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Abstrakt

V ramci bakalaiské prace je popsana problematika spoluprace dvou subjekti, problema-
tika spoluprace primyslu s univerzitami, provedena procesni analyza kooperace mezi FEL
CVUT a prumyslovymi partnery, provedena analyza aktuélniho stavu (AS-IS stav) a cilo-
vého stavu (TO-BE stav), véetné popsani nékolika procest v ramci spoluprace FEL CVUT a
pramyslu. Z cilového stavu vyplyva, ze vhodné feSeni je nasazeni existujictho CRM systému.
7 nékolika existujicich systémi je na zakladé kritérif vybran jeden - Salesforce. Nasledné je
v Salesforce implementovan Proof-of-Concept aplikace CTU Collaboration, jez zminhované
procesy zahrnuje. Aplikace je otestoviana funkéné a uzivatelsky. Na zavér je zhodnocen jeji
piinos.

Abstract

The bachelor thesis includes a description of cooperation between two subjects in general,
a description of cooperation between universities and commercial partners, process analysis of
cooperation between Faculty of electrical engineering CTU and commercial subjects, analysis
of a current situation (AS-IS state) and a future state (TO-BE state) at FEE CTU and
description of several processes related to the cooperation of FEE CTU with commercial
partners as well. The TO-BE state suggests to use a current CRM system. Selection of the
CRM system is based on predefined requirements and criteria. The best candidate is chosen
out of four in total. Salesforce is picked as the best one and implemented Proof-of-Concept
application CTU Collaboration that includes processes of cooperation between FEE CTU
and commercial partners. The application is properly tested and eventually its benefits are
evaluated.

Klicova slova

spoluprace, kooperace, spoluprace univerzit a pramyslu, procesy, procesni fizeni, CRM,
Salesforce
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Kapitola 1

Uvod

Kli¢ovym motiva¢nim faktorem pro tuto bakalédfskou praci byl zajem o informaéni sys-
témy a také moznost vyzkouSeni si redlné nasazeni systému. Prijemnym piekvapenim byla
potfeba vedouciho préce, a zaroven koordindtora spoluprace s primyslem, nasazeni infor-
mac¢niho systému pro podporu jeho agendy a souvisejicich procesi. V tu chvili bylo jasné,
Ze se prace zrealizuje.

Cilem této préce je analyzovat aktualni stav spolupréice mezi Fakultou elektrotechnickou
CVUT a primyslovymi partnery, popsat procesy této spoluprace, vybrat jiz existujici CRM
systém a formou Proof-of-Concept tyto procesy implementovat.

Bakalafska prace se v prvni ¢asti zabyva obecnou problematikou spoluprace primyslo-
vych partneri s akademickym prostiedim. Tato problematika v prvni fadé obsahuje obecny
pohled na spolupréci dvou riznych subjekti a pak také spolupraci komerénich spole¢nosti s
univerzitami.

Primyslovym partnerim miZe spoluprace s univerzitami pfinést inovaci jejich stavaji-
cich produktt a nové technologie. Spole¢nosti si diky spolupréaci mohou zajistit kvalifikované
budouci ¢i stavajici zaméstnance. Formou vyuky nebo studentskych stazi mohou firmy po-
skytovat vzdélani, které pak studenti uplatni v zaméstnani. Spole¢nosti tak zaroven zvysuji
uplatitelnost studentti a absolventi, pfrispivaji ke snizovani nezaméstnanosti a v neposledni
radé se takovymi aktivitami propaguji, zviditeliuji, coz muze vést k ristu jejich zisku.

Pokud se tyka univerzit, védecti pracovnici mohou svij vyzkum uplatnit v praxi. Firma
jim poskytne prostfedi a infrastrukturu, aby dosahli cile vyzkumu. Diky spolupraci s pri-
myslovym partnerem univerzity taktéz pfispivaji ke zvySeni zaméstnanosti studenti, coz v
pripadé kladného vysledku mohou pouzit ve svych propaga¢nich materidlech. Podstatnym
pfinosem spoluprace pro univerzitu je urcité i ziskani finan¢nich zdroja nejen pro vyzkumné
¢innosti. Benefitem pro studenty nebo zaméstnance univerzit je i zkuSenost v pfipadé stézo-
vého programu ve firmé.

Po popisu problematiky této spolupréce se dalsi ¢ast vénuje procesnimu fizeni z obec-
ného hlediska. Dale hodnoti notaci BPMN pro modelovani procesu a ukazuje jeji grafické
zZpracovani.

Poté je nastinéna aktuélni situace na FEL CVUT s koordinatorem spolupréce s pri-
myslem, ktery ma tuto agendu na starost. Jelikoz aktuélni situace je nesystematicka a je
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potieba ji zautomatizovat, bakalaiska prace se zaméfuje na jeji podporu pomoci CRM sys-
tému. Soucasti této AS-IS analyzy je analyza aktualnich procesii vyskytujicich se béhem
kooperace Fakulty elektrotechnické CVUT s pramyslovymi partnery. V nésledujici kapitole

systému a jeho modifikace.

Dalsi ¢ast této prace se zaméfuje na analyzu existujicich CRM feSeni. Srovnéavé nékolik
systémil, které jsou hodnoceny podle definovanych kritérii a disponuji cloudovou technologii.
Na zéakladé tohoto srovnani je vybran Salesforce, ktery implementuje procesy spoluprace
mezi FEL CVUT a priamyslovymi partnery.

Nasleduje popis Proof-of-Concept implementace popsanych procesiu a agend v systému
Salesforce, konkrétné v nové vytvorené aplikaci CTU Collaboration. Aplikace je otestovana
funkéné pomoci nékolika testovacich scénaia a také uzivatelsky. V zavéru préce je prove-
deno vyhodnoceni piinosti implementace systému, véetné splnéni cili a mozného budouciho
navazani na implementaci systému.



Kapitola 2

Problematika spoluprace primyslu s
univerzitami

Prvni kapitola zac¢ina iivodem do problematiky spoluprice dvou nebo vice riznych sub-
jektu. Poté se zaméfi pouze na spolupraci mezi univerzitami a primyslovymi partnery (popf.
zajemce o spolupraci z fad pramyslovych partnert).

2.1 Spoluprace dvou subjekti obecné

K dosazeni svych cili mohou firmy, instituce nebo samotni jednotlivci kooperovat mezi
sebou. Tato spoluprace mezi subjekty obvykle vede k rychlejsimu dosaZeni vysledku s men-
simi naklady. Spoluprice znamena participace vSech stran, nikoliv jen jeji Casti.

2.1.1 Definice spoluprace

Spolupraci, resp. kooperaci, miZeme v obecné roviné definovat jako rekurzivni proces
dvou ¢i vice lidi nebo organizaci pracujici spoleéné, aby dosahli spole¢nych cila[12]. Jinym
zpusobem definuje kooperaci dvou ruznych subjekttt Novy akademicky slovnik cizich slov.
Definuje ji jako jednani vyznacujici se ochotou ke spolupraci, neegoistickym, pratelskym
postojem|9].

P1i spolupréci je tedy dulezitd vzajemna podpora a komunikace kooperujicich stran.
Usp&na spoluprace mezi dvéma nebo vice subjekty je charakterizovana vicero vlastnostmi.
Zac¢ina to u jasné definovanych cili a vize, kam méa kooperace smérovat, pfes zvoleni zdroju,
technologii az po neustalou komunikaci mezi zainteresovanymi stranami a sdileni jednotlivych
krokti a vysledkti. Pro v8echny subjekty je dilezity vzajemny respekt a divéra jeden v dru-
hého. V neposledni fadé je zapotfebi vhodné planovéani, nastaveni procest a zodpovédnosti
za urcité tkoly|28].

Avsak ne vzdy jsou takové spoluprace mezi subjekty uspésné. Prakticky kdykoliv se muze
stat nepfedvidatelnéd véc, kterd muze byt ve prospéch jedné strany a té druhé se to nebude
libit. Takové situace by méla oSetfovat smlouva mezi spolupracujicimi subjekty. Spoluprace
také neni parazitovini. Parazitovani v tom smyslu, Ze jedna strana Cerpa ze zisku druhé nebo
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vyviji minimélni ¢innost oproti ostatnim stranam (to se muze stat napiiklad pii kooperaci
vice subjektit).

2.1.2 Priklady spoluprace

Kooperace mohou byt rtizného druhu a rizné velikosti. Spolupracovat mohou jednotlivci
(napf. Zivnostnici) mezi sebou za ucelem rozvoje své zivnosti. Piikladem jsou poradenské
sluzby v oblastech jako je pravo, dané, nemovitosti, apod. Jednotlivci také mohou spolupra-
covat s malymi, stfednimi nebo velkymi firmami. V tomto piipadé se muze jednat o advokata,
ktery spolupracuje s n&jakou advokatni kancelari. Firmy, at uz malé ¢i vétsi, spolupracuji
velmi ¢asto. Podileji se na spoleénych zakéazkach, vyrobé nebo funguji jako dodavatel a od-
bératel (coz plati i v pfipadé jednotlivei a jinych).

Dale mohou s riznymi subjekty spolupracovat i neziskové organizace, jenz nevytvari
zisk pro své vlastniky, nybrz se vklada zpatky na rozvoj ¢innosti. Tyto organizace mohou
napiiklad s firmami spolupracovat na charitativnich akcich pro nemocné. V neposledni radé
se kooperace hojné vyskytuje i mezi $kolami a univerzitami. Podle dotaznikového Setfeni
mezi zaméstnavateli publikovaného serverem Infoabsolvent.cz[8] se k ur¢ité formé spoluprace
prihlasilo 60 % zaméstnavatelii. Vice se této formé spoluprace vénuje tieti kapitola.

7Z hlediska pravnich norem rozlisujeme spoluprace podle typu smlouvy, které strany mezi
sebou uzavrou. Zivnostnici mohou uzaviit smlouvu o sdruzeni, popf. obchodni spole¢nost,

smlouvy o spolupréaci ¢i dohodu o partnerstvi.

2.2 Spoluprace pramyslu s univerzitami

Jak bylo uvedeno v pfedchozich odstavcich, priklada spoluprace je mnoho. Tato bakalar-
ska prace se vénuje pouze spolupraci univerzit a firem, resp. univerzit s primyslem. Pokud
se na kooperaci budeme divat z Sir§tho hlediska, tak pro univerzitu je dilezita, paklize si
chce zajistit podporu vyzkumu nebo zameéstnanost svych studenti. Profitovat na vzajemné
spolupréaci budou vSechny strany. Studenti ziskaji praktické zkuSenosti, univerzity partnery
pro vyzkum a firmy si mohou najit mozné budouci zaméstnance[13].

Kooperace mezi univerzitou a primyslovym partnerem muze zahrnovat tyto formy spo-
luprace:

e staze studentt ve firmé,

e jednorazové prezentace zastupct firem,

e vedeni pfedmétu zéstupci firem,

e exkurze studentt do firem,

e inzerce ve Skolnim ¢asopise, na webovych strankéch nebo socidlnich sitich,
e Ucast firem na pracovnich veletrzich porddané univerzitou,

e participace na vyzkumu,

e stipendia pro studenty.
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2.2.1 Pribéh spoluprace a jeho tirovné

Spoluprace miize zacit jednoduchou formou klasické prednésky a pfertust az v komplexni
kooperaci. Pribéh se lisi a zavisi na danych cilech. Nékteré spole¢nosti za¢inaji spolupraci
pozvolna a v prubéhu pridavaji vice aktivit. Nezavisle na velikosti nebo na zkuSenostech se
obé strany mohou domluvit i na komplexn{ spolupraci hned od pocatku.

~ oy

Obvykle se zadiné s rozsifenim povédomi o firmé, a to formou pracovnich veletrhii na
univerzité, inzerce nebo pracovnimi pohovory. Déle se pokracuje s poskytovanim stazi pro
studenty ve firmach & financovanim vyzkumu. Nasledné firma miiZe organizovat seminére,
vést prednasky, spolupracovat na vytvareni a pribéhu pfedméti nebo také sponzorovat stu-
denty formou stipendii. V pokrodilych stéadiich spoluprace mohou obé strany spolupracovat
na spoleéném vyzkumu nebo projektu, vytvaret nové obory, zaméstnavat absolventy a dalsi.
Tento prubéh aktivit zachycuje obrazek 2.1, ovSem nejedna se o tradi¢ni prubéh spoluprace,
ale jen o jeden z moznych. Obrazek znézornuje pét fazi od zakladni spoluprace, az po velmi
komplexni. S kazdou dals{ fazi se zvySuje mira zapojeni obou stran. V kazdé fazi jsou uvedeny
priklady kooperace.

A
Levels of Strategic Partner
Engagement e
. egw . a:lll
Activities Sacracishini s
«Joint Partnership®>¢
sorshi +State Education
Sponsorship Lobbying?
ottt A «Major Gifts»56
t *Business
Support .grn::g:‘s’uppor'::s Shch Development®>
:H rdem c‘:‘ﬂ:::: *Graduate Fellowships®
Involvement -c:mwalm l:leBET «Collaborative Research =
culum Program Report>3
Awareness | .industry Affiliates/ | Support & Fundraising? 1Recruiting
Advi m3 *Outreach Programs®
«Career Fairs! SOty PYOQram= | cWorkehiops/Seminarst 2+Education Sales
1 | *Research Grants?® *Support for Proposals for
*Interviews *Support Contract? Education (NSF, NASA, 3+UR Account Managers
+EDU Account? *Internship/Co-op +Student Organizations etc.) 35 4eUR Programs
*Software Grants® | Sponsorships® *BETA Programs? 5eUR Research
+Philanthropic Support® 6+Other (Philanthropy,
et Alumni, Executive)
Speaking/Lectures*
>
Phase One Phase Two Phase Three Phase Four Phase Five
Traditional Engagement Holistic Engagement

Obrézek 2.1: Urovné spoluprace(30]

Spolupraci mezi univerzitou a praumyslovym partnerem také rozdélujeme do t¥ech trovni.
Kazd4a z nich se muze lisit velikosti spoluprace a formou aktivit|30].
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2.2.1.1 Uroven 1 - Dohoda

Prvni Groven se tykd dvou stran, z nichz jedna vytvaii unikdtni hodnotu a je ochotna ji
sdilet s druhou stranou. Druh4 strana ji za to poskytne jinou formu sluzby. Muze jit o jiz
zminéné pracovni veletrhy, pracovni pohovory nebo propagaci firmy.

2.2.1.2 Urovei 2 - Spoluprace

V druhé drovni uz jde o uzsi spolupraci mezi univerzitou a primyslovym partnerem.
Obé strany maji zdjem si navzajem poskytovat své know-how a hodnoty. Prikladem této
drovné miuze byt sponzorovini vyzkumu, staZe studenti, vedeni zavéreénych praci ¢i vedeni
prednasek.

2.2.1.3 Uroven 3 - Aliance

Posledni tfeti droven je o dlouhodobé spolupraci. Obé strany sdileji stejné cile a maji
jednotnou vizi, které nemohou dosahnout samy. Aliance se tvoii na nékolik let a vyzaduje
neustalou spolupraci a komunikaci. Jde napfiklad o mentorovani studentti, kdy studentovi
je pridélen mentor, ¢ili zaméstnanec firmy, ktery studenta podporuje, radi mu a predava
své zkuSenosti. Také mize jit o dlouhodoby vyzkum nebo vyvoj nového produktu. V ramci
spolupréce se uzaviraji tzv. rAmcové smlouvy, jenz zahrnuji podrobny popis a plan aktivit.
Obvykle tuto aroven spoluprace vyuzivaji stfedni a velké spole¢nosti|30].

2.2.2 Statni a soukromé univerzity

Podle trovni miizeme rozdélit primyslové partnery jak u statnich, tak soukromych uni-
verzit. Oba dva typy kol se ale nékdy lisi. Soukromé gkoly mohou byt zavislé na spolupraci
s prumyslem, jelikoz takto financujf sviij provoz. Nékteré firmy, Skoda Auto nebo Unicorn,
si vytvareji své vlastni Skoly, jelikoz tvrdi, ze statni univerzity nejsou schopny pfipravit své
studenty na praktické potfeby potencialnich zaméstnavatel|24]. Studenti jsou v tomto pii-
padé naplno propojeni se svym zifejmé budoucim zaméstnavatelem a v pribéhu vyuky se
aktivné zapojuji do ¢innosti firmy.

2.2.3 Uspé&sna spoluprace univerzit a priamyslu

At uz je to soukrom4 nebo statni univerzita, kazda z nich ma spoletné s primyslovym
partnerem zéjem o tspésnou spolupraci s co nejvétsim piinosem. Casopis MIT Sloan Ma-
nagement Review americké univerzity MIT zvefejnil ¢lanek|15], kde publikoval sedm faktort,
které vedou k tspésné spolupréci. Z néj vyplyva, Ze je nezbytné klast diiraz na stanoveni
cili a komunikaci mezi subjekty. Clanek je psan z pohledu firmy, nésledujici vycet zahrnuje
i pohled univerzity.

1. Definovani sjednocené strategie

Spoluprace univerzity a firmy musi byt v souladu s univerzitni a firemni strategii.
Cile spolupriace musi pokryvat potieby obou stran. V opa¢ném piipadé hrozi
riziko, Zze projekt neprinese zaddnou pfidanou hodnotu.



2.2. SPOLUPRACE PRUMYSLU S UNIVERZITAMI

. Vybér spravného vedouciho projektu

Kazd4 organizace v sobé najde ¢lovéka, ktery mé vlohy pro tvorbu mezilidskych
vztaht, udrzovani kontakti a recipro¢ni vymeénu informaci. Tito lidé jsou schopni
udrzet spolupréci na dobré trovni a hraji v ni diilezitou roli.

. Sdileni vize o prospéchu kooperace

Data nashromazdéné tvirci zminéného ¢lanku ukazuji, ze provadény vyzkum bude
mit pozitivni vliv na subjekt, pokud maji vyzkumni pracovnici hlubokou znalost
praxe, rozumi obchodni strategii a vi, jak vyzkum zapada do této strategie.

. Investovani do dlouhodobych vztaht

Pokud si subjekty vytvori dlouhodoby vztah, mize to znamenat, Ze jiz maji za
sebou tspésny projekt. Tento fakt ma pozitivni vliv i na dalsi spolupraci.

. Uzka komunikace mezi tymy

Ke zlepseni vztahti mezi subjekty poméaha i vzajemné néavstéva a interakce. Po-
kud budou zaméstnanci univerzity pravidelné navstévovat primyslového partnera,
vzniknou osobni pratelstvi, které maji vliv na cile spoluprace. Pro tispésnou spo-
lupraci to musi byt i naopak.

. Sdilet povédomi o spolupraci

At uZ je to uvnitf univerzity nebo v ramci firmy, pokud se bude rozsifovat poveé-
domi o konané spolupraci, miZe to vést k novym myslenkam. Zaméstnanci mohou
dostavat zpétnou vazbu od kolegti a také sdilet své postupy, zkusenosti a vystupy.

. Podpora préce i po ukonceni smlouvy

Uspé&na spoluprace nekonéi po uplynuti smlouvy. Subjekty by si mély udrzovat
své kontakty a neustale komunikovat se svymi partnery. Budovani osobnich vztaht
je dilezité pro navazani dalsi spolupréce.
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Kapitola 3

Procesni analyza spoluprace FEL
CVUT a priamyslu

Predchozi kapitola se vénovala obecnym vysvétlenim spoluprace dvou subjektt a kon-
krétnéji univerzit a komercni sféry. Kapitola o procesni analyze popiSe procesni fizeni, jeho
prinosy a zaméii se na notaci BPMN pro modelovani procest.

3.1 Uvod do procesniho rizeni

Procesni fizeni fesi problém, kdy je organizace rozdélena do nékolika separatnich oddélent,
kde kazdé mé svou zodpovédnost a fesi tkoly vlastnim zptisobem. Tim se vytvaii bariéry
mezi témito aseky, coz vede ke §patné komunikaci a koordinaci v radmci organizace. Procesni
Fizeni se muZe uplatit jak ve firméch, které maji svad oddéleni a tymy, tak na univerzitach s
fakultami, tstavy nebo riznymi katedrami a pracovnimi skupinami.

3.1.1 Definice procesniho rizeni

Procesni fizeni klade diraz na procesy, které propojuji vSechna oddéleni v organizaci.
,Procesni Fizeni je takovy zpusob fizeni procest v organizaci, ktery zdlraziuje opakované
procesy a jejich prubéh napii¢ celou organizaci.“[17| Tato definice od ManagementManie
zéroven Tiké4, Ze je pro ni prioritni proces, nikoliv dané oddéleni v organizaci. Kazdy proces
potom musi mit svého vlastnika, ktery je za ného zodpovédny, a zakaznika, jemuZz proces
prinasi pridanou hodnotu.

Velmi podobnou definici procesu pfindsi ¢lanek od Management consultingu. ,,Procesni
f{zeni je novy pohled na organizaci a Tizeni ¢innosti v podniku. Je alternativou vuéi utva-
rovému uspofadani, v némz je podnik rozdélen na provozy, tiseky, odbory, oddéleni a kazdy
utvar ma svoji agendu a svoje odpovédnosti.“[5] Shoduje se s pfedchozi definici, Ze procesy
maji mit svého vlastnika a zakaznika, a Ze stavebnim kamenem tohoto Fizeni je proces.

Jestlize organizace aplikuje procesni fizeni, vysledkem je jeji reorganizace, kde klicové
procesy jsou vykonavany efektivnéji, aby plnily o¢ekavéani zakazniki[5].
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3.1.2 Prinosy procesniho rizeni

Pouzivani procesniho fizeni v organizaci vede k eliminaci ¢i dpravé zbytecnych procesi,
coZ prinasi vétsl miru efektivnosti do organizace, pfindsi novy vhled na fungovéani, jejim
zavedenim muze dojit k minimalizaci nédkladu, jelikoZ se najdou nepotiebné ¢innosti. Pokud
timto fizenim dokaZzeme zrychlit vyrobu, obslouzit vice zdkaznikii nebo obecné zjednodusit
procesy tykajici se zakaznika, bude to na néj mit pozitivni vliv|17].

Procesni fizeni napoméha s uréenim odpovédnosti za kvalitu jednotlivych procesi a vnasi
do fungovani organizace novy thel pohledu. ,,NaruSeni tradi¢ni atvarové struktury a vénovani
maximéalni pozornosti procestim napii¢ organiza¢ni strukturou prispiva k tymové spolupraci
a zlepSeni podnikové kultury.“[5]

Provedeni procesni analyzy spoluprace FEL CVUT s prumyslovymi partnery v této praci
pomtze stanovit jednotlivé procesy kooperace a z Casti i agendu koordinatora pro tuto spo-
lupraci. Na zakladé analyzy bude implementovan vybrany informacni systém pro podporu
procesu a agendy.

3.1.3 Co je proces?

Proces je sada provazanych tkolu, které piinaseji pridanou hodnotu pro zékaznika. Na
rozdil od tkold, jenz dohromady tvori jeden proces, nebyvaji procesy opakované. Existuje
nespocet definici procesu. Shodnou se pravé na tom, Ze se jedna o skupinu aktivit a Ze pro
zékaznika prinaseji hodnotu. Nasledujici definice je pouzivana v této praci. Definice procesu
od pana Hammera, ktery byl jednim ze zakladateli strategie Business Process Reengineering,
rika: ,,Proces je organizovana skupina vzajemné propojenych ¢innosti, které spole¢né vytvareji
vysledky hodnotné pro zakazniky.“|7]

Dalsi definice zni takto: ,Proces je mnozina na sebe navazujicich ¢innosti, které z defino-
vanych vstupii vytvafeji pozadovany vystup, vaZi na sebe zdroje (lidi, technologie, material,
finance, ¢as) a maji méfitelné charakteristiky.”|6]

7 téchto definic plyne, Ze proces je skupina navazujicich ¢innosti se vstupy a vystupy,
ktera vytvaii pfidanou hodnotu pro zékaznika (v pfipadé této prace pro univerzitu a pro
prumyslového partnera).

3.2 Notace BPMN

Pro zachyceni jednotlivych procesi organizace, kteréd je v ramci procesnfho fizeni vytvo-
fila, se pouziva notace. Notace sdruzuje pravidla pro grafické ztvarnéni podnikovych procest.
Pouziva k tomu procesni diagramy. Existuje nékolik druhti téchto notaci - Petriho sité, UML,
EPC, BPMN a BPEL. Prvni dvé jmenované slouzi obecné pro modelovini systému a pro-
cesit. BPEL je provadéci jazyk podnikovych procesti a nedisponuje grafickym popisem|14].
Popularni notaci je BPMN, coz dokazuje i obréazek 3.1. Obrazek zachycuje vycet notaci (se
zvyraznénim notace BPMN) a roky 2005, 2007, 2009, 2011, 2013. Procenta v jednotlivych
bunkéich znamenaji zvoleni notace dotazovanymi organizacemi. Organizace mohly vybrat
vice nez jednu notaci.

10
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V této bakalarské praci je pouzita pravé notace BPMN (ve verzi 2.0) a to z divodu

lepsi Citelnosti, pfehlednosti a velkého mnozstvi zdroji dokumentace. Dalsim diavodem je
pfedchozi zkuSenost s touto notaci.

Which of the following process standards is your organization interested in adopting? (Choose as many as
apply)

2005 2007 2009 2011 2013
ARIS EPC (Notation) 14% 22% 64
1SO 9000 49% 40% 36% 39% 30% 88
IDEF (Notation) 5% 7% 21
CMM/CMMI 28% 28% 30% 17% 18% 51
BPEL 23% 26% 20% 12% 10% 28
XPDL 6% 6% 5% 2% Y/
BPMN (Notation) 2% 41% 51% 60% 0% | 174 |
UML (Notation) 33% 30% 24% 14% 18% 52
OMG Business Process . o "
Masncdal 10% 7% 7% 5% 3% 9
OMG Business Rules Mctamodel 4% 4% 6% 4% 4% 12
OMG Decision Management
Model 5% 13
OMG Business Process Marturity 10% 14% 5% % 17
Model
OMG Model Driven Architecture

70 0, 0,

(MDA) 8% Yo 4% 3% 9
ABPMP Body of Knowledge 10% 28
1IBA Body of Knowledge 18% 51
:\-SQ Lean Six Sigma Body of 25% 74
Knowledge
Other, Please Specify 21% 23% 19% 15% 17% 50

Obrézek 3.1: Notace a firmy, jenZ je chtéji pouzivat|16]

3.2.1 Zhodnoceni notace
Rozhodnuti vybrat notaci BPMN taktéz prechazelo porovnani vyhod a nevyhod. Piestoze

je notace BPMN populérni, ma i své nevyhody. Nasleduje jejich struény vycet, véetné vyhod
této notace.

3.2.1.1 Vyhody

e (itelné pro vSechny zainteresované strany

e piehledné

11



KAPITOLA 3. PROCESNI ANALYZA SPOLUPRACE FEL CVUT A PRUMYSLU

e intuitivni i pro zacatecniky

e standard pro modelovani obchodnich procest

3.2.1.2 Nevyhody
e piilis mnoho moznych feSeni jednoho procesu
e model procesu nepokryva cely stavovy prostor

e vhodny jen pro modelovani procest, nikoliv organizacni struktury nebo datovych tokua

Na obrazku 3.2 je znazornén jednoduchy piiklad procesu v notaci BPMN. Zobrazuje za-
catek, dvé aktivity a konec, coz pusobi prehledné a intuitivneé.

Zhodnoceni Wypracovani

5, v G 2
prubehu Zaverechne
spoluprace Zpravy

Pozadavek na Ukondeni
ukondeni spoluprace
spoluprace

Obrazek 3.2: Piiklad procesu v notaci BPMN

3.2.2 Grafické zpracovani procesu v BPMN 2.0

Notace BPMN 2.0 (dale jiz jen BPMN) vyuziva ke znazornéni procesu symboly. étyfmi
zékladnimi prvky jsou Swimlanes (neboli Plavecké drahy), Flow objects (neboli Objekty
popisujici tok procesu), Connecting objects (neboli Propojovaci objekty) a Artifacts (neboli
Artefakty)[31].

3.2.2.1 Swimlanes

Pools (neboli Bazény) predstavuji hlavni acastniky procesu. Obvykle v sobé& pravé za-
hrnuji Swimlanes.

Swimlanes (neboli Plavecké drahy) jsou uvnitf poolu. Reprezentuji ur¢itou pozici v
ramci organizace a urcuji zodpovédnou osobu za Céast aktivit procesu.

Bazén reprezentujici CVUT s dvéma plaveckymi drahami reprezentujici fakulty FIT a
FEL je zobrazen na obrazku 3.3.

12
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Ceské vysoké uceni technické

Fakulta informacnich Fakulta
technologii elektrotechnicka

Obréazek 3.3: Symbol bazénu s dvéma plaveckymi drahami v notaci BPMN

o R,
L= ptivita Le Aktivita

- Subproces
Aktivita P utivatele systému

Obréazek 3.4: Symboly aktivit v notaci BPMN

3.2.2.2 Flow objects

Activities (neboli Aktivity) jsou tkoly, za nichZ jsou zodpovédni piedem urceni lidé
nebo systém. Mohou se délit na jednotlivé subprocesy nebo obsahovat udalosti.

Priklady aktivit ukazuje obrazek 3.4.

Gateways (neboli Brany) jsou mista, kde se proces rozvétvuje do dvou a vice dalsich
¢asti. Smeéruji fidici tok do vicero aktivit. Mohou byt paralelni, zavislé na udalosti, exkluzivni
nebo inkluzivni (vést tok do jedné cesty nebo vice).

Priklady bréan ukazuje obrézek 3.5.

13
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Paralelni  Inkluzivhi Rizeni  Komplexni Exkluzivni
udalosti

Obrazek 3.5: Symboly bran v notaci BPMN

Events (neboli Udalosti) jsou spoustédi toku procesu, zachycuji udalosti, které se v
procesu vyskytnou - za¢atek, konec, chyba, ¢as nebo naruseni.

Priklady udélosti ukazuje obrazek 3.6.

O O O @

Facatek Casovac Zprava Konec

Obrazek 3.6: Symboly udalosti v notaci BPMN

3.2.2.3 Connecting objects

Sequence flow (neboli Tok sekvence) znazorfiuje pofadi vykonavanych aktivit. Jde o
klasické propojeni aktivit v pozadovaném potadi od zac¢atku do konce procesu. Muze byt i
podminéna.

Priklad toku sekvence ukazuje obrazek 3.7.

>

Obrazek 3.7: Symbol toku sekvence v notaci BPMN

Message flow (neboli Tok zpravy) znazoriuje tok zprav mezi jednotlivymi pooly. Ne-
méla by spojovat aktivity v ramci jednoho poolu.

Priklad toku zpravy ukazuje obrazek 3.8.
Obrazek 3.8: Symbol toku zpravy v notaci BPMN

Association (neboli Asociace) spojuje artefakt a libovolnou aktivitu, branu, nebo uda-
lost.

14
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Priklad asociace ukazuje obrazek 3.9.

Obrazek 3.9: Symbol asociace v notaci BPMN

3.2.2.4 Artifacts
Artifacts (neboli Artefakty) jsou dopliiujici informace k aktivitdm. MuzZe se jednat o
databaze nebo text.

Priklady artefaktt ukazuje obrazek 3.10.

Artefakt

' i m— Artefakt Artefakt

Obrazek 3.10: Symboly artefakti v notaci BPMN
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Kapitola 4

Analyza aktualniho stavu

Minula kapitola popsala procesni fizeni z obecného hlediska. Zaméfila se na notaci BPMN,
ktera je pouzivana v této préci. Nasledujici kapitola uvede Sest procesu vyskytujicich se v
oblasti spoluprace Fakulty elektrotechnické CVUT s primyslovymi partnery a popise AS-IS
stav procesi kooperace. Tato agenda je zajistovana panem Ing. Pavlem Naplavou, Ph.D.
Prestoze 1 jini zaméstnanci fakulty mohou byt spole¢nostmi kontaktovéni a spolupracovat s
nimi bez pomoci pana Néplavy, je pfedmétem této prace pouze agenda pana Naplavy, nikoliv
ostatnich zaméstnanci, u kterych muze jit o jiné procesy.

4.1 Procesy spoluprace priamyslu s univerzitami

Tato bakalarska prace se vénuje procestim spoluprace Fakulty elektrotechnické CVUT s
pramyslovymi partnery. Nasleduji modely procesit v notaci BPMN 2.0, které se vSak nevzta-
huji pouze na tuto spolupraci. Jsou obecné a lze je aplikovat i na jinych univerzitach.

Nésledujici procesy popisuji kooperaci mezi univerzitami a primyslovymi partnery od
zacatku az do konce. Kazdy proces je vytvarfen z pohledu univerzity a primyslovy partner
zde figuruje jako kontaktovana strana.

4.1.1 Obecny proces

Prvni proces ukazuje spolupraci univerzity a pramyslového partnera obecné. Kooperaci
rozdéluje do t¥ech fazi - priprava spoluprace, priabéh spoluprace a ukonceni spoluprace.

Na zacatku procesu je pozadavek univerzity o spolupraci s komer¢ni sférou. Univerzita
tedy kontaktuje potencidlniho primyslového partnera. Po prvnim kontaktu miZze dojit k
uvodni schiizce. Pokud jiz obé strany spolupracuji, ale cht&ji vytvorit jiny druh spoluprace,
nemusi se avodni schizka konat a prechazi se k dalsi aktivité. Tou je dohoda na podminkach
spoluprace, kde si obé strany stanovi predmét spoluprace. Vystupem této aktivity je uzaviena
smlouva, kterou za¢ind vzajemné spoluprace.

Béhem dalsi faze spolu univerzita a prumyslovy partner spolupracuji. Po urcité dobé
dochazi ke kontrole a pribéznému vyhodnocovani kooperace.

V posledni fazi dochézi k vyhodnoceni celé spoluprace. Paklize obé strany chtéji nadale
spolupracovat, proces se presune zpatky do aktivity ,,Dohoda na podminkéich spoluprace”,
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Obrazek 4.1: Obecny proces spoluprace univerzit a pramyslového partnera

kde si strany definuji dalsi formu kooperace. V piipadé konani zavéreéné schizky a celkového
zhodnoceni je proces ukoncen.

4.1.2 Proces kontaktovani druhé strany

- o o
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Obréazek 4.2: Proces kontaktovani druhé strany

Univerzita jako zadatel o novou spolupréci hleda vhodného komeréniho partnera. Zacne
tim, Ze si stanovi, o jaky typ spoluprace jde. Nasledné potencidlniho partnera vyhleda a
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ziskd na ného kontakt. Poté ho oslovi se svym pozadavkem. Potencialni partner pozadavek
univerzity zhodnoti a rozhodne se, zda mu vyhovi. Pokud ano, univerzita (popf. i partner) na-
vrhne uskute¢nit avodni schiizku. Timto obé strany zahéji spolupraci a nasleduje specifikace
podminek. Pokud potencidln{ partner pozadavku nevyhovi, spolupréice dale nepokracuje. V
kazdém piipadé si univerzita partnera zaznamena do své databéze potencidlnich partnerii.

4.1.3 Proces tivodni schiizky

Schvaleni

ST e S Uvodni schuzka

Wbér terminu

Shoda na
| uskutednéni
Uvodni schlizky

O

Nenavazani
spoluprace

Mova smlouva Dohoda ha
podminkach
spoluprace

Zavérze
schlizky

Pokracovani Kontrola
spoluprace spoluprace

Obrazek 4.3: Proces tvodni schizky

V obecném procesu se Gvodni schiizka kona po kontaktovani druhé strany. Proces Gvodni
schiizky zacne v okamziku, kdy se na jejim uskutec¢néni obé strany dohodnou. Univerzita urci
termin, misto a agendu. Jakmile druha strana konkrétni navrh tvodni schiizky akceptuje,
obé strany se sejdou k projednani budouci spolupréace.

Vystupem tohoto setkdni muZe byt fakt, Ze se spoluprace nevyplati. V tomto pfipadé
strany nebudou pokracovat ve spolupraci a proces je ukoncen. Jestlize jde o zcela nového ko-
merc¢niho partnera a dohodne se spolupréce, zacne sepisovani smlouvy. Tim se proces ukondi.
V pripadé, Ze s firmou uZ univerzita mé sjednanou spolupraci, dojde k jejimu doplnéni, pri-
padné upravé. Timto je proces ukondcen.
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4.1.4 Proces dohody na podminkach spoluprace

® Prvni draft
T smlouwy —
8 Interni rejstrik
€ Mavazani
=] :
spoluprace
Zapracovani Pzrc:lleg:am
pfipominek Wy
]
£
g Ne
D
=
L
<
°§ Zhodnoceni Podepsani S
8 smlouvy smlouwvy
£
e
] Akceptace?
2
-]
-4
e Zvefejnéni
e smlouwvy v
b R
2 rejstriku
c c
= Platha smlouva
=
Rejst¥ik

Obrazek 4.4: Proces dohody na podminkach spoluprace

Jestlize se univerzita a pramyslovy partner dohodnou na spolupraci, obvykle se uzavie
nova smlouva. Také muze jit o dodatky k jiz stavajici smlouvé v pripadé, Ze je v zajmu

~oone

kooperaci rozsitit. Tyto ¢innosti znazoriiuje néasledujici proces.

Univerzita, jako inicidtor nové spoluprace sepiSe prvni verzi smlouvy a pfeda ji partnerovi
ke zhodnoceni. Pokud partner se smlouvou nesouhlasi, univerzita se dohodne o tpravé a
zapracuje ji do smlouvy, kterou nasledné opét pfeda ke zhodnoceni partnerovi. Pokud partner
se smlouvou souhlasi, obé strany smlouvu podepisi a univerzita si smlouvu zaeviduje do svého
interniho rejstiiku.

Po podepsani smlouvy se zaeviduje i do rejstiiku piislusného ministerstva. Timto je
smlouva platné a spoluprace za¢inid dnem, ktery je v ni stanoven. Proces timto kondi.
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4.1.5 Proces pribézné kontroly spoluprace
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Obrazek 4.5: Proces prubézné kontroly spolupréce

Proces priubézné kontroly spoluprace zac¢ind v okamziku, kdy za¢ne spoluprace, resp.
zacne platit smlouva. Proces v tomto okamziku ¢ekd na vyvolani jedné z dvou situaci.

Prvnf situaci je doba, kdy je nutné uskute¢nit kontrolu stavu spolupréce. Tuto dobu si
strany domluvi v rdmci schiizek mezi sebou a mohou je taky uvést ve smlouvé. Perioda je
ruzné a lisi se od druhu spoluprace, miZze jit o mésic nebo rok. Po jejim uplynuti dojde
ze strany prumyslového partnera k popisu aktuélniho stavu kooperace a univerzita, v roli
zadatele o spolupréci, tento stav vyhodnoti. Popfipadé mohou byt tyto dvé aktivity spojeny a
obé strany si spolupraci vyhodnoti u jednoho stolu. Jestli s hodnocenim souhlasi, spoluprace
pokracuje az do uplynuti dalsi doby. V pfipadé, Ze strany nejsou spokojeny, rozhoduje se o
pokracovani. Pokud néktera ze stran nemé zajem pokracovat, spoluprace (i proces) se ukonéi.
Také miize byt podan navrh zmény smlouvy. V takovém piipadé druha strana musi zmény
odsouhlasit a pokud tak ucini, spoluprice pokracuje. Proces timto kondi.

Druh4 situace je o néco jednodussi. Proces ¢ekd na uplynuti trvani smlouvy, po kterém
je spoluprace ukoncena. Mize ovSsem dojit k prodlouzeni smlouvy, ale tento piipad uvedeny
proces neukazuje. Timto je proces ukonéen.
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4.1.6 Proces zavérecné schiizky o spolupraci
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Obrazek 4.6: Proces zévéreéné schiizky o spolupraci

Poslednim procesem je zavéreéna schiizka o spolupraci, kdy se po ukonéeni spolupréce
uskutecni celkové vyhodnoceni a je sepsana zavérecné zprava. To Gcastniktim pomaha ujasnit
si problémy spoluprace, jeji slabé a silné stranky nebo pouceni do budoucna Avsak praxe
ukazuje, Ze ke schiizce nemusi dojit, protoze miZe tzv. ,yvySumét“. A to napiiklad v pfipadé,
7e spoluprace nebyla lspésné a strany nemaji zajem se dale setkavat.

4.2 AS-IS analyza spoluprace FEL CVUT a komeréni sféry

Soucasné komunikace univerzity s primyslem probih& prostFednictvim emailti. Koordi-
nator spoluprace s primyslem, kterym je Ing. Pavel Naplava, Ph.D., je bud osloven nebo na
zékladé podnétu od zaméstnancu fakulty oslovi komeréniho partnera a probihé komunikace,
ktera je realizovana emaily. Neni zapojen zadny podpurny néstroj jako napiiklad informad¢ni
systém. Samotni zaméstnanci ovSem mohou byt ze strany priumyslu také kontaktovéini a vést
komunikaci. Jelikoz neexistuje zadna tstfedni databaze evidovanych spolupraci s priamyslem,
muZe to vyvolavat zmatky napiiklad v tom, Ze zamé&stnanec je kontaktovan firmou, ktera bez
jeho védomi jiz ma s fakultou smlouvu. Vytvori se nova smlouva, ktera by ovSem uz mohla
byt soucasti stavajici, resp. by mohlo dojit jen k urcité aprave.
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Dalsim aspektem, ktery ztézuje cely proces, je manuélni evidovani jednotlivych spolu-
praci v programu Microsoft Excel. V8echna data o partnerstvi jsou shromazdovéna v tomto
programu. Komplikace zpiisobuje, Ze tato databéze je pouze lokdlné u koordinatora spo-
luprace s prumyslem, a taky ze MS Excel slouzi primarné pro evidovani dat do tabulek.
V soucasné situaci je mimo jiné potieba piehledné ukladat kontakty, smlouvy, organizovat
schiizky a prubézné kontrolovat stav partnerstvi. Takova funkcionalita vyzaduje jiny infor-
macni systém.
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Kapitola 5
Navrh reseni

Predchozi kapitola uvedla procesy spoluprace FEL CVUT s pramyslovymi partnery a
popsala soucasny stav. Tato kapitola popise stav TO-BE. Navrhne nékolik feSeni véetné
implementace CRM systému, ktery je vybran jako nejvhodnéjsi varianta.

Tato bakalaiska prace ¢astetné vychézi z prace Lukase Dolezalal4|, ktery ve své praci
s nazvem ,Elektronizace procesu pro zahéjeni spoluprace univerzity s prumyslem* popisuje
¢tyTi mozZnosti feSeni uvedené situace. Prvni moZnosti je optimalizace manualniho feSeni, coz
podle néj nepfindsi zadnou piidanou hodnotu a problém nevyfesi. Dalsi moznosti je vyuziti
existujici aplikace Fakulty informacnich technologii CVUT. Avsak ta je nastavena na jiny
proces spolupréce s primyslem. V procesu spoluprace s prumyslem na Fakulté informac¢nich
technologii se studenti pfihlasuji sami k vybranym projekttim, jenz poskytuji pramyslovi
partnefi. Role koordinétora, jako na Fakulté elektrotechnické, zde neni zastoupena. Z téchto
diavodu bylo FeSeni s vyuzitim existujici aplikace Fakulty informacénich technologii zamit-
nuto. Tretim feSenim je vlastni implementace samotného systému. Mezi vyhody vlastniho
systému jsou nulové naklady (systém naimplementuje student v ramci své prace), vytvoreni
funkcionality systému na miru a pokud by bylo potfeba systém jakkoliv upravit, aprava by
byla povedena hned. Zasadni nevyhodou je ¢asova néroc¢nost.

Jako posledni mozné feseni je navrzeni CRM systému, ktery obstara cely proces part-
nerstvi s prumyslem. Podle autora bakalaiské prace je toto FeSeni finanéné nejnérocnéjsi.
Zaroven si mysli, ze CRM by byl velice komplexni systém, jehoZ vSechnu funkcionalitu by
univerzita nedokizala vyuzit. Regenf bylo zamitnuto kvili nevyvaZzenému poméru vyuzitel-
nosti celého systému a pofizovaci cené. Ve zminéné bakalaiské préci bylo realizovano feseni
implementace vlastniho systému.

V zavéru vsak autor dospél k nézoru, ze zvolené feSeni neni vhodné pro procesy, které
probihaji béhem spoluprice mezi prumyslovym partnerem a univerzitou. Autor pfi imple-
mentaci pouzil nastroj Camunda, tedy workflow management system, ktery vytvari aplikaci
nad sadou po sobé jdoucich aktivit. Z vlastnosti této implementace autor usoudil, Ze pro-
blém nebude vyfeSen efektivné. Autor tedy usoudil, Ze nejvhodné&jsim feSenim by bylo pouziti
CRM systému.

V ramci této prace bude vybran existujici CRM systém, ktery bude modifikovan pro
potfeby procesti a agendy koordinatora spolupréice. Nésledujici kapitola tento systém za
pomoci jednoduchého srovnani vybere.
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Kapitola 6

Analyza CRM systémi

V minulé kapitole bylo popsano nékolik zpisobti navrhu feSeni. Zminovana bakalaiska
prace zavérem konstatovala, Zze nejvhodnéjsi je vybrani a modifikace existujictho CRM sys-
tému. Tato kapitola se bude CRM systémy zabyvat z obecného hlediska, popiSe pozadavky
na systém pro konkrétni spoluprici a po teoretickém tvodu bude autorem této prace a

koordindtorem spolupréice vybran vhodny CRM systém ze sady kritérii.

6.1 CRM systémy

Zkratka CRM znamené Customer Relationship Management, tedy fizeni vztaht se za-
kazniky. Tento druh informac¢niho systému pomahé organizacim vést spoluprace primarné se
zékazniky, ale také s dodavateli, obchodnimi partnery nebo potencialnimi zakazniky.

6.1.1 Definice CRM

Pod zkratkou se nemusi skryvat pouze informacni systémy, lidé mohou preferovat jedno-
dussi formu jako diaf nebo tabulku v MS Excel, kde si eviduji zédkazniky, kontroluji spolu-
prace, apod. Informacni systém je pokrocilé CRM, které zahrnuje marketing, prodej nebo
servis a firmam poméhéa efektivné pracovat se zakazniky s cilem trvalé spoluprace.

Dalsi definice CRM fika, Ze tento pojem odkazuje na postupy, strategii a technologie
organizaci, jenz je pouzivaji k fizeni a analyze spolupréice se zakazniky. Zaroven analyzuji
data b&hem celého cyklu spoluprace. Cilem je zlepsit zakaznické sluzby, vztahy, udrzet si
zékazniky a zvySovat zisk|19)].

6.1.2 Cile a funkcionalita CRM systému

Jak jiz bylo uvedeno v definici CRM, hlavnim cilem téchto systému je vylepsit sluzby
tykajici se zédkazniki. Konkrétné se jedna napiiklad o trvalé sjednoceni vSech informaci o
zékaznicich (popf. dalich subjektech). Firma muZze mit tyto tidaje na ruznych mistech -
tabulky v Excelu, smlouvy, objednavky, vizitky, email, databaze jinych systémil nebo na
socialnich sitich - a CRM systém je sjednocuje do jednoho kompaktniho informac¢niho zdroje.

27



KAPITOLA 6. ANALYZA CRM SYSTEMU

Dalsim cilem je rychlé a efektivni vyhledavani udaju o zékaznicich. CRM muze zazna-
menavat komunikaci firmy se svym zakaznikem. Pokud si firma u kazdého eviduje historii
komunikace, systém umozni vyhledat urc¢ité informace rychle a efektivné. Zaroven by mélo
CRM zajistit dostupnost téchto dat ke vSem zainteresovanym osobam.

Jednim z dalsich tkoli CRM je sprava procesu, které je moZzné automatizovat. Rovnéz
musi byt systém schopen upozoriovat uzivatele na udéalosti v probihajicich procesech a vy-
hodnocovat jejich (ne)aspé&snost. V neposledni fadé je cilem spravné zacileni marketingovych
kampani na vhodné zakazniky, které systém na zakladé dostupnych tudaja vybere.

6.1.3 Priinosy CRM

Piinosy CRM systémut byly uz ¢astené fefeny formou cilii vySe. Firmdm pomaha se
ziskavanim, identifikaci a udrzenim zakazniki. Mezi dalsi pfinosy patii nasledujici.

e evidence udaju, dokumenta a dalsich informaci
e historie komunikace

e upozornéni na schizky nebo lhuty

e automatizace obchodni ¢innosti

e hromadné osloveni zakazniku|2]

e individualni pfistup ke kazdému zékaznikovi|2]

e motivace obchodniki pomoci tzv. gamifikace

6.2 Pozadavky na CRM systém pro FEL CVUT

CRM systém je ve svych pocatcich uréen pouze pro koordindtora spoluprice s pramys-
lem, tedy pana Ing. Pavla Néplavu, Ph.D., ktery ma komunikaci s komerénimi partnery na
starosti. AvSak nékdy se stéva, ze prumyslovi partneii kontaktuji pfimo jednotlivé zamést-
nance piislusnych kateder. V této souvislosti by mél vybrany systém pocitat s nartstem
uzivateld a tedy byt dostatecné skalovatelny.

Pokud partner oslovi jiného zaméstnance nez koordinétora, tento zaméstnanec si v sou-
casné dobé& poznamené spolupraci vlastnim zptisobem a nedochézi ke stejnému zapisu in-
formaci o spolupréci jako ma koordindtor. CRM systém by tento problém vyfesil, nebot
jakmile by do né&j uzivatel zapsal novou informaci (napf. novy partner, nova smlouva nebo
jiné podrobnosti), ostatni uzivatelé tuto zménu uvidi také.

Dalsim pozadavkem na systém je podpora procest zminénych v kapitolach vyse, tedy
evidovat komunikaci, dokumenty, upozoriiovat na vyprseni smluv, planovat schiizky, pridavat
poznédmky ke schizkam a dalsi.

Néklady na systém musi byt minimalni (v po¢atcich bude zkouSena bezplatné varianta).
Vyrobcem musi byt také zajistovana podpora a dostupnost s minimalnimi vypadky.
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6.3 Vybér CRM systému

Trh se CRM systémy ovladaji pfedevSim mezinarodni firmy a stéle roste, jak ukazuji
statistiky z minulych let. Podle nich uzivani CRM systému v roce 2017 vzrostlo z 56 % na
74 %|27] a bude dale rist. Proto firmy investuji do jejiho vyvoje.

6.3.1 Existujici CRM

Globélnimi hra¢i na tomto stale stoupajicim trhu jsou Salesforce (se stejnojmennym
systémem), SAP (se systémem SAP CRM), Microsoft (s Microsoft Dynamics 365) a Oracle
(s Oracle CRM). Obvykle je systém vélenény do ERP balicku, tedy spolecné s dalsimi systémy
pro firmy. Existuje vSak velké procento malych lokalnich firem vyvijejicich své vlastni reSeni.
Tento fakt ukazuje obrazek 6.1.

Company 2015 2015 Market 2014 2014 Market

Revenue Share (%) Revenue Share (%)
Salesforce 5,170.9 19.7 4,268.5 18.2
SAP 2,684.4 10.2 2,669.0 13.0
Oracle 2,046.5 7.8 2,119.0 9.1
Microsoft 1,141.5 4.3 951.1 4.1
Adobe 936.8 3.6 738.1 3.2
Others 14,307.7 54.4 12,658.3 55.4
Total 26,287.8 100.0 23,404.0 100.0

Obrazek 6.1: Statistika pfijma a trzniho podili vyrobcit CRM (v milionech dolart)|25]

6.3.2 Kritéria vybéru

Pro vybér vhodného CRM systému pro fakultu jsou srovnéni ¢tyii kandidéti, z toho
prvni dva - Salesforce a Microsoft Dynamics 365 - patii mezi lidry na svétovém trhu. Tito
kandidati byli zvoleni po konzultaci s panem Ing. Pavlem Néplavou, Ph.D., ktery je hlavnim
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uzivatelem systému. Dohodli jsme se, Ze vybér ziizime na minimum mozZnosti a vybrali jsme
lidry na trhu s pfijatelnou cenou. Na zakladé niZe uvedenych kritérii a konzultace s panem
Naplavou bude vybrana nejvhodné;jsi varianta.

e Cloudové reSeni

Systém musi byt poskytovan v cloudu, tzn., Ze samotna aplikace bézi na serverech
spoleCnosti a uzivatel k ni pristupuje pres internet. Toto feSeni je pro fakultu
vyhodné, jelikoz pocateéni vynosy jsou minimélni, implementace je rychlé a neni
tfeba se starat o provoz, oproti tzv. on-premise reSeni.

e Skélovatelnost
Systém musi umoziiovat skalovat na zakladé poctu uzivatelt. Ze zacatku bude
systém pouzivat pouze jeden ¢lovek, ale pocita se s rozsitenim pro dalsi uzivatele.
e Prizpusobitelnost
Systém musi nabizet moZnost dokoupeni dalSich ¢asti softwaru. Mimo zakladni
funkce musi byt rozsifitelny i na jiné, aby je fakulta v pfipadé potfeby mohla
vyuzivat.
e Cena

JelikoZ nejde o nepostradatelny software, neni nutné vynakladat finan¢ni pro-
stfedky do zakoupeni drahého CRM. Proto musi byt systém cenové vyhodny.

Podpora od vyrobce

Vyrobce musi byt schopen poskytnout podporu pri problémech se systémem.

6.3.3 Salesforce

Salesforce je svétovy lidr v CRM systémech. Zaméiuje se primarné na cloudové CRM, ale
mé Tfadu jinych produkti. Salesforce nabizi fadu modifikaci svého CRM, pro fakultn{ ucely
je vytvofena nové aplikace, ktera se podoba modulu Sales Cloud[20)].

Prvni kritérium je splnéno, CRM je dodavano vyhradné jako cloudové feSeni. Systém je
taktéz skalovatelny. Cena se odviji od mnozstvi uzivateli pouzivajici systém. Jeden uzivatel
stoji 25 euro za mésic. K dispozici je verze na vyzkouSeni po dobu tficeti dnti. Ve vybrané
varianté je maximaln{ pocet uzivateli 5. Salesforce nabizi jednoduché prizptisobeni funkci.
Uzivatel si do systému miize doplihovat dalsi potfebné moduly, resp. aplikace, obsahujici
novou funkcionalitu. Taktéz nabizi integraci s jinymi sluzbami a mobilni aplikaci.

Vétsina aktivit ve vySe zminénych procesech je také podporovana. Salesforce poskytuje
zékaznickou linku, na kterou se uzivatelé kdykoliv mohou obréatit. Pro za¢ate¢niky jsou do-
stupné navody na pouzivani systému.

Informace o softwaru, véetné jeho zakoupeni, jsou na strankach spolecnosti Salesforce
<www.salesforce.com>.
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6.3.4 Microsoft Dynamics 365

Microsoft patii k pfednim technologickym spole¢nostem svéta. Jeho produkty vyuzivaji
miliony lidi na svété. Kromé opera¢niho systému nabizi CRM feSeni Dynamics 365. Je to
soubor cloudovych aplikaci, které sjednocuji ERP a CRM systémy. Zékaznik si mtze vybrat
nékolik specificky zaméfenych typiu. Velkd vyhoda je v provazanosti s ostatnimi produkty
Microsoftu jako napiiklad Office 365, ktery se CRM vyborné spolupracuje.

Microsoft poskytuje své CRM v cloudu. Skalovatelnost je realizovana pomoci dvou edici
(Business a Enterprise). Prvni jmenované zahrnuje 10-250 uzivateld, ktefi maji k dispozici
moduly Finance, Prodej a Marketing. Druha obsahuje 250+ uzivateli a je rozsifena o dalsi
moduly, véetné ERP, Zakaznické péce nebo Servisu. Microsoft poskytuje pro své zakazniky
elektronickou ¢i telefonickou podporu, popf. je mozné si pozadat o pomoc experta.

Nevyhodou je slozité ziskani 30denni demoverze. Bud je potfeba se zaregistrovat do Office
365, nebo mit pracovni email s povolenim instalace Dynamics 365 nebo pozadat o demoverzi
jednoho z distributort systému. Microsoft zaroven témto distributorim prodavé licence a ti
je mohou prodéavat koncovym zakazniktim. Taky 1ze licenci dokoupit do jiz existujiciho i¢tu
Office 365. Cenové vychazi jedna z nejlevnéjsich variant systému (Dynamics 365 Enterprise
for Team members) na zhruba 1585 korun ro¢né pro jednoho uzivatele[11].

Zminéné varianta pokryva aktivity procesid uvedenych v této praci difive. Nabizi napii-
klad evidenci kontakti, firem a aktivit. Microsoft jako jeden z mala garantuje dostupnost a
provozuschopnost svych sluzeb 99,9 %.

Informace o softwaru, véetné jeho zakoupeni, jsou na strankich spole¢nosti Microsoft
<www.dynamics.microsoft.com>.

6.3.5 Zoho CRM

Zoho CRM je méné znadmy cloudovy systém, ovSem kvalitni a ¢asto vyuzivany. Z hle-
diska potieb fakulty se vyrovna dvou zminénym konkurentim, nabizi evidenci zédkazniki,
automatizaci nebo tfeba i integraci umélé inteligence. Zoho umoziuje prizpusobeni systému
podle pozadavku zakaznika.

Zakladni mési¢ni predplatné pro jednoho uzivatele, které nabidne funkce odpovidajici
potfebam fakulty, stoji 12 dolart. Zoho zajistuje i Skalovatelnost tim, Ze pfidavat uzivatele
je mozné kdykoliv. K dispozici je i 15denni zkuSebni verze zdarma. V ramci predplatného je
dostupna podpora kazdy den kromé vikendu[32].

Informace o softwaru, véetné jeho zakoupeni, jsou na strankich spole¢nosti Zoho <www.
zoho.com/crm/>.

6.3.6 Agile CRM

Agile CRM je dalsi zastupce levnych a kvalitnich CRM systému. Jako ostatni zmifiované
systémy 1 tento je dostupny jako cloudova sluzba.

Jeho vyhodou je cena. Do deseti uzivatelu je k dispozici zdarma s omezenimi (napf. pocet
evidovanych zakazniki nesmi pfresahnout 1000)[1]. Pokud chce uzivatel vice funkcionality
nebo mirnéjsi omezeni, musi si priplatit. Systém je moZzné skalovat do deseti uzivatelt zdarma,
poté je nutné za Skalovatelnost zaplatit minimalné 9 dolarti mési¢né za uzivatele.
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Mezi funkcionality bezplatné varianty je evidence zékaznikii, planovani schiizek nebo evi-
dence emailovych zprav. Agile CRM nabizi uzivatelim podporu pfes email nebo telefonicky.

Informace o softwaru, véetné registrace, jsou na strankach spole¢nosti Agile CRM <www.
agilecrm.com>.

6.3.7 Shrnuti

Salesforce Microsoft Zoho CRM | Agile CRM

Dynamics
365
Cloudové teseni Ano Ano Ano Ano
Skélovatelnost Ano Ano Ano Ano
Prizptsobitelnost Ano Ano Ano Ano

Cena (za 1 uzivatele) || 644 K¢/més. | 132 Ké/més. | 272 K¢/més. Zdarma

Podpora vyrobce Ano Ano Ano Ano

Tabulka 6.1: Porovnani kritérii kandidatt na vhodné CRM feSeni

Vsichni kandidati viceméné pokryji v8echny aktivity fakultnich procesi. VSechny sys-
témy také pouzivaji cloud, umoziuji kalovat a pfizptasobovat se zékaznikovi. Agile CRM
mé vyhodu bezplatného pouzivani s maximélné deseti uzivateli, ovSem mé ur¢ité funkéni
omezeni pii nartstu zdkazniki. Zoho nabizi sice méné znamé, ovSem prosperujici FeSeni.
CRM Microsoftu je slozit&jsi na zakoupeni, ale ma vyhodu snadné integrace dalSich aplikaci
Microsoftu. Zbyvajici kandidat, Salesforce, zarucuje jako lidr na trhu inovace a spolehlivost.
Jeho vyhodou je snadné instalace a pouzivani.

Vyhodnoceni podle kritérif ¥ika, ze vSichni ¢tyfi kandidati spliuji pozadavky na vhodny
CRM systém. Tento vysledek byl pfekvapujici, jelikoZ se na prvni pohled zdalo, Ze si nejsou
moc podobni.

Po konzultaci s panem Néplavou jsme se dohodli, Ze zvolime FeSeni od spole¢nosti Sales-
foce. Duvod je zkuSenost z jinych projektud, kvalitnéjsi dokumentace, kontakty na odborniky;,
pochopitelngjsi rozhrani systému a jasnéjsi funkcionalita.
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Kapitola 7

Implementace systému Salesforce

V predchozi kapitole byl pro implementaci vybran systém Salesforce. V té nasledujici je
popsan podrobnéji. Nejdiive z obecného hlediska a poté konkrétnéji véetné cetnych modifi-
kaci, které prizptsobuji systém potifebam uzivateli.

7.1 Obecny popis systému

Salesforce je komplexni platforma umoznujici vyuzivat nejen piednastavené funkce, ale
také vytvaret své vlastni podle potieby organizace. Systém je vyhradné SaaS', coz uzivatelim
prinasi vyhody v podobé& minimélnich nékladi, rychlych aktualizaci nebo redukci celkové
spravy systému. Klade také diuraz na bezpecnost, automatizaci a mobilitu v podobé mobilni
aplikace.

Do Salesforce se registruje vzdy spole¢nost jako takova. Ta obsahuje jednu nebo vice or-
ganizaci. Tyto organizace, v Salesforce terminologii jsou oznacovany jako ,orgs”, reprezentuji
jednotlivé instance systému. Jedna organizace obsahuje n€kolik aplikaci, které vytvafeji ur-
¢itou funkcionalitu systému. Kazdé organizace ma pridélenou tzv. edici, tedy balicek funkci
a sluzeb lisici se od sebe mnozstvim a cenou.

7.1.1 Aplikace

Uzivatelé si mohou vybrat z fady moduli, respektive aplikaci, popf. je kombinovat a
rizné upravovat na zakladé svych preferenci. Aplikace je v terminologii Salesforce mnozina
objekti, atributt a jiné funkcionality, podporujici business proces. Mezi zakladni aplikace
patii nasledujici.

e Sales Cloud (podpora prodeje)

e Marketing Cloud (podpora interakce se zékazniky)

e Service Cloud (zakaznicka podpora)

LSoftware as a Service
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Dalsi se zaméiuji na analyzu dat, vyvoj aplikaci propojenych se Salesforce nebo uzsi spo-
lupraci se zakazniky. Pro tuto bakalarskou préci, a tedy agendu koordinétora pro spolupraci
s prumyslovymi partnery, byla vytvorena nova vlastni aplikace.

7.1.2 Edice

Edice jsou sady funkci a sluzeb, jenz organizace miZe vyuzivat. Spolecnost si ze za¢atku
miize zakoupit zakladni verzi a postupné aktualizovat na vyssi. K dispozici jsou nésledujici
edice.

Edice Popis

Essentials Zakladni verze s navody a pruvodci systémem. Disponuje omezenymi
funkcemi. Urcené pro malé podniky.

Professional Plnéa verze se standardni funk¢énosti systému. Nabizi administrativni na-
stroje a moznosti si systém prizptlisobit. Uréené pro malé a stiedni pod-
niky.

Enterprise Pokrocila verze, kterd disponuje nadstandardnimi néstroji s podporou

integrace vlastnich podnikovych systémt. Vhodné pro velké ¢i nadna-
rodni spole¢nosti.

Unlimited Verze bez jakychkoli omezeni{ umoziujici pouzivat Salesforce jako plno-
hodnotnou platformu. Zahrnuje také prémiovou podporu, plnohodnotny
pristup z mobilniho telefonu, zvySenou kapacitu tlozisté a dalsi.

Developer Tato verze dava uZivatelim piistup k platformé Salesforce s mozZnosti
vyvijet a integrovat jiné aplikace. Zahrnuje nékteré funkce z edice Enter-
prise, ale nenabizi technickou podporu.

Tabulka 7.1: Dostupné edice systému Salesforce[22]

Vytvorené aplikace v této bakalarské praci, resp. organizace, spadé do edice Developer.
Velka vyhoda této edice je v tom, Ze je bezplatna, nabizi piistup k platformé Salesforce
pro vytvafeni aplikaci a v neposledni fadé obsahuje mnoho funkci z edice Enterprise a niZe.
Registrovat se je mozné na adrese <https://developer.salesforce.com/signup>.

7.1.3 Architektura Salesforce

Platforma Salesforce je robustni systém vyuzivajici princip softwarové architektury zvany
multi-tenancy. Uzivatelé vyuzivaji software, ktery je umistén na serveru, jenz je schopen
obsluhovat nékolik uZzivateli soucasné. Jinymi slovy, instance softwaru se nachazi na serveru
a ten obsluhuje vice uzivatela.

Obrazek 7.1 ukazuje nékolik vrstev integrovanych do systému. V dolni poloviné jsou
technologie umoznujici spravu platformy. Nahote se nachéazi vrstva slouzici k tvorbé aplikaci
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nebo analyze dat. Tato prace se pohybuje v této vrstvé a vyuziva platformu Lightning k
vytvoreni vlastni aplikace.

Sales  Service Marketing Community Analytics Apps Commerce IoT Quip AppExchange

Applications

Component Lightni
. . ghtning Platform
Exchange SS9 14 Lightning

Predictive
Analytics I, - A
s %5 Einstein

IoT & Social
Data

Thunder

Obrazek 7.1: Architektura systému Salesforce|21]

7.1.4 Uzivatelské rozhrani

Salesforce v soucasnosti nabizi dvé varianty uzivatelského rozhrani. Prvni je Salesforce
Classic, které uzivatelé pouzivali od vzniku systému. Jedné se o staré rozhrani, jenz chce
firma Salesforce postupné nahradit novéjsim. Pied nékolika lety byl predstaven novy design
uzivatelského rozhrani s ndzvem Lightning Experience. To uz je nastaveno jako vychozi pro
nové registrujici uzivatele, ovSem stale je zachovana moZznost pfepinani mezi ob&ma varian-
tami. Rozdil v téchto verzich je kromé designu zejména ve funkénosti. Vytvorena aplikace v
této bakalafské praci, resp. organizace, pouziva Lightning Experience.

7.1.5 Podporované prohlizece a mobilni operac¢ni systémy

Systém Salesforce je dostupny pfes desktopovy nebo mobilni prohlize¢ a nebo pfes apli-
kaci na mobilnich opera¢nich systémech iOS a Android. Jelikoz vytvorené aplikace v této
bakalarské praci pouziva vyhradné rozhrani Lightning Experience, uvedené podporované
prohliZece se vztahuji na toto rozhrani.

Lightning Experience podporuje prohlizec¢e Microsoft Edge, Google Chrome, Mozilla Fi-
refox v jejich posledni verzi. Posledni verzi se mysli verze, kterd je vyrobcem oznaCena za
posledni. Dale podporuje prohlize¢ Safari ve verzi 12.x a novéjsi. Internet Explorer je podpo-
rovan ve verzi 11 do 16. prosince 2017, pokud si uzivatel nezazadéa o odklad do 31. prosince
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2020. Firma Salesforce upozornuje, Ze v této verzi méa systém znacné vykonnostni nedostatky.
Vsechny uvedené prohlizece, kromé Google Chrome, obsahuji mal4 omezeni|26].

Nové vytvorena aplikace v této bakalaiské praci je dostupné také na mobilnich zafizeni
se systémem iOS 11.3 a nov&jsim nebo Android 5.0 a novéjsim. Na téchto zafizenich je k
aplikaci pristup pres mobilni prohlize¢ Google Chrome na Androidu a Safari na iOS ve svych
poslednich verzich nebo prostfednictvim mobilni aplikace Salesforce z Google Play, resp. App
Store[18].

7.1.6 Vyukovy portal a dokumentace k Salesforce

Firma Salesforce svou komplexni platformu neustéale vyviji. Technologickd spolecnost se
rozrusté spolecné se svymi produkty, kde prindsi spoustu dalsi funkcionality.

Na trhu se diky tomuto rastu vytvofily specifické pracovni pozice jako Salesforce Ad-
ministrator nebo Salesforce Developer. Firma si je toho dobfe védoma, a tak poskytuje
vyukovy portal s ndzvem Trailhead[29]. Obsahuje materialy pro novacky az po profesiondly,
certifikace nebo komunitu, ktera sdili své zkuSenosti. Kromé portalu Trailhead je k dispozici
Salesforce Help|23], coz je uzivatelskd dokumentace, nebo detailni technickd dokumentace
pro vyvojaie|3].

Portal Trailhead i obé dokumentace byli v této bakalarské praci vyuzivany pro vytvoreni
nové aplikace.

7.2 Aplikace ,,CTU Collaboration*

Z ptedchozich odstavct vime, Ze se Salesforce skldda z konkrétnich aplikaci. Po vytvofeni
nového a¢tu v systému mé uzivatel k dispozici prednastavené aplikace, které miize ihned
vyuzivat. Ov8em ty ¢asto neodpovidaji jeho potfebam a v pripadé této prace neodpovidaji
agendé koordinédtora spoluprace s primyslovymi partnery. Proto bylo potfeba vytvofit novou
s vhodnou funkcionalitou. Tato nové vytvorené aplikace se jmenuje CTU Collaboration a
nésledujici strany popisuji jeji implementaci.

7.2.1 Vlastni poddoména

Vychozi nastaveni nastavuje webovou adresu Salesforce podle svého uvazeni. Jedné se
napiiklad o adresu <https://eul9.salesforce.com>, kde se méni poddoména. AvsSak Sa-
lesforce umoziniuje prepis téchto poddomén na své vlastni. Kazd4 organizace si mize zvolit
svou vlastni poddoménu. Organizace si timto mohou piihlasovani pFizplisobit a zajistit svoji
dodate¢nou bezpecnost, napiiklad pomoci SSO? nebo zviditelnit znacku pfidanim loga.

Vytvorenéd organizace obsahujici novou aplikaci CTU Collaboration disponuje vlastni
poddoménou. Je dostupna na adrese <https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.
force.com>.

2Single Sign On
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7.2.2 Prihlaseni do systému

Pro pfihlaseni do systému je potfeba do podporovaného prohliZece zadat adresu <https:
//ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com>. Objevi se formulafr, kde je potieba
zadat své prihlagovaci idaje 7.2. Po stisknuti tlacitka ,,Log In“ dojde k autentizaci a uzivatel
je nasledné presmérovan do systému.

O [} & Login | Salesforce X =+

& (67 @ https://ctu-collaboration-dev-ed.my.salesforce.com or ¢ e

fe

Username

Password

Remember me

Forgot Your Password?

2019 salesforce.com. All rights reserved.

Obrazek 7.2: Prihlasovaci obrazovka

7.2.3 Uzivatelé a jejich prava

Salesforce nabizi nékolik cest, jak kontrolovat pristup k dattm. Jednou z nich jsou tzv.
permissions, respektive permission sets. Tedy mnoziny omezeni, které definuji piistup k za-
znamum jednotlivych objekti, jejich zobrazeni, apravu ¢ mazéani. UZivatel miaze mit napii-
klad nastavenou mnozinu omezenfi jen na zobrazeni zaznamt, takZze neni schopen je upravovat
nebo mazat. Dalsi cestou jsou tzv. profiles. Ty kromé piistupu k datiim kontroluji i p¥istup
k funkcionalitAim systému a obvykle jsou spojovany s uZivatelskou roli (systémovy admi-
nistrator, feditel, béZny zaméstnanec). Jednotlivé profily obsahuji jednu nebo vice omezeni.

37


https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com
https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com

KAPITOLA 7. IMPLEMENTACE SYSTEMU SALESFORCE

Pristup k dattim lze nastavit taky pomoci tzv. roles. Ty jsou také spojovany s uzivatelskou
roli, resp. pracovni pozici, a kontroluji pfistup v hierarchii. Reditel tedy bude mit pristup ke
vSem datiim o zdznamech, ale jeho podfizeni - manazefi - neuvidi tplné vSechna data jako
on, nybrz jeji podmnozinu.

Aplikace CTU Collaboration mé mezi zainteresovanymi stranami systémového adminis-
tratora, koordinatora pro spolupraci s primyslovymi partnery, jednotlivé primyslové part-
nery, vedouci kateder FEL CVUT a popf. jednotlivé zaméstnance na téchto katedrach. Jelikoz
systém ma byt Proof-of-Concept, pfistup k systému maji pouze dvé kli¢ové osoby - adminis-
trator a koordinator spoluprace. Prestoze je tomu tak, systém je pfipraven na dalsi skalovani
v podobé pridani vedoucich kateder FEL CVUT a zaméstnanci. Tato skalovatelnost oviem
vyzaduje finan¢ni investici, kterd je popsané na predchozich stranach prace.

7.2.4 Uzivatelské rozhrani aplikace

Aplikace CTU Collaboration pouzivad moderni rozhrani Lightning Experience, takze neni
prilis slozita a vypada prehledné. Zachycuje ji obrazek 7.3, na kterém jsou vyznacena ervené
¢isla v ramecku. Tabulka 7.2 pak na tato ¢isla odkazuje spole¢né s vysvétlenim zakladnich
prvki.

Cislo Prvek Popis

1 App Launcher Okno App Launcher zobrazuje odkazy na
v8echny aplikace a objekty, ke kterym ma uzi-
vatel pristup.

2 Nazev aplikace Nazev pravé pouzivané aplikace.

3 Panel objektu Lista preferovanych objekti, ke kterym mé uzi-
vatel pristup.

4 Globélni vyhledavaci fadek | Umoziiuje vyhledat zaznamy objektt, ke kterym
mé uzivatel pristup.

5 Rychla navigace Zahrnuje Oblibené, Global Actions, Napovédu,
Nastaveni, Upozornéni a UZivatelské nastaveni.

Tabulka 7.2: Zékladn{ prvky uzivatelského rozhrani

7.2.4.1 Karta Home

Po ptihlaseni se uzivatel dostane na zékladni kartu Home. Karta Home je specialné pti-
zpusobena pro koordinatora spoluprace a zobrazuje pro néj podstatné informace. Na obrazku
7.3 je karta Home s vyznacenymi ¢ervenymi ¢isly, na které se odkazuje tabulka 7.3 s detailnim
popisem.
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® O ® @ Home|salesforce x |+
&« c & https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com/lightning/page/home
FAKULTA Al v Search Salesforce
ELEKTROTECHNICKA
EwuTV pRaze
32 CTU Collaboration Home Leads v  Industry Partners

E DASHBOARD
Coordinator Overview

Overview of important statistics for CTU Collaboration Coordinator

Contacts </

x* @

[4] | Da@>2a®

Collaborations Contracts v Academic Departments Tasks v Files v &

My Tasks

Refresh Subscribe

Send email regarding new collaboration

As of 07-May-2019 11:40-Viewing as Marek Tomastik

Roman Oblouénik * Firma MBI-CZ

Top Industry Partners

Amount of Collaborations

Record Count

kit _

View Report (Top Industry Partners)

Firma AVS

Open Contracts

Drafts, In negotiations or Active

I \ Current FY

View Report (Open Contracts)

Industry Partners in Stages

Current FY

Record Count

View Report (Closed Collaborations)

View All

Statu: Recent Records

Active @
Coordinator Overview

In negotiations
Closed @
Marek Tomastik

m Account Data Quality Descriptions

Centrum znalostniho managementu

View Report (Industry Partners in Stages)

Closed Collaborations =

View All

Closed Contracts
Current FY

(

View Report (Closed Contr...

Obrazek 7.3: Uzivatelské rozhrani aplikace

Prvek

Popis

6 Dashboard Panel

Dashboard skladajici se ze statistik pro koordi-
nétora. Tlacitko ,,Open” otevie dashboard na sa-
mostatné obrazovce, ,Refresh aktualizuje data
a pomoci ,,.Subscribe” tlacitka si uzivatel nastavi
posilani pravidelnych souhrnt dat do emailu.

7 Top Industry Partners

Graf ukazujici prvni t¥i pramyslové partnery s

nejvyssim pocCtem spolupraci.

8 Industry Partners in Stages

Graf ukazujici mnozstvi spolupraci s partnery v
jednotlivych fazich za aktualni fiskilni rok.

9 Open Contracts

Graf ukazujici poc¢et neuzavienych smluv.

10 Closed Collaborations

Pocet uzavienych spolupraci s pramyslovymi
partnery za aktualni fiskalni rok.

11 Closed Contracts

Pocet uzavirenych smluv s primyslovymi part-
nery za aktualni fiskalni rok.

Tabulka 7.3: Zakladni prvky uzivatelského rozhrani na karté Home
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7.2.5 Nastaveni aplikace

Nastaveni pro prostfedi Salesforce (tedy nastaveni organizace) a nastaveni aplikace lze
najit na specidlni strance. Najdeme jej, kdyz klikneme na ikonu ozubeného kolecka v pravé
horni ¢asti obrazovky a zvolime ,,Setup”. Pro pfistup do nastaveni musi mit uzivatel udélena
prava.

Nastaveni se déli do nékolika sekci. Prvni je ,, Administrace”, kde je mozné upravovat data
o uzivatelich, jejich prava, pracovat s daty a zéznamy nebo nastavovat emailové Sablony
a napojeni na externi emailové klienty. DalSi jsou néstroje platformy, coz zahrnuje spravu
aplikaci, objektii, nastaveni pokrocilych funkei, integraci dalsich aplikaci, upravu kodu (t¥id,
triggeri, testi) nebo uZivatelského rozhrani. Posledni sekce je obecna a obsahuje informace
o spole¢nosti a organizaci nebo nastaveni bezpecnosti.

7.2.6 Objekty

Objekty jsou na platformé Salesforce entity definujici vlastnosti zéznamu. Lze je pFirovnat
k tabulkim v databazich nebo tiidam v OOP?. Objekty se rozdéluji na standardni a tzv.
custom objekty.

Standardni objekty jsou preddefinované systémem a obvykle je 1ze ménit minimalné. Nize
jsou uvedeny standardni objekty pouzivané v aplikaci CTU Collaboration.

e Contact
o File

e Task

Report
Dashboard

Objekt File je pouzivan pro ukladani souborti, objekt Contact pro ukladani kontaktu
(upraven pro ucely aplikace), objekt Task pro vytvareni tkold, objekt Report pro analyzu
zdznami a objekt Dashboard pro vytvareni dashboard komponent (tedy néastének) z objektu
Report k prehlednému zobrazeni dat. Opadny pfipad jsou custom objekty, které administra-
tor systému vytvari sdm a muZe si jej prizpusobit podle potfeby organizace. Nize je prehled.

e Lead

e Industry Partner
e Collaboration

e Contract

e Academic Department

30bjektové orientované programovani
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Kazdy objekt v Salesforce ma mimo jiné své vlastnosti, tzv. Fields, které si 1ze predstavit
jako jednotlivé sloupce v tabulkich databazi nebo jako instanéni proménné v ramci t¥idy v
OOP. Dale objekty obsahuji uzivatelské rozhrani, tlacitka, triggery a valida¢ni pravidla.

7 objektl jsou tvofeny zdznamy, tzv. records. Zaznamy bychom tehdy mohli pfirovnat k
fadkam tabulky v databézi nebo objekttim (instancim t¥idy) v OOP. Jsou to tedy klasicka
data.

® @® & Cooperation with Firma C on X -+

& c @ https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com/lightning/r/Collaboration__c/a031i0000053KnTAAU/view pxd el
) N
FARULTR - ciiicick Al v Search Collaborations and more... ') $ .‘. !‘\ //\
€VUTV PRAZE -
EEE CTU Collaboration Home Leads v  IndustryPartners »»  Contacts v  Collaborations »»  Contracts v Morev ¢

Collaboration

Cooperation with Firma C on research + Follow Edit ~ Delete  Clone
Start date End date
05/09/2019 06/05/2022
> Active Closed v Mark Status as Complete
Details History Contacts Morev Activity Chatter
Collaboration Name Start date .
Cooperation with Firma C on 05/09/2019 New Task legaEl (et
research
Goals End date Create a task... Add
o Article based on the 06/05/2022
research
e Presentation of results Filters: All time - All activities - All types Y

Status Refresh Expand All

In Negotiations

Next Steps

Issues

Obrazek 7.4: Zaznam objektu Collaboration

Zaznamy objektu aplikace CTU Collaboration maji velmi podobné uzivatelské rozhrani.
Kazdy zaznam obsahuje komponentu zahlavi, tzv. Compact Layout, ktery zleva obsahuje
ikonu objektu, jeho jméno, nazev zaznamu, vycet vybranych atributt objektu a vpravo né-
kolik tlac¢itek pro manipulaci se zaznamem. Pod zahlavim se u objektti Lead, Collaboration
a Contract nachézi proces s jednotlivymi stavy, které mize uzivatel prepinat. Zaroven u kaz-
dého stavu dopliiuje atributy objektu a pole ,,Guidance for Success* radi, jak se v konkrét-
nim stavu zachovat. Dalsi komponenta vlevo dole zobrazuje karty s informacemi o zdznamu.
Kazdy objekt obsahuje karty ,,Details, ,History“ a své dalsi. Posledni komponenta napravo
umoziuje v kazdém objektu zaznamenat aktivitu (tukoly, telefonni hovory a emaily) v karté
LActivity a chatovat s ostatnimi uzivateli ohledné daného zaznamu v karté ,,Chatter. Speci-
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fické vlastnosti objektd jsou popséany dale. Priklad zaznamu objektu Collaboration ukazuje
obrazek 7.4.

Zaznamy konkrétniho objektu lze zobrazit kliknutim na jméno objektu v Panelu objektu
v horni ¢asti obrazovky. Zéznamy v tabulce lze filtrovat podle urcitych kritérii. K tomuto
ucelu slouzi tzv. list views. Na obrazku 7.5 je tabulka vSech zéznamt objektu Industry
Partner, coz zobrazuje list view s nazvem ,All“. List Views mtzeme ménit v levém hornim
rohu, je mozné je i vytvaret a radit si zdznamy podle vlastnich potifeb. V aplikaci CTU
Collaboration je pouZit list view na filtrovani spolupraci (zdznami objektu Collaboration) s
partnerem Firma AVS.

[ J ([ J & All | Industry Partners | Salesfc X <+

< © @ https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com/lightning/o/Industry_Partner__c/list?filterName=00B1i000... ¥¢ G :
FAKULTA Al v Search Industry Partners and more. EIE] ? $ A “(;i\»
w ELEKTROTECHNICKA Y . - \2 s/
EVUTV PRAZE =
ooo . ’
s CTU Collaboration Home Leads v  IndustryPartners »»  Contacts v  Collaborations »»  Contracts v  Morev ¢

— Industry Partners

H Al v & New Import
9 items - Sorted by Name - Filtered by all industry partners - Updated a few Search this list... g =- G ¢ €Y
seconds ago
NAME 1 v
1 Firma AMZ v
2 Firma AVS v
3 Firma C hd
4 Firma CCC v
5 Firma M hd
6 Firma MBI v
7 Firma MBI-CZ b
8 Firma MBI-DE hd
9 Firma XYZ v

Obrazek 7.5: Zobrazeni zéznamu

Vsechny objekty kromé ¢tyt - File, Task, Report, Dashboard - disponuji ve svych zézna-
mech minimalné ¢tyimi zékladnimi tlacitky. Témi jsou Follow, Edit, Delete a Clone a slouzi
ke sledovani zmén, tpravé, smazani a klonovani zéznamt. Tlacitka se nachézejl v pravém
hornim rohu, pod Panelem objekti. Pokud je zobrazena tabulka zdznamt, jsou ve vycho-
zim list view ,,All“ k dispozici tla¢itka New a Import slouzici k vytvoreni nového zaznamu a
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importu ze souboru CSV4,

Dalsi ¢ast uvadi objekty pouzivané v aplikaci CTU Collaboration a jejich detailni popis.

7.2.7 Objekt Lead

Objekt typu Lead reprezentuje osoby, které jsou potencidlnimi pramyslovymi partnery.
MiZe nastat situace, kdy se koordinator spoluprace potka s novym zéstupcem spolecnosti.
Po diskuzi s nim si vymeéni vizitky a nésledné si koordinator mtize vytvofit novy zaznam
objektu Lead. Jiny ptiklad je osloveni koordinédtora zéstupcem firmy pres email.

Zaznamy objektu Lead maji proces se ¢tyfmi stavy - ,Open - Not Contacted®, ,Contac-
ted”, ,,Closed - Not Converted” a ,,Closed - Converted, coz odpovidé procesu 4.2. Pii aktivaci
posledniho stavu, kdy potencialni partner je tzv. converted, dojde ke spusténi dvou triggeri,
které ze zéznamu objektu Lead vytvori zdznam objektu Contact a zédznam objektu Industry
Partner. V praxi to znamena, Ze s potencidlnim partnerem bude vytvofena nova spoluprace.

trigger LeadConvertionCreatesNewContact on Lead ¢ (after update) {
// List of contacts
List <Contact> contacts = new List <Contact >();

// Loop through new leads
for (Lead ¢ lead : trigger .new) {
// Lead must have ’Closed — Converted’ status
if (lead.Status ¢ = ’Closed_—_Converted’) {
// Parse lead name to first name and last name
String || leadName = lead.Name.split(’'_");

// Create new record of Contact object
Contact contact = new Contact ();

contact . FirstName = leadName [0];

contact . LastName = leadName [1];

contact . Contact activity ¢ = true;
contact . Email lead . Email c;

contact . Title = lead.Title c;

contact . Phone lead .Phone c;

contact . MailingStreet = lead.Address c;
contacts.add(contact );

}
}
// Insert new leads to database
insert contacts;

Algoritmus 7.1: Trigger vytvarejici novy kontakt z objektu Lead

4Zkratka pro typ souborii, celym nazvem comma-separated values
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Tento trigger je napsany v jazyce Apex, jenz Salesforce vyuziva ve své platformé. Je to
jazyk velmi podobny Javé.

V levé dolni komponenté vyuziva objekt Lead tfi karty - Detail, History a Files. Karta
Detail obsahuje témér vSechny atributy objektu. Tyto atributy jsou nésledujici.

e Address

e Company

e Email

e Full Name

e Phone

e Reason for Refusal
e Source

e Status

e Title

Karta History obsahuje Historii zmén atributt a zachycuje datum zmény, zménény atri-
but, uzivatele, jenz zménu provedl, starou hodnotu a novou hodnotu. Karta Files obsahuje
soubory vztahujici se na tento objekt (napf. vizitky). Ukazku zaznamu objektu Lead lze
vidét na obrazku 7.6.

7.2.8 Objekt Contact

Objekt Contact reprezentuje kontakty na osoby u jednotlivych primyslovych partnert.
MiuzZe se jednat o kontaktni osobu nebo zaméstnance FEL CVUT, ktery spadé do né&jaké
katedry (zaznamu objektu Academic Department). Pokud zéznam objektu Lead, tedy po-
tencialni partner, prejde do stavu ,Closed - Converted®, vytvoii se mj. novy kontakt (novy
zédznam objektu Contact).

Objekt neobsahuje zadny proces. V levé dolni komponenté vyuziva objekt Contact nékolik
karet. Karta Detail obsahuje nékteré atributy objektu. Tyto atributy jsou néasledujici.

e Contact activity
e Name

Title

Email

e Phone

Company Department
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[ J [ & Lenka Okasové | Salesforce X +

& @ & https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com/lightning/r/Lead__c/a0B1i000001NEZeEAO/view prg el
Y aa\
]w L L — Al v Search Leads and more... ') $ ‘!. @
EVUTV PRAZE
EEE CTU Collaboration Home Leads s  IndustryPartners »»  Contacts v  Collaborations ~/  Files v  Morewv K4

Lead
Lenka Okasova + Follow Edit Clone Delete

Email Title Company
okasova@email.cz PR Manager Firma CMZ
> Closed - Not Converted Closed - Converted v Mark Status as Complete
Details History Files Activity Chatter
Full Name Status .
Lenka Okasové Contacted e New Task LgaCl el
Company Email
Firma CMZ okasova@email.cz Create a task... Add
Title Phone
PR Manager +420123456789
Filters: All time + All activities - All types Y
Address Source
Praha Web Refresh Expand All
Created By Last Modified By Next Steps
M Marek Tomastik S Marek Tomastik

Obrazek 7.6: Zaznam objektu Lead

Industry Partner

Academic Department

Mailing Address

Reports To

Karta History obsahuje Historii zmén atributii ve stejné podobé jako u objektu Lead.
Karta Collaborations obsahuje seznam spolupraci, na kterych se podili dany kontakt. Mezi
objekty Contact a Collaboration je vztah Many-To-Many. Karta Contracts obsahuje seznam
smluv, na kterych se dany kontakt podili. Mezi objekty Contact a Contract je vztah Many-
To-Many. Posledni karta Files obsahuje seznam souborti spojenych s danym kontaktem.
Napravo ma kromé komponenty, v niz jsou karty Activity a Chatter, také kontrolu duplikatt.

Objekt Contact ma funkci hierarchie kontaktt. Uzivatel si miZe zobrazit nadiizené a
podiizené danému kontaktu. To provede v zéhlavi zdznamu tlac¢itkem ,View Contact Hierar-
chy“ nebo kliknutim na ikonu hierarchie vedle jména kontaktu. Pro tuto funkci je vyzadovano
vyplnit atribut ,Reports To“ v daném zaznamu.
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© [} & Roman Oblou¢nik | Salesforce X +

& @ @ https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.force.com/lightning/r/Contact/0031i0000078 JDLAA2/view pxg ° :

()

::é(:vl;f"sc"m“(‘ Al v Search Contacts and more... @z] ') $ ._‘ Q
EVUTV PRAZE

es2  CTU Collaboration Home Leads »  IndustryPartners v  Contacts v  Collaborations ~  Contracts v  Morev ¢

Contact

Mr. Roman Oblouc¢nik & + Follow Edit Delete Clone w

Title Email Phone Contact activity
Junior PR Manager obloucnik@email.cz +420334561456 v
Details History Collaborations Morev We found no potential duplicates of this
contact.
Contact activity Email
v obloucnik@email.cz Activity Chatter
Name Phone —_—
Mr. Roman Oblou¢nik +420334561456
Title Company Department New Task Loga Call Email
Junior PR Manager Public Relations
Reports To Industry Partner Create a task... Add
Katefina Hola Firma C

Academic Department
Filters: All time - All activities - All types Y
Mailing Address Refresh Expand All

Praha 3
Next Steps

Obrazek 7.7: Zaznam objektu Contact

7.2.9 Objekt Industry Partner

Objekt Industry Partner slouZi pro uchovani zaznamu o pramyslovém partnerovi. Ne-
obsahuje zadny proces. V levé dolni komponenté vyuziva objekt Industry Partner nékolik
karet. Karta Detail obsahuje vétsinu atribut objektu. Tyto atributy jsou nésledujici.

o Address
e CIN

Industry

e Name

Parent Company

VATIN

Website
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Karta History obsahuje Historii zmén atributii jako u objektu Lead. Karta Contacts
obsahuje seznam kontaktnich osob (zdznami objektu Contact) na daného primyslového
partnera. Mezi objekty Industry Partner a Contact je vazba One-To-Many. Karta Collabo-
rations obsahuje seznam spolupraci, na kterych se podili dany prumyslovy partner. Mezi
objekty Industry Partner a Collaboration je vztah Many-To-Many. Karta Contracts obsa-
huje seznam smluv, na kterych se dany prumyslovy partner podili. Mezi objekty Industry
Partner a Contract je vztah Many-To-Many. Posledni karta Subsidiaries zobrazuje seznam
dcefinnych spole¢nosti daného primyslového partnera. Tento vztah se mapuje sim na sebe
a je typu One-To-Many.

Objekt Industry Partner méa speciélni tlac¢itko ,Map Location“ v zdhlavi napravo. Uzivatel
je po kliknuti pfesmérovan na Google Mapy s adresou sidla prumyslového partnera. Pro tuto
funkci je vyzadovano vyplnit atribut Address.

7.2.10 Objekt Collaboration

Objekt Collaboration reprezentuje spolupraci mezi FEL CVUT a prumyslovymi partnery.
Prikladem zéznamu objektu Collaboration muze byt vedeni predmétu, usporadani pfednasky
nebo podileni se na vyzkumu.

V objektu nalezneme jeden proces spojujici zaroven dva vyse popsané (4.4 a 4.5). Proces
mé tii stavy - ,In Negotiations®, ,Active a ,Closed”. V prvnich dvou stavech uzivatel vyplhuje
atributy zédznamu.

V levé dolni komponenté vyuziva objekt Collaboration nékolik karet. Karta Detail obsa-
huje vétsinu atributt objektu. Atributy jsou nasledujici.

e Collaboration Name

Start date

End date

Goals

e Issues

Status

e Type

Karta History obsahuje Historii zmén atributii jako u objektu Lead. Karta Contacts
obsahuje seznam kontaktnich osob podilejicich se na spolupraci. Mezi objekty Collaboration
a Contacts je vazba Many-To-Many. Karta Industry Partners obsahuje primyslové partnery
podilejici se na spolupraci. Mezi objekty Collaboration a Industry Partner je také vazba
Many-To-Many. Predposledni karta se nazyva Contracts. Zahrnuje seznam smluv v ramci
jedné spoluprace. Objekty Collaboration a Contracts spojuje vazba One-To-Many. Karta
Academic Departments obsahuje seznam kateder podilejici se na spolupraci. Mezi objekty
Collaboration a Academic Department je vazba Many-To-Many. Ukazka zadznamu objektu
Collaboration je na obrazku 7.4.
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7.2.11 Objekt Contract

Objektu Collaboration se tzce vaZze objekt Contract, tedy smlouva. Neni pravidlem, Ze
kazda spolupréce obsahuje smlouvu, ovSem ¢asto si chece primyslovy partner nebo univerzita
spolupréaci pojistit.

Objekty smluv obsahuji podobny proces jako u objektu Collaboration. Ma ¢tyfi stavy -
,Draft“, In Negotiations“, ,,Active” a ,Closed”, které odpovidaji zivotnimu cyklu smlouvy.

V levé dolni komponenté vyuziva objekt Contract nékolik karet. Karta Detail obsahuje
vétsinu atributt objektu. Atributy jsou nésledujici.

e Collaboration

Contract Name

Contract Status

Description

Start date

End date

Framework agreement

Karta History obsahuje Historii zmén atributi jako u objektu Lead. Karta Contacts
obsahuje kontaktn{ osoby spojené se smlouvou. Mezi objekty Contract a Contact je vazba
Many-To-Many. Karta Industry Partners obsahuje zainteresované prumyslové partnery. Ob-
jekty Contract a Industry Partner maji vztah Many-To-Many. Pokud je smlouva ramcova,
¢ili zagtituje vicero smluv, potom karta Contracts obsahuje pravy tyto podsmlouvy. Objekt
Contract se mapuje sdm na sebe vazbou One-To-Many. Karta Academic Departments zahr-
nuje v8echny katedry spojené se smlouvou. Mezi objekty Contract a Academic Department je
vazba Many-To-Many. Jako posledni mé objekt Contract kartu Files, kde se ukladaji podoby
smluv.

7.2.12 Objekt Academic Department

Kazda katedra FEL CVUT se vyskytuje jako zédznam objektu Academic Department.
Tento objekt sdruzuje vSechny katedry a informace o nich. Objekt neobsahuje zadny proces.

Leva dolni komponenta obsahuje nékolik karet. Karta Detail zahrnuje vétginu atributu
objektu. Atributy jsou néasledujici.

e Academic Department Name
e Address
e Email

e ID
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e Phone

e Supervisor

Karta History obsahuje Historii zmén atributi jako u objektu Lead. Karta zase vSechny
zaméstnance katedry, ktefi jsou uvedeni jako objekty Contact. Mezi objekty Academic De-
partment a Contact je vztah One-To-Many. Karta Collaborations obsahuje seznam spolu-
praci katedry. Mezi objekty Academic Department a Collaboration je vztah Many-To-Many.
Stejny vztah ma objekt Academic Department i s objektem Contract, jehoz zadznamy jsou v
seznamu na karté Contracts.
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Kapitola 8

Testovani aplikace

Po dokonceni implementace aplikace CTU Collaboration probéhlo zavéreéné testovani.
Testovani probihalo ve dvou forméch - funkéni a uzivatelské. Jelikoz aplikace je ve stavu
Proof-of-Concept, bude ji v této fazi pouzivat jen jeden uzivatel - koordinator spoluprace s
pramyslem. Z tohoto divodu byly jak funkéni, tak uzivatelské testy provadény pouze s nim.

8.1 Funkéni testovani

Funkéni testovani probihalo formou péti testovacich scénaii. Participant mél za kol pro-
jit v8echny testovaci scénafe a v kazdém z nich dosdhnout pozadovaného vysledku. Testovaci
scénéie jsou uvedeny v priloze B.

Vysledek funkéniho testovani dopadl velmi dobfe. Participant naSel jen jednu chybu. V
testu SALESFORCE_01 se po uloZeni zéznamu Industry Partner smazal prefix ,,CZ“ u atributu
VATIN. Atribut byl upraven na textové pole.

8.2 Uzivatelské testovani

Uzivatelské testovani probihalo formou deviti obecnych tkoli, které mél participant pro-
vést. Oproti testovacim scénafum se jednalo o obecngji formulované tkoly, kde se u partici-
panta sledovaly jeho reakce, pfipominky a névrhy. Jednotlivé tikoly uzivatelského testovani
jsou obsazeny v piiloze C.

Participant proSel viech devét tikoli svizné a bez velkych zadrhelii nebo omezeni. Nicméné
béhem testovani mél poznamky k vylepSeni. Mezi nimi byl napfiklad navrh na vytvofeni
mapy u atributu adresy kazdého zaznamu objektu Industry Partner. Jelikoz vytvoreni takové
mapy by bylo ¢asové naroc¢né, piistoupilo se na vytvoreni tlacitka v zahlavi zaznamu, které
uzivatele presmeéruje na Google Mapy na zékladé dat v atributu Address. Dalsim navrhem
bylo vytvofit vice vazeb Many-To-Many. Proto byly vazby upraveny, zejména u objektt
Industry Partner-Contract a Academic Department-Contract. V neposledni fadé byl navrh
pridat prehledny dashboard s nékolika grafy. Dashboard byl pfidan na kartu Home.
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Kapitola 9

Vyhodnoceni implementace

Predchozi kapitola otestovala aplikaci CTU Collaboration v podobé funkéniho testovani a
uzivatelského testovani. Tato kapitola se vénuje vyhodnoceni piinost aplikace vCetné splnéni
cili a mozného budouciho navazani na tuto préci.

9.1 Prinosy systému Salesforce a aplikace CTU Collaboration

Do soucasnosti si koordindtor spoluprace evidoval priamyslové partnery do tabulek pro-
gramu Excel. V této podobé nebyla data pirehledna, byla Spatné provazana a postradala
dodatecné zpracovéani, analyzu ¢i statistiky. Aplikace CTU Collaboration tyto nevyhody
tesi. Nabizi pfehledné a responzivni uzivatelské rozhrani, kompaktni a jednoduse piistupné
data, snadné vyhledavani, dodate¢nou analyzu a dalsi. Jde o jedno misto pro sdruzovani dat
o spolupracich s primyslovymi partnery, do kterého mohou mit pfistup vSichni ¢lenové fa-
kulty. Rychle tak mohou najit informaci o konkrétni kooperaci, nebo vlozit novou. Aplikace
pfinasi i dalsi vyhody. Nasleduje jejich vycet.

9.1.1 Historie zmén zaznamu

Vétsina objektu pouZivanych v aplikaci (jmenovité Contact, Lead, Industry Partner,
Collaboration, Contract a Academic Department) uklada zmény atributa. Tzv. ,Field His-
tory“ zaznamenéava kazdou zménu v atributech a uklada je do tabulky. Zaznamy zminovanych
objekti obsahuji kartu History, ve které uzivatelé uvidi veskeré zmény. Tato funkcionalita
mé ovSem limity. Salesforce takto uklada historii pouze na 18 mésicii. Poté je jeSté 6 mésicu
dostupna v databézi, ale uzivatelé ji v tabulkdch nenajdou. Béhem téchto Sesti mésicu je
mozné ji exportovat pomoci néstroje Data Loader. Lhttu lze prodlouzit az na 10 let, ovSem
za poplatek.

MozZnosti, jak sledovat zmény zéznamu je vice. Pokud uZivatel u zdznamu klikne na
tlacitko ,+Follow“, mize pak sledovat zmény zdznamu v objektu Chatter. Kazdou zménu
mohou uzivatelé komentovat.
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9.1.2 Vazby Many-To-Many

Objekty maji mezi sebou nejen vztah One-To-Many nebo Many-To-One, ale jsou obo-
haceny i o Many-To-Many tam, kde to ma smysl. K jedné smlouvé tak lze pridélit vice
kateder nebo prumyslovych partneri. K jedné spolupraci lze pfidélit vice kontaktnich osob,
prumyslovych partnerti nebo kateder.

9.1.3 Dashboards

Dashboards, nebo-li ¢esky nasténky, sdruzuji a prehledné zobrazuji data zaznami objektu
Reports. Vytvaii se tak skupiny grafi s daty, které jsou pro uzivatele podstatné. Koordinator
spolupriace miZe v dashboardu aplikace CTU Collaboration na karté Home vidét dulezité
ukazatele jako jsou prumyslovi partneri, ktefi maji nejvyssi pocet spolupraci s FEL CVUT,
pocet partnert v jednotlivych stavech spoluprace nebo pocet zavienych smluv ¢ spolupraci.
Dashboard je mozné si pfizpusobit podle potieb.

9.1.4 List Views

List Views uzivateli umoziuji si zobrazit tabulku plnou zéznamut urcitého objektu s
predem urcéenymi podminkami. Obréazek 7.5 ukazuje list view ,,All“, které vypisuje vSechny
dostupné zaznamy. Je ale moZzné si zobrazovat jen zéznamy spojené s danym pramyslo-
vym partnerem nebo si zaznamy ohranicit ¢asové. Snadno si tak lze vyfiltrovat nepotiebné
zéznamy a vénovat se tém dulezitym.

9.1.5 Zobrazovani procestii

Procesy namodelované diive v této praci jsou pouzivany i v aplikaci CTU Collaboration.
U objekti Lead, Collaboration a Contract jsou zobrazeny jako vodorovny panel s nékolika
stavy. V kazdém stavu muze uzivatel upravovat atributy zadznamu objektu a nalezne zde i
komentar k danému stavu. Piiklad procesu u zéznamu objektu Lead je na obrazku 7.6.

9.1.6 Hierarchie kontakta

Objekt Contact nabizi prehled nadfizenych a podfizenych dané osobé&. Koordinator tak
miuZe rychle zjistit u koho si méa stézovat, nebo kde se v hierarchii organizace urc¢ity kontakt
pohybuje. Pro vyuzit této funkce je potifeba u zéznamu objektu Contact vyplnit atribut
,Reports To".

9.1.7 Automatizace

Salesforce nabizi néstroje pro automatizaci procesit uvnit aplikaci. Mezi témito néastroji
jsou napriklad triggery, valida¢ni pravidla nebo tzv. Process Builder.

Triggery jsou kusy kdédu spojené se zaznamem objektu. Vykonaji svou ¢innost po ope-
racich typu vlozeni, aktualizace, smazéani zdznamu a dalSich. Rozdé&luji se na typ ,before” a
safter a lisi se tim, jestli se zavolaji pfed nebo po vloZeni zdznamu do databéze. Aplikace
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9.2. SPLNENI CILU IMPLEMENTACE SYSTEMU SALESFORCE

CTU Collaboration vyuziva dva triggery. Jeden je popsany na predchozich stranach, z ob-
jektu Lead vytvari objekty Contact a Industry Partner, kdyz se objekt dostane do stavu
,Closed - Converted“. Valida¢ni pravidla ovéruji, zda vstupni data atributii zaznamu odpovi-
daji danym pravidla. Pokud ne, uzivatel nemuze vlozit hodnotu do atributu. Nastroj Process
Builder umoznuje v uzivatelsky pi{jemném prostiedi sestavovat procesy. Vyuziti je podobné
jako u triggeru, ale limitovanéjsi.

9.1.8 Developer edice

Pokud chce firma komplexni CRM systém, vétSinou se jednd o velkou finan¢ni sumu.
Ovsem Salesforce, diky své edici Developer, nabizi pristup k platformé zdarma na neomeze-
nou dobu. Vyvojafi mohou vyzkouSet navrhovat své systémy za minimélni naklady. Edice
mé zaroven ur¢itd omezeni. Salesforce neposkytuje technickou podporu, funkcionalita je po-
dobné maximélné edici Enterprise a registrovani mohou byt pouze dva uzivatelé.

Pro ucely této prace, a tedy vytvoreni Proof-of-Concept, je edice Developer vyhodnéa a
plné postacuje. Pokud bychom chtéli systém dal rozsifovat, bude to oviem omezeni. V piipadé
realného nasazeni ¢i vstupu dalsich uzivateli je nutné piejit na jinou edici (napf. Professi-
onal) a nakoupit licence. Nyni muZe systém vyuzivat koordinator spoluprace a systémovy
administrator a ovérit si, zda se vyplati investovat do dalstho rozvoje.

9.2 Splnéni cili implementace systému Salesforce

Systém Salesforce v pouzité edici Developer a aplikace CTU Collaboration v ném ob-
sazena napliuji predstavy koordinatora spoluprice prumyslovych partneri a FEL CVUT.
Salesforce naplno vyuZziva cloudovou technologii. Aplikace eviduje potencialni partnery, stava-
jici primyslové partnery, jednotlivé spoluprace, smlouvy a katedry FEL CVUT. Aplikaci tedy
plni zékladni agendu koordinatora a zaroven poskytuje funkcionalitu pro praci se zaznamy.
Jsou v ni obsazeny procesy nad tfemi objekty, jenz jsou graficky zpracovany. V prubéhu
konzultaci s koordinatorem byly sbirany pozadavky, jenz byly postupné implementovany.

Aplikace CTU Collaboration je nyni ve stavu Proof-of-Concept. To znamené, Ze v této
chvili je pripravena na realné uzivani koordinatorem.

Systém byl otestovan jak funkéné, za pomoci testovacich scénaii, tak uzivatelsky s néko-
lika, tikoly pro participanta. Testovani bylo provedeno samotnym koordindtorem spoluprace
s partnery.

9.3 Mozné navazani na praci

Aplikace CTU Collaboration podporuje zékladni agendu koordinétora spoluprace s pri-
myslovymi partnery. Do budoucna by se vSak funkcionalita mohla rozsifit o dalsi prvky.
Nasleduje vycet potencialnich vylepSeni systému.

e Nové technické feSeni historie. Aktualni historie se po 18 mésicich smaze, a tak je po-

tfeba ukladat historii zdznamt objektt jinym zptisobem. Napiiklad vytvorenim speci-
alniho objektu.
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e Zakoupeni licenci pro dalsi uzivatele z fad fakultnich zaméstnanci. Zaméstnanci by tak
mohli sami pridavat primyslové partnery do systému, jelikoZ se stava, Ze jsou osloveni
pravé oni namisto koordinatora.

e Prihlagenf pomoci SSO. FEL CVUT disponuje svym vlastnim SSO. Tato funkcionalita
by se mohla implementovat i do systému Salesforce. Tim by se zamezilo zbyte¢nému
vytvareni novych ucti.

e Pridat objekt Event. Tento objekt by reprezentoval schiizky se zastupci prumyslovych
partnert nebo s potencialnimi partnery (tzv. Leads).

56



Kapitola 10
Zaveér

Prace naplnila definované cile. Zmapovala problematiku spoluprace Fakulty elektrotech-
nické CVUT s primyslovymi partnery. Problematika kooperace byla zmapovana pomoci
procesnich diagramii s notaci BPMN. Souc¢asti procesnich diagramt je vSeobecny proces
spolupréace a pét detailnéjSich procesi. Dale byl analyzovan AS-IS stav na FEL CVUT s
navrhem na vylepsSeni, tedy TO-BE stav.

Probé&hlo srovnani cloudovych CRM systémi na zékladé kritérii. Po konzultacich s ko-
ordinatorem spolupréce s primyslem, panem Naplavou, bylo rozhodnuto o pouziti systému
Salesforce. Platforma Salesforce byla pouzita k vyvoji aplikace CTU Collaboration. Apli-
kace koordinatorovi umozni zautomatizovat ¢innosti, zlepsi se komunikace mezi ostatnimi
zaméstnanci fakulty a subjekty komercéni sféry, a v neposledni fadé se zjednodusi prace.

Aplikace CTU Collaboration v podobé Proof-of-Concept poskytuje informaéni systém k
podpofte agend koordindtora spolupriace. Umoziiuje evidenci priamyslovych partnert, spous-
téni a Fizeni automatizovanych procesi a zaznamenavani historie zmén. Aplikace byla spo-
le¢né s koordinatorem otestovana jak funkéné, tak uzivatelsky.

Autora bakalaiska prace obohatila, a to rovnou v nékolika smérech. Podrobné se seznamil
s komplexni platformou Salesforce (z pozice administratora a v mensi mife i vyvojare),
vyzkousel si konzultaci se zékaznikem informa¢niho systému a v neposledni fadé napsal
rozsahlejsi akademickou préci.

Fakulta elektrotechnicka CVUT ziskavé informaéni systém, ktery je schopny podporovat
procesy a agendu koordinatora pro spolupraci s primyslem. Pozdéji ho mohou vyuzivat i
dalsi zaméstnanci fakulty. Nicméné systém neni v produkéni fazi, funguje pouze jako Proof-
of-Concept. To znamend, ze koordindtor si miZe vyzkouSet jeho veskerou funkcionalitu a
presvédcéit se, zda je vhodny, ale pro plné pouzivani bude potfeba zakoupit minimélné edici
Professional.

Tato bakalarska prace mj. ukazala, jak je mozné implementovat informacni systém, v
tomto pripadé Salesforce, pro potieby spoluprace fakulty s primyslem. Pfestoze se Salesforce
muZe zdat jako velmi komplexni a drahé fesSeni, diky prizptsobitelnosti je mozné minimali-
zovat naklady a zbavit se nepotiebné funkcionality.
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Priloha A

Entitné-rela¢ni diagram

Tento diagram znazoriuje objekty systému Salesforce a vztahy mezi nimi. Vztahy Many-
To-Many jsou znézornény specialnim objektem s postfixem ,,Association, ktery spojuje oba
dva objekty.
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Priloha B

Testovaci scénare

Parametr

Obsah

ID testu

SALESFORCE_01

Néazev testu

Vytvoreni zdznamu objektu Industry Partner

Shrnuti testu

Vytvoreni jednoho zéznamu objektu Industry Partner, zvo-
leni atributt zdznamu

Vstupni podminky

Prihlaseny uzivatel, vytvoreny objekt Industry Partner

Popis testu

Prihlaseny uzivatel vytvoii novy zaznam objektu typu In-
dustry Partner. Uzivatel zada predem definované atributy
(viz Testovaci data). Novy zaznam se vytvori a bude zobra-
zen v seznamu ,,All“.

Testovaci data

Industry Partner Name - Firma FNN
Industry - Technology

Address - Hlavni nadrazi 160 00 Praha
Website - <https://www.firma-fnn.cz>
Contact person - Lenka Cabelova

Parent Company - zadné

CIN - 12345678

VATIN - CZ12345678

Ocekavany vysledek

Objevi se zelena hlaska , Industry Partner 'Firma XYZ’ was
created.” a zaznam je obsaZen v seznamu ,,All“.

Priorita

Vysoka

Testovaci prostiedi

Salesforce (Developer Edition), aplikace CTU Collaboration

Tabulka B.1: Testovaci scénar SALESFORCE_01
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Parametr

Obsah

ID testu

SALESFORCE_02

Nézev testu

Zobrazeni zdznamu o zméné zamdéstnavatele

Shrnuti testu

Systém ulozi do historie zménu zaznamu kontaktu o jiném
zameéstnavateli

Vstupni podminky

Prihlaseny uzivatel, zdznam ,FrantiSek Omécka“ objektu
Contact, zédznam ,Firma XYZ“ objektu Industry Partner.

Popis testu

Prihlaseny uzivatel si zobrazi zdznam ,FrantiSek Omacka“
objektu Contact. V karté Details u pole Industry Partner
klikne na edita¢ni ikonu tuzky. Vybere ,Firma XYZ* a po-
tvrdi tla¢itkem Save.

Testovaci data

Zadna

Ocekéavany vysledek

V zaznamu , FrantiSek Omacka”“ objektu Contact, konkrétné
v karté History je tabulka s fadkem Field = Industry Partner
a New Value = ,Firma XYZ".

Priorita

Vysoka

Testovaci prostredi

Salesforce (Developer Edition), aplikace CTU Collaboration

Tabulka B.2: Testovaci scénar SALESFORCE_02
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Parametr

Obsah

ID testu

SALESFORCE_03

Néazev testu

Pridani smlouvy k rdmcové smlouve

Shrnuti testu

Uzivatel pfida smlouvu ,Research in Al - Development of
ChatBot* k rdmcové smlouvé , Research in AI“

Vstupni podminky

Prihlaseny uzivatel, zaznam ,Research in Al - Development
of ChatBot“ objektu Contract, zdznam ,Research in AI“ ob-
jektu Contract

Popis testu

Prihlaseny uzivatel si zobrazi zéznam ,Research in Al - De-
velopment of ChatBot“. V listu Details, u pole Framework
Agreement klikne na edita¢ni ikonu tuzky. Vybere , Research
in AI“ a potvrdi tlacitkem Save.

Testovaci data

Zadna

Ocekévany vysledek

V zaznamu ,Research in AI“ objektu Contracts, konkrétné v
karté Contracts je zobrazen zaznam ,Research in Al - Deve-
lopment of ChatBot*.

Priorita

Stredni

Testovaci prostiedi

Salesforce (Developer Edition), aplikace CTU Collaboration

Tabulka B.3: Testovaci scénar SALESFORCE_03
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Parametr

Obsah

ID testu

SALESFORCE_04

Nézev testu

Vytvofeni nového tkolu

Shrnuti testu

Uzivatel vytvori novy tkol s nazvem ,Poslat email s novou
smlouvou*

Vstupni podminky

Prihlaseny uzivatel, vytvoreny zéznam ,Lecture with live
demo of Process Designer* objektu Collaboration.

Popis testu

Prihlaseny uzivatel klikne na svislou Sipku u jména objektu
Tasks na hlavni listé. Zvoli New Task. Vyplni formulaf po-
zadovanymi tudaji (viz Testovaci data) a klikne na tlacitko
Save.

Testovaci data

Assigned To - libovolny uzivatel

Subject - ,,Poslat email s novou smlouvou*

Due Date - Today

Priority - Normal

Status - Not Started

Name - Zadné

Related To - ,Lecture with live demo of Process Designer*

Ocekéavany vysledek

Nové vytvoreny tikol se objevi v list view Recently Viewed
po obnoveni stranky.

Priorita

Stredni

Testovaci prostredi

Salesforce (Developer Edition), aplikace CTU Collaboration

Tabulka B.4: Testovaci scénar SALESFORCE_04
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Parametr

Obsah

ID testu

SALESFORCE_05

Néazev testu

Pridani souboru se smlouvou

Shrnuti testu

Uzivatel ptida soubor se smlouvou do zéznamu objektu Con-
tract

Vstupni podminky

Prihlaseny uzivatel, vytvofeny objekt Contract, vytvofeny
zéznam ,Research in Al - Development of ChatBot®“, soubor
se smlouvou uloZeny v pocitadi.

Popis testu

Prihlaseny uzivatel si zobrazi zaznam ,,Research in Al - Deve-
lopment of ChatBot* objektu Contract. Dale si zobrazi kartu
Files a v ni klikne na Upload Files. Ve vyskakovacim oknu
vybere soubor se smlouvou a potvrdi. Po nahrani souboru
stiskne tla¢itko Done.

Testovaci data

Libovolny soubor PDF ¢i PNG.

Ocekavany vysledek

Zobrazi se vyskakovaci okno Upload Files se souborem a ze-
lenou ikonou s potvrzenim, Ze soubor byl nahran. Soubor se
ukaze v sekci Files.

Priorita

Stredni

Testovaci prostiedi

Salesforce (Developer Edition), aplikace CTU Collaboration

Tabulka B.5: Testovaci scénar SALESFORCE_05
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Priloha C

Ukoly uZivatelského testovani

1. Prihlaste se do systému na adrese <https://ctu-collaboration-dev-ed.lightning.
force.com> s uidaji ze zaslaného emailu.

2. V systému zjistéte, zda jste v aplikaci ,,CTU Collaboration®. Pokud ne, piejdéte do ni.

3. Dostali jste novou vizitku od Romana Oblou¢nika z firmy Firma ABC, pridejte si ho do
kontaktii. Zapiste si v8echny tidaje na vizitce. V pfipadé chybéjicitho zdznamu partnera
Firma ABC ho vytvoite.

4. Po debaté s panem Oblou¢nikem jste se domluvili na spolupraci v podobé vedeni
jednoho workshopu na téma ,ZkuSenosti z procesniho fizeni ve firmé Firma ABC®.
Pridejte ji jako novy zaznam objektu ,Collaboration®.

5. Se zéastupci firmy Firma ABC, pod vedenim pana Obloué¢nika, jste sepsali smlouvu o
vedeni jednoho workshopu. Vytvofte novy zaznam objektu ,Contract”. Smlouvu vam
pan Oblou¢nik posle dalsi den.

6. V emailu jste od pana Oblou¢nika dostali soubor se smlouvou. Nahrejte soubor do nové
vytvorené smlouvy z predchoziho kroku.

7. Panu Oblouc¢nikovi se spolupréice velmi libila, a tak jste se domluvili na vytvoreni
nové ramcové smlouvy. Vytvoite novy zaznam objektu ,Contract”, jenz bude ramcova
smlouva. Zaroven v zaznamu smlouvy z kroku 5 upravte pole ,,Framework Agreement*
tak, aby odkazovala na rdmcovou smlouvu vytvoirenou v tomto kroku.

8. Po par letech jste sepsali nékolik smluv s primyslovym partnerem Firma ABC. Prejdéte
do objektu ,Contracts a vyberte list view, které zobrazi v8echny smlouvy s firmou

Firma ABC.

9. Vy i vasi kolegové jsou ze spoluprace s firmou Firma ABC spokojeni. Vytvoite tkol,
ktery vam pred Vénoci pfipomene odeslat tzv. PF piani.
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Priloha D

Obsah prilozeného CD

Soucésti bakalarské prace je CD se souborem typu ZIP, ktery zahrnuje ¢tyii soubory
nize. Prvnim souborem je Entitné-rela¢ni diagram. Druhy soubor obsahuje zalohu struktury
pouzivanych objekti. Tteti zalohu vSech dat objektt v aplikaci a ¢tvrty zdrojové kody dvou
trigger.

Entitné_relacni_diagram.pdf

Zaloha_metadat_pouzivanjch_objektl.xls

Zaloha_dat.zip

e Zdrojové_kdédy.zip
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