v prostiedi a samotna tvorba aplikace bude detailnéji popsana béhem
implementace ve 4. kapitole. Zde si povime kréatce o historii spole¢nosti, o jednotlivych produk-
tech, které jsou nabizeny, ¢i v jakych edicich 1ze Salesforce poridit.

2.8.1 Historie Salesforce

Salesforce.com, Inc. je celosvétova cloudova softwarova spolecnost, kterd mé své sidlo v San Fran-
cisku v Kalifornii. Byla zalozena v roce 1999 s ptivodnim zamérem specializovat se na technologie
podporujici zlepSovani vztaht mezi spole¢nosti a zakazniky. Jiz od zac¢atku byl software vyvijen
s cilem hostovat vSechna dtlezitd data pres internet a poskytovat sluzbu svym zdkaznikiim za
meésicni poplatek. Salesforce se tak stal jednim z prikopniki prosazujicich software jako sluzbu
(SaaS), ktery se od té doby zacal hojné rozsifovat s cilem uSettit svym zdkazniktm starosti s bu-
dovénim infrastruktury a potieby specializovaného hardwaru. V soudasnosti se dle [19] jednd
o jednu z nejvétsich spole¢nosti specializujicich se na CRM trh na svété. [20]

11
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2.8.2 Modularita Salesforce

Salesforce se v soucasné dobé skladd z mnoha navzajem propojenych produktt, které dohromady
tvori velky komplexni CRM systém zvany Customer 360. Diive pouze samostatné nabizené pro-
dukty tak je mozné poridit v jednom obsahlém balicku, ktery pokryva vsechny oblasti fungovani
podniku. Nicméné to neznamend, ze by zdkaznik musel vyuzivat ve svém systému vSechno, co
Salesforce nabizi. Naopak si kazdy muze vybrat pouze tu ¢ast, kterou potiebuje, coz prispiva
k vysoké modularité systému a prizpisobivosti na miru zdkaznikovi. [21]

Kromé vybéru jednotlivych produktt se ale Salesforce dé také prizpusobit pomoci vlastné
vytvorenych aplikaci. Soucdsti Salesforce je jiz zminény obchod aplikaci zvany AppFzchange,
pomoci kterého se daji ddle pridavat nové funkce do systému. Zakaznik si muze stahnout jednot-
livé aplikace a pouzit je v Teseni svého CRM systému. Nékteré z téchto aplikaci jsou zdarma, za
vétsinu z nich si musi ale zdkaznik priplatit. Diky rozsahlé komunité, kterd do obchodu pfispiva
svymi vlastnimi aplikacemi, se tak cela platforma muze neustale rozrustat. Nové funkce a kom-
ponenty pribyvaji témér kazdy den, v souc¢asné dobé obchod ¢ita pres 4200 aplikaci [22].

2.8.3 Produkty Salesforce

Salesforce je znamy diky tomu, Ze cely svij CRM systém déli na jednotlivé produkty a sluzby.

nasledujicich fadcich jsou tyto produkty kratce predstaveny.

Sales Cloud je jednim z hlavnich produkti Salesforce, ktery slouzi predevsim k centralnimu
fizeni prodeju ve firmé. Déje se tak napriklad za pomoci automatizace riznych procesi s pod-
porou umélé inteligence, shromazdovanim tdaji o zakaznicich & zaznamendvanim veskeré
interakce klientt se spolecnosti. Soucasti je takzvana sprava prilezitosti, tedy sledovani a spra-
vovani prilezitosti prodeje od prvniho kontaktu se zdjemcem az po findlni uzavieni obchodu
a péci o zdkaznika. Nechybi ani analyza sledovani vykonu prodeje ¢i automatizace obchodnich
procest. Diky okamzité dostupnosti dat ze spole¢nosti je mozné se efektivnéji a rychleji roz-
hodovat, jak postupovat v podnikéni dal. [23] [24]

Service Cloud je produkt, ktery pomaha s poskytovanim zakaznické podpory a péce napric
ruznymi kandly. Umoznuje poskytovat chytiejsi, rychlejsi a personalizovanéjsi sluzby pro
firemni zdkazniky. Nabizené néstroje dokazi napriklad inteligentné smérovat e-maily ze strany
zakazniki na spravna oddéleni ve firmeé ¢i je 1épe kategorizovat a evidovat. Taktéz je mozné
analyzovat a reportovat fungovani zdkaznické podpory. Pomoci dostupné automatizace je
mozné rychle odbavovat ¢asté ¢i podobné otazky zédkazniku rychleji. [25] [26]

Marketing Cloud Marketing Cloud se stard o fizen{ a automatizovani vsech marketingovych
aktivit v celé spolecnosti. Mezi funkcemi, jez lze pomoci néj automatizovat, patii napiiklad
e-mailovy marketing, odesilani a sledovani SMS, Marketing na socidlnich sitich (planovani,
sledovani a analyza prispévki), ¢i cileni online reklamy. [27]

Commerce Cloud Commerce Cloud poskytuje spolecnostem kompletni feseni v oblasti tak-
zvaného e-commerce (nakupovédni online). Cilem je zdkaznikiim cely proces nakupovani co
nejvice zprijemnit. Umoznuje firmadm vytvaret personalizované a sjednocené nakupy napric
webovymi strankami, obchody ¢i socidlnimi sitémi a mobilnimi aplikacemi. Déli se na dvé
kategorie B2C a B2B, které se zabyvaji obchodovanim mezi firmou a zdkazniky, resp. mezi
firmami navzajem.[28]

2.8.4 Edice Salesforce

Salesforce pro své zijemce nabizi nékolik riuznych edic, které se lisi zejména cenou meési¢niho
poplatku, po¢tem moznych uzivateld a tim, co nabizi. Na zdkladé toho, k ¢emu zakaznik CRM



Salesforce

systém potiebuje se pak muze rozhodnout, kterou z moznosti vybrat. Mezi nabizenymi edicemi
jsou Developer, Essentials, Professional, Enterprise a Unlimited, které se vyznacuji nasledujicimi

rozdily [29] [30]:

Developer Edition je jedinou zdarma dostupnou edici. Nabizi mnoho podobnych funkci, které
jsou dostupné i v Enterprise Edition nicméné s jistymi omezenimi. Nema technickou podporu.

Essentials Edition je zakladni edice, ktera je urcena pro malé tymy z mensich podniku, které
nemaji vysoké naroky na rozsah a funkce. Soucasti je napriklad asistent pro poc¢atecni nasta-
veni ¢i spravovani zdkaznikid pomoci e-maili a socialnich siti.

Professional Edition je edice, ktera nabizi rozsirené funkce pro tymy rtznych velikosti a které
potrebuji CRM systém s vétsinou nabizenych funkcionalit. Kromé zdkladnich sluzeb nabizi
nastroje pro jednodussi prizpusobeni, integraci a administraci béhem vyvoje. Navic oproti
predchozi edici obsahuje spravu objednavek ¢i neomezeny pocet vlastnich aplikaci a uzivatelu.

Enterprise Edition je vhodnd pro vétsi firmy, kterym nabizi moznosti pokroé¢ilych nastroju
vhodnych pro vyvoj systémii ve velkém méritku. Nad ramec predchozich edic zahrnuje napri-
klad Web Services API, diky kterému je jednodussi integrace s ostatnimi systémy.

Unlimited Edition je nejvyssi edici, kterd prinasi vSechny standardni funkce a moznosti nabize-
né v Salesforce. Soucasti je zvySené datové ilozisté, Premier Support, neomezeny pocet
vlastné vytvorenych aplikaci ¢i 24/7 dostupna podpora bez poplatki.

2.8.5 Salesforce pro neziskovy sektor

Na rozdil od jinych spolecnosti Salesforce taktéz nabizi nékteré své sluzby zdarma pro ne-
ziskové organizace. Dokonce jsou jiz pro nékteré bézné pripady predpfipraveny plné funkéni
aplikace. Naptiklad balicek NPSP, ktery se zamétuje na tcely fundraisingu, umoznuje spravu
dércu a dara béhem vybirdni penéz v kampani. EDA zase muze poslouzit charitativnim orga-
nizacim pro vzdélavaci tcely diky sledovani historie navstivenych kurzu a dosazenych vysledku
jejich studenty.[31]

Implementaci aplikace pro neziskovou organizaci se navic v minulosti na FIT CvuT jiz nékolik
studentt zabyvalo. Jako priklad je mozné uvést nasledujici praci [32].
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Kapitola 3

Analyza QX TRADING

Tato kapitola se zabyva predstavenim fiktivni spolecnosti QX TRADING, ktera v této praci slouzi
jako obecné zadani pro ukézkovou implementaci systému a néasledné vyhodnoceni vyuzitelnosti
platformy. Firma je nejprve analyzovana pomoci SWOT analyzy, kterd popisuje jeji situaci
a zvazuje, v jaké soucasné pozici se firma nachazi. Protoze zadani jiz urCuje, Ze se pro potfeby
firmy vytvori systém, jsou v kapitole dale popsany funkéni pozadavky implementované aplikace.
Detailnéji jsou rozebrany tii klicové procesy v systému a pomoci Use case modelu detailnéji
popsana interakce uzivateli se systémem. Doménovy model v neposledni fadé popisuje, jak by
jednotlivé objekty v systému mély byt reprezentovany a provazany.

Podklady k zadani jsou soucasti predmétu BI-TIS, kde slouzi jako piiklad tvodni studie
pro studenty s cilem pomoci jim pfi tvorbé studie vlastni a fungujici jako zdroj inspirace. Pro
ziskédvani informaci je pfi analyze vychézeno jak z téchto studijnich podkladu [33], tak z konzul-
taci s vedoucim prace a obecnych predpokladi. Déle je v kapitole pracovano s tim, jako by tato
firma existovala.

3.1 Predstaveni QX TRADING
O firmé QX TRADING jsou zndmy néasledujici adaje:

m Jedna se o velkou nadnarodni obchodni spolecnost, kterd svym zakaznikim poskytuje pora-
denské sluzby v oblasti businessu a obchodovani.

= Spolecnost pracuje se zakazniky z celého svéta, ma ale pouze jednu centrélni pobocku v Ceské
republice, ve které zaméstnanci vykonavaji vétSinu pracovnich ¢innosti.

m Spole¢nost zaméstnava dohromady okolo 250 zaméstnanc.
m V ramci svych aktivit intenzivné komunikuje se svymi zdkazniky a partnery face-to-face®.

m Casto provadi prezentace svych reseni a meetingy se zdkazniky, které probihaji v zasedacich
mistnostech.

= 7 technickych a obchodnich diavodi nelze jednéni provadét u zdkaznika.

m Pro jednani jsou vyuzivany prostory ve vlastni budové firmy a v pronajatych prostorech
raznych ,,Office House".

= Protoze je firma v dobé krize nucena Settit néklady, rozhodla se omezit pronajem externich
prostoru a zacit vyuzivat prevazné prostory ve svém sidle.
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= V soucasnosti firma disponuje dostate¢nym poc¢tem mistnosti uréenych pro schiizky, ale rezer-
vace téchto mistnosti mezi zaméstnanci se provadi pouze bud tstné, nebo dohodou s recepci.

= Firma si preje problém s rezervacemi mistnosti ve firmé vyresit pomoci informac¢niho systému.

m Daéle bylo po konzultacich rozhodnuto, ze jelikoz zaméstnanci ke své praci Casto pouzivaji
firemni vozy, mél by systém umoznovat je evidovat a pujCovat.

3.2 SWOT analyza

Pro lepsi pochopeni situace, ve které se firma aktualné nachazi, je v této podkapitole vypracovana
SWOT analyza, kterda ma za tikol identifikovat klicové faktory ovlivnujici iispéch ¢i netspéch QX
TRADING ve svém typu podnikéni. Analyza ptiblizuje nejenom silné a slabé stranky soucasného
fungovani spolec¢nosti, ale také se zabyva prilezitostmi a hrozbami, které mohou podnik v bu-
doucnosti ovlivnit. Diky zjisténym vlastnostem bude mozné 1épe urcit, ve kterych oblastech neni
firma pili§ efektivni a které procesy je vhodné/nutné podpofit informaénim systémem. SWOT
analyzu lze na 3.1 vidét shrnutou v prehledné tabulce, nasledné je v jednotlivych podkapitolach
detailnéji rozepsana.

’ Silné stranky

Slabé stranky ‘

¢ Dlouhodobé pusobeni na trhu e Néaklady na pronajem mistnosti

e Nadnarodni spolecnost e Nelze jednoduse propagovat firmu

e Pravidelné schazeni se zakazniky o Nemoznost sledovat data z rezervaci

o Flexibilita schiizek o Nejednotny systém rezervace vlastnich
mistnosti

Prilezitosti \ Hrozby

o Poptéavané odvétvi podnikani e Vysokd konkurence

e Moznost cilené oslovovat zakazniky | e Specifické potreby zakazniku

¢ Digitalizace firmy e Ztrata identity svého pracovisté
o Setfenf nakladd

B Tabulka 3.1 SWOT analjza

3.2.1 Silné stranky

Spolecnost QX TRADING se vénuje svému odvétvi jiz delsi dobu a diky svému dlouholetému
ptsobeni na trhu se z malého podniku stala nadnarodni spole¢nosti. Jednou z hlavnich prednosti
firmy je bezesporu pravidelné schézeni se se svymi zdkazniky na osobnich schizkach, coz vede
k individudlnimu pristupu k feSenym problémum. Protoze ma firma pouze jednu pobocku, muze
mit lepsi kontrolu nad vSemi aspekty svého podnikani. Jedinad pobocka znamenad, ze naklady na
prondjem, udrzbu ¢i provoz budovy jsou vyrazné nizsi, manazefi mohou snadnéji sledovat a ridit
vSechny operace. Pronajem externich prostorii pro meetingy se zdkazniky muze snizit slozitost
logistiky, ¢i zvysit flexibilitu schiizek z hlediska dopravy a vybéru ze seznamu ruznych mistnosti.
Neorganizovand préace se zasedacimi mistnostmi ve firmé vede k vétsi volnosti a moznosti volby
zaméstnanct, kdy a kde se se svymi klienty budou schézet.

3.2.2 Slabé stranky

Jelikoz se firma od zacatku svého piisobeni znacné rozrostla, nékteré procesy, které diive byvaly
s mensim poctem zaméstnanci jednoduché, nejsou v soucasném stavu prilis efektivni. Zasedaci
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mistnosti v ,,Office House* mohou z dlouhodobého hlediska zvysovat ndklady spojené s pronajmem,
technickou podporou ¢i dalsimi sluzbami. Navic v externich prostorech nelze jednoduse propa-
govat firmu a jeji produkty/sluzby.

Neorganizovana prace s mistnostmi uvnitt sidla firmy méa za nasledek neefektivni vyuzivani
dostupnych mistnosti. Vytizenost mistnosti nelze nijak jednoduse sledovat, coz ztézuje planovani
na delsi ¢asové obdobi doptredu. Sluzby, které jsou obvykle nabizeny v pronajatych prostorech,
jako je poskytovani technického vybaveni, obcerstveni nebo informaci o vybavenosti mistnosti,
nejsou nikde ve firmé prehledné dostupné. Zaméstnanctum chybi moznost si mistnosti jednoduse
rezervovat na jednom misteé.

3.2.3 Prilezitosti

Jelikoz lidé a firmy se v dnesni dobé stale ¢im dal tim vic pokousi investovat své vydélané penize
ve snaze bojovat se svétovou inflaci, je poradenstvi v oblasti businessu a obchodovani velmi
poptavané odvétvi. Nabizi se tak prilezitost tyto lidi cilené oslovovat a pokouset se jim své sluzby
prodavat. V pripadé provedeni dikladnéjstho prizkumu trhu je mozné se lépe zaméfit na svou
cilovou skupinu a zaujmout i zdkazniky, ktefi se sami od sebe o consulting nezajimaji. V piipadé
prechodu firmy z externich prostorti na své interni lze usetfit penize z prondjmu. Ziskané penize
je mozno lépe investovat napiiklad do vétsi digitalizace firmy, jez zjednodusi a zpfehledni vnitini
procesy.

3.2.4 Hrozby

Pokud se firma nedokédze dostateéné prizpusobit svym klientim v oblasti domlouvani schuzek
a v pripadné flexibilité termina jednani, muze to zapriCinit nespokojenost zakazniki, jejich
casovou nedostupnost a potencionalni odchod k jiné spole¢nosti. Jestli cely proces jednani navic
nebude dopfedu dostateéné naplanovany/personalizovany, nedokéZe mimo jiné pokryt vSechny
zékaznické potteby.

Kvtli zvysené konkurenci v této oblasti podnikani lze predpoklddat, ze pokud nabizené sluzby
nebudou mit pro klienty firmy kyzené vysledky, mtze dochézet k jejich prebirani jinymi subjekty
na trhu. Zaroven pokud si firma opakované pronajimé externi prostory pro své schuzky, muze
ztratit identitu svého pracovisté, coz muze vést jak k nizsi efektivité spoluprice zameéstnanci,
tak ke snizeni jejich loajality a vétsi nachylnosti k jejich odchodu za lepsimi podminkami.

Jelikoz se navic firma (dle zadén{) nachazi v obdobi krize, hrozi, Ze se za¢ne Setfit na mistech,
ktera snizi jeji konkurenceschopnost. Pripadné snizovani poctu zaméstnanci navic muze vést
k mensimu poctu klientt1, které bude spoleénost schopna obslouzit, a k horsi ¢asové flexibilité.

3.3 FURPS analjza QX TRADING

V piipadé SWOT analyzy bylo v predchozi ¢asti zhodnoceno, v jakém stavu se firma v soucasnosti
nachazi. Dle zadani jiz bylo urceno, Ze je treba prejit z pronajimani externich prostoru na pro-
vozovani vlastnich, internich. Bylo taktéz rozhodnuto, Zze k tomuto tcelu by mél byt pouzit
rezervacni systém, ktery pomuze tyto prostory lépe zorganizovat. Pro naplanovani toho, jak by
mél dany systém vypadat, je vhodné pouzit FURPS analyzu.

FURPS+ analyza slouzi pro charakterizaci kvality softwaru a popisuje oblasti, které by mél
vyvijeny program spliovat. Pomahé pri stanoveni pozadavka na software a hodnoceni jeho kva-
lity z riznych perspektiv. Zaroven popisuje o¢ekavani, kterd od systému zadavatel méa. Hlavni
oblasti, které popisuje, jsou funkénost, pouzitelnost, spolehlivost, vykon, podpora a nefunkéni
pozadavky. Na nasledujicich fadcich jsou vyjmenovany pozadavky, které by mél implementovany
systém splnovat. Vychézi ze zadani a konzultaci s vedoucim prace.
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Funkénost:

Evidence zaméstnanci
Do systému bude mozno pridavat a odebirat zaméstnance, vést o nich prislusné informace
a ukladat jejich provedené rezervace.

Evidence a rezervace zasedacich mistnosti
Rezervacéni systém bude umoznovat evidovat mistnosti a zobrazovat o nich informace. Zamést-
nanci si budou moci rezervovat zasedaci mistnosti. Jedna mistnost mize byt rezervovana
pouze jednou osobou v jeden cas. Rezervace bude propojena s osobou, kterd si mistnost
rezervovala.

Objednani doplnkovych sluzeb
Systém umozni zaméstnanctim objednat si doplnkové sluzby do mistnosti béhem jejich rezer-
vace. Bude mozné si naptiklad do zasedaci mistnosti objednat obcerstveni, dovybavit mistnost
doplikovym prislusenstvim nebo si plij¢it néjaké zarizeni.

Evidence a rezervace automobilt
V systému bude mozné vést automobily. Zaméstnanci si mohou automobil ptjéit na urcity
¢as nebo ho sami vlastnit.

MozZnost zruseni rezervace zasedaci mistnosti
Zaméstnanec si muze svoji vlastni rezervaci v systému zrusit.

MozZnost operativniho zaloZeni a zruseni rezervace prostrednictvim recepce
Zaméstnanec miuze poslat e-mail nebo zavolat na recepci, kde recepéni na pozadani rezervaci
v systému vytvori nebo zrusi.

Moznost zaslani upozornéni na bliZici se rezervaci
Pokud se blizi zacatek vytvorené rezervace, systém muze uzivatele upozornit na nadchazejici
rezervaci.

Moznost nastaveni automatického zruseni rezervace
Systém bude moci rezervaci automaticky zrusit, pokud neni aktivovadna do definovaného
casového tseku od jejiho zahajeni.

Schopnost zobrazit aktualni obsazenost zasedacich mistnosti
Systém umozni uzivateliim zobrazit, které mistnosti jsou aktudlné rezervovany, a kdy jsou
naopak volné.

Moznost sledovani dat z rezervaci
Vedouci ve firmé ma moznost sledovat dulezita data z rezervaci v prehledné grafice, kterda mu
umozni se na jejich zakladé fundované rozhodovat.

Moznost vytvaret schiuzky se zakazniky
Zaméstnanec muze planovat setkani se svymi zdkazniky. To znamend, Ze v systému vytvori
schiizku, kterd se mtize konat bud jako souédst rezervace mistnosti, nebo na jiném misté,
které si sdim zameéstnanec s klientem domluvi (napiiklad u zdkaznika).

Pouzitelnost:
MozZnost pristupu k systému pres klienta pro pouzivani odkudkoliv

Systém bude podporovat pristup z mobilniho zafizeni ¢i pocitace pfes internetové spojeni
odkudkoliv.
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MozZnost napojeni na ¢tecky u dveri, které jsou u vstupu do zasedacich mistnosti
Pokud se napriklad mistnost neotevie pomoci ¢tecky do urcitého ¢asového useku od zacatku
rezervace, rezervace mistnosti se zrusi. Pro ucely této prace bude simulovano pouze prepinacem
v zdznamu mistnosti.

Spolehlivost:

Dostupnost 24 h denné i mimo béZnou pracovni dobu
Zaméstnanci maji moznost rezervovat mistnost ¢i naopak rezervaci zrusit kdykoliv béhem
dne.

Odstavky systému mimo béZnou pracovni dobu
V prubéhu bézné pracovni doby lze o¢ekavat, ze bude rezervaéni systém nejvice vyuzivan.

Vykon:

Pocet zaméstnanci pohybujici se v fddu desitek az stovek
Dle zadéani je ve firmé okolo 250 zaméstnanci. Lze predpokladat, ze v jedné chvili se do
systému pripoji prumérné pouze nékolik desitek lidi.

Zpracovani rezervaci v radu nékolika sekund
V pripadé Salesforce zalezi, jaky mésicni poplatek je zdkaznik ochoten zaplatit. Nicméné uz
v zékladu je Salesforce dostatecné rychly.

Responzivni rozhrani
Salesforce miize byt prizplisoben tak, aby vyhovoval specifickym potfebam zakaznika. To
znamend, ze kazdy uzivatel mize mit své vlastni upravené rozhrani, coz mu umozni rychleji
vykonavat svou préaci. Podobné ale jako v predchozim bodé je tfeba si za rychlejsi pripojeni
priplatit.

Podpora:

Systém bude umoznovat rozsiritelnost o dalsi funkénosti v budoucnu
Salesforce je platforma, kterd nabizi velké mnozstvi funkci a custom aplikaci, které mohou
v budoucnu systém déle rozsirit.

Jednoduché zaskoleni zaméstnanci
Nefunkéni pozadavky:

Systém v anglickém jazyce
Priméarnim jazykem v Salesforce je anglictina.
Uzivatelsky privétivé rozhrani
Salesforce i v zakladni verzi nabizi plné prizptsobitelné prostiedi.

Pomoci FURPS analyzy byly popsany klicové pozadavky, jez by mél implementovany systém
splnovat. Salesforce by mél byt schopny vsem témto pozadavkim vyhovét. I kdyz se na prvni
pohled miuze zdat, Ze rezervaéni systém pro zaméstnance ve firmé nema nic spole¢ného s podporou
prace se zakazniky, lze si v tomto pripadé predstavit zaméstnance jako zdkazniky firmy. Navic
jak jiz bylo v kapitole 2.8 uvedeno, Salesforce je velmi univerzalni platformou podporujici veskeré
firemni procesy.
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B Obrazek 3.1 Diagram aktivit

3.4 Klicové procesy

V predchozi ¢asti byly pojmenovany a popsany jednotlivé funkce, které ma systém nabizet.
Plynou z ni dale klicové procesy, které méa aplikace obstardvat. Nize je blize popsano, jak by tii
vybrané klicové procesy mély vypadat:

Rezervace zasedaci mistnosti zaméstnancem

Pomoci diagramu aktivit, ktery zachycuje firemni procesy diagramem, je na uvedeném obréazku
3.1 zachyceno, jak vypada rezervace zasedaci mistnosti zaméstnancem. Zaméstnanec si nej-
prve zobrazi seznam zasedacich mistnosti, z kterého si jednu vybere. Nasledné si vybere
dostupny termin rezervace, ktery neni obsazeny. Béhem rezervace je mozné si rezervovat
nabizené doplnkové sluzby, ¢i si vypujcit dodatkové vybaveni do mistnosti. Po jejim vytvoreni
je po urcité dobé zaslana notifikace, kterd upozorni uzivatele na nadchazejici rezervaci. Pokud
zaméstnanec rezervaci do urcitého ¢asu nepotvrdi, je zrusena. Navic ma uzivatel moznost sam
rezervaci zrusit.

Rezervace automobilu
Rezervace automobilu probihd podobnym zpusobem jako rezervace mistnosti. Uzivatel si



Use Case model

z nabizeného seznamu vybere automobil, ktery je v dany ¢as dostupny. Narozdil od mistnosti
vsak nejsou nabizeny doplnkové sluzby ¢i vybaveni na pujceni. Notifikace je zaméstnanci
systémem zaslana v ur¢itou dobu pred pijtenim vozidla. Rezervaci je mozné pred jejim
zahajenim zrusit.

Vytvoreni schizky
Zaméstnanec si v systému vytvori domluvenou schiizku se zdkaznimkem. Po kliknuti na vy-
tvoreni schiizky musi zadat povinné udaje, jako je datum jejiho konéni a popis, o ¢em schuizka
bude. Nésledné se zobrazi moznost pro schtuizku zarezervovat mistnost nebo pouzit pro misto
konani jiné misto.

3.5 Use Case model

Use Case Model slouzi k popisu interakci mezi systémem a uzivateli. Jednotlivé pripady uziti
popisuji konkrétni scénare pouziti systému. Uzivatelé jsou rozdéleni do ctyr typu aktért, kde
kazdy ma jiné pravomoci a jinak interaguje se systémem.

Diky tomuto modelu lze 1épe pochopit priority jednotlivych typu uzivateli a tedy umoznit
systém prizptisobit na miru jejich potrebam. Na obriazku 3.2 je vidét namodelovana situace
v systému.

3.5.1 Aktéri

Aktér 1 — Administrator
Administrator je osobou, ktera cely systém spravuje. M& v systému nejvice pravomoci.

Aktér 2 — Vedouci
Vedouci je vyse postavenym zaméstnancem ve firmé, ktery zodpovida za vedeni probihajicich
projektu a podili se na fungovani celé firmy. Informace ziskané ze systému muze vyuzit
pro zlepseni firemnich procest, vedeni statistik a vytvareni reporti. Po administratorovi ma
v systému nejvice opravnéni.

Aktér 3 — Zaméstnanec
Zaméstnanec predstavuje bézného uzivatele, ktery systém vyuziva pro rezervace a planovani
schtizek.

Aktér 4 — Recepcni
Recepéni predstavuje osobu, kterd pracuje na recepci a miize na zédkladé e-mailu ¢i telefondtu
operativné rezervovat/rusit rezervace ostatnim uzivatelim.

3.5.2 Pripady uziti

UC1 — Registrace uzivatele
Administrator v pripadé prijmuti registruje nového uzivatele v systému. Ziskané idaje od néj
vlozi do systému.

UC2 — Registrace automobilu
Kdyz je ve firmé pridan novy automobil do vozového parku, administrator ho do systému
zaregistruje. Stejné tak muze vozidlo pridélit i konkretni osobé, které je dlouhodobé ptirazeno.
Administrator zada informace o vozidle do systému.

UC3 — Zobrazeni dat z rezervaci
Vedouci si zobrazi data spojend s rezervacemi v systému reprezentujici naptiklad historii
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rezervaci jednotlivych mistnosti, pocet provedenych rezervaci béhem soucasného tydne ¢i
nejcastéji vyuzivané sluzby béhem jednotlivych rezervaci.

UC4 — Rezervace mistnosti
Zaméstnanec ¢i vedouci si rezervuje zasedaci mistnost na konkrétni datum a cas, vcetné
objednani doplikovych sluzeb a vybaveni.

UC5 — Rezervace vozidla
Zaméstnanec nebo vedouci si rezervuje vozidlo na konkrétni datum a cas.

UC6 - Vytvoreni schiazky
Zaméstnanec ¢i vedouci si vytvori schiizku se zakaznikem.

UCT — Zobrazeni aktualnich informaci o mistnostech
Zameéstnanec ¢i vedouct si zobrazi seznam dostupnych mistnosti s informacemi o jejich aktualni
obsazenosti, vybavenosti a moznymi terminy rezervace.

uc Pripady ufiti

Systém

UC 1 - Registrace
uiivatele

UC 2 - Registrace

automobilu

Aktér 1 - Administrator
uC 3 - Zobrazeni

dat z rezervaci

UC4 - Rezervace
mistnosti

—
— UCS5 - Rezervace

vozidla

Aktér 2 -Vedouu’\ |
| —
/ Aktér 3 - Zaméstnanec

UC7 - Vytvoieni
schiizky

UC 8 - Zobrazeni
aktuélnich informaci
o mistnostech

UC 8 - Zrueni cizi
rezervace —

| —
/ Aktér 4 - Receptni
UC 9 - Vytvoieni

cizi rezervace

B Obrazek 3.2 Piipady uziti
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UCS8 — Zruseni cizi rezervace
Recepéni zrusi jiz vytvorenou konkrétni rezervaci na pozadani od jejiho tvirce.

UC9 — Vytvoreni cizi rezervace
Recepcni na pozadani vytvori rezervaci na jméno jejtho zadatele.

3.6 Doménovy model

Pomoci doménového modelu lze identifikovat entity, které budou v implementovaném systému
hrat klicovou roli. Zakladni entitou je tirida, kterd reprezentuje objekt ulozeny v databézi.
V doménovém modelu jsou t¥idy zjednodusSené a obsahuji pouze dulezité atributy, bez metod,
které bychom normalné nalezli v programovacim jazyce. Tiidy maji mezi sebou vztahy, které
popisuji, jak jsou vzajemné propojené a jakd data jsou pro né pristupnd. Na obrazku 3.3 je
podrobnéji zndzornéno, jak by mohly byt entity v implementovaném systému reprezentovany.

Cely systém je zalozen na tridé Rezervace, kterd umoznuje ukladat informace o provedenych
rezervacich do systému. Pro spravnou evidenci této tridy je nutné znat datum a cCas zacatku
a konce rezervace. Existuji dva typy rezervaci: Rezervace mistnosti a Rezervace automobilu.
V prvnim pripadé si musi uzivatel vybrat konkrétni zasedaci mistnost, kterd je ve vybraném
Case volnd, ve druhém pripadé se akce poji s jednim automobilem, ktery je mozné si vypujcit na
ur¢itou dobu. U rezervace je taktéz nutné si pamatovat, v jakém stavu se pravé nachazi.

Pii rezervaci mistnosti lze objednat konkrétni sluzby, jako je priprava obcerstveni nebo
prekladatele. Také je mozné vypujcit si dostupné vybaveni, naptiklad projektor nebo konferenéni
telefon. V pripadé vybaveni, sluzby ¢i mistnosti je mozné zaznamenavat, jestli se daji rezervovat,
¢i nikoliv.

Uzivatelé se ptihlasuji do systému a ukladaji se o nich zakladni iidaje a informace o prove-
denych rezervacich. Uzivatel také muze vlastnit evidovany automobil v systému. Automobil je
identifikovan pomoci jeho SPZ. V systému se eviduji schuzky, které se mohou konat jako soucést
rezervace mistnosti. Uzivatelé tak zaroven mohou rezervovat mistnost bez nutnosti, aby se béhem
ni konala schtizka.

3.7 Zavér kapitoly

V této kapitole bylo nejprve predstaveno zadani ukazkového systému. Néasledné byla analy-
zovana soucasna situace firmy. FURPS analyza popsala, které funkéni a nefunkéni pozadavky
pozadovany systém ma spliovat. Poté byly taktéz popsany procesy, které béhem pouzivani
systému nastavaji. V neposledni fadé byl navrzen doménovy model, jez popsal entity v systému
a vztahy mezi nimi. Nyni je tfeba navrzeny systém implementovat v prostiedi Salesforce.
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Kapitola 4

Implementace systému v
Salesforce

Tato kapitola se zabyva implementaci ukdzkového systému, ktery je analyzovan v predchozi
casti prace. Popisuje jak cely postup tvorby samotné aplikace, tak i prostfedi, se kterym se po
dobu implementace pracuje. Jejim cilem je slouzit jako ndvod pro studenty, ktefi by pripadné na
podobném prototypu pracovali. Mize také byt pouzita jako zdroj inspirace k vytvoreni jiného
systému. V prvni Casti se zabyva popisem postupu pred samotnou implementaci a tim. co je
na zacatku tvorby projektu nutné nastavit. Nasleduje popis jednotlivych ¢asti implementace
a béhem ni vyuzitych postupt.

4.1 Trailhead

Na uvod je nejprve nutné se se Salesforce naucit pracovat. Jak jiz bylo ve 2. kapitole zminéno,
k tomuto tcelu slouzi Trailhead. Jednd se o vzdélavaci platformu, kterd nabizi celou fadu inter-
aktivnich lekeci a dokaze zabavnou formou naucit, jak v tomto prostiedi tvorit.

K tomu, aby clovék zacal, je pouze treba se zdarma registrovat na oficidlnich strankach
https://trailhead.salesforce.com/ a nasledné se pustit do pripravenych tutorialt. Stranky
nejsou nabizeny v Ceském jazyce, ale i lehce pokrocily mluvéi anglictiny dokaze drtivé vétsiné
probiranych véci dobfe porozumét. Na zacatku muze byt slozité se v novém prostredi zorientovat.
Stranka uzivatele zahlti celou fadu ucicich moduli, které jsou mezi sebou navzdjem propojené
a mohou pusobit zprvu trochu zmatecné. Dilezité je si ale uvédomit, ze cely ucici proces je
rozdélen do tii zdkladnich vrstev. Tou nejsvrchnéjsi je takzvana Trail, coz by se dalo prelozit
jako cesta ¢i stezka, kterd ma slouzit jako priavodce néjakym vétsim komplexnéjSim tématem.
Jednotlivé Trails se pak déli na moduly zabyvajici se dil¢imi ¢dstmi daného problému a ty
se pak déli na lekce, které vysvétluji, jak detailné postupovat. Lekce byvaji zakonéeny bud'to
kratkym kvizem, ktery otestuje ziskané znalosti, nebo interaktivnim cvi¢enim, kde si muze ¢lovék
primo v Salesforce vyzkouset tlohu vyresit. Tato interaktivni cviceni se provadi v takzvaném
Playground, které by se dalo charakterizovat jako cvicnéd verze Salesforce, ktera simuluje jeho
realné prostredi. Ijlohy jsou po dokonceni vyhodnoceny a obodovany. Uzivatel tak v pribéhu své
cesty Trailheadem ziskava body a odznaky za dokoncené tlohy, které ho hravou formou motivuji
k dalsimu postupu.

Pro lepsi ziskani prehledu o tom, jak se s Trailheadem zacit ucit, je nejlepsi si nejprve projit
Trail zvany Get Started with Trailhead. Dalsim krokem by mél pak byt Trail Developer Beginner,
ktery si klade za cil naucit zdklady Salesforce pro vyvoj aplikaci. Nasledné je pak mozné si po-
stupné vybirat z dalsich lekci, které rozebiraji pokrocilejsi funkce. Pii vybéru zalezi na tom, jaky
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systém chce vyvojar realizovat. Napriklad pro vytvoreni zakladni logiky, kterda dokaze v systému
automatizovat rtuzné procesy a vytvaret interaktivni obrazovky pro uzivatele, je treba si projit
Trail jménem Build Flows with Flow Builder, jehoz znalosti jsou v této praci znac¢né vyuzity.

4.2 Pred zacatkem implementace

Kdyz se vyvojar seznami s prostfedim pomoci Trailheadu, mize zacit vytvafet novy systém
s vlastnostmi, které byly definovany v analytické casti. Po absolvovani interaktivnich lekei a sro-
zumitelné popsanych navodl se muze zdat, ze cely proces vyvoje pujde snadno a logika jed-
notlivych procesu se vymysli za pochodu. Nicméné kazdé vyvojarské prostiedi ma sva omezeni,
a i kdyz vyrobci Casto tvrdi, Ze je jejich feseni snadno konfigurovatelné a prizpusobitelné, pri sa-
motném vyvoji se mohou objevit nékteré limitace. Naopak funkce, které zakaznici casto vyzaduji,
se nemuseji vyvijet od zakladu a neni tfeba nad jejich vymyslenim stravit dlouhé hodiny. Je proto
nejprve vhodné si dopredu rozmyslet, které standardné nabizené nastroje jsou pro vysledné reseni
adekvatni, a projit si jiz predem dostupné moznosti.

V kontextu vyvoje systému pro rezervaci mistnosti je v Salesfoce prichystdno jiz nékolik
nastroju a aplikaci, které rezervovani castecné resi. Bohuzel vétsina z nich neni pro pripad
této prace vhodné, protoze jsou placené a tim padem pro vyuku nepouzitelné. Aplikace, ¢i jiz
predpripravené systémy od konkrétnich vyvojaiu zase nenabizi moznost nahlédnout do jejich
logiky, a tudiZ si je nelze upravit pro své vlastni potieby. Pfed pouzitim konkrétnich nastroju je
nutné si oveérit, zda plné pokryvaji pozadované funkce.

Béhem vyvoje ukazkové aplikace jsem se napiiklad pokusil pouzit nastroj Salesforce Sche-
duler, ktery se na prvni pohled zdal byt pfihodny pro vytvareni rezervaci mistnosti. AvSak pri
jeho pouziti jsem zjistil, ze je spiSe vhodny pro rezervaci schuzek a prizpusobeni si ho vlastnim
pozadavkum se ukazalo jako obtizné kvuli fadé omezeni. Navic jsem si bohuzel pted jeho pouzitim
nevsiml, Ze se jednd pouze o trial verzi, jejiz licence je ¢asové omezena. Moji vlastni chybou jsem
tak stravil spoustu ¢asu ve snaze pouzit néco, co nefungovalo a nakonec jsem tak byl nucen
od tohoto néstroje upustit a zacit implementaci od znova. Chtél bych tedy zduraznit, ze je na
zaCatku opravdu dulezité si dukladné rozmyslet, co je vhodné pouzit a dopredu se presvédcit,
zda bude vysledek fungovat.

o fe22:2®

Setup  rome  Objectansger
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Get Started with Einstein Bots Mobile Publisher Real-time Collaborative Docs
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4.3 Prvotni nastaveni v Salesforce

Pro zacatek implementace je tfeba si vytvorit vlastni org, coz v Salesforce oznacCuje instanci
samostatného prostiedi urceného pro konkrétni organizaci, v tomto ptipadé pro vytvarenou apli-
kaci v této praci. Org lze ziskat automaticky zdarma po zaregistrovani do Developer edice na
adrese https://developer.salesforce.com/signup. Jak jiz bylo dfive zminéno, tato edice se
neobejde bez jistych omezeni. Neni vhodna pro redlné nasazeni systému do provozu, napiiklad uz
kvili omezeni poctu uzivatel, mnozstvi nékterych funkei a technické podpory. Pro tucely tvorby
ukézkové aplikace ¢i vyrobeni prototypu systému je Developer edice vsak zcela dostacujici.

Jakmile je org vytvofena, po prihlaseni se objevi hlavni Setup obrazovka, jez je ukdzédna na
obrazku 4.1, a na niz je béhem vyvoje straveno spoustu ¢asu. Tato stranka totiz poskytuje pristup
ke vsem konfiguracim v org, véetné spravovani objekti, poli, procesu, zabezpeceni ¢i vzhledu
stranek a mnoho dalsiho. Témér z jakékoliv stranky se da zpristupnit kliknutim na ikonu Setup
v pravé horni ¢asti obrazovky. K vytvarenym aplikacim je mozné se dostat z levého horntho rohu
z takzvaného App Launcheru. Dulezity je taktéz sloupec na levé strané obrazovky, na kterém
se nachazi zalozky vSech nastaveni, které jsou béhem vyvoje potieba. Nastésti neni tieba mezi
jednotlivymi polozkami proklikavat a dlouze hledat rizna podmenu, staci vyraz vyhledat pomoci
vyhledavaci listy Quick Find nebo Search Setup.

Organization Edit

General Information | = Required Information
Organization Mame || Q&X Trading | Phone |BU230853D |
Primary Contact |Fi|ip Vanek | "‘E Fax | |
Division | |
Address
Street  [pafiZais 127

City  [Prague

State/Province |F'I'EIQUE

|
|
ZipiPostal Code | 110 00 |
|

Country |Czech Republic

Locale Settings

Default Locale Il Czech (Czechia) bl |
DefaultLanguzge  |[English bl
Default Time Zone  |[{GMT+02:00) Central European Summer Time (Europe/Prague) v

Enabling this preference can increase the compiled size of existing formulas that contain the DATEVALUE() function.
Befora enabling this preference in production, use the formula editor in 2 sandbox to make sure that formulas that contain the
DATEVALUE() function still compile to fewer than 5,000 characters.

'Y

Improve DATEVALUE() 0

accuracy for DST 2

Currency Settings

Currency Lacale  |[Czech (Czechia) - CZK v

B Obrazek 4.2 Nastaveni organizace

Prvni kroky v této praci sméruji do obecného nastaveni organizace v Company Settings
-> Company Information, kde je mozné zadat zékladni informace o firmé, pro niz je aplikace
vyrabéna. Nastaveni pouzité v tomto pripadé je vidét na obrazku 4.2. Samotné tdaje adresy,
Cisla a nazvu firmy jsou v tomto pfipadé zcela fiktivni a pouze vymyslené pro tuto praci. Ména
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je nastavena na ¢eské koruny, nicméné to neznamenad, ze by byl systém schopen v pripadé zmény
na ménu jinou ulozené castky konvertovat. Jedna se pouze o udaj.

Vzhledem k pozadavkim v analytické ¢asti je vychozim jazykem nastavena angli¢tina. Pokud
by byla vyzadovana cestina, 1ze ji zde nastavit jako druhy jazyk. Nicméné v pripadé nastaveni
v Locale Settings se jedna spiSe o informativni tdaje, a k tomu, aby byl preklad systému do
¢estiny funkeéni by bylo treba i v Company Settings -> Language Settings vybrat Cestinu.
Jednotlivé ruéné vytvorené objekty, atributy, popisy a formulafe by nicméné bylo nutné rucné
prelozit v User Interface -> Translation Workbench -> Translate.

Jak je jiz urceno v predchozi kapitole, k systému budou pristupovat uzivatelé s raznymi
typy pozadavkl a opravnéni. K tomu je tfeba je rozlisit pomoci uzivatelskych roli. V Users
-> Roles jsou proto vytvoreny 3 nové role - Manager, Regular Employee a Receptionist, které
odpovidaji predem urenym rolim Vedouci, Zaméstnanec a Recepcni. Administratorskou roli
neni tfeba pridavat, protoze je v systému jiz zavedena. Zaroven je treba vytvorit jednoduchou
hierarchii, tedy Ze Zaméstnanec a Recepcni se zodpovidaji Vedoucimu. To m4 za nasledek to, ze
Vedouci muze napriklad sledovat data o Zaméstnancich a Recepcnich, ale samotny Zameéstnanec
a Recepcni o ostatnich nikoliv.

V Users -> Profiles se daji vytvafet rizné profily. Profil zde reprezentuje mnozinu riznych
opravnéni a omezeni, které jeji uzivatelé v systému maji. Po vzoru roli jsou zde vytvoreny jednot-
livé odpovidajici profily. V nich jsou upraveny rizna nastaveni, jako napiiklad pristupova prava
k nové vytvarené aplikaci, k nové vytvarenym objektim a jejich polim ¢i schopnost spustit
takzvané Flows, jez budou pozdéji v kapitole predstaveny.

Novi uzivatelé jsou vytvareni v sekci Users -> Users, kde se kromé zadani osobnich idajt
daji pritazovat i nové vzniklé role a profily. Protoze je v Developer edici mozné mit pouze dvé
aktivni licence, nelze nové vytvorené profily prifadit vice nez jedné osobé (jedna licence je jiz
prifazena ndm). Tudiz pokud je tfeba testovat rizné uzivatelské profily v systému, je tieba
pouze u jedné osoby profily stiidat. Pro prihlaseni do aplikace v roli jiného uZivatele je tfeba
v nastaveni Login Access Policies nastavit moznost ptihlasovani admint jako jinych uzivatelt
a nasledné v Users -> Users kliknout vedle jména uzivatele na login.

4.4 Objekty

Pred tim, nez bude mozné se v implementaci posunout déle a zacit fesit logiku fungovani procest
¢i vzhled jednotlivych stranek, je nejprve nutné, aby sly v systému vytvéret zaznamy. V Salesforce
jsou pro tento ucel podobné jako v jinych systémech urc¢eny objekty, bez kterych by nebylo mozné
zadnd data uklddat. Pomoci doménového modelu z predchozi kapitoly (obrézek 3.3) jsou objekty
a jejich vztahy jiz definovany, staci je pouze v novém systému vytvorit. Oproti doménovému
modelu mé Salesforce omezeni v tom, Ze vztahy mezi objekty mohou byt pouze N:1 (vice zdznamu
z jedné tabulky muze odkazovat pouze na jeden zdznam v jiné tabulce). Tato restrikce se vsak da
obejit pomoci vytvoreni dodatecného spojovaciho objektu, ktery bude mit vazbu na obé puvodni
tabulky.

Samotny Salesforce jiz v zdkladu nabizi celou fadu standardnich objektt, které lze pro své
potieby vyuzit (v tomto pripadé objekty User, Activity a Fvent). Tyto objekty jsou pouzivény
i v dalsich pfipravenych aplikacich. Neni tak od véci je ve svém Teseni pouzit, nebof mohou
byt v budoucnu vyuzity k propojeni s dalsimi funkcemi. Navic neni obecné dobry niapad mit
v databazi vice objektl reprezentujici stejnou véc.

4.4.1 Vytvoreni objektt

V Salesforce existuji dva zpusoby jak vytvaret objekty. Prvni zptsob je pomoci Object Ma-
nageru, ktery poskytuje jednoduché rozhrani, ve kterém se ptridavaji a nastavuji jednotlivé atri-
buty pomoci prehlednych formuldit. Druhou moznosti je vyuzit Schema Builder, ktery umoznuje
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B Obrazek 4.3 Datové objekty v systému

vytvareni tabulky pomoci grafického rozhrani, kde jsou objekty pridavany na virtualni platno.
Diky tomu si Ize lépe vizualizovat vztahy mezi objekty a usnadnit tak orientaci v systému.
V piipadé této prace byla vyuzita kombinace obou. Pro vytvoreni objektu staci v Object ma-
nageru kliknout na Create -> Custom Object a poté ve formulati navolit pozadované para-
metry. Aby byly entity po vytvofeni dostupné pro pouziti na strankach vytvarené aplikace, je
jesté nutné na User Interface -> Tabs nastavit jejich styl zobrazeni. Kliknutim na tlacitko
New v sekci Fields and Relationships na detailu objektu se pak pridavaji pole dané tabulce.
Entity na obrazku 4.3 byly vytvoreny na zakladé popsaného Doménového modelu. Od ana-
lytické casti se nicméné v nékolika ohledech lisi. Entita User, kterd je ve skutecnosti taktéz
v systému pritomna a propojena s objekty Reservation, Room Category a Activity, zde vSak neni
zobrazena. Jedna se totiz o standardni Salesforce objekt, ktery je propojen se vSemi ostatnimi
objekty nejméné pomoci policka created by (politko zaznamendvajici, kym byl zdznam vytvoren).
Jeji zobrazeni by tak diagram kvtli mnozstvi vazeb znacné zneprehlednilo. Oproti pivodnimu
modelu taktéz pribyl objekt Reservation Item, ktery supluje vztah N:N mezi sluzbou, rezervaci
a vybavenim. Rezervace neni rozdélena na vice typu, ale pouze obsahuje pole Type. Activity
a Fvent jsou podobné jako User standardnim objektem ze Salesforce a reprezentuji schizku.
Activity, kterd predstavuje jakoukoli obecnou aktivitu, je rodicem objektu Fuvent, jez reprezen-
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tuje jiz konkrétni schizku konanou se zdakaznikem. Pole, kterd maji u sebe Cervenou ¢arku, jsou
pri vypliovani zaznamu povinna.

4.4.2 Omezeni poli rezervace

Protoze je rezervace rozliSovana na rizné typy a dochézi u ni k urc¢itym omezenim, musi byt
zdznam pri vytvoreni ¢i zméné schopen vyhodnotit, zda jsou uklddana validni data. K tomuto
ucelu castecné slouzi Validation Rules, které se daji nalézt v detailu objektu Setup -> Object
Manager -> Reservation -> Validation Rules. Zde se daji pouzit jednoduché funkce kon-
trolujici nové zadané informace v zdznamu. Nékteré formule, které jsou pouzité pro rezervaci,
jsou napiiklad nésledujici:

1) AND(NOT(ISBLANK(Meeting Room__c)), NOT(ISBLANK(Vehicle__c)))

2) AND(ISBLANK(Meeting_Room__c),ISBLANK(Vehicle__c))

3) IF(Starting Date__c > Ending date__c , true, false)

4) IF(DATEVALUE(Starting_Date__c) <> DATEVALUE(Ending_date__c),true,false)

Prvni a druhd formule maji za kol zajistit, aby rezervace byla vzdy spojena vyhradné se
zasedaci mistnosti nebo s vozidlem. Tteti formule kontroluje, aby datum a ¢as konce rezervace
nebyl pred datem a ¢asem zacatku. Ctvrta funkee pak zajistuje, aby se celd rezervace mohla konat
pouze v jeden den. Formule podobné prvnim dvéma jsou taktéz obsazeny i u Item Reservation,
kde zajistuji, aby vybaveni a sluzba nemohla byt soucésti jednoho stejného Item Reservation.
Dalsi formule, které jsou v aplikaci jesté pfitomny, zajisfuji konzistenci dat a umoziuji zadat
nékteré informace pouze v ur¢itém tvaru.

Formule ovsem neumoznuji porovnavat novy zaznam vuci jiz existujicim. V systému je vSak
treba kontrolovat, zda neexistuje jiz zaznam aktivni rezervace pro stejnou mistnost ¢i vozidlo
ve stejny ¢as. Pro tento pripad lze pouzit takzvané Apex Trigger, o nichZ je detailnéji hovoreno
v pozdéjsi Casti.

4.5 Nastaveni aplikace

Jednou z vyhod Salesforce prostiedi je to, ze v ném lze jednoduse vytvare vicero riznych apli-
kaci naraz, které mohou byt mezi sebou navzajem propojené, protoze pouzivaji stejné objekty,
zadznamy a logiku na pozadi. Pro icely této prace vSak staci vytvorit pouze jednu aplikaci. Jeji
vytvoreni se nachézi pod Apps -> App Manager a kliknuti na New Lighting App. Po vy-
plnén{ jména aplikace (v tomto pfipadé QX Trading), vybrani ikony a zvolen{ zpisobu navigace
a prizpusobeni je nabidnuta obrazovka, kde je moznost si vybrat, které jiz existujici a nové vy-
tvorené komponenty/objekty budou v nové aplikaci pouzity. Na obrdzku 4.4 jsou na pravé strané
vidét polozky, které byly z dostupného seznamu vybrany. Ty jsou pak po otevfeni aplikace v ni
nasledné dostupné z jednotlivych zalozek v jeji horni ¢asti.

4.5.1 Zakladni orientace po nové vytvorené aplikaci

Zakladni struktura aplikace je hned po jejim vytvoreni automaticky hotova. Pro jeji zpristupnéni
ji staci najit v levém hornim rohu v App Launcher. Jako prvni se vzdy zobrazi domovskd stranka.
Jednotlivé vytvorené objekty se v aplikaci nachédzeji v horni ¢asti stranky v jednotlivych zalozkach
a v nich jsou pak ulozeny pfrislusné vytvorené zaznamy. Zaznamy se na strance svého objektu
zobrazuji v seznamech. Na nasledujicim obrazku 4.5 je vidét, jak vypadéa stranka objektu zasedaci
mistnosti se seznamem svych ti{ zdznamu (jednotlivé mistnosti).
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B Obrazek 4.4 Zvolené polozky pro aplikaci

4.5.2 Filtry zaznamu

U seznamu zaznamu je po kliknuti na tlac¢itko New mozné vytvorit seznam novy nebo pomoci
ozubeného kolecka editovat ten soucasny. Diky tvorbé filtrui lze zdznamy omezit dle urcitého
klice a vytvaret tak pro uzivatele specifické pohledy na data. V sekci Select Fields to Display se
vybiraji pole, kterd se v seznamu zobrazi. Pomoci Sharing Settings se jednotlivé seznamy daji
sdilet pro rizné uzivatelské role. Filtr, ktery je na obrazku 4.5 pritomen, zobrazuje pouze zaznamy
mistnosti, jenz se daji rezervovat. Vétsina objekti mé vytvoreny rizné filtry. U rezervaci jsou
napiiklad nastaveny takové, jenz umoznuji zobrazit pouze ty, které jsou v uréitém stavu, ¢i ty
které jsou spojeny pouze s urcitou osobou. Vybaveni ¢i sluzby maji zase filtry podle stejnych typta
nebo stejnych jmen, u vozidel se daji zobrazit i samostatné jen ty, které nejsou rezervovatelné.

Meeting Rooms

Reservable Rooms v |4 New Impaort Change Cwner Printable View
3 items = Sorted by Meeting Room « Filtered by All meeting rooms - Can be reserved « Updated 17 minutes ago Search this list.. i o - < 4 LA
Meeting Room 1 “ | Room Category ~ | Room size w | floor v
12201 Medium Conference Room 13,000 2 v
2 T2 202 Large Conference Room 15,000 2 A
3 T5. 001 Small Meeting Room 10,000 5 v

B Obrazek 4.5 Filtrovany seznam mistnoti, jenz se daji rezervovat

Déle je mozné nastavit, jaké informace se zobrazi po najeti mysi na dany objekt. Naptiklad
pro rezervaci je mozné v Object Manager -> Reservation -> Compact Layouts -> New
si vybrat z dostupnych poli. Poté uz je jen treba v Compact Layout Assignment nové rozlozeni
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nastavit jako aktivni. Jak je na obrazku 4.6 vidét, u rezervace je vybran jeji zacdtek a konec,
status, odkaz na mistnost ¢i vozidlo a s ni spjata schiizka.

Reservation Item

RI-0017
Related Details
X
ecenmtiod R-0033
eservatiol
RI-0017 gk
Starting Date Ending date
03.05.2023 15:00 03.05.2023 16:00
State Meeting Room
Active T5_001
Vehicle Service Appointment
Last Modified By
30.04.2023 15:11 sl 30.04.2023 15:11

b

B Obrazek 4.6 Kompaktni zobrazeni rezervaci

To, jak uzivatelé vidi na strance detail zaznamu po jeho rozkliknuti, je nastaveno naptiklad
pro rezervaci v Object Manager -> Reservation -> Page Layouts. U kazdého objektu je
vhodné mit k dispozici pouze ty pole, které jsou uzivateli vyuzivany.

4.6 Rezervace

Hlavnim procesem, ktery musi implementovana aplikace resit, je rezervace. Proto, aby mohla byt
rezervace vytvorena, musi byt uzivatel proveden sadou obrazovek, které mu umozni si vybrat
pozadovanou mistnost s datem a ¢asem zamluveni. Zaroven ma rezervace nékolik omezeni, jako
napiiklad pokud je mistnost v dany Cas jiz rezervovana, nesmi byt uzivatel schopen vytvorit
rezervaci novou.

Proto, aby bylo mozné vést rezervace, je treba mit v systému automatizované procesy, které
se o data budou starat. Automatizovanym procesem je v tomto piripadé myslena néjaka ¢innost,
kterd je systémem TeSena automaticky. Uzivatel se tak nemusi napiiklad starat o to, jestli ak-
tualizované udaje jsou spravné zadané nebo jestli po vytvoreni nového zdznamu se nemusi ode-
slat nékomu zprava. Jejich pfinosem v systému je predevsim vétsi konzistence uklddanych dat,
uzivatelska privétivost a lepsi sledovatelnost procest.

Zpusobu, jak v Salesforce procesy vytvaret, je nékolik. Nastroj workflow rules napriklad
umoznuje definovat rizné podminky a akce pomoci formuli, které se vykonavaji pri splnéni
urcitych kritérii. Apex triggers je zase kéd napsany v Apex jazyce, ktery umozinuje provadét na-
programované akce, které mohou po spusténi pracovat se zdznamy v databazi. Flows je vizualni
nastroj, ktery pomoci skladani elementti a komponent za sebe dokaze vytvaret jak automaticky
spousténé procesy, tak i vizualni formuléare, které uzivatele provedou prubéhem tvorby zdznamu.
Pro pripad tvorby rezervace se tak Flows jevi jako idealni volba.

4.6.1 Rezervace mistnosti pomoci Flows

Pro praci s vytvarenim a uklddanim rezervaci je vyuzit v této aplikaci nastroj Flows. Pro jeho
zpristupnéni je nutné v sekci Process Automation -> Flows kliknout na tlacitko New Flow



Rezervace

a nasledné vybrat Screen Flow. Tento typ Flow je uréeny pro vytvareni interaktivnich obrazovek,
které mohou uzivatele vyzvat k zadani ¢i vybrani riznych udaju a nasledné tato data dale
zpracovat. Po vytvoreni nového Flow se zobrazi prazdnd plocha, kam je mozné pridavat razné
komponenty. V této praci jsou pouzivany nasledujici elementy:

Screen - modry ¢tverec s obrazovkou slouzici pro zobrazeni obrazovky uzivateli a ziskdni od néj
potiebnych informaci

Decision - oranzovy kosoctverec, ktery na zakladé urcité podminky rozhoduje, jakou cestou se
ve Flow déle vydat

Get Records - riazovy Ctverec, ktery ulozi zaznamy do lokalni proménné na zakladé specifiko-
vaného filtru

Apex Action - Sedy ¢tverec, ktery zavold Apex metodu se vstupnimi parametry a vrati zpatky
parametry vystupni

Loop - oranzovy ¢tverec se Sipkou, ktery projde vsechny zaznamy v kolekci
Assignment - oranzovy ¢tverec s rovnitkem, ktery pritadi proménnym urcitou hodnotu

Create Records - rtuzovy Ctverec, ktery vytvori zaznam ze zadanych proménnych

Edit Screen
Components  Fields & Data Table .
Reserve Meeting Room, Vehicle or Additional Services
Search components... Q * AF1 Name
 Input (45) ) Dota Tt Select_Room_You_want_to_book2
© Address Select RoomYou want to book e
Select RoomYau want to book
M. v |G.v R. v |F.v |D.wv v
| Use Label as the table title
No items to display.
~ Configure Data Source
*Select Desired Date *Source Callection @
oy & EE) Meeting Rooms from Get_Raoms X

o Data Table

0 Date Pause Previous m ~ Configure Rows

B Daie &Time " Row Selection Mode

e i Multiple
® Single
View only
The component stores the single record from the
selected row as ouiput.
«| Require user to make a selection
Defauit Selection
Select 3 resource.. Q

» Configure Columns

Get more on the AppExchange » Set Component Visibility

B Obrazek 4.7 Ukazka tvorby obrazovky

Po kliknuti na ikonu plus mezi jednotlivymi ¢astmi je pfidan vybrany element do procesu.
Obrazek 4.7 ukazuje, jak vypada tvorba samotné obrazovky po rozkliknuti elementu obrazovky.
V levé ¢ésti se nachazi komponenty, které lze pretahnutim doprostred pridat na stranku a v pravé
casti lze nasledné upravovat jejich parametry.

Pro zachyceni procesu rezervace je tfeba vyuzit nékolik obrazku, jelikoz neni mozné ho se
zachycenim detailtl zobrazit pouze na jednom. Na obrizku 4.8 je vidét zacatek celého procesu,
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Screen Flow
Start

b

Type of reservation screen
E' Screen
-
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Decision

Additional Services and...

(+

B Obrazek 4.8 Zacatek procesu rezervace ve Flow

kdyz se spusti. Uzivatel si nejprve v Type of reservation screen vybere, jestli si chce rezervovat
mistnost, vozidlo nebo dodateéné vybaveni/sluzbu k rezervaci. Na zdkladé volby pak proces
pokracuje po jedné ze tii cest.

V levé casti obrazku 4.9 je nésledné pokracovani cesty rezervace mistnosti. Get Rooms nej-
prve vyhleda vSechny zdznamy mistnosti v databazi a ulozi do proménné ty, které jsou pomoci
policka Reservable nastavené na rezervovatelné. Tyto zdznamy jsou nasledné uzivateli zobrazeny
prehledné v tabulce na obrazovce Select Room and Date. Zde je taktéz nutné zadat datum, kdy
ma byt rezervace provedena. Zadané datum musi byt alespon datum nasledujiciho dne a ma-
ximalné 2 mésice po tom dnesnim. Poté je zavoldna Apexr metoda, kterd dostane jako vstupni
parametry Id zvolené mistnosti a datum rezervace. Zpatky jsou vraceny ¢asové sloty po jedné ho-
diné, které je mozné v dany okamzik zamluvit. Tyto casové sloty se zobrazi na dalsi obrazovce.
Bohuzel ve Flows neni mozné vytvorit nabidku moznosti pro uzivatele z kolekce proménnych
(vréceny list ¢asovych slotit). Sloty tak jsou pouze informativné vypsdny v horni ¢dsti stranky
a na vybér ma uzivatel i ty, které jsou nedostupné. V nasledujici ¢asti je nicméné ve smycce
zkontrolovano, zda se vybrany tidaj mezi dostupnymi nachéazi. V pripadé ze ne, vrati se uzivatel
zpatky k volbé slotii.

V pravé casti obrazku 4.9 je zobrazena konefna ¢ast celého procesu v pripadé, ze ¢asovy slot
byl zvolen spravné. V elementu Store time je pritazen do proménnych datum a ¢as zacatku a konce
rezervace. Toto pritazeni probiha pomoci formuli, kde se nejprve prevede datum a cas do textové
podoby, nasledné se tyto texty spoji dohromady a pfevedou zpéatky do formétu date/time, aby
vyhovovaly formatu poli v zdznamu rezervace. Uzivatel na néslednych dvou obrazovkach muze
doplnit poznamky k rezervaci a vybrat si, zda si chce jesté k rezervaci objednat dodatec¢né sluzby
¢i vybaveni. Poté je vytvofen zdznam rezervace v systému a dle vybrané volby bud’ proces skonéi,
nebo pokracuje k objednani sluzeb.
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B Obrazek 4.9 Pokracovani rezervace ve Flow

4.6.2 Rezervace vozidla, doplnkového vybaveni a sluzeb

Jelikoz jsou zbylé ¢asti procesu rezervace podobné té predchozi, jsou zde uz jenom strucné
popsany. Pokud je na zacatku vybrana rezervace vozidla, jsou z databaze vybrany a zobrazeny
vsechny rezervovatelné vozy. Oproti mistnosti vSak neni potieba Apex metoda, protoze v tomto
pripadé stac¢i pouzit element Get Records, ktery ziskd vSechny aktivni rezervace k vybranému
autu a zobrazi je na strance uzivateli. Nasledné je pak na rozdil od mistnosti mozno pouze vy-
brat datum dne rezervace, protoze vozidla nejsou v systému piijcovana pouze na hodinu, ale na
cely den. Poté je obdobné ve smycce zkontrolovano, zda vozidlo neni jiz v danou dobu pijc¢ené
a v pripadé zZe neni, je vytvoren novy zaznam o rezervaci vozidla.

Do tieti E4sti rezervace je mozné se dostat bud'to na za¢itku vybérem rezervace doplitkovych
sluzeb a vybaveni, ¢i po dokonceni rezervace mistnosti. Oproti predchozim dvéma pripadim
zde neni ve skutecnosti vytvarena nova rezervace, ale pouze jsou polozky ptridavany k rezervaci
mistnosti. Sluzby a vybaveni se totiz vazi pouze k rezervaci mistnosti a samostatné by nemélo
smysl je rezervovat. Proto je na zac¢atku uzivatel vyzvan k vybéru ze svych jiz aktivnich rezervaci.
V pripadé, ze cesta do této casti vedla ze zamlouvani mistnosti, je rezervace jiz zvolena. Poté uz
ma uzivatel moznost si vybrat z dostupnych sluzeb ¢i vybaveni. U sluzeb neni na rozdil od vy-
baveni kontrolovano, zda jsou jiz v danou chvili rezervovany. Kontrola dostupnosti je u vybaveni
fesena, podobné jako u mistnosti, pomoci Apex metody, kterd dle Id vybaveni a data rezervace
zjisti, zda se jiz stejny zdznam v databazi nenachazi.
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4.6.3 Flow Zruseni rezervace

Implementovany prototyp mé dle specifikace zadani umoznit uzivatelim zrusit si vlastni re-
zervaci. Moznosti, kterd by se na prvni pohled mohla zdat jako logicka, je jednoduse smazat
zaznam z databdze. V takovém piipadé by ale cennd informace o provedené akci kompletné zmi-
zela a historie vSech rezervaci by se rdzem stala nekompletni. Mazani zdznamu neni obecné ve
vétsiné pripadi dobry napad, ledaze by daj nemél v systému opravdu zadny smysl a jednalo by
se spiSe o chybu.

Aby bylo mozné evidovat zrusené rezervace, je tieba mit uloZenou dodatetnou informaci.
K tomuto tcelu slouzi policko State, jez reprezentuje stav, v jakém se aktudlné rezervace nachézi.
Tento stav je pfi jejim vytvoreni standardné nastaven na Active a reprezentuje situaci, kdy je
mistnost ¢i vozidlo v systému zarezervovano. Pokud tak bude nékdo chtit provést rezervaci a diive
zminénd Apex Class nalezne béhem prohleddvéani databaze pro dany objekt aktivni zédznam ve
stejnou dobu, neumozni Flow rezervaci provést. Pokud ale zdznam bude ve stejnou dobu ve stavu
neaktivni neboli zruseny, tak je rezervaci stale mozné udélat.

Jediné, co tak nové vytvoreny Flow nazvany Zruseni rezervace déld, je, Ze nejprve vyhleda
a nabidne uzivateli vSechny jeho rezervace, které jsou aktivni a nasledné po vybéru jedné konkrétni
zmeéni jeji stav ze stavu aktivni na zrusend.

4.6.4 Flow Rezervace pro jiného uzivatele

Aplikace mé umoznovat operativné zakladat a rusit rezervace pomoci recepce, k ¢emuz postaci
upravit predchozi dva Flows. U Flows je mozné kopirovat ¢i vytvaret nové verze z téch stavajicich,
coz cely proces tvorby urychluje. Stac¢i k témto novym procestim na pocatek pridat obrazovku,
na které je mozno si zvolit z nabizenych uzivatel. Nédsledné uz je jen tfeba nezapomenout na
konci procesu zménit pri vytvoreni nového zaznamu rezervace Id ze soucasného uzivatele na toho
na pocatku vybraného.

4.6.5 Automaticka upozornéni a zruseni rezervace

Pro implementaci procesu, jez zavisi na vytvoreni néjakého zdznamu a jez maji byt automaticky
spoustény po urcité dobé, slouzi specidlni typ Flow zvany Record-Triggered Flow. Tento nastroj
v pripadé této prace lze dobfe vyuzit pro implementaci funkce zasilani automatického oznameni
po vytvoreni rezervace (jako potvrzeni, Ze byla rezervace prijata). Taktéz umi na zdkladé tudaje
z vytvoteného zdznamu poslat upozornéni pred kondnim samotné akce (jako upominka na to, zZe
se rezervace bliz{). Zaroven lze Flow pouzit pro automatické zruseni rezervace, kdyz ji uzivatel
nezahaji. Na obrazku 4.10 lze vidét, jak je cely proces implementovén.

Vse zacind po vytvoreni rezervace uzivatelem v systému. Zelené kolecko uprostied nahore
je startovnim bodem, kde lze nastavit, kdy a za jakych podminek se jednotlivé vétve spusti.
Leva cast odstartuje hned po vzniku zdznamu a v oranzovém kosoctverci nasledné zjisti, zda
se tykd vozidla ¢i mistnosti. Pak posle prislusnému uzivateli e-mail s potvrzenim objednavky
(Sedé CtvereCky reprezentuji akei zasldni e-mailu). Vétev napravo je zahdjena dvé hodiny pied
zaCatkem rezervace a odesle e-mail upozornujici na jeji blizici se konani. Posledni prostiedni vétev
ma za tkol sedm minut po zacatku akce zkontrolovat, jestli byla mistnost uzivatelem otevrena,
¢i jestli bylo vozidlo ptijceno, a na zakladé vysledku zméni stav rezervace na dokoncenou nebo
zrusenou. Otevieni mistnosti a prevzeti vozidla je v systému simulovdno pomoci poli Room
Opened a Borrowed na ptislusnych objektech.
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B Obrazek 4.10 Automatické procesy pii rezervaci

4.7 Apex

vvvvv

Apez, jehoz tiidy a metody 1ze v systému na mnoha mistech pouzit. Jednd se o jazyk inspirovany
syntaxi jazyka Java, ktery je doplnény nékterymi specifickymi funkcemi a konstrukcemi, jez jsou
pro Salesforce platformu uziteéné.

4.7.1 Apex Class

Na nésledujicim obrazku 4.11 je jiz dfive zminénd Apexr metoda pouZita pii rezervaci mistnosti.
Pro vytvareni kédu psaném v Apex jazyce je nutné v nastaveni jit do Custom Code -> Apex
Classes, kde se po kliknuti na Developer Console daji vyvijet nové t¥idy a metody.

Diky Apex metoddm lze ve Flows vytvaret dodateéné funkce a logiku procesu, které by
normélné nebyly mozné. Nastroj Flow vSak ma své jistd omezeni, kterd limituji jejich pouziti. Aby
mohla byt metoda voldna béhem procesu ve Flow, musi byt nastavena jako @invocableMethod.
Taktéz muze mit pouze jeden vstupni a vystupni parametr. Jako argument lze vSak nastésti
pouzit custom List, ktery sam o sobé muze obsahovat vice hodnot. Z tohoto divodu jsou ve
tridé MeetingRoomBookingController vytvoreny InputParams a QutputParams, které toto ome-
zeni kompenzuji. Metoda getAvailableTimes tak na po¢atku dostane dva parametry Id mistnosti
a Cas rezervace. Poté z databdaze ziska seznam rezervaci, které obsahuji Id mistnosti, stejné datum
rezervace (jako to vstupni) a jejich stav je aktivni. Nasledné jsou z tohoto seznamu extrahovény
jednotlivé rezervované casové sloty, za pomoci nichz je vygenerovan seznam téch volnych. Na
konci je pak pouze vytvoren seznam pro predani zpét do Flow procesu.

4.7.2 Apex Triggers

Déle jsou pro chod aplikace uziteéné takzvané Apex Triggers, coz je ¢ast kodu v Apex jazyce,
ktera se automaticky spousti pri urcitych udalostech, napriklad pii vytvareni ¢i editaci zdznami.
V aplikaci tak diky nému lze pri vzniku rezervace kontrolovat, zda se v databazi jiz nevyskytuje
aktivn{ rezervace se stejnym Casem a mistnosti/vozidlem, jako ma pravé vytvafeny zaznam.

V detailu objektu, u kterého je tfeba néco kontrolovat, lze v sekci Triggers pridavat nové
funkce. Pro tcel této aplikace byla pro rezervaci vytvorena Trigger, kterd se spusti vzdy pri
snaze vytvorit i editovat zdznam. Funkce prohledd jiz vytvorené zaznamy a vybere pouze ty,
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public class MeetingRoomBookingController {
public class InputParams {
@InvocableVariable(label=’Meeting Room ID’)
public String meetingRoomId;

@InvocableVariable(label=’Selected Date’)
public Date selectedDate;

¥

public class OutputParams {
@InvocableVariable(label=’AvailableTimes’)
public List<String> availableTimes;

@InvocableVariable(label=’Selected Date’)
public Date selectedDate;
¥
@InvocableMethod(label=’Get Available Times’)
public static List<OutputParams> getAvailableTimes(List<InputParams> inputParamsList) {
String meetingRoomId = inputParamsList[0].meetingRoomId;
Date selectedDate = inputParamsList[0].selectedDate;

// initialize lists to hold reserved times and available times
List<String> reservedTimes = new List<String>();
List<String> availableTimes = new List<String>();

// get all reservations for the selected meeting room on the selected date
List<Reservation__c> reservations = [SELECT Starting_date__c, Ending_date__c
FROM Reservation__c
WHERE Meeting_Room__c = :meetingRoomId
AND DAY_ONLY(Starting_date__c) = :selectedDate
AND State__c IN (’Active’)];

// add the reserved times to the reservedTimes list
for (Reservation__c reservation : reservations) {
Datetime startTime = reservation.Starting_date__c;
Datetime endTime = reservation.Ending_date__c;
while (startTime < endTime) {
reservedTimes.add(startTime.format (’HH:mm’));
startTime = startTime.addHours(1);

}

// add the available times to the availableTimes list
Datetime selectedDateTime = Datetime.newInstance(selectedDate, Time.newInstance(8, 0, 0, 0));
while (selectedDateTime < Datetime.newInstance(selectedDate, Time.newInstance(18, 0, 0, 0))) {
if (!'reservedTimes.contains(selectedDateTime.format(’HH:mm’))) {
availableTimes.add(selectedDateTime.format (’HH:mm’));
}
selectedDateTime = selectedDateTime.addHours(1);

}

// return the available times as a list of lists
List<OutputParams> returnList = new List<OutputParams>();
OutputParams returnVars = new OutputParams();
returnVars.selectedDate = selectedDate;
returnVars.availableTimes = availableTimes;
returnlList.add(returnVars) ;

return returnlList;

}
B Obrazek 4.11 Metoda GetAvailableTimes



Schuzky

které jsou aktivni, konaji se ve stejny ¢as jako kontrolovany zdznam a tykaji se stejného objektu.
Pokud nalezne funkce shodu, nedovoli, aby byl zaznam ulozen.

4.8 Schuzky

Aplikace by méla umét podporovat planovani schiizek zaméstnanci se svymi zdkazniky a umoznit
jim je propojit s rezervacemi mistnosti. Pro tuto funkcionalitu lze vyuzit jiz na zacdtku kapi-
toly zminény Salesforce Scheduler. Ten ovSsem neni v Developer edici plné pristupny. Nékteré
restrikce sice lze obejit a poupravit si funkce tak, aby fungovaly, ale viditelnym zameérem au-
tortl je znemoznit je vyvojartm bez dodatecného priplatku plné pouzit. Navic velké mnozstvi
nabizenych funkci neni pro tuto aplikaci potieba a jejich prizpusobeni vlastnim pozadavka je
v mnoha ptipadech obtizné.

Jednodussim, ale zato funkénim prostfedkem pro tvorbu schuzek je v Salesforce Kalendar.
Ten umoznuje jednoduse vytvorit zaznam schizky a zobrazit ho uzivateli pirehledné v klasické
grafické podobé kalendare. Pro propojeni s rezervacemi mistnosti tak stac¢i pouze pridat k objektu
Activity pole, které ho propoji s jiz vytvorenou rezervaci. Pfi vytvareni schizky ¢i béhem jeji
editace lze vybrat z jiz vytvorenych rezervaci a priradit tak tyto zdznamy k sobé.

4.9 Reporty

Ve chvili, kdy jsou v databazi jiz uloZena alespon néjakd data, je mozné se zabyvat jejich
zprostifedkovavanim v riznych diagramech a grafikach Vedoucimu ve spolecnosti. Pro tuto funkeci
je v Salesforce jiz dostupny néstroj zvany Reporty, ktery dovoluje uzivatelim vizualizovat a ana-
lyzovat data v redlném case. Reporty umoznuji zobrazovat a filtrovat data v tabulkach, grafickych
vizualizacich nebo ruznych kombinacich obou.

REPORT w
N - N - Save & Run Save Close
Active Reservations of Vehicles in 7days #  Reservations with Vehicle SavE s = e m

= . . Previewing a limited number of records. Run the report to see everything. pd review Automatically
> = Outline YFIIteI'so & Previewing a limited number ecords. Run the report to see everything Update Previev tomatically
Reservation: Reservation number |¥ | Vehide: SPZ |¥| | Starting Date |¥| Ending date ¥| State ¥ @ Reservation For User ¥
Groups
. R-0028 SAS 9530 10.05.2023 15:00 Active Filip Vanék
B Group ROWS

2 |R-0043 SAMT285 05.05.2023 &00 ctive Danigla Reznidkova

R-0042 SAMN1285 08.05.2023 8:00 08.05.2023 20:00  Active Lukas Kofinek

w

R-0040 5AS 9530 06.05.2023 8:00  06.05.2023 20:00  Active Edita Coufalova

Reservation: Reservation number %

Vehicle: SPZ X
Starting Date X
Ending date X
State x
Reservation For User b3

B Obrazek 4.12 Report z rezervaci vozidel

Reporty v Salesforce se tvori pomoci grafického wizardu, ktery na zacdtku umozinuje vybrat
nejprve zdroj dat, jenz maji byt v reportu zahrnuty, a poté nastavit kritéria filtru pro omezeni
vystupu. Zdrojem dat muze byt bud jediny objekt, nebo dva navzdjem propojené objekty, jez
spolu néjak souvisi. Filtra, které se daji pouzit, je nékolik druht. Kromé filtru poli, ktery vybere
z daného objektu jen urcita pole, je dostupnad i filtrovaci logika, pomoci niz lze zdznamy omezit
néjakou podminkou. Takzvany Cross Filter napriklad zase umoznuje vybrat vysledek na zakladé
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vztahl mezi objekty. Dobré je taktéz omezit pocCet zdznamu na néjaky casovy usek, jelikoz
v pripadé velkého objemu dat by zobrazeni vysledku mohlo zabrat dlouhou dobu. Na obrazku
4.12 je vidét, jak vypada takovy report, ktery shromazduje viechny rezervace, které jsou spjaté
pouze s vozidly, jsou aktivni a budou se konat v nasledujicich sedmi dnech.

Pro potreby Vedouciho jsou nadale v systému pritomny reporty zobrazujici napriklad vsechny
zrusené rezervace mistnosti v uplynulém mésici, uzivatelé, ktefi nejcastéji rusi své rezervace
nebo nejcastéji objednavané sluzby a vybaveni. Report se vzdy jednou za ¢as spusti a ziskaji
se z databaze aktualni tdaje. Pfipadné je mozné manudlné kliknout na tlac¢itko Run v detailu
reportu, ¢imz se data znovu ziskaji.

Samotny report je nicméné pouze spousta daji zobrazenych v jedné tabulce, coz z nich na
prvni pohled necini vizualné nejprivétivéjsi informace. Lidé obvykle preferuji prehledné grafy jako
reprezentaci dat. Je tak nutné jesté vytvorené reporty zobrazit v aplikaci pomoci takzvaného Da-
shboardu, ktery umi vizualizaci pomoci prehlednych sloupcii, podrobnych diagramu ¢i kolac¢ovych
graft. Dashboardy lze pridavat na stranky v aplikaci, ¢i je mohou uzivatelé odebirat a nechat si je
zasilat v pravidelnych intervalech. Nésledujici obrazek 4.13 ukazuje vyrobeny Dashboard pomoci
diive vytvorenych reportu.
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Room Reservations Vehicle Reservations

Number of Room Reservations Number of Vehicle Reservations
Meeting Room: Meefing R Vehicle: Car Brand
Record Count Record Count
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B Obrazek 4.13 Dashboard

Aby byly Dashboardy dostupné pouze opravnénym osobdm, je nutné omezit k nim pristup
v uzivatelskych profilech. V tomto pripadé je tak ma opravnéni vytvaret a zobrazovat pouze
Vedouci.



Finalni rozloZeni domovskych stranek v aplikaci

4.10 Finalni rozloZzeni domovskych stranek v aplikaci

Jednotlivé funkce jsou jiz hotové, zbyva jen je uzivatelim v aplikaci zptistupnit. Je nékolik mist,
na které lze vytvorené Flows umistit. Uzivatel by nejspise mél mit moznost béhem prochazeni
zédznamu rezervaci si souCasné novou rezervaci vytvorit ¢i zrusit. K tomuto tcelu lze v Ob-
ject Manager Reservation -> Buttons, Links and Actions pfidat novou akci z jiz diive
vytvorenych Flows a v zélozce Page Layouts je pak pridat na stranku.

Pokud by ale toto byla jedind moznost, jak si objekty ze systému rezervovat, musel by se
uzivatel vzdy k tlac¢itku dlouze proklikavat. Protoze se jednd o aplikaci uréenou primarné pro re-
zervovani mistnosti, je tfeba tento proces uzivateli okamzité zptistupnit, jakmile aplikaci otevre.

Salesforce nabizi moznost vytvareni vlastnich stranek, které jsou z aplikace pristupné. Stranky
se déli na hlavni a vedlejsi. V tomto pTripadé staci vytvorit stranky hlavni, které se vzdy zobrazi
jako prvni po otevieni aplikace. Protoze je tfeba rozlisit potieby jednotlivych uzivatell, kazdému
profilu je tak vytvorena jedna hlavni stranka, kterd je na miru prizpusobena jeho pracovnim
procesum. Pro vytvoreni stranky je tieba kliknout v nastaveni aplikace na Pages a vybrat jako
typ stranky hlavni.

Na obrazku 4.14 je napriklad vidét editor hlavni stranky, kterd je urcena pro profil Ve-
douciho. Vzhled stranky lze jednodusSe upravovat vybirdnim jednotlivych komponent z levého
sloupecku a jejich pfetazenim do volného prostoru. V piipadé profilu Vedouciho jsou na strance
pritomny v pravé ¢asti polozky zobrazujici dnesni udalosti v kalendari, nadchéazejici udalosti
v tydnu a uzivatelovy kontakty. Ve vétsi levé ¢asti je nejprve zobrazen text vitajici uzivatele
v aplikaci, nésledujici diive vytvorenymi komponentami zalozeni a zruseni rezervace. Poté je
mozno vidét plochu, na které se zobrazuji vytvorené Dashboardy. Ve spodni ¢asti stranky, ktera
neni jiz na obrazku vidét, jsou pritomny seznamy nadchéazejicich aktivnich rezervaci a udalosti.
Na strance profilu bézného uzivatele lze najit podobné polozky s vyjimkou Dashboardi, které
zde nejsou zpristupnény. Recepcni ma naopak pri vstupu do systému ihned k dispozici vytvorené
komponenty umoznujici ji vytvaret a rusit rezervace pro ostatni uzivatele.
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4.11 Shrnuti kapitoly

V kapitole byl popsan detailni postup implementace celé ukazkové aplikace. Nejprve bylo shr-
nuto, co je tfeba ucinit pred samotnym zacatkem. Nasledné byla ukazédna poc¢atecni nastaveni ve
vytvarené org. Sekce zabyvajici se objekty predstavila, jak je mozné prevést navrhnuty doménovy
model z analytické casti do redlného pouziti v Salesforce. Déle byla vytvorena zakladni struk-
tura aplikace a detailné popsan cely proces rezervace. Na zavér byly ukézany schizky, reporty
a rozlozeni domovské stranky. V této fazi je jiz vytvareny prototyp funkéni a je na Case jej
otestovat a vyhodnotit cely projekt.



Kapitola 5

Testovani

V této kapitole je shrnuto, jak byl novy systém po dokonceni testovan. Udaje byly do systému
rucné zadany a vytvoreny pro potieby otestovani na mensim vzorku dat. Pro vétsi mnozstvi dat
neni Developer edice kviili svym omezenim vhodna. Diky vyuziti standardnich nastroja a po-
stupi, které Salesforce nabizi, nebylo vSak testovani systému p¥ilis ndrocné, protoze logika jed-
notlivych, pfedem hotovych ¢asti od zaCatku byla jiz plné funkéni.

5.1 Testovani Flows

Jednotlivé procesy vytvorené ve Flows se daji jednoduse testovat diky Debug nastroji, ktery je
pritomen pfi samotném vyvoji. Dffve nez je proces aktivovan a pfifazen do realného systému, tak
lze otestovat rtizné vstupy, které muze uzivatel zadat. Zaroven jsou v tomto médu v jeho pravé
Casti zobrazeny i jednotliva pritazeni hodnot do proménnych pri kazdém kroku, diky ¢emuz lze
lépe odhalit vzniklé chyby.

Kazdy proces ve Flow byl ve vzniklé aplikaci testovan na ruzné vstupy, které lze do policek
zadat. PTi testovani naptiklad vyslo najevo, ze je tfeba uzivateli zamezit moznost vratit se na
obrazovce zpét v pripadé, ze je vytvaren novy zdznam. Bez tohoto omezeni by jinak v systému
mohly vznikat dvojité nekontrolované zaznamy. Zaroven musi byt vsechny vstupy od uzivatele
rfadné kontrolovany na pripadné Spatné zadéni.

Béhem testovani se taktéz prislo na omezeni, které jiz ze vzniklé verze neni mozné odstranit.
Aby v systému byla zpfistupnéna funkce ruseni rezervaci, musi mit uzivatel povoleni pole stavu
rezervace editovat. V takovém pripadé je ale uzivatel opravnén i zpétné stav rezervace zménit.
Nastésti se ale nejednd o ptilis velky problém, protoze je pripadny konflikt s jiz existujici rezervaci
kontrolovan pomoci Triggeru.

5.1.1 Uzivatelské testovani

Uzivatelské testovani probéhlo za pomoci dobrovolnika, ktery podle predem daného scénare zkusil
v systému vytvorit rtizné typy rezervaci a objednavek. Tyto zdznamy se pak ndsledné pokusil
zobrazit ¢i editovat za pomoci raznych uzivatelskych profila. Pii testovani byl vyuzit nésledujici
SCEnAar :

m Zorientovani se s novym prostfedim
m Zobrazeni ulozenych zaznamu v systému, véetné prochazeni jejich detailu

= Vytvoreni rezervace nékolika mistnosti, vybaveni ¢i vozidel v ruzné casy
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Testovani

= Zobrazeni prislého upozornéni na rezervaci
= Zruseni vytvorené rezervace
= PiihldSen{ se pod typem uzivatele Receptni a zaloZzeni/zruSeni rezervace jinému uzivateli

= Prtihlaseni se pod typem uzivatele Vedouci a zobrazeni reportu z vytvorenych zaznamu

Na zakladé podnétt bylo nékteré uzivatelské rozhrani béhem rezervace pozménéno. Naptiklad
byla pridana nova obrazovka vyzyvajici uzivatele po vybrani Spatného data rezervace k vybrani
jiného. Taktéz bylo vybrano vhodnéjsi pojmenovani nékterych poli pro prechod k dalsi obrazovce.
V nékterych pripadech nicméné kvili omezeni prostfedi neslo vyhrady k UI vytesit. Napriklad na
obrazovku béhem procesu ve Flows nelze pridavat na spodni listé vlastni tlacitka. Tato restrikce
zneprehledniuje findlni é4st rezervace mistnosti, kdy uZivatel mé moznost bud’ rezervaci dokonéit,
nebo si objednat dodatkové vybaveni a sluzby. Moznost objednani dodate¢ného vybaveni je fesena
pouze formou zaskrtnuti policka Reserve Additional Service or Equipment a nasledného kliknuti
na tlacitko Finish. Vice elegantnim feSenim by ovSem bylo, aby uzivatel mél moznost kliknout
na dveé tlacitka rezervovat dodatecné vybaveni ¢i dokoncit rezervaci.

Podobnych drobnych omezeni se v systému nachéazi nékolik a v pripadé, ze by se jednalo
o realnou aplikaci pro skuteé¢ného zakaznika, muselo by se pro tyto pripady vytvorit vlastni
feSeni mimo Salesforce. Nicméné aplikace vyvijend v tomto pripadé je pouze prototypem, ktery
ma za cil ukdzat, jaké moznosti Salesforce nabizi. Pfi pouzivani predem definovaného prostredi
ne kazdy funkc¢ni pozadavek miuze byt do detailu splnén. Pii vyuzivani podobnych néastroju na
tvorbu systému a aplikaci se tak clovék musi smitit s jistymi omezenimi.

5.2 Zhodnoceni vysledné aplikace

Vysledny prototyp plni funkci ukazkové aplikace, jak bylo v praci predsevzato. I pres drobné
vyhrady nalezené béhem testovani a popsané problémy béhem vyvoje tak vznikl plné funkéni
rezervacni systém. Pokud by byl prototyp nasazen do realného provozu, mél by byt schopen
fungovat.

Béhem tvorby aplikace se ukazalo, ze Salesforce, a¢ je velmi univerzalnim néstrojem s mnoha
moznostmi, v zékladu nenabizi standardni nastroje pro jednoduchy vyvoj rezerva¢niho systému.
Samotné vyuzivani nastroje Flow pro implementaci vétsich procesu se taktéz nezdalo byt ve
vysledku vhodné, jelikoz se prostiedi zacalo pri pouzivani vétsiho mnozstvi elementt zpomalovat
a prace v ném prestavala byt prehledna.



Kapitola 6

Shrnuti postupu vyvoje a
mozného pouziti pro vyuku

Tato kapitola se zabyva shrnutim postupu pri vyvoji v Salesforce, ktery jsem se béhem vyvoje
naucil a pochopil. Kapitola by tak méla slouzit jako navod tém, kteri nemaji s praci v podobném
prostredi jesté tolik zkusenosti a nevédi, jak postupovat pti tvorbé funkéniho prototypu. Zaroven
se i dale zabyvam moznym pouzitim Salesforce pri vyuce.

6.1 Postup pri vyvoji

Samotny vyvoj softwaru nemusi byt diky pouziti Salesforce prilis slozity, je ale nutné si uvédomit,
které kroky je tfeba udélat a kterym zkratkam je dobré se radéji vyhnout. Nasledujici ¢ast popi-
suje dilezité kroky, které je tfeba béhem tvorby aplikace brat v potaz. V tomto pripadé se jedna
o tvorbu aplikace v prostiedi Salesforce, nicméné postup je ve vysledku podobny a pouzitelny
univerzalné i u jiného podobného prostiedi.

1. Analyza
Na zacatku jakéhokoliv projektu je dané néjaké zadani, které si je nejprve treba ujasnit
v podrobné analyze. Diky ni lze specifikovat, jaké procesy jsou od softwaru vyzadovany a lépe
pochopit, jaké vystupy zakaznik ocekava.

2. Rozsah projektu

Poté je nutné si uvédomit, jaky je rozsah celé prace a co vSechno bude implementace obnaset.
7 analyzy, kterd na zacatku specifikuje funkcéni a nefunkéni pozadavky na software, nemusi
byt na prvni pohled ziejmé, jak slozité bude cely systém vytvorit. Je dilezité brat ohled na
casovou narocnost celého projektu i jeho jednotlivych ¢asti. Pokud naptiklad ¢lovék nema se
Salesforce zkuSenost, musi pocitat s tim, ze na zacatku mu néjaky cas zabere jeho studium.
Pr1i praci na funkénim prototypu v jediném vyvojari je zase tfeba umét vyhodnotit, zda jsou
nastavené cile realistické a splnitelné.

3. Seznameni se s technologii
Jakmile je rozhodnuto, jaky néastroj bude pro vyvoj pouzit, je tfeba se s nim dukladné
seznamit. Pro tento ucel v Salesforce dokonale slouzi portal Trailhead. Jedna se o vzdélavaci
platformu, ktera zdarma nabizi interaktivni online cviceni a navodné psané lekce zamérené na
vyuku pouzivani Salesforce. Vice je o této Casti napsiano v kapitole 4.1. Pro ziskani volné do-
stupné Developer edice je nutné se zaregistrovat na strance https://developer.salesforce.
com/signup. Pro lepsi orientaci v prostredi si lze pfed samotnou implementaci zkusit vytvorit
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alespon jednoduchou aplikaci, nebo se napriklad podivat v této praci ve 4. kapitole na postup
jiz vytvorené implementace.

4. Zpusob implementace

Po sezndmeni se s platformou je nutné si dopredu promyslet, jak pii vyvoji aplikace postu-
povat. Salesforce nabizi celou fadu predem hotovych nastroju a odlisnych postupti, s jejichz
pomoci se lze k vysledkim dopracovat. Napriklad v oficidlnim obchodé AppFEzchange je cela
rada dostupnych aplikaci, které jiz poskytuji hotova feseni. Je dobré tak tyto moznosti zvazit
a nepoustét se bez promysleni bezhlavé k cili. Zaroven je ale tfeba pocitat s tim, ze se béhem
vyvoje mohou vyskytnout jistd omezeni. V pripadé, ze nema vyvojar ¢as ¢i moznost si nékteré
funkcionality sdim naprogramovat, je tieba si vystacit pouze s tim, co Salesforce nabizi.

5. Implementace
Po diakladném nastudovani vSech detaili jiz nezbyva nic jiného, nez se pustit do implementace
systému. Nejlepsim zptisobem, jak se naucit s nastrojem pracovat, je jeho praktické pouziti
v redlné situaci. Pro vytvoreni funkéniho prototypu bohaté staci jiz zminénd Developer edice.
Pomoci ni lze efektivné vytvaret systémy, které podporuji praci se zdkazniky, marketingové

a e-mailové kampané, spravu projektu Ci Tizeni a sledovani prodejni procesu.

6. Konzultace
Béhem samotného vyvoje se Casto stava, ze clovék narazi na néjaky problém, ktery je zptisoben
at uZ omezenim pofizené edice, nebo jen t¥eba nezkusenosti s danou situaci. Pro tento pifpad
je vhodné mit po ruce nékoho, kdo se jiz v Salesforce vyzné a kdo dokéze poradit, jak déle
postupovat. Diky konstruktivni pomoci od nékoho zkuseného muze zacinajici vyvojar ziskat
rychlou zpétnou vazbu, kterd mu pomuze se dale rychleji posunout a rozvijet.

6.2 Moznost pouziti Salesforce pri vyuce

Salesforce je dle mého nazoru skvélym nastrojem pro tvorbu CRM systémi, ktery umoznuje
rychle a snadno vytvaret jednoduché i slozitéjsi aplikace pomoci intuitivniho grafického roz-
hrani. Diky dobfe vymyslenému vzdélavacimu portalu neni i pro zacate¢niky prilis slozité rychle
proniknout do celého ekosystému a zacit vytvaret jednoduchy systém pro mensi podniky.

Uz jenom kvuli Trailheadu bych vyuku Salesforce doporudil, jelikoz si myslim, Ze se jedna
o jeden z nejzabavnéjsich zpusobi, jak se s jakoukoliv technologii naucit pracovat. Navic je
Salesforce stale velmi aktualni platforma s Sirokou komunitou, ktera se neustale vyviji. I proto
by studenti s jejim vyuzitim neméli mit problém prosadit se na trhu.

I kdyz je ale vzdélavaci forma platformy zabavna, zabralo studium materialt v mém ptipadé
desitky hodin, a to jen pro pouziti zakladnich principi. Je proto nasnadé tici, ze kvili komplexité
systému neni mozné se vsemu naucit za nékolik dni. Pro pfipadnou vyuku by tak byl potieba
alespon cely semestr, ne-li vic.

Pro tvorbu eventualniho prototypu studenty jsem poskytl vyse uvedeny struény navod, ktery
popisuje, jak je vhodné pii jeho vyvoji postupovat. Pii vybéru zadani je nutné brat v potaz, co
je se Salesforcem mozné jednoduse vytvéaret. U rezervacniho systému se v mém piipadé ukazalo,
ze fada funkci neni Salesforcem standardné podporovana. Témata zadani, kterd by dle mého
nazoru byla za pomoci nabizenych standardnich néstroju se Salesforce jednoduse proveditelna,
jsou nasledujici:

m Systém pro spravu, evidenci a sdileni riznych dat a zaznamu

m Systém pro spravovani vztaht se zédkazniky (obchodni vztahy, zdkaznickd podpora, marke-
tingové kampané, rozesilani e-mailt, atd.)

m Systém pro analyzu dat a jejich vizualizaci
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= Systém pro spravu financi, sledovani historie ceny produktt, sdileni smluv a dokumentt

Zévérem bych dodal, ze Salesforce je dle mého nézoru mozné pro kratsi vyuku obecné
predstavit, ale pro lepsi pochopeni toho, jaké to je s nim pracovat, neni jiny zpusob, nez si
praci v ném skutecné vyzkouset a vytvorit alespon jednoduchou aplikaci.



48

Shrnuti postupu vyvoje a mozného pouziti pro vyuku



Kapitola 7

Vyhodnoceni projektu

V této kapitole je popsdno shrnuti a vyhodnoceni celého projektu jak z vlastniho, tak z ekono-
mického a ¢asového pohledu.

7.1 Vyhodnoceni implementace

Vysledny prototyp spliiuje zakladni stanovené funkéni pozadavky, které byly urceny v ana-
lytické casti. Systém umoziuje, aby si uzivatelé mohli pro sebe rezervovat jednotlivé zase-
daci mistnosti, vozidla a sluzby. Zaroven maji uzivatelé moznost si rezervaci zrusit. Pokud je
do systému prihlasen uzivatel s opravnénim Recepéni, ma moznost vytvaret a rusit rezervace
i ostatnim uzivatelim. Evidované zdznamy jsou dostupné pro zobrazeni a prochézeni. Uzivatel
s managerskym opravnénim méa moznost si zobrazovat data z vytvorenych rezervaci v podobé
Dashboardu. Lze si taktéz nechat vytvaret rizné reporty z dat ulozenych v systému a na zakladé
nich se dale rozhodovat.

7.2 Prinos prace

Prace by méla predstavovat piinos pro pripadné studenty, ktefi jesté nemaji dostatek zkusenos-
ti s prostredim Salesforce a ktefi by chtéli s jeho pomoci zacit pracovat na novém projektu.
Kazdému, kdo si praci precte, by méla slouzit jako zdroj cennych informaci, jak s vyvojem zacit
a ¢emu se béhem néj vyvarovat. Kapitola 6 by pak méla slouzit jako struény navod, ktery by mél
v kompaktni formé predat zkusenosti z celé implementace.

7.3 Casova narocnost

Béhem préace na celém projektu jsem si pocital ¢as straveny na jednotlivych ¢astech od zacatku
analyzy az po findlni testovani a dokonceni implementace. Uvedené ¢asy jsou spiSe orientacni
a v realité mohly nékteré ¢asti zabrat delsi ¢i kratsi dobu v zavislosti na nastalych problémech.
Diky konzultaci na po¢atku projektu s clovékem, ktery jiz dlouhodobé pracuje se Salesforce, jsem
usettil pripadny dalsi ¢as straveny na vymysleni implementace. Nicméné i tak kvuli mé vlastni
chybé, jejiz cas jsem do vysledku nakonec z divodu lepsi prehlednosti nezapocital, jsem musel
cast implementace predélavat. Priblizny ¢as chybného postupu odhaduji okolo 25 hodin. Pokud
bych vsak préaci dale konzultoval, nejspis bych se chybdm vyhnul. V tabulce ¢islo 7.1 jsou casy
prehledné zobrazeny.
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Féze prace Celk. cas | Cast faze Pocet hodin
Analyza 33h Seznameni se se zadanim 2h
SWOT analyza 3h
FURPS analyza 5h
Diagram aktivit 4h
Pripady uziti 4h
Doménovy model 9h
Zpétna tprava 6h
Trailhead 47h Uvod v Trailheadu 4h
Trail - Developer Beginner 14h
Trail - Build Flows with Flow Builder 15h
Zbylé moduly 14h
Implementace 73h Napldnovani postupu a prozkoumani 8h
nabizenych moznosti
Uvodni nastaveni systému 2h
Vytvoteni objektt 6h
Rozvrzeni stranek zaznamu 5h
Vytvoreni procesu rezervace 35h
Vytvoreni zbylych procesi 12h
Vytvoreni dashboardu 5h
Testovani 10h Testovani 10h

’ Celkem \ 163h \ \ ‘

B Tabulka 7.1 Casova naroénost jednotlivych fazi

Uvedend tabulka nastinuje mnou, tedy ¢lovékem, ktery nemél se Salesforce zadné zkusenosti,
¢as straveny na vytvéareni funkéniho prototypu rezervaéniho systému v Salesforce. Pokud by na
projektu pracoval zkusSeny vyvojar, mnozstvi ¢asu straveného na jednotlivych ¢astech by bylo
vyrazné mensi. Jelikoz se ale jedna spise o funkéni prototyp, nez o realny rezervacni systém,
u redlného zakaznika by nejspise bylo nutné zohlednit dalsi pozadavky. Naptiklad néktera ome-
zeni systému by se musela upravit na miru redlnym pozadavktm.

Z tabulky vyplyva, Ze dojit od poc¢ateéniho zadani k vyslednému produktu je pro zacatecnika
casové velmi naroc¢né, coz jen podtrhuje mé tvrzeni z predchozi kapitoly, ze se Salesforce prilis
nehodi na jakoukoli kratsi vyuku.

’ \ Junior \ Senior ‘

Analyza 33h 19h
Implementace 73h 43h
Testovani 10h 6h

[ Celkem 116h 68h

B Tabulka 7.2 Porovnéani ¢asové naroénosti mezi junior a senior vyvojafem

Pokud bychom chtéli odhadnout ¢asovou naroc¢nost vyvoje prototypu odbornikem, pohybo-
vala by se nejspiSe prumérné mezi 2/3 az 1/2 mnou straveného ¢asu za predpokladu vyuZiti pouze
standardnich nastroji. Do vysledného porovnéni ¢asu navic nelze zapocitat mnou stravenou dobu
pri studiu materiala. Odhadované ¢asy jsou uvedeny v tabulce ¢islo 7.2.



Naklady

7.4 Naklady

Nedilnou soucasti tvorby systému je taktéz vyhodnoceni celého projektu z ekonomického hle-
diska. Tato ¢ast ma za cil ukazat, jaké by bylo pripadné nacenéni vyvoje aplikace, a slouzi tak
k pochopeni celé cenotvorby.

Pokud bychom vychdzeli z [34], kde jsou nastinény platy junior a senior Salesforce vyvojaru,
a vzali si jako ptiklad platy z Italie (z uvddénych zemi pravdépodobné ekonomicky nejblizsi
Ceské republice), tak lze pocitat piiblizné s 13 Eur/h ~ 300 K&/h za zatinajictho vyvojare
a 42 Eur/h ~ 1 000 K& /h za zkuSeného vyvojére na kontrakt. Tedy celkové by vyvoj prototypu
i pfes delsi dobu nutnou pro implementaci v pripadé nezkuSeného vyvojare stél okolo 34 800
K¢ a v pripadé zkuseného vyvojare zhruba 68 000 K¢&. Jedna se ale pouze o prototyp a realné
systému by mohla vést i k delsim casovym prodlevam ve vyvoji ¢i ke vzniku nejasnosti a potieby
vysledek predélavat. V casech nejsou napriklad zohlednény taktéz schiizky se zadavatelem ¢i
skoleni zameéstnanct a predani systému.

V pripadé, ze by bylo rozhodnuto o nasazeni systému do realného provozu, je nutné pocitat
s dalsimi mési¢nimi poplatky odvijejicimi se od zvolené edice systému. Samotna Developer edice
neni kvuli svym omezenim vhodnd, je tedy nutné si zvolit vyssi edici, kterd jiz bude splnovat
pozadavky na provoz ve smyslu poc¢tu uzivatelt a dostupné podpory.

7 nabizenych moznosti se jevi jako nejvyhodnéjsi prostiedni edice Professional Edition, ktera
je urcend pro mensi a stfedni podniky a nabizi nejvice moznosti v poméru ke své cené. Navic
oproti nizsi Essential Edition nemd limitaci v po¢tu uzivateli a nabizi vétsinu funkci z té nejvyssi.

Dle [35] je v souasné dobé dostupné za poplatek 75 Eur/mésic ~ 1 770 K&/mésic pro
jednoho uzivatele. Samotné ro¢ni cena by se tak pouze za predplatné systému pro 100 uzivateli
pohybovala okolo 2 000 000 K¢. Dale je taktéz nutné pocitat i s dalsimi moznymi naklady
v pripadé migrace dat, zaskoleni zaméstnancii ¢i technické podpory.

7.5 MozZnosti pouziti dostupnych reseni

Jiz pred samotnou implementaci je dobré si zjistit, jakd dostupna feSeni na trhu jsou, poptipadé
si vlastni implementaci vyrazné usnadnit vyuzitim nékterych placenych aplikaci z AppEzchange.
Néktera omezeni zminénd v této praci tak lze vyresit pouzitim placené verze vyssi edice, nebo
nékteré hotové aplikace. Nevyhodou téchto hotovych feseni vsak je, ze se nedaji ve vétsiné pripada
nijak déle upravovat. Napfiklad zaddnim klicového slova booking na [22] 1ze najit celou fadu
nabidek rezervacnich systému. K datu vzniku této prace se zde ceny potencidlné pouzitelnych
aplikaci pro rezervaci mistnosti v Salesforce pohybovaly v rozmezi od ~ 600 K&/mésic az do ~
18 000 K&/mésic. V nékterych piipadech existuje vice verzi téhoz produktu s riznou cenovkou
dle moznosti, které nabizeji. Spole¢nosti maji casto i vlastni stranky, na kterych své nabizené
produkty detailnéji predstavuji. V pripadé zidjmu o konkrétni systém je i ve vétsiné pripadi
dostupna Trial verze na vyzkouseni.

Existuje i fada systémti mimo Salesforce ekosystém, které ¢asto nabizeji i své bezplatné verze.
Napriklad jeden z nejznaméjsich rezervacénich systémi Bookio nabizi ve své FREEMIUM verzi
neomezeny pocet online rezervaci, neni ¢asové omezeny a lze si s jeho pomoci synchronizovat
rezervace s Google a Apple kalendarem. Reservatic je zase jednoduchy systém zaméiujici se spise
na oblasti skolstvi, vefejné spravy ¢i kadefnictvi, ktery v bezplatné verzi zaujme neomezenym
poctem spravei a rezervaci bez jakéhokoliv ¢asového omezeni. [36]

7.6 Zhodnoceni nakladu

Jak je z uvedenych castek zrejmé, provoz v Salesforce na prvni pohled nevychazi oproti jiz
nékterym hotovym fesenim prilis levné. Rozdil oproti ostatnim systémim je ale v tom, ze Sa-
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lesforce je velky komplexni systém, ktery nabizi celou fadu dalSich funkci. Neni proto dle mého
nazoru prilis vyhodné Salesforce vyuzivat pouze pro rezervace mistnosti ¢i pro jiny konkrétni
specificky ucel, ale vytvorit si vétsi robustni systém podporujici celou radu dalsich funkei a apli-
kaci, které zajisti cely chod firmy a budou navzajem propojené. Pro pripad potieby rezervacniho
systému pro mensi/stfedni podnik se tedy jevi jako nejvyhodnéjsi vyuzit jiz néjaké nabizené
feseni.



Kapitola 8

Zaver

Cilem bakalaiské prace bylo navrhnout a vytvorit ukazkovou aplikaci v prostredi Salesforce
a na zakladé ziskanych zkusSenosti béhem celého procesu tvorby systému vysvétlit, co takovy
vyvoj obnasi. Cely proces se sklddal z analyzy zadani, studia potfebnych material, samotné
implementace systému a konec¢ného testovani s ekonomickym vyhodnocenim. Ziskané zkusenosti
byly nasledné vyuzity pro vytvoreni ndvrhu postupu pii tvorbé aplikace v Salesforce zacinajicim
vyvojartm. Nakonec byl zhodnocen mozny prinos pro studenty, kteri by se s takovym prostredim
ucili pracovat.

V prvni ¢asti prace byla predstavena zakladni terminologie pouzivana v oblasti tvorby in-
formacnich systému. Kapitola nejprve definovala, co je to obecny informaéni systém a na jaké
typy se déli. Nasledné se zabyvala vysvétlenim pojmu CRM systém a s nim spjatymi procesy.
Taktéz byly porovnany rizné kategorie CRM systémii a zmapovana vybrana existujici feseni na
trhu. Zavérem byla dukladnéji predstavena Salesforce platforma.

Ve druhé ¢asti bylo za pomoci prostiedku softwarového inzenyrstvi analyzovano uvodni
obecné zadani. Byly definovany a popsany jednotlivé pozadavky na systém. Z dostupnych infor-
maci byla navrzena zakladni struktura systému.

V implementacéni ¢asti byl podrobné popsan postup béhem tvorby ukazkové aplikace v prostie-
di Salesforce. Jednotlivé kroky byly pomoci obrazki a detailnich popist zdokumentovany tak,
aby byla zajisténa srozumitelnost a reprodukovatelnost celého postupu.

V poslednich ¢astech prace bylo popsano finalni testovani a ekonomické vyhodnoceni celého
vyvojového procesu. Nakonec byl popsdn doporuceny obecny postup béhem tvorby podobného
prototypu v Salesforce.

Prace tak béhem jednotlivych krokiu splnila vSechny cile, které si predsevzala.

Pro studenty a c¢tendre muze byt prace prinosnéd diky zasvéceni do celého procesu vyvoje
aplikace v Salesforce. Zaroven muze byt napomocnd béhem tvorby vlastniho systému jako zdroj
pripadné inspirace.

Diky praci na tomto projektu jsem ziskal cenné zkusenosti s vyvojem systému na platformé
Salesforce. Uvédomil jsem si, jak komplexni a slozity je cely pribéh prace i v prostredi, které je
uzivatelsky velmi pristupné. I kdyz vysledna vytvorend aplikace neni ve vSech ohledech dokonala
a Salesforce mé fadu omezeni, jenz jeho pouziti v nékterych pripadech omezuji, stale bych ho
doporucil na vyzkouseni kazdému, kdo mé o tuto oblast zajem.
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