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Abstrakt

Cilem této bakalafské prace je analyzovat
potieby neziskové organizace a implemen-
tace CRM systému Salesforce. V prvni
Casti se zaméruji na analyzu potreb ne-
ziskového sektoru a mozného feseni v po-
dobé CRM systému. Ve vybrané neziskové
organizaci poté provadim implementaci
CRM systému Salesforce od sbéru poza-
davku, po testovani.
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Abstract

The goal of this bachelor thesis is to anal-
yse the needs and requirements of a se-
lected nonprofit organization and imple-
ments Salesforce CRM system.

Keywords: CRM systems, Non-profit
organisationzation, Salesforce

Title translation: Salesforce CRM
Implementation in a selected nonprofit
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Kapitola 1
Uvod

V neziskovém sektoru se jiz néjakou dobu pohybuji. Podilel jsem se na nékolika
projektech a ziskal jsem vhled do fungovani neziskovych subjektii. Soucasné
malé a stfedni neziskové organizace maji ¢asto podobné aktivity. Mimo své
hlavni poslani se primarné staraji se o své dobrovolniky, partnery a darce,
poradaji fundraisingové akce, aby mély dostatek prostredki k vykonavani
hlavni ¢innosti.

Vétsiné neziskovkdm k této c¢innosti staci dimyslnéjsi sdilené excelové
tabulky. Pokud by vsak mély moznost ziskat lepsi a komplexnéjsi nastroje,
které jim usSetti cas pri administrativnich ¢innostech, a tim mit vice ¢asu a
zdroju k vykonavani jejich skutecné prace, pro¢ by toho nevyuzily?

Tato prace se v prvni ¢asti vénuje popisu neziskovych organizaci, jejich
typickych aktivit a potieb.Ve druhé ¢asti se zabyvam CRM, jako nastrojem
pro Teseni a ulehéeni téchto potieb.Vystupem posledni, nejvétsi ¢asti této
préace, je implementace CRM systému pro vybranou neziskovou organizaci a
vyhodnoceni dosavadni ¢asti projektu.






Kapitola 2

Neziskovy sektor a jeho potreby

V této kapitole uvedu ¢tenare do neziskového svéta. Pokusim se zadefinovat
neziskové organizace a rozdélit je. Poté popisu jejich obvyklou ¢innost a jejich
potreby. Laicky na tvod bychom tyto organizace mohli popsat jako néjaké
uskupeni lidi, kteri vytvari ¢innost, ne za ticelem zisku. Hlavni motivaci téchto
organizaci je naplnit jejich poslani, které by mélo byt jednoduché: zménit
svét k lepsimu.

. 2.1 Mezinarodni definice nestatni neziskové
organizace

V devadesatych letech vydal americky sociolog L. M. Salamon spolecné se svym
némeckym kolegou H. K. Anheierem préaci The International Classification
of Nonprofit Organizations[4] , ze které se dnes vychézi jako z mezinarodni
definice pro neziskovy sektor. V praci je definovano pét zakladnich znak,
které sdili vSechny subjekty v celém neziskovém sektoru. Tyto znaky jsou:

® Organizovanost: Subjekt ma néjakou organizacni strukturu, néjaky cil a
aktivity.

B Soukromost: Subjekt je oddéleny od vlddy. Nejednd jménem vlady nebo
statu.

® Samostatnost: Subjekt ridi své ¢innosti autonomné a nezavisle.

® Neziskovost: Subjekt muze ziskavat prostiedky v pribéhu roku, ale vse, co
ziska, musi vlozit zpatky na hlavni aktivity organizace. Nesmi prerozdélit
tento zisk mezi vlastniky, ¢leny, management apod.

8 Dobrovolnost: Subjekt musi pracovat s konceptem dobrovolnictvi. Ve
smyslu s tcasti dobrovolniku, at uz dércu prosttedku nebo ¢asu (,,dobro-
volniceni*).



2. Neziskovy sektor a jeho potreby

B 22 Pravni formy nestatni neziskové organizace

Rada vlddy pro nestatni neziskové organizace (dale jen ,RVNNO*) pak
povazuje tyto pravni formy soukromého prava za Nestatni neziskové organizace

(dale jen "NNO")[5]:

® Obcanska sdruzeni a jejich organizacni jednotky (dfive podle zdkona ¢.
83/1990 Sb., o sdruzovani ob¢anti), nyni spolky a pobo¢né spolky (podle
NOZ).

® Nadace a nadac¢ni fondy (dfive podle zdkona ¢. 227/1997 Sb., o nadacich
a nadac¢nich fondech, nyni podle NOZ).

® Cirkevni pravnické osoby, resp. ucCelova zarizeni cirkvi, zfizované cirkvemi
a nabozenskymi spolecnostmi podle zdkona ¢. 3/2002 Sb., o svobodé
nabozenského vyznani a postaveni cirkvi a ndbozenskych spolec¢nosti, v
platném znéni.

® Obecné prospésné spolecnosti podle zdkona ¢. 248 /1995 Sb., o obecné pro-
spésnych spole¢nostech (nyni jiz zruseného; existujici obecné prospésné
spolecnosti vsak podle néj stale funguji).

» Ustavy (podle NOZ)

® Skolské pravnické osoby, registrované Ministerstvem skolstvi, mladeze a
télovychovy a zahrnujici ve vyznamné prevaze také cirkevni skoly.

. 2.3 NNO podle funkce

Stale je nutno si uvédomit, co vlastné tyto organizace ¢ini a pro¢. Vse vychazi
z obcéanské angazovanosti, kdy se obc¢ané dobrovolné snazi spravovat véci
verejné. Pri snaze zefektivnit své aktivity se lidé sdruzuji do riznych spolki,
uskupeni, a tedy vytvareji néjakou organizaci definovanou vyse. RVNNO
rozdéluje tyto organizace podle funkce nasledujicim zptsobem [6]:

B 23.1 Servisni

Organizace, které nabizeji nebo poskytuji sluzby nebo produkty vSem bez
ohledu na zaplaceni nebo na to, zda na to maji konzumenti prostredky. Jedna
se zejména o socidlni sluzby, humanitarni pomoc, vzdélani a vyzkum, kulturu
apod.

B 23.2 Advokaéni

Jedna se o funkci prosazovani zajmi. Funkei takové organizace je byt prostred-
nikem mezi ob¢any a Sirsi politikou pfi prosazovani nebo branéni politickych
nebo spolecenskych zmén. Mezi hlavni ¢innosti patii napriklad ochrana lid-
skych prav, ochrana zivotniho prostredi, prosazovani rovnosti ve spole¢nosti
atd.



2.4. Aktivity NNO

B 23.3 Zajmové

.....

¢leny nebo pro verejnost. Je to napriklad sport, volny c¢as, véelari, myslivci,
komunitni spolky apod.

B 2.3.4 Filantropické

Podporuji financné i hmotné verejne prospésné aktivity. Typicky se jednd o
nadace a nadacni fondy./ 5]

B 2.4 Aktivity NNO

Obecné pottfeby neziskovych organizaci v soucasnosti vychazi z jejich ¢innosti.
Stejné jako komercni ziskové organizace, i neziskové organizace musi ziskavat
zdroje, ze kterych pak vytvari sluzby nebo produkty. Na rozdil od komercnich
organizaci, by méla byt NNO v mnohych piipadech mnohem efektivnéjsi ve
spravé zdroju z duvodu jejich omezenosti.

B 2.4.1 Fundraising

Kli¢ova ¢innost pro NNO je ziskavani zdroji na svoje fungovani a na napliio-
vani svého poslani. Zdroje ziskava ve formé financénich dartd, materiali, nebo
¢innosti dobrovolnikd. To znamenad, Ze se musi vytvaret kampané, kde se
snazi ziskdvat podporovatele jejich myslenky, nebo cili.

Fundraisingova kampan se da délat mnoha zptisoby a podpora miize ptijit
z ruznych mist a v riznych formach. NNO se vétsinou snazi ziskat granty od
velkych korporatnich organizaci, stati a vladnich instituci. Neméné dilezita
soucast fundraisingu jsou i prispévky od soukromych darcid, at uz to jsou
fyzické nebo pravnické osoby, nebo od fondu a nadaci. Posledni moznost je
zisk z prodeje sluzeb ¢ produkti.[7]

B 2.4.2 Sprava podporovatelii

Kdyz NNO ziska néjakou podporu jakymkoliv zptisobem, vétsinou se snazi
si tuto podporu zachovat a v dlouhodobém horizontu ji udrzovat. Vyhodou
je, ze v pripadé potireby miize NNO pozadat o dodatecné zdroje od svych
jiz znamych podporovateli. Z dat o svych podporovatelich muze efektivnéji
zjistit, co je zajim4, co jim muze navrhnout, a na jakou skupinu obyvatel tedy
cili. Zkratka mohou jiz znamymi kontakty presnéji mitit reklamni kampané.
Neméneé dulezity cil je efektivné informovat své podporovatele o pokroku ve
svych cilech.[7]

Mezi podporovatele se fadi i partneri, ktefi mohou pomoci s hlavni ¢innosti
NNO, a také dobrovolnici, ktefi vétsinou tu konkrétni ¢innost vykonavaji.[7]
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2. Neziskovy sektor a jeho potreby

B 2.4.3 Sprava zdrojii

Ze zdkonnych a defini¢nich divodi nemutze a nesmi NNO hromadit zisk. Ve,
co NNO ziska z fundraisingu, musi vlozit do naplnovani svych cili. Pokud
ma NNO vice programu a cili, tak musi zajistit, Zze finance, které ziskala
na kazdy program, budou vyuzity pro ten jeden konkrétni program a ve
vyrocnich zpravach o tom informovat. Spravna data a Gcetnictvi jsou dalsi
klicovou komponentou pro fungoviani NNO.[7]

B 25 Potieby NNO

Jak bylo jiz popsano, potteby vychazi z aktivit NNO. K fundraisingu musi
ridit kampané a ziskavat kontakty. Kontakty musi potom spravovat, musi
délat donor management a management dobrovolnikd. Déle potiebuje Fidit
PR, socidlni média a spravu dat. Z ekonomickych duvodd musi mit pod
kontrolou finance z granti, finance na kazdy program atd.



Kapitola 3

Customer relationship management systém

Bylo by ptihodné si na zac¢atku definovat informacni systém. Podle jedné z
definic je to kombinace navzajem propojenych komponent na sbirani, zpra-
covavani, skladovani a sireni informaci za celem podpory koordinacnich,
fidicich, analytickych a rozhodovacich procesi v organizaci.

Customer relationship management (dale jen ,CRM*) je jednim z druhu
informacnich systému. Je to softwarovy produkt. Popisuje principy a pokyny
organizacim pri interakci se zakazniky. Pro tyto organizace je to cenny nastroj
pri prodeji, poskytovani sluzeb a pri analyze predikci, trendd a chovani
zakaznika.

Je nutné si uvédomit, ze kultivace vztaht se zdkazniky je pro organi-
zaci mnohem jednodussi a levnéjsi nez hledani a ziskani nového zakaznika.
Konkrétnimi ¢isly je to pétkrat levnéjsi. [§]

"Cilem rizent vztahu se zdkazniky nend maximdiInd zvysovdni trieb z jednotli-
vijch nakupi, nybrz vytvorent trvalého vztahu se zikaznikem. Pri rizend vztahu
se zakaznikem by mela spolecnost pracovat v podminkdch takového vztahu.
Obé strany by se mely ve svjch postupech navzdjem co nejvice prizpusobit, aby
se hodnota vytvdrela na obou strandch."[7]

B 31 Zivotni cyklus zakaznika

Z ruznych zdroju se muzeme docist, jaké jsou zddouci funkcionality, které by
meél dobry CRM systém obsahovat. VSechny maji vSak souvislost s Zivotnim
cyklem zékaznika. Tento zivotni cyklus se skldda z péti hlavnich fazi[9]:

B 3.1.1 Dosah

Prvni faze zivotniho cyklu. Cilem této faze je ziskani co nejvétsiho mozného
povédomi o své znacce a organizaci, a tedy potencialnich zakaznikl. Déla se to
riznymi marketingovymi technikami, jako naptiklad pfitomnosti a dosahem
na socialnich sitich, v reklamach apod. V této fazi je také dhlezité mit spravna
data o uspésnosti marketingové strategie, aby se dala v prubéhu v pripadé
potreby ménit. Spravny monitoring a vyhodnocovani dat je vyhodou.
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3. Customer relationship management systém

B 3.1.2 Ziskavani

V této fazi organizace je zaddouci ziskat na zdkazniky kontakt. Snazi se pfevést
dosah na cenné informace. Kdyz uz ma k dispozici primy komunikacni kanal
se zdkaznikem, mize jednoduseji cilit marketingovou strategii. Prozatim se
snazi ziskat alespon jeho divéru a podporu. Sleduje se komunikace mezi
obchodniky a zakazniky.

B 3.1.3 Konverze

Je na case zménit potencidlniho zékaznika v opravdového zdkaznika. Nejdi-

vvvvv

prijemna. Monitoruje se pritom celkové efektivita kampané.

B 3.1.4 Zachovani

Platici zakaznik je vzdy velice hodnotny pro spole¢nost. Takové zakazniky si
chce organizace udrzet. Je tfeba poskytnout dobry zdkaznicky servis. Vztah
mezi organizaci a zakaznikem se musi monitorovat a udrzovat v dobré kondici.

B 3.1.5 Doporuéeni

Pokud zékaznik dojde k tomu nazoru, ze organizace stoji za jeho doporuceni
svym znamym nebo pozitivni recenze na socidlnich sitich a alespon jednou
svou akci tento nazor potvrdi, pak jsme v posledni fazi naseho cyklu. To je
cil kterékoliv organizace.

B 32 CRM cyklus

CRM systémy pomahaji v kazdé ¢asti CRM cyklu. Ten se skldada ze ¢tyt casti
a témér kopiruje zivotni cyklus zdkaznika. Ukazme si, s ¢im muize pomoct v
kazdé casti:

B Marketing

Ziskava dosah a nové leady
Ridi a spravuje marketingové kampané

Poméha analyzovat chovani zdkaznika
B Prodej

Konverze leadu
Sledovani komunikace se zdkaznikem

Sprava smluv a projektu



3.2. CRM cyklus

® Zakaznicky servis

Sprava hlaseni a feedbacku
Mailingova podpora

Cas od c¢asu se ozvat zdkaznikovi a pfipomenout se mu
® Technicka podpora

Budovani znalostni baze

Reseni reklamace

Obrazek 3.1: CRM cyklus
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Kapitola 4

CRM systém v neziskovém sektoru

Jiz jsme si popsali zékladni definici, ¢innosti a potieby neziskového sektoru.
Poté jsme si popsali CRM systém. Z toho mizeme vidét, ze je jista kore-
lace mezi tim, co neziskovy sektor potrebuje, a tim, co CRM systém muze
nabidnout. Pojdme se podivat zblizka na tento vztah, a na to co by mohl
nabidnout konkrétniho.

. 4.1 Teze

Teze je takova, ze CRM systém by mohl hrat klicovou roli pfi fundraisingu
neziskové organizace a pii fizeni vztahti se svymi podporovateli.

Podle Heller Consulting, CRM v neziskovém sektoru je "kombinaci strate-
gie, technologie a procesu. Md potencidl pomoci organizacim lépe vykondvat
svou ¢inmost borenim procesu a datovich barier a umoznuje konzistentnéjst,
responzivnéjsi a efektivnéjsi pristup ke komunikaci a sluzbdm podporovateli.”
[10]

Nabidek a verzi CRM systémt je na trhu celd fada. Nékolik vlastnosti,
které se vyplati v neziskovém sektoru, maji ale spoleénych|[I1]:

B 4.1.1 Komplexni profily podporovatelii

Asi nejvétsi vyhodou CRM systému je moznost mit detailni profily podporova-
teltl organizace. Mezi né patii jak darci, tak dobrovolnici, icastnici benefi¢nich
vecirku, klienti vyuzivajicich sluzeb organizace, sponzori, obchodni spole¢nosti
apod.

CRM po nasbirani potfebnych informaci o osobach a jejich vztahu ke
konkrétni organizaci nabizi silny nastroj pro vytvafeni vhodnych a slozi-
tych dotazii, pri kterych, pokud by se odpovéd hledala ruc¢né, by to byla
velice ¢asové a personalné narocéna ¢innost. K tomu slouzi CRM’s members
management nastroje.

Co to pro NNO znamena? Diky témto nastrojim mohou NNO nejen sbirat
informace a zjistovat vice o svych podporovatelich, ale mohou tim ziskat i
velice cenénou paku pri cileni fundraisingové kampané.
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4. CRM systém v neziskovém sektoru

B 4.1.2 Zpracovani darii

Vétsina CRM systému prichazi jiz s integrovanymi nastroji na zpracovani
online dart za pomoci formuldit a naslednym automatickym zpracovanim.
Tim odpadava zodpovédnost pro zameéstnance a omezi se chyba lidského
faktoru. I offline dary se daji pripsat k profilu kazdého podporovatele. Se
vsemi informacemi navic miize organizace sledovat chovani darcti a odhadovat,
kdo z nich by mohl darovat vice, nez v soucasnosti daruje.

B 4.1.3 Déleni seznamii

Rizné funkce déleni seznamt kontaktti, které nabizi CRM systémy, davaji
NNO potiebnou efektivitu ve t¥idéni svych podporovatelit do rtiznych skupin.
S témito skupinami mize NNO néasledné komunikovat individualné. Individu-
alni komunikace ve vztahu s podporovateli NNO je vzdy lepsi nez genericky
E-mail zaslany vSsem. Mozné skupiny mohou byt zaloZeny na véku, povolani,
zajmu, velikosti dari nebo frekvenci darii a tcasti na akeich NNO.

B 4.1.4 Automatizace E-maili

Urychleni a usnadnéni préce pro zaméstnance je vzdy vitdna. Automatizaci
E-mailta se rozumi prednastaveni riznych pravidel a sablon pro automatické
odpovédi, tim se usetii spoustu ¢asu. Pokud NNO nevyzaduje automatické
odpovédi, ale chce jednat individualné, tak vzdy mutze vyuzit predepsanou
sablonu, kterou jen lehce méni. Efekt v tspore ¢asu a usnadnéni prace je
znatelny.

CRM systémy dokézi pracovat i s velkym mnozstvim E-mailt a na zédkladé
analyz chovani podporovateli nastavovat presnéjsi pravidla zminénd vyse.

B 4.1.5 Hlaseni dat

Interpretace dat a jejich rozumné prezentace je dulezitou soucasti CRM
systému, kterou NNO muze vyuzit. S daty o finan¢nich transakcich, reakcich
na kampan nebo o demografii podporovateli atd. se daji planovat strategie
spolec¢nosti, zefektivnit fundraising nebo i délat presna hlaseni pro vsechny
zainteresované strany. Moznosti jsou témér neomezené.

B 22 Vysledek

Téchto nékolik zakladnich funkcionalit opravdu dramaticky zvysuji efektivitu
NNO v oblasti komunikaci s podporovateli, a protoze na tom je celé NNO
postavené, je to klicovy systém. Lepsi vztahy s darci a dobrovolniky zvysuji
efektivitu fundraisingu, ktery NNO ke svému fungovani potiebuje. Bonus v
podobé usnadnéni prace a zvyseni efektivity celé organizace je jen dalSim
argumentem pro dtlezitost CRM sytému v NNO.
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Kapitola 5

Porovnani CRM systémii

V této kapitole jsem si vybral tii CRM systémy, které popisu a porovnam
je s ohledem na vhodnost pro pouziti v neziskovém sektoru. Samotna feseni
by hlavné méla byt finanéné dostupna pro neziskové organizace z divodi
omezenych finan¢nich prostredki v tomto sektoru.

B 51 Microsoft Dynamics 365

Microsoft je znaméa americka technologickad spole¢nost, kterd ma ve svém
portfoliu produkti hlavné operacni systém Windows, bali¢ek kancelarskych
programi Office a mimo jiné v zdbavnim pramyslu i herni konzoli Xbox. Pro
firmy mé pripravené sluzby tykajici se cloudovych platform, véetné Microsoft
Azure. V ttrobach jejich webovych stranek pak mtzeme najit i tzv. Microsoft
Dynamics 365.

Microsoft Dynamics je cloudova CRM platforma s aplikacemi podporujicimi
pravé prodej, uzivatelskou podporu, retail a spravu financi.

Stejné jako ve vsech CRM systémech je i v Dynamics zabudovana sprava
kontaktd a jejich aktivit. Systém se d& upravovat pro potieby konkrétni
spolec¢nosti. Spolu se systémem Microsoft udrzuje Marketplace, do kterého
miize komunita pridédvat moduly a aplikace.
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5. Porovnani CRM systémii

V CONTACT
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Obrazek 5.1: Profil kontaktu v Microsoft Dynamics 365 [I]

Vyhoda vlastnictvi CRM systému pravé od Microsoftu tkvi v rozsahlé
podpote softwarového ekosystému Microsoftu. Je tam diraz na propojeni s
ostatnimi produkty naptiklad ze softwarového balicku Office.

Cenové politika pro neziskovy sektor je balicek aplikaci s nazvem Customer
Engagement Plan, za 28,75 dolarii za uzivatele za mésic. Aby mohla organizace
vyuzivat tento platebni plan, musi byt ovérena, Ze je jedné o neziskovy subjekt.

B 52 Raynet CRM cloud

Raynet je ceskd spolecnost na poli cloudovych CRM fteseni. Dle informaci
na jejich webovych strankach jsou na trhu 14 let a maji pres 4000 klientt
roztrousenych po celém svéte.

Jejich systém nabizi spravu kontakt v podobé adresafe se vSemi schiizkami,
dokumenty, E-maily, reklamacemi a poznamkami pohromadé. Dale podporuje
firemni obchod spravou obchodnich projektii a aktivit. Neposledni funkei je
vytvareni reportl z dat v systému.
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5.3. Salesforce
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Obrazek 5.2: Profil kontaktu v Raynet CRM cloud [2]

Cena za pouzivani Raynet CRM je 500 K¢ za uzivatele za mésic[12]. In-
formace o podpore neziskového sektoru se na jejich webovych strankach
nenachézi.

. 5.3 Salesforce

Salesforce inc. je celosvétova spolecnost nabizejici cloudové SaaS, neboli
Software-as-a-service, feSeni CRM systému. Zacali v roce 1999 s prvnim
cloudovym CRM feSenim s nédzvem Sales Cloud. V soucasnosti stéle sidli, uz
od svého zalozeni, v San Franciscu. Mimo San Francisco maji kancelare po
celém svété. Podle jejich zpravy o prvnim ctvrtleti 2018, jejich celkovy prijem
byl 2.39 miliard USD. S trzni hodnotou 79.63 miliard USD na Newyorkské
burze[I3] se fadi na prvni misto ve svétovych poskytovatelich CRM feSeni.

4]

B 5.3.1 Produkty salesforce

Salesforce své produkty, i kdyz jsou vétsinou provazané, rozdéluje do néko-
lika kategorii podle vyuziti. Tyto kategorie jsou Sales, Service, Marketing,
Commerce, Platform a QUIP. [15]

Kromé téchto produkti, které popisu déle, Salesforce nabizi vysoce prizpu-
sobitelnou platformu k tvorbé vlastnich aplikaci na miru potreb organizace.
Stejné jako Microsoft, i Salesforce si udrzuje svuj AppExchange, kde se proje-
vuje velikost Salesforce komunity, ktera dava na tento obchod spoustu aplikaci,
komponent a funkénosti. Ostatni spole¢nosti mohou timto zptisobem vytvorit
propojeni vlastnich sluzeb do Salesforce aplikace.




5. Porovnani CRM systémii

B Sales

V kategorii Sales najdeme produkt Sales Cloud, se kterym pivodné Salesforce
zacinal. Celkové, jak jiz ndzev napovida, tyto produkty podporuji prodeje.
Konkrétné spravuji kontaktni informace, integruji socialni sité. Produkt Sa-
lesforce CPQ poméha pri konfiguraci produktt a objednavek.

CONTACT

Geoff Minor (Sample) + Follow Edit = NewAccount  Delete ¥
TITLE ACCOUNT NAME PHONE(2) » EMAIL

President Global Media (Sample) (415) 5551212 info@salesforce.com

RELATED DETAILS ACTIVITY COLLABORATE

Learn More Using Twitter

¥ Signin with Twitter Email | NewEvent NewTask
Sign in to link a Twitter prafile, find people in common, and quickly access recent tweets
Opportunities (2) New To Geoff Minor (Sampl...
Global Media - 5,000 Widgets (Sample) Global Media - 500 Widgets (Sample)
t . < . Next Steps More Steps.
Stage: Closed Won Stage: Closed Won
Amount: $500,000.00 Amount: $50,000.00 ‘ ) ‘
Close Date: 6/22/2015 Close Date: 6/15/2015 Syne with Geoff (Sample) Today
Name Geoff Minor (Sample)
View Al Related To
Global Media - 500 Widgets (Sample)
Notes (0) New Call Geoff to discuss feedback (S... Jun 15
Name Geoff Minor (Sample)
Related To
Files (0) Upload 2 Filo Global Media - 500 Widgets (Sample)
s (0) a
Past Activity

Obrazek 5.3: Profil kontaktu v Salesforce [3]

B Service

Service produkty pomahaji s uzivatelskou podporou organizace. Sleduji pro-
blémy a dotazy zadkaznikt skrz dostupné komunikacni kandly a néasledné
tvori analyzy. Pomahaji vytvaret prostiedi, kde si mohou zakaznici sami najit
pozadované informace.

B Marketing

V Sekci marketingu najdeme produkty umoznujici sledovani komunikace na
vsech kandlech a vytvareni analyz pro budovani lepsi zdkaznické zkusenosti.
Kazda interakce se zdakaznikem muze timto byt personalizovana.

B Commerce

Zaméreni na ndkupni zkusSenost zakaznika. Produkty v kategorii commerce se
snazi o zjednoduseni a zprijemnéni nakupu. Déle dokazi zakaznikovi napiiklad
doporucit dalsi produkty a organizaci zjednodusit rizeni obchodu. Celkové
pomaha s rizenim vsech objednavek pro co nejhladsi prabéh ndkupu.
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5.4. Porovnani z pohledu neziskové organizace

B Platform

Platformova sekce je na salesforce z duvodu zjednoduseni vyvoje pridavnych
aplikaci do produktu Salesforce. Do této sekce také spadaji analytické nastroje
na podporu vsech ¢asti organizace.

B Quir

Sekce QUIP je urcend nastrojum na tvoreni dokumentace, podporu project
managementu a celkovou firemni komunikaci.

B 5.3.2 Power of Us

Salesforce.org nabizi neziskovym organizacim program Power of Us, coz jim
dava pristup k produktium salesforce za zvyhodnénou cenu nebo rovnou za-
darmo. Konkrétné program Power of Us nabizi deset Sales nebo Service Cloud
predplacenych licenci v edici Enterprise zadarmo, slevy na dalsi predplatné,
produkty anebo sluzby, pristup do specifickych neziskovych nebo vzdélavacich
uzivatelskych skupin, udalosti, webinaitu apod. [16]

Aby se neziskova organizace mohla prihlasit do programu, musi byt uznana
jako charitativni, neziskova nebo nevladni organizace ve stété, kde se nachazi.[17]

B 54 Porovnani z pohledu neziskové organizace

Vyse popsany vzorek CRM systémt dava predstavu, jak redlné tyto systémy
obecné funguji a jakou funkcionalitu nabizi. VSechny poskytuji v cloudu
prehledny adresar kontaktu, kde u kazdého muzeme sledovat aktivitu spjatou
s danym kontaktem. VSechny systémy nabizi feseni pro podporu procest
organizace v marketingu, prodeje a zdkaznické podpory. Zaroven nabizi volnost
pro customizaci s odlisnymi pozadavky a potfebami kazdé organizace.

Odlisnosti v zdkladnich oblastech funkénosti jednotlivych systému by se
hledaly obtizné. Muze se hodnotit uzivatelskéd privétivost nebo drobné odlisné
parametry jednotlivych systémi, ale to je vSak nad ramec této prace.

Co mtzeme hodnotit je, jak spolec¢nosti, které délaji vyvoj jednotlivych
systému, pristupuji a podporuji neziskové organizace, které by chtély pouzivat
jejich produkty. Mensi a stfedni neziskové organizace maji vétsinou omezenou
IT technickou podporu. Vyplati se jim tedy mit produkt, kolem kterého je
velkd komunita uzivateld, ktera je schopna si navzajem pomoci.

V Ceské republice existuje spolek CRM pro neziskovky, coz je neziskova
organizace s cilem "pozvednout drovern informacnich systémi a technologické
architektury neziskového sektoru propojenim neziskové organizace a dobrovol-
niku experti, zprostredkovdnim poptdvky a nabidky a budovdnim udrzitelného
rozvoje formou socidlniho podnikdni" [18]

Spolek nabizi konzultace, podporu a skoleni se zamérenim na systém
Salesforce CRM. Déle nabizi neziskovym organizacim implementaci systému
Salesforce CRM od navrhu po analyzu, implementaci, testovani a nasledné
skoleni za nizkou cenu.
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5. Porovnani CRM systémii

Kombinace programu Power of Us od spolecnosti Salesforce pro neziskovy
sektor a vyhody dominantniho postaveni na trhu [I3] déld ze systému Sales-
force CRM vhodného kandidata pro implementace CRM systémil v neziskovém
sektoru.

7 téchto duvodu jsem se rozhodl délat implementaci CRM systému Sales-
force pod hlavickou spolku CRM pro neziskovky.
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Kapitola 0

Analyza pozadavki Ustecké komunitni
nadace

Implementaci jsem provadél pro neziskovou organizaci, respektive nadaci, se
jménem Usteckd komunitni nadace (dale jen ,,UKN®).

UKN byla zformovana z ptivodniho regiondlniho fondu. Po transformaci
se stala komunitni nadaci, kterd "usiluje o otevrené lidské spolecenstvi a
zlepsovdni podminek Zivota v okresech Décin, Litomérice, Teplice a Usti nad

Labem" [19].

. 6.1 Cinnosti UKN

Cinnosti UKN se skldda z péce o podporovatele, spravy fond a jejich financi
a podpory projekti financemi z fondi.

Il 6.1.1 Péce o podporovatele

UKN si vede rozsahlé adresare v podobé excelovych tabulek, ve kterych si
uchovavé informace o kontaktech a partnerskych organizacich. V pribéhu
roku pofada rizné akee, jako benefiéni veéere, Ustecky pilmaraton, dobro-
¢inné golfové turnaje v zdjmu sdruzeni podporovateld, vytvari prilezitosti
k networkingu a buduje zdzemi pro budouci projekty. Dale UKN potiebuje
svym darctim posilat informace o tom, jak bylo nalozeno s jejich dary a jaké
projekty tim podporili. Posledni rutinni ¢innosti je rozesilani vyrocnich zprav
svym podporovateltim.

B 6.1.2 Sprava fondi

Stejné jako informace o podporovatelich, tak i informace o fondech ma UKN
v excelovych tabulkach, kde si i vede informace o pohybu penéz. Na konci
kazdého meésice pak musi prepocitat zustatek na kazdém fondu a odecist
poplatek za vedeni fondu. Na konci kazdého roku zapocitava vynos z ¢asti
fondu.
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6. Analyza poZadavkii Ustecké komunitni nadace

B 6.1.3 Podpora projekti

Zadatelé mohou zadat o finan¢ni grant z néjakého fondu, ktery spravuje UKN.
Nadace musi projekt ditkkladné zanalyzovat a pripadné podporeny projekt
hlidat.
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Obrazek 6.1: diagram ptipadu uziti



6.2. Analyza pozadavkii

B 6.2 Analyza pozadavku

V této podkapitole se zamérim na sbér a analyzu pozadavk( nadace. Na
schiizce se zastupkyni UKN jsem sesbiral potfebné pozadavky, které jsem
pozdéji analyzoval. Pozadavky byly v pripadé potieby dale upresnovany pres
videohovory. Zaroven tato analyza slouzi jako podklad pro implementaci
systému.

Nejvétsi specifikaci tohoto projektu, kterou se odlisuje ostatnich implemen-
taci je ve spraveé fondua a transakci. To budou jsou vlastni objekty které se
musi peclivé promyslet pred samotnou implementaci.

B 6.2.1 Sprava organizaci a kontakti

UKN si vede kontakty (jednotlivé osoby) v excelovych tabulkich. Kazdy
zameéstnanec, ktery pracuje s témito tabulkami, si vede svoje kontakty. Tyto
tabulky se skrze nadaci obtizné synchronizuji, aby data byla aktualizovand a
kompletni. Tyto kontakty by UKN chtéla mit v systému, ve kterém je bude

Specialni pozadavek UKN je, aby kromé jinych tidajt tam byl idaj, kolik
dany kontakt daroval penéz, jaky je vztah kontaktu s nadaci, a protoze kontakt
miize mit nékolik adres, tak jaké adresa je preferovand na korespondenci.

Nékteré kontakty jsou pravnické subjekty, u kterych je také treba monitoro-
vat jejich dary a jejich vztah k UKN. Tyto pravnické osoby jsou zastupované
lidmi, coz nas vraci ke kontaktu.

Reseni je jiz zabudované v zékladu Salesforce. Vyuzil jsem standardni
Salesforce objekty Kontakt a Ucet, které jsem piejmenoval na Organizace.
Tyto objekty jsou mezi sebou provazané a v organizaci lze mit vicero kontaktu.
V piipadé jedinecnych pozadavkl je zapotiebi modifikovat jiz fecené objekty
a pridat pole, kterd budou drzet pozadovanou informaci. Pro predstavu o
tom, jak to funguje, nova pole uvadim v nasledujicich tabulkach6.1] a [6.2)

Naézev pole Typ dat
Vztah Vybérovy seznam (vicenasobny vybeér)
Preferovana adresa Vybérovy seznam
Daroval dohromady Ména

Tabulka 6.1: Nova vlastni pole pro Kontakt

B 6.2.2 Sprava kampani

Dobro¢inné golfové turnaje, Ustecky ptilmaraton nebo benefiéni vedefe jsou
priklady akci, které poradda UKN v pribéhu roku. Chtéli by tyto udalosti
prehledné zaznamenat s tim, jaci lidé se zicastnili dané udalosti, a sledovat,
kolik finan¢nich prostredki dand kampan vybrala, pripadné od koho. V
Salesforce jsem vyuzil objekt Kampané. Ke sledovani finan¢nich tokt jsem
musel navrhnout vlastni feSeni.
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6. Analyza poZadavkii Ustecké komunitni nadace

Naézev pole Typ dat
Identifikacni ¢islo organizace | Text

Nézev banky Text

Cislo banky Text

Pravni forma Vybérovy seznam

Typ (prejmenovat na ,Vztah s | Vybérovy seznam
UKN* a prepsat mozné hod-
noty v seznamu)

Tabulka 6.2: Nova vlastni pole pro Organizace

B 6.2.3 Sprava projekti

UKN potrebuje znat stav kazdého projektu. Je zapotrebi s UKN zmapovat
cely proces od toho, kdy nékdo zazdda o finanéni grant, po kroky vedouci k
uspésnému nebo netspésnému ziskani financénich prostredki.

V Salesforce to fesim objektem Prilezitosti, ktery jsem prejmenoval na
Projekty.

B 6.2.4 Sprava fondi

Nadace se stara o fondy, ze kterych financuje Projekty, které podporuje. Cilem
je tyto fondy sledovat a evidovat v Salesforce. Déle je zapotiebi zautomatizovat
zapocitavani poplatkt kazdy mésic a kazdorocné vynosy fondt.

V Salesforce jsem musel vytvorit vlastni objekt Fond, ktery eviduje poza-
dované udaje.

Poplatky

Dar

Projekt

Obrazek 6.2: Analyza moZného pohybu transakci
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6.2. Analyza pozadavkii

B 6.2.5 Sprava transakci

Abychom mohli sledovat, kdo kolik a kam prispél, a zaroven aby se okamzité
prepocitaly idaje na patiiénych mistech, kdykoliv napriklad zaeviduji novy
dar, je zapotrebi udélat pomocny objekt Transakce, kterd bude nalinkovana
s ostatnimi objekty a budou v ni pozadované informace, ze kterych mohou
ostatni objekty cerpat.

Jak vidime z obrazku transakce mohou z vendi jit do fondu v podobé
daru. Dar muze dat budto pravnicka osoba (Organizace) anebo fyzickd osoba
jako Kontakt. Transakce muze prijit i z Projektu, v podobé vratky. V po-
slednim pripadé zaporné transakce predstavuji poplatky. Posledni moznost je
transakce typu prevodu financi z fondu do jiného fondu.

Iiontelt Organizace

Obrazek 6.3: Class diagram

vvvvvv
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6. Analyza poZadavkii Ustecké komunitni nadace

B 6.2.6 Generovani dokumenti

Pozadavek UKN je mit moznost generovani dokumentti ptimo ze Salesforce
databaze. Funkcionalita bude slouzit naptiklad pro generovani darovacich
smluv. Tento pozadavek jsem fesil nainstalovanim aplikace S-DOC.

B 6.2.7 Propojeni s databazi Merk

Spolecnost Sprinx Consulting ve spolupraci se spolecnosti IMPER, CZ, vytvo-
fila propojeni Databaze Merk se Salesforce. V databdazi se nachazi informace
0 4 milionech obchodnich subjekttt v Ceské a Slovenské republice [20]. Zde je
zapotTebi dany modul nainstalovat, spravné nastavit a propojit s datovymi
poli v aplikaci pro UKN.

24



Kapitola 7

Implementace CRM systému Salesforce

Po analyze pozadavki jsem zacal se samotnou implementaci. Nutno po-
dotknout, Ze detailngjsi informace jsem ziskaval od UKN v pribéhu imple-
mentace. Z velké ¢asti jsem se mohl fidit nékolika excelovymi tabulkami,
které mi byly nadaci zpristupnéné. Z téchto tabulek jsem mohl vycist, jaké
informace si nadace uchovava a drzi. Presto ale je tfeba soucinnosti nadace pri
samotné implementaci. UKN sama priznava, ze by chtéla mnozstvi informaci
redukovat jen na ty nezbytné.

V této kapitole popisuji, jak nastavit objekty, moduly a prostiedi v systému
Salesforce, aby splnily pozadovanou funkcionalitu z pozadavkt popsanych v
predchozi kapitole. Implementoval jsem ve vychozim uzivatelském rozhrani
Lightning.

B 7.1 Nastaveni jazyka

Vychozi jazyk Salesforce je angli¢tina. UKN se rozhodla, ze systém Salesforce
bude pouzivat v ¢eském jazyce. Dosdhneme toho tak, Ze nejprve je treba
pridat ¢estinu do seznamu jazyku, které mohou uzivatelé pouzivat, a potom
se nastavi vychozi jazyk v profilu spole¢nosti a poté se prepne jazyk na
soucasném uzivatelském profilu.

Nejprve klikneme na tlacitko ozubené ikonky v pravém hornim rohu a
vybereme Settings. Do pole Quick Find v levém menu zaddame Language
Settings a rozklepneme pozadovanou zélozku. Cestinu si vybereme ze seznamu
Avaiable Languages a priddme do seznamu Displayed Languages. Zmény
ulozime tlacitkem Save.

V Settings najdeme v menu zalozku Company Information. Po rozevieni
zalozky klikneme na u Organization Detail Edit a nastavime potfebnd vychozi
Locale Settings na Czech a na Prazské casové pasmo, kdyz uz jsme u toho.
Diilezité je nastavit pouzivanou ménu na Ceskou korunu — CZK.

Nakonec nastavime i nastaveni soucasného pouzivaného profilu. V hor-
nim pravém rohu klikneme na obrazek profilu a klikneme na Settings. V
levém menu vybereme zalozku Language and Time Zone, kde si vybereme z
vybérového seznamu cestinu, kterou jsme tam pridali na zacatku.
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7. Implementace CRM systému Salesforce

B 7.2 Vvytvoreni uzivatele

Poté, co se UKN registrovala a ziskala pristup do Systému, jsem si potieboval
vytvorit vlastni pristup, abych nemusel pouzivat profil UKN. Zac¢neme s
kliknutim na tlac¢itko Nastavit. Vybereme zalozku Uzivatelé v menu a klikneme
na tlacitko Novy uzivatel. Vyplnime potrebné tdaje. Dilezité je vybrat
Uzivatelskou licenci Salesforce. Pro tento profil chceme profil Spravee systému
a také mimo jiné zaskrtnout ,,Uzivatel profilu Marketing“, bez kterého se
nedaji délat kampané. Po vyplnéni a zaskrtnuti vSech potfebnych informaci
ulozime. Ostatni uzivatele, jejich role a pristupy budeme vytvaret az po
predani systému.

B 73 Vytvoreni vlastniho objektu Fond a Transakce

Tvoreni vlastniho objektu je v Salesforce snadné. Vyuziva se bézného pripra-
veného uzivatelského rozhrani, aby se nemuselo jit do kodu. PTi tvoreni treba
znat, jak funguji databéze a vazby mezi databazovymi objekty. Pri vytvareni
jsem mél z preferencnich divodu nastavenou anglictinu a objekty a jejich
pole jsem musel pro c¢estinu prelozit pozdéji.

V Nastaveni vybereme z menu na horni listé Spravce objektti, klikneme
na tlac¢itko Vytvorit a vybereme Vlastni objekt. Zde vyplnime potfebné
informace. Polozky jsou dobre popsané a nemél by s tim byt problém. V
sekci Optional Features zaskrtneme Allow Reports. To uzivatelim dovoli
vytvaret Reporty na tomto objektu. Allow Activities ve stejné sekci dovoli
uzivatelim vytvaret tkoly na daném objektu. Poté je treba vytvorit potfebna

Edit Custom Obyect
Fund
Upravit Definice viastniho abjektu sk | | WMokt a nowi | | Stoms
Custom Object Information 1 = Podwacvand mkrmace

The =nguiar and phoral labals are used in 1abs page laycuts. and repaorts
Pii eméré naive nebo ity bedie opabmd, nebot to méke cvitvnit sthvajicd integrace a dablony slouent.
Poplaex | Fund Example: (et

Pural Label | Funds Example: Dty

Starts wth wowel 1ound

The Otgect Name is used when referencing the object via the AP
Wirew stisktu  |Fung Example: Account

Pagis polstiy

Context-Sensitive Help Sefting 5 Oipen Se standard Salestoree com Help & Traiming window
Open 3 W SBing 3 VISEaNOIEe PGS

Comtent Name

Enter Record Name Label and Format

The Record Name appears in page youts key ists related hsts, lookups. and search results For examgpde, the Record Name for Accownd i “Account Name™ and for Case it i3 "Case
Humber Hote hal the Recsed Name et is aheays cated “ams” whan reftrenced via Be AP

Regord Namy |Fund Nama Example: Account Name
Tredat | Taxt v
Optional Features

o ARG Rapaiti
o) ARG Agliitad

Obrazek 7.1: Na tomto obrizku vidime nastaveni nového objektu
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7.3. Vytvoreni viastniho objektu Fond a Transakce

pole na nové vytvoreném objektu Fund. Ve Spravci objekti v nastaveni
najdeme pozadovany objekt, poté v levém menu vybereme zalozku Fields
and Relationships. Klikneme na tlacitko Novy a vypliujeme postupné podle
Salesforcem vytvorenym Privodcem.

8 V Prvnim kroku se vybere typ dat pozadovaného pole.

8 Ve druhém kroku se zadavaji podrobnosti, jako je nazev pole, popis a
podle datového typu dalsi iidaje.

8 Nisledné se nastavi bezpec¢nost. Udéluji se prava, jako kdo vidi dané
pole a jaké profily maji pole pouze pro Cteni.

8 V poslednim kroku se pole ptridava do rozvrzené stranky.

Nazev pole Typ dat
Nézev pole Text
Zkratka Text
Zustatek Funkce(Ména)
Kvocient poplatku Cislo
Zalozeno dne Datum
Zakladatel Vyhledévani(Kontakt)
Koéd Text
Cislo statutu Cislo
Permanentni c¢ast Ména
Docasna cast Ména

Tabulka 7.1: Tabulka poli pro objekt Fond

Kazdy uzivatel si mize nastavit, jak bude mit sefazend pole na své strance.
To se nastavuje ve Spravci objektu na zalozce Page Layouts.

Diatail Fond

1| | Devbadt magate | Lesbed Brp dibinesv | Sdiben

W P mincFoads Sampie Jrebe Fonde sviwematpn  Larepie stberenaboe
Feunded 235208 Mites  Samphe SLl
Founder  Samoie Komighi CEN Magel  Eaergie Ulsle

s  Sacos Wby Mapssieey sebeds AR Wit
Adamcnal infor

Fusd Codd  Sampie Fusd Cooe
Sizhste Humber  Sampie SEaivie Humpe:

Obrazek 7.2: Nastaveni rozlozeni informaci a tlacitek pro objekt Fond

Stejné jako se vytvoril vlastni objekt Fond a jeho pole, tak se musi vytvorit i
objekt Transakce. Na nasledujicim obrazku je vidét, ze jsem obcas pojmenoval
pole v Cestiné a vétSinou v anglictiné. Vse se pro konec¢né uzivatele musi
sjednotit do cestiny. To se déla v samotném nastaveni pole.
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7. Implementace CRM systému Salesforce

Transaction L - 34

Account VihledsvaniiUdet
|-r'n.ccounted

Amount

Campaign

Comment

Company fransacfion
Contact Vihleds
Cislo Transakee
Fund

Fund part

Majitel VihledavanifLiZivatel+ 1

Maposledy zménilia e

Project
Typ

Vytvorilia Vihiedavani{UZivatel

Obrazek 7.3: Objekt Transakce v Diagram Builderu

Pokud vsak chceme pfejmenovat Standardni objekt nebo pole ve Stan-
dardnich objektech, musi se jit do Nastaveni -> Prejmenovat znacky a stitky
-> pozadovany objekt. Tento postup jsem vyuzil pfi pfejmenovani objektu
Piilezitosti na Projekty a U¢ty na Organizace.

B 7.4 Souttova pole

Predpokladejme use case, kdy mame organizaci ,,Org“, ktera daruje 10 000,-
do fondu ,F“ UKN zad4a novou transakci, ze tato ¢astka ptijde do Docasné
casti fondu. Zaroven nastavi pozadované udaje, jako je Organizace a Fond.
Chceme, aby se automaticky prepocitalo ¢islo Darovano celkem na profilu
Org. Na fondu F pozadujeme, aby se prepocitaly ¢astky v polich Docasna
¢ast a zustatek na fondu F.

VyreSeni pole zustatek je jednoduché. Pri vytvareni pole jsme nastavili
vzorec pro poc¢itani zustatku do pozadované kolonky formulare. Ostatni soucty
jsou obtiznéjsi. Takovato souctova pole l1ze v Salesforce nastavit, jen pokud
mame mezi potrebnymi objekty vztah Master-Detail. To je vSak omezeno
Salesforcem na dva vztahy na kazdy objekt[2I]. To znamend, Ze napiiklad
na objektu Transakce na poli Organizace, kde mame datovy typ Vyhleddni
(v angli¢tiné Lookup), bychom museli mit Master-Detail, to samé bychom
museli mit u pole Fond a jsme na povoleném limitu. Kdyby byl use case jiny
a daroval by Kontakt a ne Organizace, potfebovali bychom ptepocitat pole
Darovano celkem na objektu Kontakt. V tu chvili jsme omezeni samotnym
systémem, ktery nam nepovoli vytvorit treti Master-Detail vztah.

V tuto chvili bychom museli vymyslet, jak vyresit problém za pomoci
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7.5. Propojeni s databazi Merk

vztaht Lookup. Tato souctova pole by se musela slozitéji naprogramovat. Nyni
vstupuje do Teseni vyhoda velké uzivatelské a vyvojaiské komunity Salesforce,
jak jsem popsal v kapitole5.3. Podobné omezeni jiz muselo obchézet vétsi
mnozstvi vyvojart a nékdo se rozhodl vytvorit modul Declarative Lookup
Rollup Summaries. Balicek jsem si prohlédl na githubu a odkazem vedoucim
na AppExchange nainstaloval.

Nastaveni pro kazdé z potiebnych poli se stalo otdzkou vyplnéni formulare
v nainstalovaném balicku.

Obrazek 7.4: Nastaveni souc¢tového pole v objektu Fond

B 7.5 Propojeni s databazi Merk

Po dohodé se spole¢nosti Sprinx Consulting, ktera za splnéni urcitych podmi-
nek ze strany neziskové organizace poskytuje pristup do své databaze, jsem
mohl nainstalovat a nastavit pozadovany balicek z AppExchange.

Déle slo o to zadat poskytnuty API Token do nastaveni modulu a namapovat
poskytované informace na nase pole. Vétsina uz byla nastavend z vychoziho
nastaveni. Musel jsem pouze zadat Field ID pro pole ICO Organizace, které
neni ve Standardnim objektu Organizace. Pole ICO jsem mél jiz stejné pridané
pripravené z pozadavku UKN v objektu Organizace, tak jsem podle ndvodu
v modulu nasel pozadované ID a namapoval na pozadované pole.

. 7.6 Generovani dokumentu

Jak jsem jiz uvadél v analyze, pozadavky na generovani dokument umi
elegantné resit aplikace S-Docs. Bude tieba danou aplikaci nainstalovat z
AppExchange a nasledné nakonfigurovat.

Zacneme kliknutim tlacitka Spusténi aplikace na hornim menu. Na horni
pravé strané nového modal okna klikneme na tlacitko Navstivit AppExchange.
Z vyhledavani ,,S-Docs“ pomoci vyhledavaciho pole na horni ¢asti okna
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Obrazek 7.5: Uzivatelské rozhrani v profilu organizace v databdzi Merk

vybereme aplikaci ,Native Document Generation:PDF, Word, XLS, E-mail,
Reports: S-Docs* a klikneme na tlacitko Get It Now.

Po pruvodci nainstalovani se musime do potiebné aplikace pfepnout pomoci
tlacitka Spusténi aplikace a vybérem S-Docs. Na horni listé vybereme S-Docs
Templates a vytvorime novy vzor pro generovani dokumentu. Po nastaveni
pozadovanych informaci nastavime hlavné objekt, z kterého se data vybiraji,
a format vysledného souboru. Chceme vytvorit smlouvu z objektu Prilezitosti
a vyslednym formatem bude DOCX. Nésledné po ulozeni si vzor rozklikneme
a v menu z obrazku vybereme Template editor.

Nyni si potfebuje v pocitaci oteviit smlouvu a do mist, kde jsou informace,
které chceme ziskat z databaze Salesforce, vlozime stitky, které nam aplikace
pripravi. V otevieném template editoru klikneme na tlacitko Insert Field, v
seznamu vybereme pozadované pole a hodnotu vlozime do oteviené smlouvy.

[ T TR AR TR RE BN R R N R AR BN R IR (I IR IR T e . |

Company number: [{{|Opportunity. Account.company_number__c}ij

Obrazek 7.6: Vysledny kratky testovaci dokument slouzici jako vzor miize
vypadat takto

Déle je tfeba pridat potfebné tlacitko S-Docs do menu ke generaci do
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7.7. Automatické strhnuti poplatku na fondu

objektu v Page Layoutu.Po vytvoreni konkrétniho projektu se vsemi daty
mlzeme vygenerovat dokument pomoci tlacitka S-Docs a nasledné vybérem
nami vytvoreného vzoru.

B 7.7 Automatické strhnuti poplatku na fondu

V soucasnosti UKN na konci kazdého mésice rucné prochazi vsechny fondy a
na kazdém fondu prepocitd aktudlni zustatek. Poté vytvori novy zdznam o
strhnuti poplatku podle pfedem daného vzorce. To je aktivita, ktera se se da
zautomatizovat jednoduchym scriptem a nésledné naplanovat automatické
spousténi scriptu pomoci Apex Job. Kédem v tomto pripadé musime feSit
jen vytvareni transakci pro kazdy fond. Prepocitavani zustatku nam jiz resi
automaticka souctova pole, kterd jsme nastavili diive.

Abychom mohli napsat potfebny kus apex kédu, musime vytvorit Sandbox
prostfedi, protoze Salesforce ndm nedovoluje programovani kédem v pro-
dukénim prostredi. Sandbox vytvorime v Nastaveni v zalozce Sandboxes na
levém menu. V rozevieném okné klikneme na New Sandbox, vyplnime nazev
vybereme si jednu z nabizenych Sandbox licenci. V tuhle chvili ndAm bohaté
postaci Developer licence. Po potvrzeni nam zacne Salesforce pozadované
prostredi pripravovat. Proces pripravy Salesforcem trva nékolik minut. Do
Sandboxového prostiedi se ndm kopiruji vsechna nastaveni z produkéniho.
Pokud bychom méli nékolik Sandboxovych prostiedi, miizeme si vybrat, z
jakého prostredi chceme, aby se nam nastaveni nakopirovala. V pripadé, ze
chceme spolu s nastavenim prevést i data, musime zvolit patfi¢nou licenci.

Sandosies Sandbox01 Detail

Chep | Oabitrand | | Oisadwil  Plibliies

Samdbox Information

Landbox Name  Sardbaxll R Ta——
Popis peladiog
Ssreibon Licesas  Developer
Sw Complied
Locatien  CRER
Cureent Dig i Lol S aoa i ]
Completed D 21 52018 122
WyteoFlfa  Mish Thanh big
Datem wytwolend 252018 1854
Lask Rafreak Mequest By Mich Thanh kg
Lant elresh Reguest 2052008 1.12

Sandbox Options

H Banduterm Copy -4

Rafrash interssd 1 Dy
HWend Refreih Available  Mowr
PR P r— v

il Do ared Rafronk

Apsx Claan

Clona | Oditrandl| | Obnowit| | Plibliiens

Obrazek 7.7: Detail ispésné vytvoreného Sandboxového prostiedi
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Do sandboxu se prihlasime tlac¢itkem PiihldSeni a vyplnénim nasich pii-
hlasovacich idaji. Poté muzeme vytvorit pozadovany Apex Class. Nahote
v rohu v ikoné ozubeného kolecka misto Nastaveni, jak jsme zvykli, zvolime
Developer Console. V konzoli vybereme na horni listé File -> New -> Apex
Class.

Nyni potfebujeme napsat pozadovany kousek kédu. Trida, kterou vytvo-
rime, musi implementovat interface Schedulable. To ndm umozni naplanovat
spusténi kédu, aniz bychom se o to museli pozdéji starat.

Je dobré si zjistit, jak funguje programovaci jazyk Apex, jsou v ném totiz
jemné rozdily oproti Javé. Apex napriklad podporuje DML ptikazy, coz ndm
umoznuje primo zasahovat do databaze. To mé ale taky néjaké omezeni. Na
nésledujicim obrizku muzeme vidét, jak takovy kousek kodu muze vypadat.
Duvod, pro¢ v cyklu nejdrive vytvorené transakce davam do Listu a néasledné
mimo cyklus vkladam do databéze, je, Ze jeden takovy prikaz z pohledu
Salesforce se pocita jako jeden pristup do databéze. Pokazdé kdyz se spusti
kéd, Salesforce dovoluje jen 100 takovych pristupt do databéze.

» global class FundFee implements Schedulable{

global void execute({SchedulableContext sc)

{
}

chargeFeea{);

public void chargeFee(){

List<Fund_ ¢» fumdList = [Select id, MName, Balance_ ¢, Fee_quotient_ ¢ From Fund_ c];
List<Transaction__c*» trasactionlList = new List<Transaction__c»{};
for{Fund__c fund : fundlist){
Transaction__c tr = new Transaction_ cf
Typ__c = "Poplatek z hodnoty fondu®,
Fumd_part_ c= 'Temporary part',
Amount__ ¢ = -(fund.Balance_ ¢ *({fund.Fee_quotient_ c/12)})},

Fund__ ¢ = fund.id,
Accounted_ e system. today
)i
trasactionlist.add{tr);

}

insert trasactiomListy

Obrazek 7.8: Kéd, ktery se spousti kazdy mésic aby strhl poplatek z hodnoty
fondu

Abychom préavé napsanou tiidu dostali do Produkéniho prostiedi, musime
napsat a otestovat spravné tridu. Pfi migraci do produkéniho prostredi se
tyto testy spusti.

Proces migrace spustime v Produkénim prostiedi. Nastaveni -> Nastaveni
zavedeni — z levého menu pouzijeme Rychlé hledani -> Upravit pro nami
vytvoreny Sandbox -> Povolit pfichozi zmény -> Ulozit. Nyni se musi vytvorit
Odchozi sady zmén na prostfedi Sandboxu. Nastaveni -> Odchozi sady zmén
-> Novy. Zde zaddame jméno a v dalsim kroku v ¢asti Zménte komponenty
sady zvolime pfidat. Vybereme vse, co chceme migrovat ze Sandboxu. Pro
nés je relevantni Typ slozky Tiida Apex a vybereme nami vytvorené tridy ->
pridat k sadé zmén. Nahrajeme na Produkéni prostiedi tlac¢itkem Nacist.
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Na produkénim prostiedi v Prichozi sady zmeén z Nastaveni vybereme
nahranou Sadu zmén -> Ovéfime platnost. V tuhle chvili nAm musi Salesforce
potvrdit, Ze mame dobré testy a ze vSe ,,do sebe zapadd®. Nakonec potvrdime
tlacitkem Zavést.

T¥idu s potiebnou funkcionalitou bychom nyni méli jiz mit na produkénim
prostfedi. Nyni musime zajistit automatické spousténi. To nastavime v za-
loZce Apex Classes -> Harmonogram Apex. Vyplnime jednoduchy formular,
vybereme frekvenci spusténi a dame ulozit.
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Kapitola 8

Testovani

V této kratké kapitole popisuji zptsob testovani naimplementovaného systému.
7 dtvodu, ze vétsinu funkcionality jsem vytvarel pomoci nastroji a formulara
Salesforce, pripadé jsem vyuzil piimo pripravenych standardnich objekti,
nebylo testovani prilis narocné. Z drtivé vétsiny se testovalo zptsobem black-
box testovani, kdy nezname interni strukturu systému.

. 8.1 Uzivatelské testovani

V ramci a po dokonceni vyvoje jsem testovani provadél formou black-box
testovani vzhledem k uzavienosti Salseforce platformy z pohledu vyvojare
aplikace. Testovani se v téchto fazich skladalo z integracnich a systémovych
testl. Je zde tfeba podotknout, ze v pripadé integracnich testl se nejednalo
o oddélovani a samostatném testovani ¢asti aplikace, ale specificky o naplnéni
a upravy databazovych entit pomoci uzivatelského rozhrani a néslednou
kontrolu zadznamu v databdzi a zobrazenych informaci v uzivatelském gui.
V rdmci integra¢nich testi byla vyzkousena kompletni CRUD [22]funkénost
vsech databazovych entit a jejich vzajemné propojeni.

Zde je test urcen k otestovani pozadovanych funkcionalit systému. Prere-
kvizitou tohoto testu je vymazani zdznamu z databaze pred kazdym testem.
Tohoto testovani se ztcasnili dva lidé.

1. Pomoci databaze Merk importovat konkrétni spolecnost do databéaze
Salesforce.

2. Vytvorit 3 osoby (Osoba A, Osoba B, Osoba C), které budou propojené
s naimportovanou spoleCnosti.

3. Vytvorit Transakci typu Dar do fondu A v hodnoté 1000,- od osoby A

4. Vytvorit Transakci typu Dar do fondu A v hodnoté 1000,- od naimporto-
vané spolecnosti.

5. Vytvorit Kampan (Kampan K), které se ziucastni Osoba B a Osoba C

6. Vytvorit novou Organizaci (Organizace X)
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8. Testovani

7. Vytvorit novy Projekt 1 Organizaci X, kterd zada o grant v hodnoté
1000,-

8. Vytvorit transakeci typu nadac¢ni prispévek v hodnoté 1000,- z Fondu A
na Projekt 1

9. Vygenerovat smlouvu z predem nastaveného vzoru a zkontrolovat vyge-
nerované hodnoty s hodnotami v Projektu 1 a v Organizaci X

10. Zkontrolovat v databéazi, ze Osoba A darovala 1000,-. Naimportovana
spolec¢nost darovala rovnéz 1000,- ; ve Fondu A se nachézi 1000,- a v
Projektu 1 je zbylych 1000,-

Dalsi uzivatelské testovani provadéla zastupkyné spole¢nosti UKN. Ta se
zamérovala na bézné pouzivani aplikace, zda ji nechybi nékde néjaka pole a
zda implementace spliuje jejich pozadavky.

B 82 Testovani automatickych poplatkii

Funkcionalitu automatickych poplatk jsem testoval v prostiredi Sandbox,
kde jsem vytvoril testovaci fondy a v developer konzoli jsem dal vykonat
kéd, ktery jsem napsal. Kontroloval jsem poté, zda se vytvorily pozadované
transakce. Testovani probéhlo tispésné.

Poté jsem zjistil, ze mi Salesforce nedovoli vlastni napsanou t¥idu nasadit
do Produkéniho prostredi. Musel jsem napsat nékolik Unit testt, kterymi
Salesforce provéii Code Coverage pfi migraci.

. 8.3 ZAavér testovani

7 uzivatelského testovani funkénich pozadavkl vyplynul poznatek z testo-
vactho scénafe pri testovani transakci a souctovych poli. Konkrétni bod
Testovaciho scénafe znél nasledovné: ,Vytvorte transakci typu nadacni pri-
spévek v hodnoté 1000,- z Fondu A na Projekt 1% Pri nastaveni informaci
a propojeni fondu a projektu na transakci a nastaveni ¢astky, souctova pole
na obou propojenych objektech pripoc¢ita hodnotu 1000,-. Vytfeseno dohodou
s UKN, ze pri tomto typu transakce budou propojovat vzdy pouze jeden
objekt a k té transakci vytvori druhou transakci s propojenim na druhy objekt
se zapornou hodnotou. UKN s fesenim souhlasila a nevidi z hlediska jejich
potieb problém.
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Kapitola 9
Vyhodnoceni projektu

V této kapitole se zaméruji na hodnoceni dosazenych vysledku. Jaké prinosy
a naklady jsou s implementaci spojené a na budouci smérovani projektu. V
soucasnosti je UKN spokojend s kurzem projektu a se soucasnym stavem
projektu.

B 9.1 Sméiovani projektu

I pres dokoncenou a otestovanou verzi systému dle vychozich pozadavku, k
formélnimu predani systému vede jesté nékolik kroki.

1. Proces migrace dat jiz zacal. V soucasné dobé UKN pfipravuje data v
pozadovaném formatu. To vSsak nema vliv na funkénost systému.

2. Pripraveni uzivatelské prirucky pro pouziti systému.

3. Poslednim tkonem by meélo byt skoleni zaméstnancti UKN s praci v
Salesforce.

Dalsi vyvoj a customizace by mohla vést skrz implementaci a nastaveni
sluzby Mailchimp s databazi Salesforce. V soucasnosti spole¢nost Mailchimp
nema prilis kvalitni integraci se Salesforcem, z toho divodu by bylo vhodné
pockat a propojit tuhle sluzbu az v dobé kdy spole¢nost Mailchimp vyda
velice zddanou aktualizaci. Samozrejmé ale aktualizace nikdy prijit nemusi.
Rozhodnuti je pak na UKN.

B 9.2 P¥inosy a naklady

Faktory pfinost a nékladu jsou v tomto projektu prozatim obtizné métitelné.
Naklady se pro mé hlavné pocitaji v Case stravenych pri studiu systému
Salesforce. Zaroven ale pri sou¢tem casu stravenych nad studiem, komunikaci,
analyzou a implementaci tohoto systému malym zlomkem casu ktery bych
stravil nad fesenim téchto pozadavki, navrzenim a ,nakdédénim® systému od
zacatku.

Jako prinos povazuji vyzkouSeni si celého vyvojového cyklu, coz bych dopo-
rucil pripadné dalsim studenttim, které dané téma zajimé. Déle uvédomeéni si,
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9. Vyhodnoceni projektu

ze ve spousté redlnych situaci a potieb soucasného svéta, jiz existuje reseni a
nemusime kazdy den vynalézat kolo. Ze svét neni jen o vyvoji ale i customizaci.
Jako nejvétsi prinos tohoto projektu povazuji velky dopad, ktery tento projekt
mé. To, Zze ma prace bude vyuzita a budou z ni tézit jak zaméstnanci UKN,
tak hlavné jejich darci a partneti. Nakonec véfim tomu, Ze z toho budou tézit
obyvatelé Usteckého regionu.

. 9.3 Neékolik slov od Ustecké komunitni nadace

, Usteckd komunitni nadace jiz 25 let vede evidenci kontaktt zejména dérct a
zadateld v podobé excelovych tabulek. Tento zptisob byl mnoho let dostacujici,
ale v soucasné dobé z divodu narastu téchto idaji jiz nedostacujici. Proto
jsme se rozhodli investovat do databéze salesforce. Predpokladame, Ze dojde
k casové uspore. Jiz mame zkusenost s vyplnovanim potvrzenim darct do
danového priznani, kdy se drive tento dokument vyplnoval ruc¢né a jeho
administrace zabrala dva az tii dny. Dnes Cas pocitdme na minuty.

Dalsi pridanou hodnotou je skutecnost, ze veskeré kontakty budou "na
jednom misté"a budou kompletni. Lépe se tak budou tvorit statistiky, lépe se
budou vyhledavat potiebné dokumenty skrze IC organizace, ve chvili, kdy
bude nékdo telefonovat a dotazovat se na detaily ve smlouvé, bude uchovana
historie kontaktu s dérci, o ¢em s nimi bylo jednano apod.“

- Mgr. Katefina Valesova, manazerka pro vztah s darci, UKN
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Kapitola 10
Zaveér

Cilem bakalafské prace bylo analyzovat potfeby neziskového sektoru, navrh-
nout reSeni a to implementovat pro vybranou neziskovou organizaci. Imple-
mentace se skladala ze sbéru pozadavkt od organizace a jeji analyzy. Na
zakladé této analyzy byla vytvorena implementace v systému Salesforce. Im-
plementace se nyni nachdzi v jiz pouzitelné verzi, a protoze je cely systém na
cloudu, nemusi se nic nasazovat.

V prvni teoretické ¢asti této prace byl definovan neziskovy sektor a jeho
¢innosti. Z aktivit se vychazelo prii definovani typickych nedostatka a potreb
neziskové organizace. Po definici CRM systému se dospélo k zavéru, ze by
CRM systém mohl fesit typické potieby neziskové organizace. Provedlo se
porovnani nékolika CRM systémii, kde bylo zjisténo, ze resi stejné problémy.
Byly mezi nimi jen drobné rozdily. Salesforce CRM mél vSak nejlepsi podporu
pro neziskové organizace a z divodu velké komunity vyvojart dané prvenstvim
na trhu s cloudovymi CRM systémy se v druhé ¢asti prace implementovalo
tento systém pro vybranou neziskovou organizaci.

Implementace sestavala ze sbéru pozadavki a dlouhodobé komunikaci s
danou organizaci. Pozadavky byly nasledné analyzovany a agilni metodou
byla provedena potfebna customizace systému Salesforce, aby funkcionalitou
na miru vyhovovala neziskové organizaci.

Vytvoreny systém je v souladu s analyzou. K preddni systému jesté nedoslo.
O budoucim smétrovani projektu se tato prace zminuje v kapitole 9.1l
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