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Abstrakt

Tato bakalaiska prace se zabyva posouzenim a analyzou soucasného stavu informac¢niho
systému firmy Finance na miru, s. r. o., kterd se pohybuje v oboru finance, finan¢ni
poradenstvi a dalsi sluzby. Vysledkem prace by mél byt navrh zmén nedostatkd, které

byly zjistény béhem analyzy, popiipadé ke zlepSeni funkcionality systému.

Kli¢ova slova

informacni systém, CRM, vyvojovy diagram, SLEPT analyza, SWOT analyza

Abstract

This bachelor thesis deals with the assessment and the analysis of the current state in the
information system of company Finance na miru, s. r. 0., which operates in the field of
finance, financial advice and other services. The result of the thesis should be a change
proposal of deficiencies that were found out in the analysis and eventually this may lead

to an improvement of the system.
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UvVOD

Prvni pocitacova sit’, ktera byla vynalezena ve 20. stoleti, byla vyuzivana v univerzitnich
pocitacich v riznych ¢astech USA. Sit’ byla jednoducha, neméla znicitelné centrum a
pouzivala pro pfenos dat piepojovanim paketd. S tim také vznikla moznost ukladat
informace elektronicky. Postupem ¢asu Se systém zlepSoval a pocet uzivatelti téz vzrostl.
V dne$ni dob¢ jsou zdroje a data ¢im dal tim piistupnéjsi. Diky socidlnim sitim a
ulozistim zvanym ,,cloud* spoléhaji firmy (i podnikatel¢) stale vice na tento systém
ukladani dat. Konkurence téz neustale vzrusta. Proto je k dosazeni efektivniho podnikani
dilezité mit spravna data a informace ve spravny c¢as. Pro n¢které podniky jsou informace
dokonce jedinym zdrojem pifijmu (napf. obor ucetnictvi, finan€nictvi). A pravé proto
existuje informacni systém v oblasti podnikani.

V této bakalarské praci budu analyzovat interni informacni systém ve spole¢nosti Finance
na miru, s.r.o. Tato spole¢nost byla zalozena v roce 2011 a pohybuje se pfedev§im na
finanénim trhu. Vzhledem k tomu, ze kazdy jednotlivec ve firmé potiebuje sdilet pottebné

informace s ostatnimi, jejich informacni systém zde hraje velmi dulezitou roli.
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1 VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Cilem mé bakalaiské prace je analyzovat a posoudit aktualni CRM nastroj spole¢nosti
Finance na miru, s.r.0. a nasledn¢ navrhnout zménu, ktera bude vyhovujici a povede ke
zlepSeni stavajici situace, poptipadé¢ k eliminaci chyb. Vystupem této prace bude navrh
informacniho systému, ktery pomuze k efektivnéjSimu uchovéavani a zpracovani dat

firmy. Prace bude rozdélena do tfech ¢asti.

Prvni ¢ast tvofi teoreticka vychodiska. Tato kapitola vysvétluje zakladni pojmy, jako jsou
informace, informacni systém, podnikovy informacni systém a princip SWOT a SLEPT
analyzy, kterou jsem pouzila ve druhé ¢asti.

Druh4 ¢ast je orientovana na analyzu Stavajici situace. Pfedstavuje podrobnéjsi zkoumani
spoleCnosti a informaéniho systému firmy Finance na miru, S.r.0. Nasleduje analyza
systému, ktery tato firma pouziva K fizeni kontaktd. Jde o systémy Hubspot Sales a CRM.
PopiSu jejich zakladni princip a funkce. Porovnam tuto platformu s jinou, ktera se
pohybuje ve stejném oboru a odiivodnim, proc¢ si firma tento systém vybrala na zakladé

provedené¢ SWOT analyzy.

Tteti ¢ast se zaobira vlastnimi ndvrhy zmén informaéniho systému a procest na zakladé
zjisténé SWOT analyzy. V této Casti vysvétlim, pro€ zmeénu provést, jaké jsou jeji vyhody
a nevyhody a také ekonomické zhodnoceni.

Na zavér vysvétlim, jak jsem s danou firmou komunikovala. Shrnu sviij navrh feSeni a

jeji ptinosy do budoucna.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této casti bakalarské prace budou vysvétleny zakladni pojmy, teorie a dale Casto
vyuzivané terminy, které¢ se mohou vyskytnout béhem analyzovani informacnich systému
a pozdg&ji zpracovani navrhu.

2.1 Zakladni pojmy v informacnim systému

Tato kapitola se zabyva zakladnimi pojmy z oblasti informatiky, jako jsou rozdily mezi

informace, data a znalosti. Poté bych chtéla pfiblizit vice pojem informaéni systém.

211 Informace

Dnes se setkdvame s riznym chapanim pojmu informace. Zde si uvedeme, co pro

kazdého muze informace znamenat:

 Informace je clankem zpracovatelské retézce , redlny sveét — data — informace —
znalosti . V tomto kontextu se data oznacuji jako ,,surovina“ pro pripravu informaci. A

informace spolecné s ulozenymi pravidly se stavaji znalostmi.” (1, s. 19)

,, Informace rozumime data, kterym jejich uZivatel prisuzuje urcity vyznam a které
uspokojuji konkrétni objektivni informacni potrebu svého prijemce. Nositelem informace
Jjsou data, text, zvuk, obraz, pripadné dalsi smyslové viemy. “ (2, s. 15)

Pro definici informace tak, jak ji zname dnes, se podivejme k zakladateli kybernetiky N.
Wiesnerovi, ktery ji formuloval v roce 1948: ,, Informace je informace, neni to ani hmota,
ani energie. Zadny materialismus, ktery toto nepripousti, nemiize pretrvat dnesek.*

(1,s.19)

2.1.2 Data

Jelikoz v predeslé definici o informaci jsme zminili o data, tak bychom méli vysvétlit
rozdily mezi nimi.

Informace a data nejsou totéZ. Data jsou udaje, ktery mize, ale nemusi byt vyuZit. Jestli
jsou data pouzivany, tak se povazuji za informace. Informace se da poskladat tak, aby
nam v tu chvili dalo vyznam. Pokud informace ulozime na urc¢it¢ médium, mluvime o

procesu kodovani. V opacném sméru by to bylo dekddovani (2, s. 12).
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Pocitace zachycuji vybranou cast sledované reality a jim se fika data. Mlizou to byt data
o klientech, zakdzce, rizné dokumenty. Krom¢ toho se miize v informacnim systému
vyskytnout 1 jiné druhy dat, jako jsou konfigura¢ni data, data zachycujici vyvoj

spolecnosti (1, s. 243)

Dekodovani i INFORMACE

DATA

Kodovdni
2 INFORMACE

FYZICKY ZAZNAM LIDSKY MOZEK

Obrazek 1: Koédovani, dekodovani
(Zdroj: 2, s. 12)

2.1.3 Znalosti

Z data ziskame informace, které se pak v nasem lidském mozku zpracovava a vznikne

Z toho na$e znalost.

Znalosti jsou chapany jako vyuZiti relevantnich informaci v praktické ¢innosti. Informace
je vysledkem zpracovani dat na zaklad¢ schopnosti, hodnot a znalosti jednotlivci. Pritom
znalosti jsou vysledkem ,,uceni se*. Znalosti jsou zakladnim prvkem aplikaci umélé
inteligence. Nejcastéji jsou znalosti pon€kud zjednodusené znazoriiovany jako soucast
fetézce (3, s. 36):

DATA — INFORMACE - ZNALOSTI

2.1.4 Informacni systém

Gale chape informatiku jako obecné principy a pravidla prace s informacemi a
informatika jako obecné definované charakteristiky vSech prvki, které se na zaloZeni a
vyuzivani informaci podileji. Kromé toho si mysli, ze v souvislosti s informatikou se
Casto pouziva termin — systém. Dle jeho nézorl je systém komplex prvkd, které maji
vzéajemnou interakci — vzajemné se potiebuji (1, s. 21).

Co se tyCe informac¢niho systému, v literatuie se vyskytuje cela fada definic. Jedna
z definic, ktera mi velice zaujala, byla od Molnara. Rekl: ,, Informacni systém je soubor

lidi, technickych prostredkit a metod (programi), zabezpecujicich sber, prenos,
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zpracovani, uchovani dat, za ucelem prezentace informact pro potreby uzivatelii cinnych
Vv systémech rizeni.” (4, S. 15)

Kdyz se divame na jinou definici, tak je to jen zformulované jinak, ale vSichni maji
podobnou myslenku. Informacni systém je celek skladané z hardwaru a softwaru, ktery

je pak vyuzivan pro socialné-ekonomické ucely.

2.2 Funkéni modelovani

Funkéni modelovani se zabyva zkouménim a algoritmizaci Cinnosti, procesu, které
Vv informacnim systému probihaji. Pti popisu ¢innosti v IS mizeme provadét hierarchicky
rozklad funkci od nejobecnéjSich az do elementarnich funkci, které maji uzivatelé
k dispozici. Pocet urovni dekompozice modelu neni omezen a lisi se podle konkrétniho
feSeného pripadu. Nejnizsi aroven je tzv. elementarni funkce (20, s. 76).

Kdyz spojujeme nékolik elementarnich funkci dohromady, tak mluvime zde o tzv.

procesu (20, s. 78).

e 2 i

R st R B U AT U

Cinnost 0

Funkce 1.1

Funkce 2

Konec

proces
e e

| .
SR

Obrazek 2: Obecné schéma procesu
(Zdroj: 20, s. 78)
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V tomto obecném schématu procesu se vyskytuji jak ¢innosti realizované informaénim
systémem (funkce), tak ¢innosti neautomatizované — napft. odeslani objednavky postou

(¢innosti). Cely proces je startovan vyskytem ur¢ité udalosti (20, s. 78).

Dale se sezndmime se tfemi metodami, které analytici informacnich systému pouzivaji
k vytvofeni funk¢nich modelt ¢innosti v informacnich systémech. Vysvétlime si

predevs§im jejich symboly a pravidla pouziti (20, s. 78).

2.2.1 Stavovy diagram

Stavovym diagramem zkoumame mozné stavy objektil, které mohou nastat a snazime se
popsat, co tyto zmeény pirechodu mezi stavy vyvold. U tohoto diagramu vzdy kreslime pro

ur€ity objekt (ur¢itou entitu) a dedukujeme mozné prechody jeho stavu (20, s. 83).

Zména stavu na ten stejny

"x,

Zména stavu - pfechod na jiny

Stav objektu

Obrazek 3: Pouzité znacky ve stavovém diagramu
(Zdroj: 20, s. 83)

V elipséach jsou zakreslené mozné stavy. Sipky uréuji, za jaké podminky prechazi systém

Z jednoho stavu do druhého. U Sipek rozepisujeme ptislusné podminky (20, s. 83).

15



2.2.2 Diagram toku dat (DFD)

Tato metoda je jedna z nejpouzivanéjsich ve funkénim modelovani. MiZzeme z néj vy¢ist
navaznost jednotlivych Cinnosti v ramci tlohy, jaké datové vstupy a vystupy se v tloze
objevuji a kdo jednotlivé ¢innosti provadi (20, s. 84).

V diagramu toku dat se objevuji 3 nejpouzivanéjsi notace — Gane and Sarson, Yourdon

and Coad, SSDAM. Pro tuto bakalatskou praci popisu jen symboly od Yourdon and Coad.

Tabulka 1: Symboly diagramu toku dat
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: 20, s. 85)

Proces — ¢innost, transformace vstupnich dat na

Registrace

zakaznika vystupni.

Externi entita — objekt v okoli systému, s nimz proces

Zakaznik o oy o oy
komunikuje. MtZe to byt uzivatel, organiza¢ni misto.

UloZeni dat, datova pamét’ — datovy soubor, doklad,
D1 zakaznici sestava. Datova pamét’ je pasivni objekt pro uloZeni dat

pro pozdéjsi zpracovani, modeluje staticka data.

Datovy tok — pfesun dat z ¢asti systému do druhé.

Kazdy datovy tok nese jen jeden typ paketu.

Pro kresleni DFD plati nasledujici pravidla:

1. DFD nema4 obsahovat vice nez okolo 10 procestl,

2. nesmi existovat proces, ktery nemé zadné vstupy, ale ma jen vystupy, a také
proces, ktery ma jen vstupy a nema vystupy,
datovy tok z externi entity musi jit pfes proces,

4. datovy tok z/do uloZeni musi jit pfes proces,
datovy tok pfimo mezi dvéma procesy byt nema (tento bod je stale diskutabilni)
(20, s. 86).
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2.2.3  Vyvojovy diagram

Hlavni vyhodu vyvojového diagramu je moznost zachytit velmi dobfe vétveni zpracovani
podle splnéni ¢i nesplnéni pozadovanych podminek. Pii kresleni dodrzujeme ptirozeny
smér ,,shora doli“ a ,,zleva doprava®, ve kterych nemusime pouzivat Sipky.

Zde jsou pouzivané znacky:

ol

[ \ A e

Vstup / vystup dat

Rozhodovaci blok

Proces
Dokument Podproces UlozZeni dat
Ruéni vstup dat Zobrazeni / Cyklus
monitor
Zacatek / konec Spojka UloZeni dat /
databaze

Obrazek 4: Znacky vyvojového diagramu
(Zdroj: 20, s. 90)
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2.3 Podnikovy informacni systém

Jakmile za¢neme mluvit o podnikovém informacnim systémlim, setkame se zde

s mnozstvim zkratek a termind. To si vSe vysvétlime v téhle Casti.

Prvky podnikového informacniho systému jsou:

lidé — vyznamnym prvkem podnikového informacniho systému jsou hlavné
uzivatelé a IT personalu,

informacni technologie — postupy a metody vyjadieni, zachyceni, zpracovani,
ukladéani a pfenaseni informaci. Do toho spad4 hardware a software,

data — predevsim data o trhu, o spole¢enskych podminkach podnikani a interni
data,

fizeni a transformacni proces — zde se jedna o aplikace informac¢nich technologii

(1, s. 21).

Kazdy uzivatel chape informacni systém z mnoha pohledu. Ja si zde vyberu 2 pohledy, a

to z pohledu vyroby a odbytu a z pohledu okoli (5, s. 17). V jiné knizce miZete vidét jiné

pojmenovani pro pohled vyroby a odbytu, a to holisticko-procesni klasifikace (6, S.77).

2.3.1 Pohledy

Podnikovy informaéni systém lze sledovat ze dvou pohledi. Tyto pohledy jsem popsala

nize.

Z pohledu okoli

Obvykle z pohledu okoli se zachycuje kontextovym diagramem. Zde sledujeme klicové

toky dat a tlohy vné podniku (5, s. 16).

Zakaznik reklamace Dodavatel
4
Banky
nabidka
Doprava

Obrazek 5: Informaéni systém z pohledu okoli
(Zdroj: 5, s. 16)
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Z pohledu holisticko-procesni

Tento pohled se zabyva ¢tyfmi typy IS:

SCM (Supply Chain Management) — systém, ktery fidi dodavatelské fetézce,
ERP (Enterprise Resource Planning) — zaméfuje se na fizeni internich
podnikovych procest,

CRM (Customer Relationship Management) — systém, ktery ma obsluhujici
procesy zaméfené na zakazniky,

MIS (Management Information Systems) — manazersky informacni systém,
sbird data z CRM, ERP a SCM, poté¢ to vyuzije jako rozhodovaci ndstroj
(6, s. 77).

Business Intelligence

Supply Enterprise Customer
Chain Resource Relationship
Management Planning Management

Business Processes

Systems Integration
Obrazek 6: Holisticko-procesni pohled na podnikové informa¢ni systémy
(Zdroj: 7, s. 78)

2.3.2 ERP

LERP je typ aplikace, ktery umoznuje Fizeni a koordinaci vsech disponibilnich

podnikovych zdrojii a aktivit. Mezi hlavni viastnosti ERP patii schopnost automatizovat

a integrovat klicové podnikové procesy, funkce a data v ramci celé firmy.“ (1, s. 97)

ERP systémy lze klasifikovat podle oborového a funkéniho zaméteni:

All-in-one

All-in-one je ERP systém, ktery zvladne pokryt vSechny klicové interni podnikové

procesy. Vyhodou je jejich vysokd turoven integrace. Naopak maji nizs§i detailni

funkcionalitu a nakladnou customizace (6, s. 150).
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Best-of-breed

Je to informacni systém, ktery nemusi nutné pokryt a integrovat vSechny Ctyfi interni
procesy. Zakaznikovi se poskytne bud’ detailni Spic¢kovou funkcionalitu nebo jsou
orientované vyhradné¢ na urcité obory podnikéni. V praxi nejsou nasazovany jen
samostatné, ale zaroven tvoii soucast podnikové ERP koncepce spolecné s jinymi

vvvvvv

v informacich, nutnost feSeni vice IT projekta (6, s. 150).

Lite ERP

Predstavuji specifickou nabidku uréenou pro trh malych a sttedné velkych podnikd. Je to
odleh¢end verze standardniho ERP, kterd ma nizsi cenu a jsou orientovani na rychlou
implementaci. Nevyhodou je zde omezeni ve funkcionalité, po¢tu uzivateli, moznostech
roz$iteni aj. (6, s. 150).

V systémech ERP maji 3 zdkladni principy pfistupu k zefektivnéni fungovani podniku:

MRP Il (Manufacturing Resource Planning)

MRP II zahrnuje pfesnou kontrolu planovani nakupu ve vazbé na vyrobu a prodej.
Metoda MRP II reprezentuje tla¢ny princip fizeni. Produkt je vyrabén na zaklad¢ planu a
postupné ,,protlacovan“ podnikovymi procesy az k zékaznikovi. Plan produkce je

sestaven na zaklad¢ predikce odbytu (6, s. 255).

JIT (Just-In-Time)
JIT se orientuje na v€asné dodavky zbozi (5, s. 19). Piedstavuje tazny princip. Vyroba
produktu zde je iniciovana zdkaznikem. VSechny potiebné komponenty jsou pfitom

»pravé véas* tazeny podnikovymi procesy az k finalni kompletaci produktu a predani

zakaznikovi (6, s. 257).

TOC (Theory of Constraints)

Doted’ jsme mluvili o metodach zalozené na tazném a tlacném principu. TOC (neboli
Teorie omezeni) kombinuje oba tyto principy. Jeji metoda je ur€ena k fizeni vyrobnich a
logistickych procesu. Kromé je toho je dobfe vyuzitelné k optimalizaci dalSich

podnikovych ¢innosti. TOC napomahéd manazeriim naptiklad ve vizualizaci, zlepSovani
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podnikovych procesi, feSeni problému komunikace nebo pomoc hledani novych ptistupu
(6, s. 260).

2.3.3 SCM

Na rozdil od ERP je SCM (Supply Chain Management) externi proces firmy.

SCM je tizeni dodavatelské fetézce. Predstavuje soubor ndstroji a procesd, se kterymi
firmy optimalizuji fizeni a maximalizuji efektivitu provozu vSech prvka. Aplikace
informacnich technologii a informac¢ni technologie samotné tvoii feSeni SCM. To
uUmoznuje partnerim v ramci fetézce prostiednictvim propojeni a vymény informaci
vzajemnou spolupraci, koordinované planovani tak, aby se zvysila akceschopnost celého
retézce (1, s. 137).
SCM ma 5 nasledujicich komponenti:
e plan — strategicka Cast k fizeni v§ech zdroji k napInéni pozadavka zdkaznika na
vyrobek ¢i sluzbu,
e nakup — vybér/nakup materiala ¢i sluzeb potiebné pro realizaci vlastni produkce,
e vyroba — rozvrhovani ¢innosti a operaci nutnych pro vyrobu, testovani, baleni a
pfipravu expedice,
e expedice — nebo nekdy logistika, koordinuje pfijem zakazek od zékaznika,
zajist'uje systém placeni a fakturovani a vyuziva sklady a transportni moznosti
k dodani produktu zakaznikovi,
e reklamace — zajistuje piijem nespravného zbozi od zakaznika a pomaha

zakaznikiim s dodavkou produktt (7, s. 78).

234 CRM

Dulezitym ukolem informacniho systému Vv dne$ni dobé se stava vytvatfeni a zlepSeni
vztahu se zdkaznikem. CRM je aplikace, ktera tohle umoznuje a zajistuje. Je to komplex
technologii, podnikovych procest a personalnich zdroji ur€enych pro tfizeni a pritbézné
zajistovani vztaht se zakazniky podniku, a to v oblastech prodeje, marketingu a podpory

zakaznika a zakaznickych sluzeb (7, s. 89).

V soucasné dobé¢ se integruje 1 se socialnimi sitémi jako je Facebook, Instagram, Twitter

ajiné.
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CRM poskytuje 4 zakladni zptisoby uplatnéni:

aktivni CRM - je zékladem CRM, ma centralizovanou databazi, podobné jako
ERP, podporuje automatizaci procest.

operativini CRM — poskytuje podporu podnikovym procesum tzv. ,,front office*
a zahrnuje prodej, marketing a sluzby. Kazda komunikace se zakaznikem je
ptidana do historie kontaktd a kazdy pracovnik mize z této databaze Cerpat,
kooperaéni CRM - zahrnuje pifimou interakci se zdkaznikem rlznymi
komunikac¢nimi kandly,

analytické CRM — analyzuje zakaznicka data z riiznych pohledi (7, s. 90).

2.3.5 MIS

., Manazersky informacni system predstavuje 1S/ICT podporu pro vrcholové i operativni

rozhodovani, kterd miize mit bud podobu sjednocenych, predmétové orientovanych

databadzi navrzenych za timto ucelem nebo jednoduchych analyz provadenych v databazi

transakcnich systémit. (6, S. 410)

Zakladni piehled manaZerskych informacnich systémi:

Business Intelligence — slouzi k lep§imu pochopeni chovani trhu, sledovani
obchodnich souvislosti a uplatnéni rozumnych postupi pro vyssi uspéSnost
spole¢nosti,

Controlling — zahrnuje planovani, reporting, kalkulace, vykaznictvi, analyzy
odchylek,

Datawarehouse (datovy sklad) - sjednoceni datové zakladny pro potieby fizent,
moznost spojeni dat z ERP systému s daty dalSich aplikaci,

Finan¢ni analyza — jedna se o hodnoceni ekonomickych ukazatelt,

Planovani — néstroje pro podnikové planovani a ptipravu pland na nésledujici

obdobi (8).
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2.4 SLEPT analyza

SLEPT analyza nastroj pro sledovani makrookoli spole¢nosti. Zahrnuje Siroky soubor
vlivil okoli na organizace. Tento piistup identifikuje klicové trendy a vlivy, zajime se o
to, jaké vn&jii vlivy budou na riizné organizace piisobit a jaké zde budou odlisnosti. Casto
vsak, 1 kdyz lze predpovidat urcity trend, neni jasné, jaky bude jeho vliv na danou
organizaci, piinosnad je v tom pfipad¢ jiz samotna identifikace vlivl, ktera podniku
umoziuje, aby byl na urcité potencialni zmény piipraven. Nazev SLEPT pochazel
Z pocatecnich pismen anglickych slov, oznacujici pét oblasti, okoli firmy, kterym by méla
byt vénovana pozornost (21, s. 42).

S (social) — spolecenské a demografické faktory

Tento faktor odrdzi vlivy spojené s postoji a Zivotem obyvatelstva a jeho strukturou.
Zmény v demografické struktufe vytvofili prostor. Zivotni styl obyvatelstva se zase
odrazi ve zpiisobu traveni volného ¢asu, ve stylu oblékani apod. Silici hlasy vyjadiujici
postoje k Zivotnimu prostfedi naznaéuji, Ze i tato oblast se pro podniky stava dilezitym
faktorem ovliviiujicim jejich rozhodovani. Sociélni faktory jsou v neustalém vyvoji, ktery
plyne z usili jednotlivci naplnit své tuzby a potieby (22, s. 18).

L (legislative) — legislativni faktory

Piedstavuji pro podniky vyznamné pfilezitosti, ale soucasné i ohroZeni. Existence fady
zakon(, pravnich norem a vyhlasek nejen vymezuje prostor pro podnikani, ale upravuje i
samo podnikdni a muze vyznamné ovlivnit rozhodovani o budoucnosti podniku
(22, s. 16).

E (economic) — ekonomické faktory

Vyplyvaji z ekonomické podstaty a zdkladnich sméri ekonomického rozvoje a jsou
charakterizovany stavem ekonomiky. Zakladnimi indikatory stavu makroekonomického
okoli, které maji bezprostiedni vliv na plnéni zékladnich cilti kazdého podniku, jsou mira
ekonomického rlstu, Urokovd mira, mira inflace, daflova politika a sménny kurz.
Ekonomicky rist vede ke zvySené spotiebé, zvySuje piileZitosti na trhu a opacné
(22,s. 17).
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P (political) — politické faktory

Mezi politickymi faktory mtze byt stabilita zahrani¢ni a narodni politické situace,
¢lenstvi zemé v EU apod. Politické omezeni se dotykaji kazdé¢ho podniku prostiednictvim
danovych zakond, cenové politiky. Analyza by méla pokryt zemé, ve kterych firma
pusobi ¢i s nimiz obchoduje, at’ uz jako exportér nebo importér (22, s. 16 a 23, s. 75).

T (technical) — technologické faktory

K tomu, aby se podnik vyhnul zaostalosti a prokazoval aktivni inovacni ¢innost, musi byt
informovéan o technickych a technologickych zménach. Zmeény v této oblasti mohou néhle

a velmi dramaticky ovlivnit okoli, v némz se podnik pohybuje (22, s. 18).

2.5 SWOT analyza

SWOT analyzu si mizeme zafadit do jedné z nejcastéji vyuzivanych analytickych metod.
Je to zkratka z anglického originalu:

e strength — silné stranky,

e weaknesses — slabé stranky

e opportunities — pfilezitosti,

e threats — hrozby (9, s. 295).
Analyzu SWOT fadime mezi zakladni metody strategické analyzy pravé pro jeji
integrujici charakter ziskanych, sjednocenych a nasledné¢ vyhodnocenych poznatkl. Z
této charakteristiky vyplyva, ze SWOT analyza pracuje s informacemi a daty ziskanymi
v prib¢hu hodnoceni a analyzy organizace nebo jeji €asti pomoci dil¢ich analyz
jednotlivych oblasti (9, s. 296).
Komplexné pojatda SWOT analyza stavi silné a slabé stranky organizace proti
identifikovanym pfilezitostem a hrozbam, které vyplyvaji z okoli, a vymezuje pozici
organizace jako vychodisko pro definovani strategii dal§iho rozvoje (9, s. 296).
SWOT analyza ztraci svilj smysl, jestli sestavime jen tyto 4 seznamy bez navazujicich
opatteni, které vyplyvaji z definovanych strategii. Zakladni strategie lze vyjadfit matici,

ktera ukazuje zakladni vazby mezi jednotlivymi prvky (viz Tabulka 2).
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Tabulka 2: Matice SWOT

iZdro": Vlastni Ziracovéni dle 9, s. 299i

WO strategie SO strategie

WT strategie ST strategie

Co kazda strategie znamena, si vysvétlime nize:

e WO strategie (,,hledani*) - piekonani slabé stranky vyuzitim piilezitosti.

e SO strategie (,,vyuziti) - vyuziti silné stranky ve prospéch ptilezitosti.

e WT strategie (,,vyhybani*) - minimalizace slabé stranky a vyhnuti se ohroZeni.

e ST strategie (,,konfrontace™) - vyuziti silné stranky k odvraceni ohrozeni (9, s.

299).

Vnitini analyza — silné a slabé stranky
Podstatou je identifikovat kli¢ové silné a slabé stranky uvnitf, tedy v ¢em je organizace
(nebo jeji cast) dobra a v ¢em Spatna (10).
Silné stranky ndm pomahaji posilovat pozici na trhu. Umoziuji identifikovat oblasti, v
nichz je firma lepsi nez konkurence. Patii sem predevSim schopnosti, dovednosti,
znalosti, zdroje, potencial a dosaZzené uspéchy — naptiklad unikatni know-how, jedine¢né
pfirodni zdroje, zkuSeni zaméstnanci, silnd znacka, certifikace jakosti, nebo vysoce
kvalitni sluzba. Skute¢nou silnou strankou je vSak jenom to, co je jiné od priméru —
naptiklad znalost ¢eStiny pro copywriter neni silnou strankou, ale nutnym standardem
(10).
Slabé stranky jsou pravym opakem silnych. Zahrnuji oblasti, kde si firma vede hlife nez
konkurenti. Mezi slabé stranky fadime naptiklad vysoké naklady, horsi poskytnuti sluzby,
Spatnd dopravni dostupnost firmy, fluktuace zameéstnancli nebo nedostatek
marketingovych zkuSenosti. Plati, Ze silné stranky jedné firmy jsou vétSinou zéaroven

slabymi strankami konkurence, a naopak (10).
Vnéjsi analyza — prilezitosti a hrozby
Stejné tak je dllezité znat klicové piilezitosti a hrozby, které se nachazeji v okoli, tedy ve

vngjs$im prostiedi (10).
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Prilezitosti predstavuji externi skutecnosti, které mohou byt ptinosné pro spolecnost,
pokud je dokaze identifikovat a spravné vyuzit. Patii sem naptiklad technologicky vyvoj,
nenaplnéné potiteby zakaznikd, modni trendy, oborové standardy (10).

Pti SWOT analyze prilezitosti ¢ini drobnym podnikatelim nejvétsi problémy. Bud’ je
nedokazou identifikovat viibec, nebo je zaménuji se silnymi strankami, pfipadn€ namisto
prilezitosti vidi rovnou strategie, které by firma mohla pii jejich vyuziti uplatnit
(naptiklad vstup na nové trhy, vyména distribu¢ni firmy, reklamni kampan cilend na
specifickou skupinu novych zakazniki) (10).

zakazniki, nebo dokonce ohrozit ekonomickou stabilitu firmy. Typickymi hrozbami jsou
napiiklad aktivity konkurentl, zmény zdkaznickych preferenci, nebo zavadéni

regulacnich opatieni a obchodnich bariér (10).
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V této Casti prace predstavim spolecnost, se kterou jsem spolupracovala, a nastroj, ktery
pouzivaji k fizeni kontaktt.

3.1 Finance na miru, s. r. o

Finance na miru s. r. 0. je mala spole¢nost nabizejici sluzby formou poradenstvi v oblasti
hypotéky a financi. Pod tuto firmou spadaji také dalsi znac¢ky, jako jsou ,,Klient na miru*

nebo ,,Vyfizeno®.

3.1.1 Zakladni informace o spole¢nosti

Obchodni firma: Finance na miru, S. I. 0.
Sidlo: Brno — Vevefi, Sumavska 519/35, PSC 602 00
1CO: 29276187
Piedmét podnikani:
e vyroba, obchod a sluzby neuvedené¢ v ptilohach 1 az 3 Zzivnostenského zdkona
Zikladni kapital: 200 000 K¢
Statutarni organ:

e Miroslav Majer — jednatel

3.1.2 Organizacni struktura spole¢nosti

Spole¢nost nema piili§ mnoho zaméstnanci a pro nékteré své zakazky vyuzivaji i sluzeb

externich dodavatelii. NiZe je graficky zndzornéna struktura firmy:

[ Reditel spole¢nosti ]

[ Odbornik na J [ Ucetni ] [ Manazer ] Marketingovy [ Analytik ] [ Pravnik ]

specialista
ICT '

Obrazek 7: Organizaéni struktura spole¢nosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V cele firmy stoji feditel, ktery pfedevSim dohlizi na veSkerou aktivitu v rdmci podniku
a ktery je zarovenn manazerem a obchodnim zastupcem. Spole¢nost se V posledni dobé
zamé&fila na vyvoj svych webovych stranek v oblasti financi, soucasti je také ICT
odbornik, analytik a marketingovy specialista. Uéetni a pravnik dohliZeji na finanéni toky

spolecnosti a dodrzovani legislativy.

3.1.3 SLEPT analyza

Celé makroprostiedi ma velky vliv na celou firmu a jeji fungovani. Nize uvadim vycet
jednotlivych faktort.

Socialni faktory

Spole¢nost Finance na miru ma jednu poboc¢ku, a to v Brné na Sumavské 35. Jejich
kancelar je soucast budovy, kde sidli i Finan¢ni ufad Brno Ill. Ve mésté zije 379 527
obyvatel (k 1. 1. 2018). Nezaméstnanost je V Jihomoravském kraji na urovni 4,31 % a

hodnota se snizuje (24).

Jelikoz je nezamé&stnanost nizkd, ma firma potiZe s hleddnim spolehlivych zaméstnanci,

které se pohybuji v oblasti ICT. Proto pro mnoho svych aktivit vyuZiva outsourcing.

ey

V Brn¢ ziji lidé piedevS§im ve veékovém kategorii 15-64 let, coz jsou zaroven i
potenciondlni zakaznici firmy. O firmu se zajimaji predevSim ti, ktefi jiZ maji zaméstnani
a pottebuji poradenstvi v oblasti financi.

Legislativni faktory

Spole¢nost Finance na miru sidli v Ceské republice a vénuje se finanénimu poradenstvi,
proto je nutné dodrzovat pravni piedpisy Ceské republiky. Pro podnikatelské subjekty se
jedné zejména o tyto zakony:

e zakon ¢. 89/2012 Sh. Obcansky zakonik — novy,

e zikon €. 37/2004 Sb. Zakon o pojistné smlouve,

e zakon €. 256/2004 Sb. Zakon o podnikédni na kapitalovém trhu,

e zakon ¢. 101/2000 Sh. Zakon o ochrané osobnich udaj,

e zakon €. 38/2004 Sb. Zakon o pojistovacich zprostiedkovatelich a likvidatorech

pojistnych udalosti.
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Dale musi firma dodrzovat také zakony tykajici se dani. Uvedené zakony jsou jednou za

¢as novelizovany, proto je dulezité znéni téchto zakontd pravidelné kontrolovat.
Ekonomické faktory

HDP Ceské republiky v roce 2017 se zvysil o 5,5 % oproti stejnému obdobi v predchozim
roce. Primérna ro¢ni mira inflace byla v roce 2017 na trovni 2,5 %. V CR také roste
priméma hrubA mzda. Primémi mzda ob¢ana Ceské republiky je 31 646 K&
(k 9. 3. 2018), v Jihomoravském kraji 28 549 K¢ (k 9. 3. 2018). Nezaméstnanost se
pohybuje v celé republice okolo 2,4 % (k 10. 4. 2018), v Jihomoravském kraji ¢ini 3,1 %
(k 10. 4. 2018). Co se ty¢e datiové politiky CR, je dafi z pfijmi pro fyzické osoby
stanovena na 15 %, pro pravnické osoby na 19 %. DPH se ustalilo ve vysi 21 %.

Politické faktory

Ceska republika je parlamentni, demokraticky pravni stat. Prezidentem je Milo§ Zeman,
ktery zastiva vykonnou moc spoleénd s vladou. Parlament Ceské republiky je
dvoukomorovy, slozeny se ze Senatu a Poslanecké snémovny. Zakonodarnou moc

vykonavaji soudy a Ustavni soud.

Firma Finance na miru pracuje nezavisle na politickém prostiedi a také politika statu se

stavi k oboru finan¢niho poradenstvi neutralng.
Technologické faktory

Firma neustale sleduje novinky ze svéta marketingu a novych softwardi. Zajima se
predevs§im o systémy, které se zaméfuji na interni komunikaci ve firm¢, CRM feSeni,
anastroje, které efektivné fidi jejich pracovni procesy. Posledni dobou se snazi téz

0 zlepseni komunikace s (potencialnimi i aktualnimi) klienty ptes svou webovou stranku.

Jednim z nastroji, které pouzivaji ke komunikaci s klienty a k fizeni kontaktt je Hubspot.

Tomuto softwaru se bude podrobné&ji vénovat nasledujici kapitola.

3.2 Hubspot — nastroj pro CRM, marketing a prodej

Cilem této bakalatské prace je zkoumat podrobnéji zptsob jeji komunikace s klienty a

fizeni kontaktt.
V soucasné dob¢ lid¢ nepiijimaji telefondty od neznamych cCisel, nectou reklamni maily,

které jim byly osobn¢ odeslany, a vétSinou preskakuji i reklamy ve videich, kdyz maji
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moznost. Proto se mnoho firem rozhodlo zménit ptistup a snazi se zakazniky ptilakat na

své webové stranky.

Hubspot je software zamétujici se na inbound marketing a fizeni kontaktd, ktery pomaha
firmam zvysit navstévnost novych i stadlych zdkazniki. Inbound marketing zde znamena,
7e spolecnost se snazi piitahnout Klienty na web formou uzite¢ného a zajimavého obsahu.
Na rozdil od outbound marketingu neoslovuje zdkazniky formou billboardu, televize
nebo reklam. Je jednim z nejucinné;sich nastroju, které jsou pro marketingové specialisty
Vv dnesni dob¢ k dispozici. Hubspot pomaha uzivatelim ziskat zakazniky efektivnéjsim
zpusobem (11).

Hubspot nabizi dva zakladni produkty:

e Sales Hub — zaméteny na prodej, soucasti je i CRM feSeni, které sbira kontakty
odbérateli, zdjemct.

e Marketing Hub — zaméfeny na marketing spole¢nosti, soucasti je i CRM feseni.

HubSpbt

Obrazek 8: Logo softwaru
(Zdroj: 11)

V této Casti prace popisu predev§im Hubspot Sales a CRM.

Hubspot Sales je systém, ktery podporuje automatizace obchodnich procest a funguje
hlavné na on-line platformé¢. Hlavni roli zde hraje pipeline, u které je mozné sledovat,
Vv jaké fazi se nachazi dohoda s klientem. Na této platformé¢ lze nastavit automatické
odesilani e-maild nebo ptidéleni tkkoll jednotlivym ¢lenim tymu.

Je nutné zminit také Hubspot CRM, na kterém je cely systém zalozeny. Na rozdil od
jinych systému je Hubspot CRM vzdy bezplatny. Obsahuje fizeni kontakti, dohod a
fizeni ukolt. Nabizi integraci se socialnimi sit€émi a e-mailem, diky které Ize sledovat,
jestli byla zprava uz oteviena. Procesy dohod a ukoli jsou zndzornény piehlednou

tabulkou, kterou lze upravovat formou drag&drop.
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3.3 Hubspot Sales a CRM

V této Casti se budu vénovat prodeji a CRM feseni v Hubspotu. Ukazu, jak vypada jejich
platforma. Spole¢nost Finance na miru vyuziva Hubspot Sales Pro a Starter. VVzhledem
k citlivosti udaji neni mozné ukazat screenshot z firemniho Gctu, proto jsem si zalozila
vlastni ucet, na kterém budu moci fungovéani platformy piedvést. Nekteré dalsi

screenshoty z verze Hubspot Sales Pro jsem pievzala z oficialni stranky.

V piipade, ze uz firma ma svou webovou stranku, se kterou podnika, a ma zajem o vyuziti
Hubspot Sales, je nutné se nejprve zaregistrovat. Po registraci ma moznost piidat dalSiho
¢lena do tymu. Hubspot Sales ma 3 verze platformy — zdarma, Starter a Professional.
Starter stoji zhruba 1 242 K¢&/mésic/uzivatele, a verze Pro kolem 9 936 K¢/mésic pro
5 uzivateld. Ve firm¢ maji tyto balicky nakombinované dle pozic a jejich potieby, nékteti

maji jen Starter bali¢ek a vedeni firmy vlastni pokrocilejsi verzi.

3.3.1 Dashboard

Po ptihlaseni do Hubspotu jsme nasmérovani na jejich domovskou stranku Dashboard.

Sales Dashboard ~

Date range: This montt Show entire month  Team members: All team membe. Pipeline: All pipeline Visibility: Shared
4
Recent Activity Productivity
‘ [ B t
. C B
. 14 30
A 100% A 23334%
. [ E

Obrazek 9: Dashboard v Hubspot Sales ¢ast 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Zde se nachdzi 5 skupin:

Recent Activity (nebo nékdy i Team Activity) — zde se nachazi predeslé aktivity.
Posledni e-maily, hovory s klienty, setkani, poznamky a ukoly.

Productivity — tento report ukazuje, kolik bylo celkem vyiizeno e-maili, hovoru,
kolik porad, poznamek a ukoli bylo splnéno za zvoleny ¢asovy tsek. Tento
ptehled zaroven formou procenta ukazuje, zda doslo ke zhorseni ¢i zlepSeni ve
srovnani S minulym obdobim.

Deal Forecast — zde je znazornén plan na urcity ¢asovy usek. Miize obsahovat
plan navstévnosti, pocet klientd nebo pocet kontaktt, kterého je cilem
dosdhnout. Ukazuje 1 soucasna data (ve firm¢€ vyuzivaji pojem outlook) a na
zaklad¢ outlooku se pravideln¢ méni predpoklad.

Deals Closed vs. Goal — v kazdém tymu si naplanuji své cile ohledné uzavirani
dohody. Tato ¢ast porovnava, kolik bylo planovanych uzavieni obchodu a kolik
se jich doopravdy uskute¢nilo. Diky tomu je mozné zjistit, zda byly cile splnény.
Sales Performance — tento report hlasi prodejni pokroky v tymu. Najdeme zde
celkovy pocet ziskanych kontaktt. Kromé toho také zobrazuje, kolik lidi bylo

kontaktovano a s kolika byla uzaviena dohoda.

Ve verzi Hubspot Sales Pro jesté vyskytuji dalsi 4 ¢asti:

Leaderboards — leader nebo manazer zde vidi pokroky kazdého ¢lena v tymu.
Pozoruje piedevsim, nakolik se kazdy ¢len vénoval zadané praci, jak dlouho mu
trval cely proces a kolik z jeho smluv se blizi k vyhfe.
Funnels — tzv. trychtyi. Zde jsou uvedeny teoretické kroky prodejce (jaka byla
cesta k uzavieni dohod). V puvodnim nastaveni Hubspot Sales vidi manaZer,
kolik procent uspésnosti je u kazdého kroku. Uzavirani smluv se sklada z ur¢itych
krokd. Nejvyssi procento (nejvyssi uspéSnost) méa prvni krok, kdy obchodni
krok, kdy doslo k usp€snému uzavieni smlouvy.
Detailed Forecast — zde manazer vidi, kolik smluv uzaviel kazdy ¢len a jakou

celkovou hodnotu mély jeho dohody. Tato ¢ast ukazuje, ktery zaméstnanec byl

vvvvvv
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e Engagements — kdyz si manazer v§imne, ze néktery z ¢lenti tymu neuzaviel ptilis
mnoho smluv, podiva se na jeho engagements. Zde vidi, zda uskute¢nil dostatek
hovorti ¢i naplanoval dostatecny pocet schiizek. Timto zplisobem kolegovi

pomize s uzavienim dalsi dohody.

V Dashboardu je mnoho dal$ich funkci, které je mozné pridat pies Add report. Jsou to
napiiklad ptehled nové pfidanych firem, 0 kolik procent doslo ke zlepSeni v uzavirani

smluv s novymi klienty a jiné. Za tyto funkce je ale tieba pfiplatit.

3.3.2 Contacts/company

Nezalezi na tom, zda probiha komunikace s obchodnimi partnery nebo piimo s klienty.

Podstatou je udrzovani vztahti. Kontakty v Hubspotu jsou centralni databazi.

Jednou z nejdulezitéjsich ¢asti celého Hubspot Sales jsou pravé kontakty. Bez nich by
firma méla nejen komplikace s ukladanim dat, ale také s planovanim kontaktt. Pravé

v kontaktech se nachazi Hubspot CRM, ktery je zdarma a umoziuje firmé mit piehled.

Jakymi zpusoby se daji pridat kontakty?

Na zacatku prace s Hubspotem je tfeba si vyzkouset manualni piidavani kontaktd, jak
fyzického klienta, tak i firmu. Sta¢i kliknout na Create contact/company a vyplnit
potiebné tdaje.

Dalsim zpisobem, jakym je mozné naimportovat kontakty, je ptes e-maily. Tento postup
se vétSinou nedoporucuje, protoze s e-mailovymi adresami se importuji i soukromé

kontakty. M¢li bychom se zaméfit jen na ptidani obchodnich zakazniki.

v

Aby byl proces ptidavani novych klienti efektivnéjsi, je tieba naimplementovat API
rozhrani do firemni webové stranky nebo stranky, kde firma nabizi danou sluzbu. Pro
uspésnou implementaci je potieba odborny developer, ktery naprogramuje a vlozi dany
API kli¢. Timto zpisobem je vyfesena integrace mezi Hubspot Sales a firemni webovou
strankou. Mimo jiné je mozné API kli¢ vlozit formou pluginu na jinych platformach, jako
je Wordpress nebo Mailchimp. Kdyz odbératel vlozi své informace do formuléafe,
Hubspot CRM zaznamena tyto udaje automaticky do systému a zaroven vypise, o co se
dany odbératel zajima, na co se podival. Kdyz odbératel vlozi svij firemni e-mail,

Hubspot CRM dokéze dohledat informace o dané firmé.
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Co se stane dal s vloZenym kontaktem?

Na zacatku se muze zdat, Ze e-mail a kalendaf jsou dostatecnym vybavenim. Postupem
Casu ale kontakt ptibyva a pro zachovani ptehlednosti je tfeba hledat jiné usporadani.
Hubspot Sales je optimalnim feSenim tohoto problému. Nize vysvétlim, jak tento systém
funguje.

Po zalozeni nového kontaktu je mozné déle upravovat a doplilovat vlozené informace,

popiipad¢ skryt ty, které v dané chvili nejsou zapotiebi.

B sales Dashboard Contacts Companies Deals Tasks Sales Tools Settings

< Contacts

O Z New note £ Emai L Ca + Log activity B Create task i Schedule
= Test Nguyen —
sevy o
LaseRyze.cz
Actions v

A g B ¢

v About Test Nguyen
Activity Notes Emails Calls Tasks

Test

March 2018

Nguye

P o =0 The lifecycle stage for Test Nguyen was changed to "Subscriber" by twi@zaseryze.cz

EX; Jves GMT+2

Obriazek 10: Contacts v Hubspotu Sales
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 12)

Na obrazku je vidét, ze komunikace s klientem miize probihat rovnou ptes e-mail, ktery
je propojeny s firemni elektronickou poStou. Klient ve zpraveé neuvidi, Ze byla odeslana
pfes Hubspot. S uctem Hubspot je propojeno i telefonni ¢islo nebo ¢islo mobilu.
Zakaznika je proto mozné kontaktovat telefonicky ptimo pies Hubspot, kde je moznost
hovor i nahrat. Tato funkce je dostupna po zaplaceni balicku Professional.

Dale je mozné piidat Log activity. Zde jsou na vybér 3 varianty: e-maily, hovory a
schiizky. Zde se popisuje, o ¢em se mluvilo v e-mailu, o ¢em byla schiizka s klientem,
jaky byl hovor a zda probéhl uspésné. Timto zpusobem jsou zaméstnanci pravidelné

informovani.

Pak je tu moznost Create task. Poté, co se vytvofil novy kontakt, je zfejmé, Ze ho budeme
chtit dale co nejlépe vyuzit. Proto je zde moznost vytvaiet ukoly. Ulohu lze piifadit

jinému kolegovi.
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K naplanovani schiizek s klientem, je tu funkce Schedule. Po zaloZeni se automaticky

vytvoii ukol, ktery |ze pravidelné sledovat v sekci Tasks (vice informaci na strance 37).

Mimo jiné po levé stran¢ se nachazi Lifecycle stage. Tato informace povi, v jaké fazi se
nachazi klient, tzn. bud’ je zatim jen odbératel nebo potencionalni zakaznik, se kterym je

mozné spolupracovat. Jednotlivé faze lze piejmenovat podle vlastnich preferenci.

3.3.3 Deals

Pii vytvaieni vétsiho poctu kontaktd, méli bychom rozlisit, ktery z nich ma vétsi zajem
0 sluzbu a ktery mén¢. Bez Deals lze htite rozpoznat jejich kupni potencial. Diky této

r~r

sekci staci chvilka, abychom poznali, ktery klient se blizi k uspésnému uzavieni smlouvy.
Na hlavni strance Deals se nachazi tabulky obsahujici vSechny spoluprace celého tymu.
Nejptehlednéjsi nastaveni pohledu je Board, ktera znazoriuje, v jaké fazi jsou jednotlivé

dohody (viz Obrazek 11).

"B sales Dashboard Contacts Companies Deals Tasks Sales Tools Settings

Deals | e | 8o Q
All deals NAPLANOVANA SCHUZKA 2 VHODNY KLIENT 0 NAPLANOVANA PREZENTACE 1 ROZHODNUTI KE KOUPI 0 SMLOUVA(
All saved filters >
$5,000 Dalsi dohoda $5,000 Prvni dohoda
All deals A Close date: March 31,2018 Close date: March 31, 2018
+Add filter - & R

$10,000 ZaseRyze.cz - New
Deal

Close date: March 31, 2018

en sen

Total: $15,000 Total: $0 Total: $5,000 Total: $0 @

Obrazek 11: Hlavni stranka Deals
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 12)

35



Po rozkliknuti konkrétni dohody najdeme stejné funkce, jako pfi zpracovani kontaktu.

Zde se ale jesté nachazi nejduilezitéjsi ¢ast celého Hubspot Sales systému, a to je pipeline.

Prvni dohoda Bridiie
$5,000

Vhodny klient

5}

Move to: Uspesné uzaviena dohoda

Obriazek 12: Pipeline v Hubspot
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 12)

Pipeline definuje proces uzavieni smluv (nékdy znamy také jako workflow). Na
obrazku 12 vidime, ze cela pipeline je rozdélen na nékolik ¢asti. Pokazdé, kdyz je dana
sekce hotova, zodpoveédny obchodni prodejce mize bud’:

1. odskrtnout danou aktivitu na pipeline,

2. na hlavni strance Deals muze pfesunout dohodu do dalsi faze formou drag&drop

(ale jen v pfipad¢, Ze ma zapnuté zobrazeni Board),

Abychom si uSetfili ¢as, pokazdé, kdyz se méni proces v pipeline, mize se automaticky
vytvofit dalsi task (tkol) pfidélenému uzivateli.
Pipeline 1ze pfidat/odebrat/piejmenovat ptes Settings>Sales>Deals. Dil¢i procesy muze

admin nebo manazer piejmenovat podle potieby. Nastaveni pravdépodobného procenta

uspésnosti v kazdé ¢asti je orientacni.

Bl g s ,
~ Products o zkoudka
o N dny ki
> Company
- .
-’

Obrazek 13: Konkrétni deal v Hubspot Sales
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 12)
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KdyZ ma klient 2 nebo vice deals, vidime u n¢j v kontaktech vSechny aktivity ze v§ech
dohod, coz mize byt ob¢as neptehledné. Lze ale rozkliknout zvoleny deal, ktery uzivatel
chce vidét, a nachazi se zde i timeline (neboli ¢asovou osu) vSech aktivit souvisejicich jen

s konkrétni dohodou (viz Obrazek 13).

3.34 Tasks

Zefektivnit komunikaci s klienty 1ze také formou rozdélovani tasks (tikolt). Je dulezité,
aby jednotlivé procesy byly delegovany uritym lidem. Proto v sekci Tasks vidi kazdy
uzivatel jen svoji tlohu. Manazefi nebo vedouci projektu maji vyssi opravnéni a mohou

vidét vSechny ukoly.

Y sales Dashboard Contacts Companies Deals Tasks Sales Tools Settings

Tasks
Open tasks Allusers ~  Alltypes ~ All time ~
Due tod
NOT STARTED 1 INPROGRESS 2 WAITING 0 COMPLETED
Due this week
Overdue Zavolat ohledné priizkum Napsat jim e-mail ohledné produ...
P Due: Tomorrow Due: 04/03/2018
Completed
QUEUES Pripravit prezentace
Due
Add a queue o

Obrazek 14: Tasks v Hubspotu Sales
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 12)

Jakymi zpiisoby se da vytvorit task?
a) Pres sekce Contacts, Companies nebo Deals.

Kdyz se rozklikne konkrétni firmu nebo klienta, zobrazi se nabidka Create tasks. Zde si

uzivatel nastavi, komu je ukol ur¢en, kdy ma byt zrealizovany a o jaky typ tkolu se jedna.
b) P#imo z horniho menu Tasks.

Mame moznost vytvofit kol manualn¢ ptimo ze sekce Tasks. Je to velice jednoduché,

ale nejsou zde informace, které je potfeba naplnit hned na zacatku. Tento proces je

zdlouhavy. Jelikoz se snazime zefektivnit nas time management, snazime se vse

automatizovat.
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c) Pres nastaveni v Sales Tools>Sequences.
Kdyz podnik roste, pfibyvaji i e-maily. Firma ¢asto posila stejné zpravy/upominky
klientim. A obc¢as ma obchodnik problém se vyznat ve svych e-mailovych sablonach.
Sequence v Hubspotu umoznuje automatizovat elektronické zpravy. Tuto ¢ast 1ze vyuzit

jen v profesionalnim balicku. V ¢em sekvence spoc¢iva vysvétlim nize:

Tomas napiSe prvni zpravu Pavlovi ohledné vyuziti sluzeb, o kterou mél zajem. Pavel
otevie zpravu, ale neodepise. Hubspot tuto ¢innost zaregistruje a automaticky po 2 dnech
odesle upominkovy e-mail, ktery Tomas piedtim vytvofil. Pavel si zpravu piecetl, ale
nejspis$ zapomnél odepsat, a tak Hubspot vytvoii ukol pro Tomase, aby se klientovi ozval
telefonicky. Tomas dostane upozornéni formou mailu a zavola mu.

Pfi vytvareni sekvenci (t€ch mize byt vice) a e-mailové Sablony je tu moznost piidélit
i ukoly, které se spusti v pfipadé, ze se nepovedl uz nékolikaty pokus. Dulezité je,

abychom nezapomnéli zapnout sekvenci po napsani zpravy.

Contacts o 5 asks Sal ] Settings

TEMPLATES TASKS My Sequence

Call contact to follow up BASHO 1 - Meeting Request x

Meeting R it
Call contact and leave voicemail eeting Reques!

Hi [firstname),
Change lead status
You recently downloaded |recent_conversion_event name |. Most people who download this aren't
@ maximizing their opportunity to drive sales online, and as a result are leaving money on the table.

Connect on Linkedin
| took a look at your website and see several opportunities o optimize for growth,

Check engagement on emails What time would be good for you to discuss? Feel free to either use the link in my signature below, or
respond to this email with a good time for you.

Contact completed sequence Best,

Send breakup email

Task & X
Don't see a task you need? o Ifnoreply after 1% | Days s thensend.
Add custom task Call contact to follow up

Change jeag Statys

N7 % Drag & drop an email template or task reminder.

Obrazek 15: Sequence v Hubspot
(Zdroj: 13)
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d) Ptes nastaveni v Settings>Sales>Deals.
O pipeline jsem jiz zminila na strance 36, kde jsem vysvétlovala, jak funguje Deals.
V profesionalngjsi verzi je moznost vytvofit tkoly v kazdém dil¢i procesu. Po kazdé,
kdyz se dohoda s klientem dostane do dalsi faze obchodu, automaticky se spusti tikol.
Ptid€leny uzivatel obdrzi upozornéni.

e) Ptes mobilni aplikaci Hubspot.

3.35 Sales Tool

V Sales Tool se nachazeji dopliikové funkce, které pomahaji efektivnéjSimu fizeni

kontaktu.

Activity Feed — zobrazuje veskeré aktivity souvisejici s dohodami, odpovida na otazku,

zda klient oteviel e-mail nebo ne.

Snippet — v dnesni dob¢ se vyuziva i pojem hashtag. Snippet ma za tikol zkratit dobu
psani e-mailt, a to vloZenim #slovo do zpravy. Poté se zobrazi plna véta nebo ¢ast obsahu

zpravy, kterou se dopfedu nastavi.

Templates — podobny jako Snippet. Kdyz se pise elektronicka zprava v Hubspotu, Ize

vlozit $ablonu, ktera je ulozena v Templates, z horni nabidky.
Sequences — viz strana 38.

Documents — v této ¢asti mlize uzivatel vlozit svoje dokumenty, které souviseji s
klientem. Tyto soubory 1ze vlozit do e-mailu, do sekvence, do Sablon nebo sdilet s dal§im
¢lovékem. Vidime, kolik lidi si prohliZelo obsah dokumentu nebo jestli klient oteviel

soubor.

Prospects — informuje o navstévnosti webové stranky. Je tu moznost sledovat, které firmy
se divaji, na jakou a kolik stranek. V Hubspot CRM lze nastavit upozornéni o odeslani
newsletterti témto zajemcim. Pokud navstivi klient, ktery je zapsany v nasi databazi,

automaticky se vse zapisuje do aktivity v kontaktu.

Meetings — tato funkce je propojena s kalendafem (pies Google Calendar nebo pies Office
365 Calendar). Vytvotfime odkaz, ktery poté poSleme klientovi. Timto zpiisobem se 1épe

domlouva schiizky se zékaznikem, protoze vidi, jaky den ndm vyhovuje.
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Messages — kdyz ¢tenai nenajde informace nebo nevi, kde je hledat, mize kontaktovat
ptimo prodejce. Staci, kdyz se na webové stranky vlozi tzv. live chat. V sekci Messages
odpovida pracovnik na dotazy. Zajemce obdrzi odpovédi hned formou chatu. Jsou tu ale
situace, kdy prodejce neni k dispozici, zprava se tim padem odesle do jeho e-mailu.

Workflows — automatizuje veskeré procesy v ramci marketingu a prodeje. Uzivatel mize
nastavit, aby se automaticky odeslaly elektronické zpravy, vytvarely ukoly nebo
prid¢lovali navstévnici danému ¢lenovi tymu. Tato funkce je soucasti pouze

profesionalniho balicku.

3.3.6 Settings

V nastaveni se fesi hlavné ¢ast Install code & tracking a Integrations. Webova stranka
je jednim z kli€ovych zplsobd, jak nejlépe ziskat nové kontakty. Proto je potieba CRM
feSeni propojit s webem. Hubspot proto generuje kody k instalaci do webu. Doporucuje
se pii implementace koda vyuzit odbornika.

Hubspot spolupracuje i sjinymi redaktorskymi platformami. Pokud klient vlastni
webovou stranku, ktera funguje na Wordpress, lze stahnout plugin HubSpot Tracking
Code for WordPress. Kromé platforem tohoto typu mizeme Hubspot Sales integrovat
s Google Calendar, online dotaznikovym softwarem Survey Monkey a mnoha jinymi.

Cely seznam najdete Settings>Integrations>Browse all integrations.

3.4 Konkuren¢ni prostredi

Se zvysenim poctu klientd roste i potieba cely komunikaéni proces zjednodusit a zrychlit.
V dnesni dobé existuje mnoho aplikaci zaméfenych na prodej a CRM feseni. Hubspot
Sales jiz vyuziva pres 20 000 firem z 90 statdl (mezi nimi i Ceska republika). Firma, ve
kterém jsem pusobila, potiebuji platformu, ktera umoznuje:

e sledovani dil¢ich procest jedné dohody/u jednoho klienta,

e workflow,

e nahravani hovora,

e rozdélovani ukoll jednotlivym ¢lendm,

e automatizovat n€které procesy, abychom si usetfili ¢as straveny administrativou,

e integraci s webovou strankou, diky které firma mtze ziskat dalsi kontakty.
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Analyza konkurence zaméfend na CRM probéhla po konzultaci s ptislusnym
zaméstnancem. Dalsi softwary, které funguji na podobném principu jako Hubspot CRM
jsou nasledujici:

Pipedrive — funguje podobn¢ jako Hubspot CRM. Zakladnim principem je téz pipeline,
u které uzivatel sleduje, v jaké fazi jsou jednotlivé dohody. Cenové vychazi levnéji
(cca 675 K¢&/més./uzivatele) nez Starter balicck u Hubspot Sales, ktery stoji
1 242 K¢&/més./uzivatele (16).

Pro¢ si firma nevybrala tuto platformu?

e Pipedrive sleduje jen dohody a vidi ukoly patfici v§em. Tim padem neni
vzdy prehledné, kdo ma na starosti, jakou ¢innost.

e Chybi automatizované funkce, nezefektivni proces komunikace

pipedrive

Obrazek 16: Logo Pipedrive
(Zdroj: 16)

s klientem.

Salesforce — je v mnoha ohledech lepsi nez Hubspot CRM. Na internetovych strankach

najdeme dokonce mnoho ¢eskych navodi, jak Salesforce pouzivat.
Pro¢ si firma nevybrala tuto platformu?
e [ kdyz je Salesforce v mnoha ohledech lepsi, velkou nevyhodou je zde cena. Lze

sice koupit bali¢ek za cca 700 K¢/uZivatele/mésic, ale aby vSe automaticky krasné

fungovalo, je potieba pokrocilejsi bali¢ek za ¢tyfikrat vyssi cenu (15).

salesforce

Obriazek 17: Logo Salesforce
(zdroj: 17)
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Freshflow — je piehledna Ceska platforma zaméfujici se na workflow spolecnosti.
Funguje pfedevsim na principu kalendate, kde jsou uvedeny tikoly za dany den a zda byly
nebo nebyly splnény. Mimo jiné je tu moznost fizeni kontakti.

Pro¢ si firma nevybrala tuto platformu?

e Chybi funkce na nahrdvani hovort, na automatizace procesit a mnoho jinych.

FreshFlow

Obrazek 18: Logo Freshflow
(Zdroj: 18)

Fresh sales — je taky velice podobna Hubspot CRM. M4 mnoho funkeci, které jsou
potiebné pro firmu. Mezi né patii i nahravani hovort, automatické piid€leni ukolu a
odesilani e-mailt.
Pro¢ si firma nevybrala tuto platformu?

e Ma malo integraci sjinymi software ve srovnani s Hubspot (viz Settings

na stran¢ 40).

N

Obrazek 19: Logo Freshsales
(Zdroj: 19)
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3.5 SWOT analyza

V této kapitole se budeme vénovat SWOT analyze Hubspot Sales a CRM fteseni z pohledu firmy.

S integrovanost, vse na jednom miste,
stejna CRM data se vyuziva i pro Hubspot Marketing,
je tu moznost automatizovat e-maily a ukoly
platforma je vhodné pro vSechny firmy z riznych obort,
informace na Hubspot Sales a CRM Ize nastavit podle vlastni potieby/preference,
Hubspot Sales a CRM jsou zdarma do konce Zivota,
maji vzdélavaci centrum, které je zdarma.

Strengh

W vysoké cena pro novou, malou firmu,
nepomuze s naldkdnim novych klienti
Weakness  75tim neexistuje Gesky preklad,
neni zatim prilis robustni jako Hubspot Marketing,
nefunguje offline.

O nova platforma, tudiz budou piidavat jesté dalsi rozsiieni,

Hubspot platforma nas upozoriuje na nové funkce, které jsou trendem ve svété prodeje a marketingu,
neustalé zkvalitnovani komunikace s klienty, vzdy krok pied konkurenci,
spoluprace s Hubspotem na vyvoji.

Opportunities

T piestane se dal vyvijet platforma

zlepseni nabidky ze strany stavajici i nové konkurence
hacknuty ucet/systém — ztracend/ukradena data o klientech
on-line komunikace mtize byt regulovan statem

Threat

Obrazek 20: SWOT analyza Hubspot
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Po SWOT analyze jsem zjistilai, Ze Hubspot Sales a CRM ma hned nékolik silnych
stranek, které lze ve firmé vyuzit. Mezi nimi je skvéla integrace s dal$imi aplikacemi a
redakénimi systémy. S jednim kontaktem mohu psat e-maily, planovat schiizky, psat
poznamky, ptidélovat tikoly a mnoho jinych ¢innosti, a to v§e na jednom misté. Hubspot
tyto udaje ihned propojuje s dalsimi aplikacemi uvnitf nebo vné platformy. Dalsi vyhodou
je moznost automatizace. Velice ¢asto zaméstnanec pise stejné e-maily a rozdéluje ukoly
stejnym lidem — tim uZz se nemusi zabyvat, pokud uzivatel vlastni Hubspot Sales.
Doporucuje se vyuzit i jejich vzd€lavaci centrum, které je zdarma. Neni to jen manual,
jak pouzivat Hubspot Sales, ale jsou tu také uzitecné tipy na soft skills. Vse je
odprezentovano formou kratkych videi, které¢ jsou ocislované. Pro zaneprazdnéného
obchodnika je to idealni zpisob, jak se vzdélavat. Zezaatku muze uzivatel platformu
vyzkouSet bezplatné¢ a pozdéji v piipadé potieby piejit na placenou verzi s dalSimi
doplnky. Balicky Hubspotu jsou stupiiované podle velikosti firem.

I skvélé podnikové platformy maji své slabé stranky. Pro malou, nové se rozristajici
firmu je Hubspot Sales a CRM drahé feseni. Maji sice verzi zdarma, ale ta je velice
omezena. Kdyz si firma pfiplati za Starter balicek (za 1 242 K¢/més./uzivatele), je tu
mnoho nevyuzitych funkci. Hubspot je sice svétové znamy software, ale jelikoz v Cesku
neni pfili§ rozsiteny, chybi ¢eska mutace. Nékdy maji zamé&stnanci problém porozumét
uz i samotnym informacim, které jsou zobrazeny v Dashboard. Platforma funguje jen jako
on-line aplikace, coz mize byt nevyhodné v lokalitach bez pfipojeni k internetu.
Spolecnost se posledni dobou zaméfuje na zviditelnéni své webové stranky. Hubspot
Sales je sice integrovany s webem, zvladne ale jen synchronizovat tdaje o klientech
do CRM, a nijak s nimi nepracuje, k tomu je ur¢eny Hubspot Marketing, o kterém povime

vice v dalsi kapitole.

Jelikoz je Hubspot Sales pomérné nova platforma (od roku 2007), neustale se objevuji
nova rozsiteni a aplikace se zlepsuje. Pro firmu je to skvéla prilezitost, jak byt vzdy krok
ptred konkurenci. Kromé toho aplikace také upozoriiuje na nové trendy z oblasti efektivity
komunikace s klienty. Jako kazdy software ma ale i Hubspot své hrozby. Mezi n¢é patii
novi i stavajici konkurenti, kteti nabizeji lepsi sluzby. Ve firmé se nachazeji také citlivé
udaje o klientech a data mohou byt ukradena, protoze se do uctu piihlasuje za pomoci

firemniho e-mailu a hesla.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENi, PRINOS NAVRHU
RESENI

Nasledujici kapitola obsahuje navrhy na zlepSeni, kterd zefektiviuji praci v 1S. Nejedna
se pouze o efektivnéjsi praci v ramci fizeni kontakta, ale také o efektivnéjsi komunikaci

a sblizeni s klientem.

4.1 Shrnuti analyzy a poZzadavky

Ze SWOT analyzy z predchozi kapitoly vyplynulo, ze firma je se systémem spokojena
diky své integraci s jinymi aplikacemi a automatizaci procest. Na druhou stranu jsou tu
stale problémy, které je potieba vyiesit.
Konkrétné se jedna o nasledujici upravy:

e zabezpecCeni citlivych udaju,

e zpusob predani informaci o software pro neanglicky mluvici zaméstnance,

e zvySeni poctu klientl vyuZzitim Hubspot Marketingu.

4.2 Prihlasovani v Hubspot CRM

Jak jsem jiz zminila v kapitole 3.5, do celého systému Hubspot, platformé fungujici jen

na on-line bazi, se prihlasuje pomoci firemniho e-mailu a hesla. Jelikoz firma pracuje

v oblasti financi a hypoték, nachazi se zde mnoho citlivych udajii o klientech. Reseni

tohoto problému existuje mnoho. Vybrala jsem si 2 nejvhodnéjsi zplisoby zabezpeceni:
e prihlasovani ptfes password manager,

e prihlasovani pfes certifikovany USB kli¢.

4.2.1 Password manager

Nejlepsi zpusob, jak zabezpecit své udaje on-line, je vlastnit nékolik slozitych hesel pro
kazdy uzivatelsky ucet. DneSnim trendem v zabezpecovani je pouziti aplikace fidici
vsechna komplikovana hesla, tzv. password manager, ktery se da nainstalovat jako
rozsiteni pro webovou prohlize¢ (napf. do Google Chrome nebo Mozilla Firefox) nebo

Ize stahnout jako mobilni aplikace.
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Existuje mnoho softwart podporujicich spravu hesel, ale zde bych chtéla vysvétlit

zakladni princip vyuziti pfes rozsifeni v prohlizeci.

Registrace do aplikace a pridani nového uctu a hesel

1.
2.

© N o O

UZzivatel nainstaluje rozsifeni password manager.

Otevie si password manager ve webovém prohlize¢i (vétSinou se nachazi
nahofte vpravo u liSty).

Zaregistruje se pod jednim U¢tem a heslem.

Aplikace zkontroluje, jestli je heslo kvalitni.

ANO — pusti ho dal do systému,

NE — je potieba znovu opakovat krok 2.

Uzivatel si otevie ptihlasovaci stranku Hubspotu.

Vlozi sviij uzivatelsky e-mail a heslo, které pouziva pro Hubspot.
Ptihlasi se.

Platforma kontroluje spravnost udaja.

ANO — proces pokracuje,

NE — je potieba znovu opakovat krok 6.

Vysko¢i mu okno password manager.

ANO — proces pokracuje,

NE — odinstaluje rozsifeni a zopakuje krok 1.

10. Zada o piidani piihlasovacich udaji z platformy Hubspot do aplikace.

11. Uzivatel klikne ,,Ulozit login®.
12. Konec.

46



MNainstalovani
a otevirani
password

manager

Kontrola keality
heslz

Ctevirani
piihlatovaci
stranky

Hubspot

Ffihlafowvani
do spstému

Keontrola spravnaosti
udaje

Zobrazeni dotazu od
password manager

Dotaz sezobrazil NE—@

s o

Obrazek 21: Vyvojovy diagram — registrace a pridani ué¢ta v password manager

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Proces prihlasovani

1. Utzivatel otevie piihlasovaci stranku od Hubspot.
Klikne na pole ,,Uzivatelské jméno®.

Vedle se zobrazi ikonka aplikace.

M

Nabidne mu ucty.

ANO — pokracuje se v procesu,

NE — prihlasi se heslem do Hubspotu a poté pfida do seznamu password
manager.

5. Vybere potiebny ucet.

6. PrihlaSeni probéhlo Gspésné.

Ctevirani
phihlafovaciho
SYSLEMU v
Hubspot

Ikonka se zobrazi
vedle pfihlatovaciho
pole

lkonazobrazena

UloZeni ddajl do
password manager

Wybirani
vhodného
uétu

Obrazek 22: Vyvojovy diagram — piihlaseni do Hubspot pies password manager
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V piipad¢, ze uzivatel zapomnél jedno heslo do aplikace, nezobrazi se mu text
»zapomnél/a jsem heslo” (logicky), ale musi provést par kroku k ziskani hesla zpét.
Kazdy software funguje jinak. U n¢kterych musime byt u zafizeni, U které jsme naposledy
pouzivali aplikaci, aby se nam obnovilo heslo. U jinych heslo nelze obnovit viibec,
protoze tyto spolec¢nosti nase hesla neukladaji. K obnové se da pouzit star¢ heslo, ale tim

padem ty ucty, které byly mezi starym a novym heslem aplikace, jsou smazany.

Jaka je vyhoda?
e Ulozeni vSech naSich slozitych hesel — nemusime je psat na listecky nebo do
sesitu, vSe Ize ulozit do jedné aplikace.
e Aplikace jsou vétsinou jednoduché, praktické a efektivni.
e Nabizeji silngjsi ochranu — doporucuji nastavit (n€kdy dokonce nastavi za nas)
odli$na slozita hesla pro kazdy ucet.
e Aplikace na fizeni hesel je jako nas soukromy diaf — kromé toho ulozi i dalsi
dilezité osobni informace, jako jsou ¢isla platebnich karet.
Jaka je nevyhoda?
e Mame vSechna hesla v jednom zafizeni.
e Hackerovi sta¢i mifit jen na jedno misto — piedtim bylo tfeba prolomit kazdé
heslo, ted’ by mu stacil jeden ucet. Proto je dilezité pfedem pofadné prostudovat

bezpecnosti aplikace.

Cenové rozmezi muze byt od verze zdarma az do 1 500 K¢&/roéné/uzivatele.

422 Dvoufazové ovéreni

Tento zplsob vyuziva mnoho lidi, nebot’ ho vétSinou platformy nabizeji zdarma. Neni
potieba doinstalovat zadné dalsi dopliiky, staci jen tuto moznost nastavit v nasem uctu.

Hubspot tuto moznost nabizi nové od roku 2017.

K vyuziti této funkce je potieba jit na Profile&Preferences>Security>Setup primary
method. Poté si vybereme, jestli chceme nechat ovéfit udaje pres Google Authenticator

(mobilni aplikace) nebo ptes SMS zpravu.
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Proces ptihlasovani pies SMS by vypadal takto:

1. Uzivatel otevie ptihlasovaci stranku Hubspot.
2. Zada potiebné uzivatelské udaje do pole.
3. Hubspot zkontroluje spravnost tdaja.
ANO - proces pokracuje,
NE — zopakuje se krok 2.
4. Hubspot naviguje uzivatele do dalsi stranky.
5. Systém Hubspot odesle autentiza¢ni kéd pies SMS uzivateli.
6. Uzivatel zkontroluje pfichozi zpravy na mobilnim zafizeni.
ANO — proces pokracuje,
NE — uzivatel zadéa o znovu odeslani.
7. Uzivatel obdrzi ovétovaci kod.
8. Zada kod do systému.
9. Hubspot zkontroluje spravnost udaju.
ANO — proces pokracuje,
NE — zopakuje se krok 8.

10. Ptihlaseni probé&hlo Gspesné.
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Ctevirani
piihlafovaciho
SyStemu v
Hubspot

Uzivatel zada
potfebne
Gdaje k
pihlgeni

Kontrola spravnosti
Gidajd

Odeslani autorizatni
kod SME uZivateli

Zadavani
kodu do
SyStemu

Kontrola spravnaosti
Gdajd

Obrazek 23: Vyvojovy diagram — prihlaseni do Hubspot pies dvoufazové ovéreni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Jaka je vyhoda?
e Jednoduché pouziti — staci vlozit kéd z mobilniho telefonu.
e Lzejednoduse zjistit, pokud se nékdo snazi proniknout do naseho tétu — jakmile

se nékdo cizi objevi, obdrzime hned jednorazové heslo formou SMS v mobilnim

telefonu. Poté musime heslo zménit.

Jaka je nevyhoda?
e SMS zpravy mohou byt zpoplatnény.
e V piipadé kradeze mobilnich zafizeni je velké riziko, Ze se do vSech hesel
dostane, protoze ma i mobilni ¢islo u sebe.

e Nastaveni aplikaci mize byt slozité pro laického uzivatele.

Ptimo v systému Hubspot je tato moznost bezplatna.

4.3 Hubspot pro neanglicky mluvici uzivatele

V Ceské republice neni tento software pfili§ rozsiteny, ale pro firmu je tato platforma
velkym uZitkem. Po SWOT analyze a porovnavani s konkurenty jsem zjistila, ze
vV Hubspot chybi ¢eska mutace. Vedeni firmy proto miva potize ptelozit nebo pochopit
anglickou terminologii, a proto vyuziva jen zakladni funkce, které zna. Zaméstnanci
firmy, ktefi nemaji Sirokou znalost angli¢tiny, se seznamili jen s uréitymi sekcemi (t€mi
nejjednodussimi). Kdyz je potieba vyuZit jinou funkci, nevi si rady a cely obchodni proces
muze byt pozastaven.

Dle mého nazoru je nutno ve firm¢ zorganizovat skoleni, jak vyuzivat Hubspot Sales a
CRM pro vSechny zaméstnance, aby nedoslo k nedorozuméni a mohli také vyuzit plny

potencial platformy k budoucimu rustu firmy.

V soucasné dobé je ve firmé malo zaméstnancii, proto by stacil ndvod nebo piirucka
v ¢estin€. V budoucnu doporucuji kombinovat oba dva zpiasoby. Zezacatku, nez
zamé&stnanec za¢ne pracovat se systémem, je potieba, aby byl proskolen. Pfedpokladam,
ze informaci bude hodné a zaméstnanec bude zmateny. Proto je dobré veskeré vzdélavaci
materialy v CeStiné poté rozdat, aby je mohl v budoucnu kdykoliv vyuzit v ptipadé

nejasnosti.
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Jaka je vyhoda?
e  USetii uzivateli ¢as v hledani feseni, protoze jiz obdrzel cesky manual, ve kterém
jsou podrobné¢jsi informace o systému.
e Moznost rozvoje — zaméstnanec se nauci pouzivat novy software, jeho

schopnosti se rozviji.

Jaka je nevyhoda?

e Niklady mohou byt vysoké — ndklady na piekladatele/odbornika, tisk
vzdélavacich materidlii a ¢as. Optimalnim feSenim by mohlo byt k zaSkoleni
zaméstnancl vyuzit sluzeb externi agentury.

e Kuceni je tfeba zaméstnance vhodné motivovat, aby cely proces pfinesl co

nejlepsi vysledky.

4.4 Hubspot Marketing — komunikace s klienty pres webovou

stranku

Hubspot Sales a CRM tidi pouze kontakty, odpovida na otazky s kym, kde, kdy a o ¢em
s klientem budeme mluvit. Je to nastroj vytvofeny pro obchodni zastupce. Firma se ale

posledni dobou snazi oslovit vice klientti — ukol pro marketingového specialistu.

Jelikoz se Hubspot nezamétuje jen na prodej a CRM feSeni, soustieduje se téz na
marketing a na vztahy mezi firmou a zdkaznikem. Diky tomu ma mnoho funkci a

moznosti. KdyZ kombinujeme Sales, CRM a Marketing, vznikne dokonaly systém.

Ziakladni princip Hubspot Marketing

Uzivatel na platformé Hubspot Marketing vytvaii web, blogy, videa nebo jiné aktivity,
které odpovidaji zakaznikovym pozadavkim. Poté optimalizuje svlij obsah, aby byl
viditelny ve vyhledavacich a mohl byt sdilen na socialnich sitich.

Jakmile mé zdokonaleny obsah, vytvari tzv. dopravu na webu. Zde vytvoii landing page
(stranka, ktera firma neustale navigovala, aby se tam ¢tenat dostal) a nastavuje jasna
call-to-action tlacitka, ktera vede k hodnotnému produktu, ktery chce firma prodat nebo

nabizet.
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Zakaznik dojde k webu, je ze stranky nadSeny. Prodejce sleduje a sbird informace o
zéakaznikovi, ktery projevil svlij zdjem 0 ¢lanku. Uzivatel si v§imne, Ze zdkaznik potfebuje
pomoc a nabizi mu asistenci. Diky tomuto pfistupu mé zdkaznik ze stranky pozitivni
pocit.

Abychom vice pochopili, jak Hubspot funguje, vysvétlime si to na ptikladu:

Osoba A je vedouci marketingu ve spoleCnosti, kterd pomahd jinym restauracim

s rozjezdem podniku a vyuziva Hubspot.

@

Osoba B ma nov¢ otevienou restauraci, ale hleda vhodny systém, aby proces v kuchyni

efektivné fungoval.

¥

Osoba B hleda na Google informace o ,,efektivnim systému v kuchyni* a najde skvély

¢lanek od osoby A, ktery napsala prosttednictvim Hubspot blogging software.

@

Osobé B ptipadal ¢lanek uziteny a na konci si v§imne tlacitka call-to-action nabizejiciho

ebook. Kdyz na ngj klikla, pfesméroval ji na landing page, ktera nabizi koupi ebooku.

@

Jelikoz se osobé B libil ¢lanek, objedna si ebook, kde musi zadat své osobni udaje, jako

je e-mail, jméno a pfijmeni.

@

Osoba B je tak nadSeny z ebooku osoby A, Ze se vratila na stranku a tentokrat si v§imla,

Ze tato spolecnost nabizi i konzultace v rdmci gastronomie, ale jeste se neciti na registraci.
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Diky Hubspotu mtize osoba A nastavit web podle zajmu osoby B a poslat ji ptizptisobeny

e-mail. Timhle zpisobem zlepsuji vztah mezi obéma Stranami.

Po par tydnech se osoba B vraci na web, tentokrat ma vétsi zajem o sluzbu a prohlizi si

cenu.

Jakmile osoba B najela na stranku s cenikem, tak se hned odesle upozornéni prodejci

v Hubspotu.

Prodejce hned zkontaktuje osobu B a po par dnech maji uzavienou smlouvu.

Chtéla bych piedevsim zduraznit marketingovou automatizaci, ve které je Hubspot
odbornik a mize pomoci firmé ke zvySeni poctu klientl. Marketingova automatizace je
software urceny k tvorb& marketingovych ¢innosti automaticky. UZivatel nemusi neustéle
myslet na to, kdy odesle e-mail novému zajemci, nemusi si psat ukoly. To vSe za néj fesi

marketingova automatizace od Hubspot Marketing.

Manualni nastaveni automatizace vypada takto:

Breakout Video #

Delay the naxt sction for
Jdeys

-

Obrazek 24: Marketingova automatizace v Hubspot Marketing
(Zdroj: 19)
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Pokud si nejsme jisti nebo nemame zkuSenosti s planovanim marketingu, mame tu
moznost vyuzit Workflow recipe neboli ,,recept® pro automatizaci procesu. Znamena to,
ze jiny uzivatel Hubspot Marketing jiz vymyslel vlastni proces a ted’ své feSeni sdili se
vSemi. Jsou tam piedevs$im napsané zakladni principy — kroky a doba trvani mezi dil¢imi
¢innostmi. Co ale nefesi jsou e-maily, které chceme poslat. Kazda firma a kazdy projekt

potiebuje odlisné dokumenty.

Kritéria automatizace: Obdrieni
formuld e, Hy patecni kalkulatka”

Odesla e-mail: ,Dékujeme za
wyuFiti”

0 kliknuti

Zménit staw: Erenal =»z§emce

Daléi proceszatne po 5 dnech

Odesla: e-mail: , 10 vegi, co byste
meh vEdét o hypotéce”

0 kliknuti

Daléi proceszaéne po 5 dnech

Strénka bylaznovu naviivena

Anc | N

Odesla e-mail: ,Nap&te nam v pfipadé
Wytwofit Okot Osoba B - zavaolat zEmu”
zaemcovi
O klikniuei

Obrazek 25: Workflow v Hubspot Marketing
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Na obrazku vidime, ze nastaveni je velmi jednoduché. Kromé odeslani formulait mize

¢innost zacit 1 poté, co ¢tendaf precetl ¢lanek nebo prohlizel stranku.

Jaké jsou vyhody?

Jednoduché — vSe je jednozna¢né oznaceno a jednotlivé informace Ize setadit dle
vlastnich potieb. Mimo jiné se jednoduse nastavuje marketingova automatizace.
Maji marketingovou knihovnu — zde se nachazeji dobré rady a tipy, jak aspésné
fidit marketing, jak oslovit zdkazniky, dokonce i doporuceni, jak psat zajimavy
clanek. Nabizi Skoleni (v anglictiné) v ramci marketingu. Na rozdil od
Marketing Sales jsou tyto lekce placené.

V propojeni s Hubspot Sales a CRM je doslova v§e na jednom misté — e-maily,

nahravani hovort, redakéni systém, kontakty a mnoho jinych.

Jaké jsou nevyhody?

Slaba integrace S jinymi webovymi strankami — Hubspot se snazi, aby uzivatel
zustal jen v jedné platformé. Zni to idealné, ale ve skute¢nosti ma kazda firma
n¢kolik projektl a na kazdy vyuzivaji jiné nastroje.

S riistem poctu kontaktl roste vyrazné i cena — to je spis piipad korporatnich

spolecnosti s vice neZ milionem kontakti.

Cenové se Hubspot Marketing pohybuje od zdarma do cca 60 000 K&/més. Pro firmu

bych doporucila Basic balicek za 5 000 K¢/més.

Marketing Basic

Free €0/mont
FEATURES
Starter €46/month
® Basic €185/month
Professional €740/month

Enterprise €2,200/month

Obrizek 26: Hubspot Marketing balicky
(Zdroj: 21)
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4.5 Ekonomické zhodnoceni vlastnich navrhu a jejich prinosy

Na kazdém projektu se ve firmé podili i jind investiéni firma. O rozpoctu tedy
nerozhoduje organizace sama. Investora krom¢ nakladt zajima, jak moc efektivni bude
systém. Pokud jsou navrhy a vynosy dle jejich uvazeni dobré, jsou ochotni do systému
investovat. Proto v této bakalairské praci nemohu fict, jaké jsou jejich 100% rozpocty.

V kazdém fesSeni jsem jiZ napsala cenové rozmezi. V této ¢asti ale shrnu celkové naklady
na tpravy. Ceny jsou zde ureny za 1 rok. Navrhnu 2 varianty feseni a ke kazdému napisu

jeho vyhody a nevyhody.

Varianta A

Tabulka 3: Ekonomické zhodnoceni varianta A
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pocet kust Cena za kus Cena celkem
1Password (Teams bali¢ek) 12 mésicu 108 K¢/més. 1296 K¢
Skoleni u externi firmy 2X 8 000 K¢&/kurz! 16 000 K¢
Hubspot Marketing (Basic 12 mésici 5000 K¢/més. 60 000 K¢
balicek)

CELKEM 77 296 K¢

U 8koleni se mohou hodnoty lisit béhem roku. Pokud vzroste pocet zakazek, poroste ve

firme i pocet zaméstnanct a budou potieba dvé skoleni za rok.

Pro¢ je tato varianta vyhodna?

e 1Password je aplikace zaméfena na fizeni bezpecnostnich hesel, patii mezi
nejpouzivané]si.

e Pro firmu staci Teams balic¢ek, protoze na jednom G¢tu maze byt 5 uzivatel. Do
této aplikace lze ulozit az 1 GB dat na jednoho uzivatele.

e Skoleni u externich firem je pro firmu efektivnéjsi nez Skolit zaméstnance sama.

! Ceny jsou &isté orientadni
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e Po skoleni jsou zaméstnanci seznameni se systémem a jejich prace tak prob&éhne
rychleji a efektivnéji
e Pii vyuziti Hubspot Marketingu se firmé zvysi viditelnost ve vyhledavacich.
Proc je tato varianta nevyhodna?
e Pfi Spatném vyuziti Hubspot Marketingu se navstévnost nezvysi a cely systém

muze byt zna¢né nepiehledny.

Varianta B

Tabulka 4: Ekonomické zhodnoceni varianta B
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pocet kust Cena za kus Cena celkem
Dvoufazové ovéreni od 12 mésicu 0 K¢. 0 K¢
Hubspot
Skoleni u externi firmy 1x 8 000 K¢&/kurz! 8 000 K¢
Hubspot Marketing 12 mésict 5000 K¢/més. 60 000 K¢
(Basic balicek)
CELKEM 68 000 K¢

Proc¢ je tato varianta vyhodna?

e Dvoufazové ovéfeni je bezplatné a bezpecné, nebot’ v druhé fazi obdrzime SMS
koéd do naseho mobilnim zatizeni.

e Viz Varianta A.
Proc je tato varianta nevyhodna?

e Dvoufazové ovéteni nelze vyuzit pro off-line zatizeni.
e UzZivatel se mlzZe citi nepiijemné, kdyz se nemiiZe ptihlasit do systému hned,

e Viz Varianta A.

Jaké jsou prinosy navrhi reSeni?
Cely navrh feSeni je zalozeny na SWOT analyze. Zamétfovali jsme se hlavné na bezpeéné

pfihldseni do systému, Skoleni zaméstnancii a na mozné zplsoby zvySeni poctu
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navstévniki na webové strance. Zavedeni dal§iho systému mize pomoct firmé

optimalizovat své hlavni podnikové procesy.

Zde bych chtéla uvést dva typy piinost, které firma mulze ziskat — méfitelné a
neméfitelné. Jelikoz mi nebyly poskytnuty piesné tidaje o poctu klientd, navstévniki ve
firm¢ a jiné, velice té€Zce se urcuji kalkulace. Proto zde uvadim pouze pravdépodobné
odhady.

MéFitelné prinosy

Pti vyuziti téchto navrhit mohu ptedpokladat, ze se zvysi navstévnost webové stranky.
V soucasnosti se vV Google vyhledavacich pii zadani ,,vyfizovani Gvéru® jejich stranka
vyrizeno.cz nezobrazuje v prvnich 3 stranach. Po vyuziti systému Hubspot Marketing je
tu moznost, ze se webova stranka zviditelni uz na 2. strance Google vyhledavace. Pti

vys$si navstévnosti je tu vetsi pravdépodobnost, Ze se zvedne i pocet potencidlnich klient

az o 15 %.

Vv

Vytizovani e-maila a administrativa bézn¢ trva zhruba 10 minut na jednu zpravu a pak je
tu moznost, ze Se obchodnik zapomeneme ozvat klientovi. Pii vyuziti marketingové
automatizace se zkrati doba az o 50 % a mozna i vice. Dale bych se chtéla zminit o
Skoleni. Zde se lidé mohou 1épe seznamit se systémem, nemusi se trapit, a také nemaji
potiebu jiné zaméstnance rusit pii prace. Tim se minimalizuji casové naroky na jednotlivé
ukony se systémem az o 2 hodiny.

Neméritelné prinosy

Pfinosy, které nelze Ciselné zaznamenat, ale piesto maji velky vliv na praci s klienty.
Efektivita v praci se urcité zvysi, protoze misto vyfizovani administrativy, mame Cas se
vénovat jinym ¢innostem a rozvijet se v nich. Vysledkem bude zvySeni produktivity
pracovniki a snizi se i jejich chybovost.

Po Skoleni jsou zaméstnanci kvalifikovanéjs§i a schopnéjsi. Prirucky a vzdé€lavaci
materidly popisujici praci v systému Hubspot poskytnou zaméstnancim kvalitni podporu
pfi praci.

Diky bezpe¢néjsimu zplsobu piihlasovani dojde kK vyraznému zlepseni zabezpeceni dat.

Vsechny zminéné faktory pomohou ke kvalitnimu chodu spole¢nosti a jejimu rozvoji.
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ZAVER

Cilem mé bakalaiské prace bylo vypracovani analyzy soucasného informac¢niho systému
firmy Finance na miru, s. r. 0. a ndsledné navrzeni zmény. Ve spolecnosti jsem
komunikovala ptfedevsim s vedenim, méla jsem moznost byt v této firmé také na stazi.
Diky osobni zkuSenosti se systémem Hubspot jsem ziskala potiebny piehled 0 dané
problematice. Na zaklad¢ téchto znalosti jsem mohla sestavit teoreticka vychodiska, ktera
jsem vyuzila v analytické ¢asti a navrhové Casti prace.

V prvni, teoretické casti, jsem psala piredev$im o tom, co je t0 informacni systém.
Vzhledem k tomu, Ze jsem V praci vyuzivala vyvojovy diagram, bylo tieba vysvétlit, co
jednotlivé znacky znamenaji a jaké existuji dalsi diagramy ve funkénim modelovéni. Dale
jsem vysvétlila podnikovy informacni systém, ze kterého vychazi pojmy ERP, CRM a
SCM. Zejména CRM software byl jednim z klicovych pojmt celé mé prace. DalSim
dalezitym pojmem byla také SWOT analyza.

Ve druhé ¢ast jsem se vénovala analyze soucasného stavu. Na zacatku jsem predstavila
firmu Finance na miru, s. r. 0. zkoumala jsem okoli spole¢nosti pies SLEPT analyzu. Na
zaklad¢ analyzy jsem navazala na jeden ze softward, ktery firma hojné vyuziva. Vybrala
jsem si Hubspot, nastroj pro fizeni kontaktti a prodeje. Popisovala jsem jejich zakladni
funkce a jaké maji navaznosti mezi sebou. Firma tento software pouziva nové (zatim jen
pul roku), proto mé zajimalo, mezi jakymi dalsimi CRM softwary volila a pro¢ se nakonec
nerozhodla pro jiné feSeni. Na zavér této ¢asti jsem vypracovala SWOT analyzu, ktera se
zabyvala tim, jaké jsou silné a slabé stranky stavajiciho systému a jaké sebou piinasi
piilezitosti a hrozby pro firmu.

V posledni ¢asti jsem navrhla feSeni odvozené ze slabych stran a hrozeb ze SWOT
analyzy. ReSeni se tykalo oblasti bezpeénosti, $koleni zaméstnancti a ziskavani kontaktii
vyuzitim programu Hubspot Marketing. U kazdého navrhu jsem také vysvétlila, proc je
feSeni vyhodné ¢i nevyhodné a v jakém cenovém rozmezi se miize pohybovat.

Na zaveér jsem vypocitala, kolik by firmu stala Giprava stavajiciho systému. Vytvofila jsem
dvé¢ varianty. Ob¢ verze se 1i$i jen v zabezpecovani hesel a poctu Skoleni pro zaméstnance
za jeden rok. Varianta A, ktera pocita se zabezpeCovanim hesel pies password manager,
vychazi nakladoveé 77 296 K¢ za rok, tzn. okolo 6 441 K¢/mésic. Varianta B, kde je
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zabezpeceni hesel formou dvoufiazové ovéieni, vychazi levnéji, a to 68 000 K,
Vv prepoctu pak 5 666 K¢/mésic.
Vysledek prace by mél pokryvat slabé misto v oblasti informaéniho systému Hubspot,

konkrétné v fizeni kontaktu.
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