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Abstrak

Hlavnou ulohou tejto bakalarskej prace je logicky navrh funkcionality nového produktu
Poistenie v programe MS Dynamics CRM 2015 podla poziadaviek zadavatela a navrh
implementéacie ako atributu do entity Zakaznik. Pojem Poistenie v tomto pripade
rozumieme ako doplnkovy produkt k stdvajucim sluzbam zadavatel’a, ktory ma istu dobu
trvania, je fakturovany v urcitych intervaloch a hlavne je priradeny ku konkrétnemu

zékaznikovi ako k hlavnej entite.

Abstract

The main goal of this Bachelors Thesis is a design of new product Insurance in MS
Dynamics CRM 2015 software according to the functional requirements provided by
Client and design of implementation as an attribute to entity Customer. The term
Insurance is meant as complementary product to existing Clients services, which has set
duration, is invoiced periodically, and is always attached to specific customer, the main

entity.
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CRM, entita zakaznik, navrh implementace, informacni systém, MS Dynamics CRM
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CRM, entity of customer, design of implementation, informatic system, MS Dynamics
CRM
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UvVOD

Rychle tempo rastu vyvoja novych technoldgii v dneSnej dobe nuti vyrobné ale aj
obchodné spolo¢nosti do modernizacie svojich vlastnych procesov bez ohladu na ich
zazemie. Na dosiahnutie stabilnej ¢i rastacej ziskovosti jednotlivych subjektov ma vplyv
konkurencieschopnost’, ktora je do velkej miery ovplyviltovana modernizaciou procesov,

s ktorou je tzko spité znizovanie procesnych ale aj rezijnych nakladov.

Ako dalsi ¢initel', ktory ovplyviiuje ziskovost’ a vysledok hospodérenia spolo¢nosti, ¢o
je podl'a zakona jedna z hlavnych definicii vyrobnej alebo obchodnej spolocnosti, je
prenikanie na nové trhy s vidinou alebo v lepSom pripade so stratégiou obsadenia podielu
daného nového trhu. Tieto kroky byvaju zvacsa velmi nékladné najmé na personalnu
kapacitu zamestnancov alebo prenajatych odbornikov, ktori potencialny trh analyzuja

a rozhoduju, ¢i sa expanzia bude realizovat’.

Spolo¢nost’, ktora vystupuje V tejto bakalarskej praci ako zadavatel’ projektu, dokladne
zvazila vSetky rizika expanzie, konkrétne na trh s poistenim a zadala na zhotovitel'a
poziadavku na realizaciu projektu Poistenie k Vernostnej karte, v ktorého mene budeme

navrhovat’ rieSenia tohto projektu.

Ako teoretické vychodiska pri navrhu rieSenia projektu pouzijeme prednostne odbornii
kniZnu literataru ale aj online web stranky odbornych autorit a spolo¢nosti, ktoré sa danou
problematikou zaoberaji alebo v blizke; minulosti zaoberali. Pri samotnom navrhu
rieSenia projektu aplikujeme vedomosti a skusenosti nadobudnuté pocas Stidia na
vysokej skole atiez skusenosti z odbornej praxe Vv spolo¢nosti, ktora vystupuje v tejto

bakalarskej praci ako dodavatel’ rieSenia.

Vystupom tejto bakalarskej prace bude navrhnutie jednotlivych ¢asti projektu Poistenie
k Vernostnej karte ako podkladovy material pre implementaciu projektu do MS
Dynamics CRM 2015. Po uspeSnej implementacii je predpoklad na dosiahnutie
ekonomickych cielov zadavatel'a a teda dosiahnutie zisku z nového produktu na novom

trhu.
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CIEL A METODIKA PRACE

Ciel'om tejto zavereCnej prace je vytvorenie navrhu a vypracovanie logickej funkcionality
nového produktu Poistenie k vernostnej karte pre zadavatela a jeho implementacia do
programu MS Dynamics CRM 2015. Na tvod v prvej kapitole si vysvetlime zakladnu
definiciu pojmu CRM, riadenie vztahov so zékaznikmi a program MS Dynamics CRM z
pohl'adu histodrie, jeho modulov a architektiry. Nésledne si objasnime pojmy ako PEST,

SWOT a Five Forces analyza, ktoré¢ budeme aplikovat’ v d’alSich Castiach tejto prace.

Druha kapitola bude orientovana na analyzu si¢asného stavu, v ktorej si opiseme subjekty
ako zadavatel, dodavatel a subdodavatel, ku ktorym spracujeme vysSie spominané
PEST, SWOT a Fice Forces analyzy. V praktickej rovine si vysvetlime a zadefinujeme
ciecle implementacie, odovodnime si oCakavania zadavatela od projektu a plynule sa
zacneme venovat’ samotnému produktu, teda Poisteniu k vernostnej karte, ktor¢ taktiez
prejde podrobnou analyzou. Medzi nasledujuce kroky bude patrit’ praktické predstavenie
MS Dynamics CRM 2015 v spolo¢nosti za stranu zadavatel'a. Vzhl'adom k rozsiahlosti
programu, sa budeme v analytickej a nasledne aj praktickej Casti venovat prioritne entite
Zakaznik, ktord ma po uspeSnej implementacii obsahovat’ parametre nového produktu,

projektu Poistenia k vernostnej karte zékaznika.

V tretej kapitole prace sa budem venovat prave spominanému vytvoreniu navrhu
funkcionalit produktu Poistenia k vernostnej karte, ktory bude nasledne sluzit' ako

predloha pre implementaciu do entity Zakaznik.

Stvrtd kapitola bude obsiahnutd analyzou moznych rizik a hrozieb z nich plyntcich,
pripadne dopadov, ktoré mézu ovplyvnit’ vyvoj a samotnu existenciu zavedenia projektu

do programu.

V poslednej piatej kapitole si zhrnieme ekonomické ¢initele celého procesu a dospejeme

k bilanénému vysledku z pohl'adu zadavatela.
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1 TEORETICKE VYCHODISKA

1.1 CRM — manazment vzt’ahov so zakaznikmi

Casto krat sa v praxi firmy snaZia nachadzat’ novych a novych zakaznikov a vynakladaju
na to mimoriadne vel'ké prostriedky. Zabuda sa vSak na to, Ze za omnoho mensSie
prostriedky by sa firma mohla lepsie starat’ o svojich existujucich zakaznikov a nemusela

by vynakladat’ financie na hl'adanie novych. (Bures, a ini, 2002)

V jednoduchosti by sa CRM dalo definovat’ ako subor opatreni, ktoré maju zlepsit’
komunikaciu so zdkaznikom a udrzat’ jeho doveru, ktoru prejavil voci firme, ak sa ¢o i
len raz stal jej zakaznikom. CRM vsak nie je len sumarizacia poznatkov, ale ide hlavne o
technické zabezpecenie starostlivosti o zdkaznikov. NajroznejSie moderné pocitacové
systémy nam umoznuju kumulovat’ informécie o zdkaznikovi, analyzovat ich a na
zaklade tejto analyzy navrhnit' vylepSenie existujucich produktov alebo dokonca

pripravovat’ produkty Sité na mieru jednotlivych zdkaznikom. (Bures, a ini, 2002)

Za pomoci Specializovanych automatizovanych technolégii nam systémy CRM
pomahaju efektivne reagovat’ na poziadavky klientov a na tieto jednotlivé poZiadavky sa
do istej miery aj vopred pripravit. Zaroveil ndm davaji moznost’ aktivne komunikovat’
so zakaznikmi s ciel'om zistovat’ ich potreby a na zaklade zisteni sa pripravit’ na to, aby

boli tieto potreby ¢o najlepsie uspokojené. (Bures, a ini, 2002)

1.1.1 CRM aplikacie

V sucasnosti je na svete k dispozicii vel'ké mnozstvo aplikécii ktoré su orientované
primdrne na spravu vztahov so zdkaznikmi. Niektoré st komplexnejSie a niektoré zas
jednoduché na je tu dostatocne Siroky vyber na to aby si kazda spolo¢nost’ vedela vybrat
to ¢o bude plne pokryvat’ jej poziadavky. Pri CRM vsak nejde len o jednoduchu aplikaciu
technologicku platformu. CRM v sebe predstavuj implementiciu technologickej
platformy, stratégii, firemnych procesov, a d’alSich sucasti. Jednotlivé CRM platformy

nam poskytuji  kompletné zastreSenie spravy komunikdcie so zdkaznikmi,
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prisposobovanie produktov ich potrebam a vedenie spolo¢nosti smerom k napredovaniu

a upeviovaniu dobrych vzt'ahov so zdkaznikmi. (Vadkeriova, a ini, 2007)

,Software CRM pomdha organizaciam pri dosahovani ich cielov v oblasti vztahov so
zakaznikmi tym, Ze meria klucové identifikdatory vykonnosti ziskavané prave
prostrednictvom CRM v ramci zdkaznickeho Zivotného cykiu.,, (Basl, Blazi¢ek, 2012, s.
89)

1.1.2 Dévody vyuZivanie CRM systémov

To ¢o zo spolo¢nosti robi naozaj vitaza na trhu je spokojnost’ jeho zakaznikov. S
pokrokom informaénych technologii sa spolo¢nostiam otvarajii stile nové a nové
moznosti pre efektivnu komunikéciu so zdkaznikmi a rychle prispdsobenie sa potrebam
trhu. Moderné CRM aplikacie ndm davaju moznost’ v¢as odhadnit’ trzné moznosti a

rizika tak aby z nich spolo¢nost’ vytazila maximum. (Chlebovsky , 2005)

V prvom rade je nutné uvedomit’ si Ze vacSina zékaznikov pri vstupe do firmy chce len
uspokojit’ svoje aktudlne potreby. Aktivna praca so zakaznikom, udrzanie jeho pozornosti
a zdujmu o produkty spoloc¢nosti a samotnd starostlivost o zékaznika je wlohou
spolo¢nosti. Prave tato tlohu ndm vyrazne ul'ahcuji kvalitné CRM systémy. (Wessling ,
2002)

1.2 Microsoft Dynamics CRM

Microsoft Dynamics CRM je programom spoloc¢nosti Microsoft, ktorého prvoradym
urcenim je starostlivost’ o zdkaznikov a ich pravidelné servisovanie. V pripade, Ze vo
firme manaZérom zalezi na tom, aby sa s klientmi aktivne pracovalo, bol zabezpeceny
kvalitny help-desk a rovnako aj aktivny predaj a marketing aplikovanych na existujticich
zékaznikov spolo¢nosti, je doslova nutnostou zabezpecit si integrovany program
zoskupujuci prave tieto aktivity. Microsoft Dynamics CRM tieto sluzby poskytuje na
vel'mi dobrej Girovni, pricom je tu moznost aktivneho Skédlovania a prace s programom vo
viacerych programovacich jazykoch. V jednoduchosti by sa dalo povedat, ze ide o

moderné rieSenie pre centralnu spravu zakaznikov. Téato sprava v sebe zahfiia vSetko od
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prvého kontaktu so zdkaznikom cez komplexné riadenie marketingovych aktivit az po
evidenciu obchodnych aktivit, vedenie zmluvnej agendy az po posledni servisnu

polozku. (Microsoft, 2012a)

Microsoft Dynamics CRM je aplikacia navrhnuta ako klient- server riesenie, ktoré méze
bezat’ bud’ ako webové rozhranie v podporovanom prehliadaci ( od verzie 2011 to st
Internet Explorer Chrome a Firefox), alebo ako klient vytvoreny plug-inom do aplikacie
Outlook. Microsoft toto riesenie v prvom rade vyvijal pre velké korporacie s mnozstvom
klientov, no v sucasnosti Microsoft Dynamics CRM pouzivaju desat'tisice malych,

strednych, ale aj vel'kych firiem doslova po celom svete. (Microsoft, 2012a)

1.2.1 Zakladné informadcie

Konkrétne verzia Microsoft Dynamics CRM 2015 bola oficidlne vydana 16. decembra
2014 spoloéne s aktualizaciou Microsoft Dynamics CRM on-line a Microsoft Dynamics
marketingovej sluzby. Zaciatkom roku 2015 sluzbu Microsoft CRM Cloud aj ked’ do
znacnej miery upravenu, zacala dokonca pouZzivat’ aj vlada Spojenych Statov americkych.
(Microsoct, 2012a)

Ako uviedli zastupcovia spolo¢nosti Microsoft na svojich strankach, systém Microsoft
Dynamics CRM v spolocnosti doslova riesi vSetky poziadavky na integrovany ndastroj
spravy zakaznikov a komunikaciu s nimi. Medzi to najdolezitejSie, Co systémy Microsoft

Dynamics CRM ponuka, patria aj tieto vlastnosti:

e (Centralizovanie informdcii o zadkaznikoch
e Automatizovanie marketingovej interakcie
e Poskytovanie business inteligence

e Ulahc¢enie komunikdcie so zdkaznikom

e Mnozstvo predajnych prileZitosti

e Analyzovanie dat o zdkaznikoch

e Umoznuje ustretovejsie zakaznicke sluzby (Microsoft, 2016a)

Prevadzkovanie uspeSného podnikania urcite nie je jednoducha zélezitost. Prave dobre

naladeny a silny CRM nastroj umoziuje efektivne skibenie marketingovych kampani,
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analyzy dat, starostlivost’ o zdkaznikov a mnohé iné aspekty, ktoré su pre podnikanie z

dlhodobého hl'adiska mimoriadne kI'a¢ové. (Microsoft, 2016a)

1.2.2 Historia vyvoja

Pociatky systému CRM z dielne spolo¢nosti Microsoft siahaju do roku 2003, kedy sa v
januari uviedla jeho prva verzia pod nazvom Microsoft CRM 1.0. Oznac¢enie Dynamics
potom priSlo vo verzii 3.0, ktora bola vydand v decembri roka 2005 a zahfiiala v sebe
moznost’ prace so systémom Vista a po prvykrat sa umoziovala integracia nastroja

priamo do programu Outlook 2007. (Chorus, 2016)

Microsoft Dynamics CRM 3.0 bola prva verzia, ktord umoziiovala skutocne efektivne
cielenie marketingu a aktivnu pracu uz s existujucimi klientmi. Touto verziou a taktiez
zaclenenim do rodiny Dynamics sa programu Microsoft CRM zacalo skutocne darit’ a

ziskaval na obl'ube. (Chorus, 2016)

Nésledne vo verzii 4.0, ktord bola uvedend v decembri 2007, sa potom prekonala
milidnova hranica pouzivatel'ov, ¢o bol uspech, ktory nepredpokladal ani Microsoft. Pri
verzii Microsoft Dynamics 4.0 sa vyrazne zlepSilo zabezpecenie celého systému a
zaroven sa pridala t4 najkliCovejSia vlastnost’. Systém zacal pracovat’ na prenajatych
serveroch Microsoftu, takZze ste mali svoje databdzy zakaznikov pristupné doslova
kdekol'vek a kedykol'vek. Postupne sa ziskavala podpora pre technologie Windows 2008
a SQL 2008. (Chorus, 2016)

Postupom rokov sa jednotlivé funkcie zdokonalovali a takpovediac prikraslovali o
najroznejsiu funkcionalitu a v sucasnosti najpouzivanejSie rieSenie v podobe verzii
Microsoft Dynamics CRM 2015 a 2016 v sebe integruji komplexné, bezpecné a stabilné
rieSenia, ktoré v sebe zahfniajii takmer Gplné zastreSenie komunikacie so zadkaznikom v
podstate akejkol'vek spolo¢nosti. Tato vlastnost’ je pristupna aj vd’aka moznosti
prispdsobenia na mieru pre jednotlivé spoloc¢nosti tak, aby sa ku klientom dali priradit’
také informacie a narabat’ sa s nimi tak, aby to bolo pre spolo¢nost’, v ktorej je systém

nasadeny, skuto¢ne efektivne a prinosné. (Chorus, 2016)
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1.3 Architektura Microsoft Dynamics CRM

Rovnako ako aj iné CRM rieSenia, aj Microsoft Dynamics CRM pracuje na architekture
typu klient server. Toto rieSenie v podstate znamend, Ze na serveri je nainStalovany
samotny systém Microsoft Dynamics CRM a samotné pracovné stanice, ktoré s nim
pracuju, sa nail pripajaju pomocou webového rozhrania alebo od verzie 4.0 aj
prostrednictvom zasuvného modulu programy Microsoft Outlook. Vsetky dolezité
operacie sa vykonavaji priamo na serveri a su na nom aj ukladané vSetky dolezité

informacie. (Microsoft, 2015)

- 4 / x‘ "'p
Front End Integration E “ %ﬂ.", - i
! Web Outlook Mobile

side events, Ribbon, Sitemap, SRS)

Integrated ’ i ieation: F N Reporting
Applications | @ Edensiblejapplicationglormjandicient ‘ (Dashboards, Charts, Excel and
. Web Resources, J5 libraries...

| Web Services |
Back End Integration ’

server-to-server N . 2 . 2
O Pre-Event Plug-ins O Post-Event Plug-ins O Custom Workflow
(.MET Assemblies) (.MET Assemblies) {.MET Assemblies)

| Synchronous and Asynchronous Business Logic |

| Business Entity Components |

Aunoas
S580044

| Data Access Components |

|. Data Access Platform |
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Metadata Data

Obrazok 1: Architektira MS Dynamics CRM (Microsoft, 2015)

,,Software Microsoft Dynamics CRM poskytuje dynamické rozhranie webovej sluzby pre
aplikacie, ktoré sa pouzivaju na pristup a manipulaciu s datami platformy, metadatami a
na interakciu so sluzbami platformy implementovanymi pomocou Windows

Communication Foundation (WCF). Tieto sluzby umoznuju pisat’ aplikacie v platforme
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.NET pomocou aplikacii Microsoft Visual Studio alebo pomocou inych vyvojarskych
nastrojov jednoduchym odkazom na webové sluzby. Tato podpora na dodrziavanie suladu

umoznuje webovym serverom spolupracovat’ s platformami inymi ako od Microsoftu. “

(Microsoft, 2015)

1.3.1 Struktira dit v MS Dynamics CRM

Ako uZ bolo v praci vysSie spomenuté, Microsoft Dynamics CRM rovnako ako aj iné
CRM systémy, pracuji na systéme klient-server. V tomto konkrétnom pripade su pre
usporiadanie dat a ich spracovanie pouzité principy a technologie SQL server. (Microsoft,

2015)

Tento sposob nam poskytuje efektivne rieSenie vytvarania databaz udajov, ktoré
spracovava SQL stroj. Data su tu logicky prepojené a rychlo pristupné na spracovanie.
Velkou vyhodou je hlavne univerzalnost’ databazy. V tomto forméate je mozné integrovat’
dané databazy do vacsiny CRM systémov a rovnako je tu moZznost’ spracovédvania tychto

databaz prostrednictvom tretich programov. (Microsoft, 2015)

1.3.2 Modul

Zakladné vlastnosti a funkcionalita rieSenia Microsoft Dynamics CRM by sa dali rozdelit’

do troch skupin, takzvanych modulov. Tieto moduly st predaj, marketing a servis:

e Predaj: je tu integrovana podpora obchodu ako aj procesov celého predajného
cyklu. Microsoft Dynamics CRM poskytuje funkcie pre tvorbu a meranie
kvalifikovanych obchodnych predpovedi, obchodnych prilezitosti, spravu ponuk,
objednavok a fakturacie. (ccv.cz, 2015)

e Marketing: st tu rovnako integrované aj moderné nastroje pre tvorbu
marketingového mixu. Je mozné navolit’ inteligentné Cistenie dat a podporovana
je aj aktivna segmentdcia zdkaznikov na zéklade vopred definovanych
parametrov. Samozrejmostou je potom aj komplexna sprava marketingovych

kampani spolu aj s ich nakladmi a rozpo¢tami. (ccv.cz, 2015)
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e Servis: Microsoft Dynamics CRM v sebe integruje efektivnu spravu a rieSenie
servisnych pripadov. Tato funkcia v sebe zahfila automatické smerovanie
poziadaviek zakaznikov, historiu sluzieb, znalosti databazy, reporting v redlnom
Case, informacie o dostupnosti jednotlivych pracovnikov a mnohé iné pokrocilé
funkcie, na zéklade ktorych je mozné nastavit mimoriadne efektivny servisny
systém s cielom zabezpeCenia spokojnosti zdkaznika v o najvysSSej urovni.

(cev.cz, 2015)

Tieto tri hlavné moduly v sebe integruji takzvané submoduly, ktoré¢ velké celky

(moduly) roz¢lenuja na jednotlivé ¢innosti a Glohy. (ccv.cz, 2015)

Tato funkcionalita je vel'mi dobré, ak sa vo firme maja prepojit’ viaceré oddelenia ako je
obchodné oddelenie, marketingové oddelenie, servisné a reklamacné oddelenie a
podobne. Prave pomocou tohto nastroja vie spracovavat kazdé oddelenie svoje
povinnosti a priebezne ich ukladat na SQL server. K tymto udajom maju potom
automaticky pristup aj ostatné oddelenia spolo¢nosti bez potreby prenasania do odlisnych
systémov alebo pouzivania rdznych programovych rieSeni. Ak je to potrebné, rieSenie v
podobe Microsoft Dynamics CRM nam samozrejme pontka aj rozne rieSenia pre
doplnenie novych modulov. Na stranke vyrobcu je niekol’ko vopred pripravenych
modulov, no jednotlivé moduly sa daju aj doprogramovat’ a bez problémov nasadit’ do uz

beziaceho rieSenia. (Microsoft, 2016b)

1.3.3 Entita

Entitou m6Zzeme rozumiet’ kazdy objekt nachadzajuici sa v Microsoft Dynamics CRM. Ak
nieo v systéme zakladame, zakladdme entitu. Nech uZ sa jedna o nového uzivatela,
skupinu zdrojov, kontakty, obchodné vztahy, zmluvy alebo akékol'vek in¢ novozalozené
objekty v prostredi Microsoft Dynamics CRM, ide o entity. Tieto entity st Standardne
ulozené v Microsoft SQL databazovom serveri, odkial sa potom tieto informéacie
jednoducho cerpaji. Dalo by sa povedat’ povedat, ze cely systém Microsoft Dynamics
CRM sa skladé z najroznejSich entit, ktoré v spojitosti tvoria tento funkény systém. V
systtme mame moznost zakladania aj vlastnych entit. Je tu samozrejme vopred

definovany zoznam entit, ktoré mézeme kedykol'vek vyuzit', no ak potrebujeme urobit’
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zaznam napriklad o sluzobnej ceste, vieme si pre tento Specificky pripad vytvorit’ novi

entitu, ktort budeme mat’ kedykol'vek aj do buducna k dispozicii. (Microsoft, 2017)

1.3.4  Atribut

Ked uz méme definované entity, ich nedel'nou sucast’ou st atributy. Prave v atributoch
su ulozené vsetky data, s ktorymi pracuju entity. Nech uz ide o ukladanie kontaktnych
udajov alebo informdcii o danom zdkaznikovi, vSetky tieto idaje st pevne ulozené prave
v atribtoch na serveri. Atribut ma vo vécésine pripadov formu dvojrozmerného pola a
jeho vyhodou je hlavne jednoduchost’ ukladania jednotlivych udajov na serveri.

(Microsoft, 2017)

1.3.5 Metadata

Za i¢elom umoznenia ¢o najvyssej flexibility systému Microsoft Dynamics CRM v ramci
xRM platformy, pouZiva toto rieSenie takzvané metadata. Metadata s mimoriadne dobre
vyuzivané pre vytvaranie vlastnych entit systému a nasledne aj rozSirenie existujacich
entit o nové atributy, ktoré su prispdsobené doslova na mieru koneénému zakaznikovi.

(Microsoft, 2012a)

Na zaklade vyuzitia metadat je potom mozné docielit zmenu datovych Struktar
samotného rieSenia a to aj bez nutnosti zasahovania do samotného kédu Microsoft
Dynamics CRM alebo ktorejkol'vek jeho pod druznej aplikacie. Metadata potom
obsahuju aj informdacie o konkrétnych entitach systému Microsoft Dynamics CRM a
samozrejme aj o vdzbach na iné entity a zobrazenie entity v grafickom uzivatel'skom

rozhrani. (Microsoft, 2012a)

1.4 Vyvojové prostredie pre Microsoft Dynamics CRM

Nakol'ko ide o vlastny produkt Microsoftu, je idedlne pouzitie vlastného rieSenia.

Microsoft je prevadzkovatel'om rieSeni integrovaného vyvojového prostredia Microsoft
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Visual Studio, ktor¢ je prispdsobené pre vyvoj vo viacerych programovacich jazykoch.
Nakol’ko je tu v§ak pouzité webové rozhranie a je nutné zabezpecit', aby program spravne
pracoval na serveri a bol dostato¢ne svizny, ako idealne rieSenic pre programovanie
doplnkov pre Microsoft Dynamics CRM sa ukazuje prave platforma .NET. (Microsoft,
2016b)

1.4.1 Platforma .NET

NET Framework je platforma vyvijana spolo¢nostou Microsoft pre tvorbu aplikacii
Microsoft Windows, Windows Mobile a iné. Architektara .NET Frameworku obsahuje
zakladny Common Language Runtime, ktory spravuje pamét’ a vykondva bezpecnostné
kontroly nad hrozbami a obsahuje mnoho praktickych funkcii, ako napriklad oSetrenie
chyby pomocou vynimiek alebo deklaruje, Ze vSetky prebiehajuce operacie budu
vykonavané nad korektnym datovym typom. O spravu paméte sa stara Garbage collector,
ktory inteligentne uvolnuje zdroj paméti tak, aby nedochadzalo k jej nadbyto¢nému
plytvaniu. Architektara .NET sa d’alej sklada z Base Class Library, ¢o predstavuje
zakladni kniZnicu pre pristup a vyuZzivanie funkcii operaéného systému a pristup
k diskom. Dalsim prvkom architektury NET je ADONET (ADO = ActiveX Data
Object), ktory sprostredkovava pracu s databazami a objektami. Pre vyvoj aplikacii
delime d’al§iu vrstvu na Win Forms, ktord vyvija aplikdcie pre operacné systémy
Microsoft, a ASP.NET, ¢o je technologia, ktora sa vyuziva pre vytvaranie webovych
aplikacii. (Behalek, 2007)
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1.4.1.1 Programovacie jazyky vyvojového prostredia

NET platforma je architektara podporujuca mnoho programovacich jazykov. Jedna sa
hlavne 0 jazyky navrhnuté prave spolo¢nostou Microsoft ako je napriklad C #, C ++,
Visual Basic alebo napriklad jazyk Perl, ktory bol vyvinuty tretou stranou a mnnohé
dal$ie. Schopnost’ integrovat, respektive ovladat systémom velké mnozstvo
programovacich jazykov je zapri¢inena vd’aka prekladu do univerzalneho jazyka, teda
Intermediate Language. Tento univerzalny jazyk je nazyvany ako Common language
specification. Tato ast’ architektury obsahuje prave pravidla, podla ktorych sa jednotlivé
jazyky prekladaju do kddu univerzalneho jazyka. (Behalek, 2007)

1.4.2 Webovy model

Samotny systém Microsoft Dynamics CRM pracuje na zaklade webového modelu a

webovej sluzby. Vseobecne je webova sluzba charakterizované ako metéda komunikacie
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dvoch zariadeni prostrednictvom internetu. Obsahuje rozhranie pisané v jazyku, ktory

dokaze spracovat’ stroj, pricom je to typicky WSDL. (W3C, 2004)

Na zaklade vyuzivania tohto rozhrania je ndvrh samotného rozsirenia pre Microsoft
Dynamics CRM mimoriadne jednoduchy, hlavne pri pouziti integrované¢ho vyvojového
prostredia. V jednoduchosti by sa dalo povedat, ze vSetky doplnky programu su
navrhnut¢ a implementované prostrednictvom jednoduchého modelu webového

rozhrania, pri ktorom su jasne definované principy navrhu a fungovania. (Microsoft,

2016b)

1.5 Nasadenie Microsoft Dynamics CRM

Systém Microsoft Dynamics CRM je navrhnuty tak, aby umozioval tri zakladné spdsoby
nasadenia, pri¢om kazdy z nich je vyuzitelny v $pecifickych situaciach. (Microsoft,
2012)

1.5.1 Microsoft Dynamics CRM 2015 On-premises deployment

Jedna sa o nasadenie systému priamo u koncového klienta. Toto rieSenie je vhodné, ak
ma klient vytvoreni svoju vlastni serverovu infraStruktiru a chce mat’ nad danym
rovnako aj ochrana osobnych udajov. Je tu potom moznost fungovania aj na vnatornej
sieti spolocnosti, ktora nie je on-line, takze sa zabezpecuje maximalna ochrana vnutro

firemnych udajov. (Microsoft, 2012)

1.5.2 Microsoft Dynamics CRM Internet facing deployment

Toto rieSenie je mimoriadne podobné tomu prvému, no je tu moznost’ pristupovat’ na dany
systém aj mimo lokalnej firemnej siete. MoZnost’ pripojenia sa napriklad cez internet,

dava moznost’ nepretrzitej kontroly nad chodom celého systému. (Microsoft, 2012)
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1.5.3 Microsoft Dynamics CRM on-line

Toto rieSenie sa od predchadzajucich odliSuje hlavne v tom, Ze je samotny systém
nainstalovany na serveroch Microsoftu alebo niektorého z jeho partnerov, ktory ziskal
licenciu na prevadzkovanie podobného serveru. Vyhodou tohto rieSenia je hlavne to, zZe
je komplexne celé on-line a je tak aj odkial’kol'vek pristupné a jeho uzivatel sa do systému

dostava na zaklade pridelenych prihlasovacich udajov. (Microsoft, 2012)

Dal$ou vyhodou tohto rieSenia je, Ze drvivli vacsinu prace s aktualizaciou a spravou
samotného programu na seba prebera poskytovatel’ sluzby a koneény zakaznik si tak
jednoducho moéze uzivat' vyhody plynice z nasadenia Microsoft Dynamics CRM vo
svojej spoloc¢nosti bez zbytoénych ndkladov na serverové vybavenie a udrzbu celého

systému. (Microsoft, 2012)

1.6 Analytické techniky

1.6.1 SWOT analyza

SWOT analyza je silnym nastrojom, ktord v sebe kombinuje vnitornii a vonkajSiu
analyzu za uc¢elom zistenia sic¢asného stavu s moznymi vyhliadkami do budicna. SWOT
analyza pri svojom vyhodnocovani zohl'adiiuje silné a slabé stranky, pri¢om ich dopliia o
prilezitosti a ohrozenia. Ide o mimoriadne efektivne rozanalyzovanie podniku, ktorého
vystupom by mali byt informacie o pripravenosti podniku na podstupenie urcitych
krokov a samozrejme potom sa ako vystup ziskavaji mozné alternativy uspesnosti.

(Kermally, 2006)

»Cielom SWOT analyzy je posudenie vnutornych predpokladov podniku k uskutocneniu
urcitého podnikatelského zameru a podrobenie rozboru i vonkajsich prileZitosti a

obmedzeni urcované trhom. *“ (euroekonom, 2015)
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1.6.1.1 VyuZitie SWOT analyzy

Pri SWOT analyze sa sumarizuji a organizuju vnutorné silné a slabé stranky
analyzovaného podniku. Tieto informacie sa nasledne prehodnotia vzhl'adom na
zosumarizované vonkajSie prilezitosti a hrozby, ktoré st zoradené podl'a ddlezitosti.
SWOT analyza nam poskytuje silny nastroj, ktory je jednoducho pouziteI'ny na rychle
zhodnotenie strategickej stability podniku. (Kermally, 2006)

Vo vicsine pripadov SWOT analyzu pouzivaji firemny manazéri ako vychodisko pre
formulovanie stratégie napredovania podniku. Tato stratégia navrhnuta na zaklade SWOT
analyzy byva suladom medzi vnutornymi moznost’ami podniku s ohl'adom na vonkajsie

prostredie daného podniku. (Kermally, 2006)

»Ak podnik nedisponuje silami na tvorbu atraktivnej stratégie, tak jeho vedenie musi
rychlo budovat pozadované schopnosti. Sucasne dobra stratégia vyzaduje sustredit sa na
zvratenie tych slabosti, ktoré robia podnik zranitelnym, alebo ho obmedzuju pri sledovani

atraktivnej prilezitosti. “ (euroekonom, 2015)
Faktory, ktoré sa zohl'adnuju pri SWOT analyze, st nasledovné:

e S - streinghts - silné stranky - kvalitna a vzdelana pracovna sila v podniku,
dostato¢né financné zabezpecenie a vyrobok, ktory je dostato¢ne inovativny.

e W —weaknesses - slabé stranky - neznama znacka na trhu, nedostato¢na historia,
nedostato¢né finan¢né krytie projektu, draha pracovna sila.

e O - opportunities — prilezitosti - zniZzenie prekazok vstupu do segmentu,
moznost’ ziskania novych dotécii, pokles intenzity konkurenéného superenia,
moznost’ ziskat’ vyhodnejSie podmienky predaja.

e T - threats — hrozby - nepriaznivy vyvoj meny, nova konkurencia na trhu,
zvySena vyjednavacia schopnost’ zikaznikov, hrozba necakanych investicii.

(Slavik, 1999)

V jednoduchosti by sa dalo povedat’ ze kvalitne spracovana SWOT analyza umozni
podniku orientovat’ sa na ten smer podnikania kde ma najvicsie perspektivy Uspechu a
nemrhat’ svoje zdroje na oblast’ kde je minimalna Sanca navratnosti zisku z akéhokol'vek
dovodu. Na zéklade matice vysledkov SWOT analyzy vie firma zaujat’ niekol’ko stratégii.

(Slavik, 1999)

25



1.6.2 Five Froces analyza

Analyza Five Forces alebo tiez 5F je dielom Miechela E. Portera. Tato metoda si zaklada
na progndzovani vyvoja konkuren¢nej situdcie v skiimanom podniku. Vysledky sa
ziskavaju na zdklade odhadu mozného spravania tychto subjektov a objektov posobiacich

na danom trhu a rizika hroziaceho podniku z r6znych stran. (Zikmund, 2011)
Medzi 5 zakladnych ohrozeni, od ktorych je odvodeny aj nazov tohto systému, patria:

e [Existujici konkurenti - konkurenti maji priamy vplyv na predajni cenu
vyrobku. V pripade, Ze ju ponukaji az prili§ vyhodne, musi ist s cenou dole aj
skamany podnik. Konkurencia zaroven uberd aj z mnozstva predanych produktov
alebo sluzieb. (Zikmund, 2011)

e Potencialni konkurenti - na trhu je vzdy moznost’, Ze sem vstupi novy hra¢ a
aspekty spomenuté pri prvom ohrozeni sa ovplyvnia este do vaésej miery. Toto
riziko je intenzivnejSie v pripade, Ze sa spolo¢nost’ zaobera aktualne obl'ibenou
otazkou alebo na trh prichadza s novinkou zo zahranié¢ia. (Zikmund, 2011)

e Dodavatelia - ovplyvnit’ predajnii cenu a mnozstvo predanych tovarov alebo
sluzieb dokéze vyrazne ohrozit' aj firemny dodavatel tovarov, spotrebnych
materidlov alebo sluzieb. Pre zachovanie ziskovosti musi podnik reagovat’ na
zvySovanie cien zo strany dodavatela. (Zikmund, 2011)

e Kupujici - prvoradym pri predaji ¢i uz produktov alebo sluzieb je hlavne
zakaznik. V pripade, Ze zdkaznika ponuka nezaujme, jednoducho si produkt alebo
sluzbu nekupi. Produkt preto musi byt navrhovany s ohl'adom na to, ¢o zékaznik
chce alebo potrebuje. (Zikmund, 2011)

e Substututy - to, v akych mnozstvach a v akych cenach sa bude produkt alebo
sluzba predéavat’, do zna¢nej miery ovplyviiuje aj to, ¢i je dany produkt alebo
sluZzba jednoducho nahraditelny nie¢im inym- vyhodnejSim. Pri navrhovani
produktu alebo sluzby je potrebné zhodnotit’ aj to, €i je na trhu nieco podobné
nasej sluzbe alebo produktu, ¢o ju dokéze jednoducho nahradit’ za vyhodnejSich

podmienok. (Zikmund, 2011)
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1.6.3 PESTLE analyza

PESTLE alanyza je jedna z mnoha analytickych technik, ktoré slizia k strategicke;j
analyze okolia organizacie, no da sa aplikovat’ aj na jednotlivé projekty. Nazov tejto
analyzy pochéadza, respektive je akronym zaciatocnych pismen typov vonkajSich

faktorov, o ktorych tato technika pojednava. (Welmington, 2015)
Medzi tieto zakladné metriky paria:

e P - Politické - politické vplyvy, ktoré pdsobia alebo moézu potencidlne v
budticnosti posobit’ na projekt alebo organizaciu

e E - Ekonomické - posobenie a hlavne vplyv na organizaciu z pohl'adu miestne;,
narodnej a svetovej ekonomiky

e S - Socidlne - priemet socidlnych zmien dovnutra organizécie, sucastou su aj
kultarne vplyvmi (lokalne, narodné, regionalne, svetové)

e T - Technologické - zhluk technoldgii, ktoré maji vplyv na organizaciu alebo
projekt

e | - Legislativne - popisuje narodny, europsky a medzinarodny legislativny vplyv
na organizaciu

e E - Ekologickej (environmentalne) - rieSenie ekologickej otazky a celkovy vplyv

environmentalistiky na projekt alebo organizaciu (Welmington, 2015)

Tato metoda spada do oblasti analyzy dopadov, ¢o nasvedCuje jej podstatu. Hlavnou
ulohou je identifikovat’ pre kazda skupinu faktorov najvyznamnejsie javy, hrozby, vplyvy
arizika, ktoré moézu ale uz ovplyviuju danu organizaciu alebo projekt. (Welmington,

2015)

1.6.3.1 PEST analyza

PEST analyza je skratenou analyzou PESTLE a teda nezahfna legislativne a ekologické
vplyvy na organizéaciu. V praxi sa prave tato skratend verzia analyzy pouZziva najcastejsSia
ato z dovodu, Ze legislativne vplyvy vieme identifikovat’ a analyzovat’ uz v politickych
dopadoch aenvironmentalne, respektive ekologické vplyvy byvaji casto krat

nepodstatnou nalezitost'ou jednotlivych organizacii a projektov. (Welmington, 2015)

27



2 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

2.1 Pravne subjekty projektu

Cely obsah tejto bakalarskej prace zpohladu subjektov je klasifikovany ako
dodavatel'sko-odberatel'sky vztah medzi zadavatelom a zhotovitelom. Navrh rieSenia
problematiky Poistenia k Vernostnej karte je vystupnym dielom zhotovitel'a pre
zadavatel'a a ma charakter vypracovania funkcnej $pecifikacie, ktora bude podkladom pre

dal$ie kroky spojené s implementéciou projektu do prostredia MS Dynamics CRM 2015.

2.1.1 Zadavatel’

b149

Zadavatel’, d’alej ako ,,spolo¢nost™, je akciova spolo¢nost’ so sidlom na tizemi Slovenske;j
republiky, ktora zadala poziadavku na dodavatela pri dodavke tprav informaéného
systému pod nazvom ISe fungujtci na platforme MS Dynamics CRM 2015. Spolo¢nost’
na zaklade analyzy vlastnych potrieb a potreby rozSirovania portfoélia podnikatel'skej
¢innosti pozaduje rozsirit’ entitu zdkaznik vo vlastnom informa¢nom systéme atribtt

poistenie.

Spolo¢nost’ patri medzi jedného z najvacSich zamestnavatel'ov na uzemi Slovenskej
republiky a pysi sa po¢tom zamestnancov, ktory presahuje 13 000 T'udi naprie¢ celou
republikou. Hlavnou ¢innostou spolocnosti je podla SK NACE, teda klasifikacie
ekonomickej ¢innosti: Cinnosti poskytovatelov univerzilnej postovej sluzby. Z toho
vyplyva, Ze spoloCnost’ sa prioritne zaoberd kuriérskymi a poStovymi sluzbami.
V dlhodobom horizonte dosahuje zisky radovo v milionoch eur, ¢o zabezpecuje dostatok
finanénych prostriedkov na financovanie réznych aktivit tykajucich sa rozvoja

a rozSirovania posobnosti spolocnosti.
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2.1.1.1 PEST analyza zaddvatel’a

Politické faktory — spolo¢nost’ vzh'adom na Struktaru vlastnictva majetku podlieha
politickym zmenam vel'mi citlivo. Tento fakt je zapri¢ineny 100% podielom v Statne;j
sprave a teda majoritnym, jedinym akcionarom je Slovenska republika, konkrétne
zastipena Ministerstvom dopravy, vystavby a regionalneho rozvoja SR. Najvacsim

podielom ovplyviiuje spolo¢nost’ taito mnozina faktorov:

e Vladnuca politicka strana
e Korupcia

e Oblasti zdujmu podpory

Ekonomické faktory — ako kazda spolo¢nost’ je zavisla na ekonomike svojho okolia,
tak aj zadavatel’ pocit'uje zmeny a je ovplyvitovany nasledovnymi ekonomickymi
veli¢inami:

o Inflacia

e Objem finan¢nych prostriedkov v obehu

e Urokové miera

e Cena a dostupnost’ vstupov

Socialne faktory — vplyv socialnych faktorov v nasom pripade rozumieme socialnu

situdciu obyvatel'stva, teda zamestnancov a potencialnych zamestnancov zadavatel’a:

o Uroveil vzdelania
e Demografické trendy

e Rozdelenie prijmov

Technologické faktory — vyvoj technologii ale aj celkové vnimanie a adaptacia daného
trhu na prichod novych technologii je dolezita vec z pohl'adu modernizacie procesov

zadavatel'a. Hlavny vplyv maju tieto faktory:

e Vyvoj novych technolégii
e Trendv IT sektore

e Vseobecna technologicka uroven
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POLITICKE

TECHNOLOGICKE EKONOMICKE

PEST analyza

SOCIALNE

Obrazok 3: PEST analyza zadavatela (Viastné spracovanie)

2.1.1.2 SWOT analyza zaddavatel’a

Spolo¢nost” disponuje pocetnymi silnymi ale aj slabymi strdnkami vyplyvajicimi z
vnutropodnikovej $truktiry, ktoré si popiseme v nasledujucej analyze. Dalej popiseme
mozné prilezitosti a hrozby, ktoré spoloCnost ma alebo je nimi ovplyviiovana z

vonkajSieho prostredia podniku.
e Silné stranky

Silnou strankou spoloc¢nosti je, Ze pontuka okrem svojej hlavnej ¢innosti, ktora tvori 85%
prijmu aj iroké spektrum doplnkovych sluzieb a sluzieb $tatnych institicii. Dalsou
velkou vyhodou je pocetnd pobockova siet, vdaka ktorej vie spolocnost aktivne
komunikovat’ a obsluhovat’ Siroké spektrum obcanov Slovenskej republiky a prioritne
svojich stalych zakaznikov naprie¢ celym tUzemim Statu. Ako d’alSia silnd stranka
spoloc¢nosti, ktora napomaha k dosahovaniu kladnych cisel z pohl'adu ziskovosti je fakt,
ze spoloc¢nost’ posobi na trhu uz viac ako 20 rokov a aktivne sa v poslednom Case snazi

zavadzat’ on-line rieSenia vybavovania zakaznikov.
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e Slabé stranky

Za slabé¢ stranky spolocnosti sa povazuje vel'mi rozsiala Struktira veducich pracovnikov,
ktori z vel'kej miery spomal'uju napredovanie v ramci projektového riadenia. Problém
nastava v pripade, ked’ sa projektovy navrh predklada na podpis celej Struktare riadiacich
pracovnikov. Vysledkom byva Casto krat aj pozastavenie projektu vypracovaného
odbornikmi ¢i nezmyslené pripomienkovanie v pripade, Ze z daného projektu vediicemu
pracovnikovi a jeho tseku neplynie exaktne stanoveny uzitok. Vyssie spominani veduci
pracovnici nie st motivovani pre celkovy rast spolo¢nosti, zodpovedaju a rozvijaju
vyhradne svoj vlastny tusek. Ako dalSia slabd stranka je financovanie formou
rozdelovania rozpoctu pevnym dielom na jednotlivé useky bez zohladnovania
jednotlivych tisekov z pohl'adu prinosu pre spolo¢nost’ ¢i uz ekonomicky alebo z pohl'adu

dobrého mena a vzt'ahu so zakaznikmi.
e Prilezitosti

Za velku prilezitost' sa povazuje vrcholové obsadenie spolo¢nosti, ktoré podporuje
moderni komunikéciu so zdkaznikom a je otvorend modernizacii procesov, ktoré v
dnednej elektronickej dobe zacinaji ovladat trh. Velky potencidl a prileZitost ma
spolo¢nost’ v pobockovej sieti, ktord ma zastipenie na celom uzemi Slovenskej republiky
a v nadvéznosti na tento fakt, je tu prilezitost’ na vytvorenie spoluprace s inou, silnou
spolo¢nostou z inej oblasti podnikania, ktord nema prave vysSie spominand, husta
pobockovl siet. Spolocnost’ by tymto ¢inom dosiahla ¢iastoéné pokrytie nakladov na
prevadzku pobockovej siete, prildkala by novych zdkaznikov za sluzbami spolupracujice;j

spoloc¢nosti a pri tej prilezitosti by vznikala moZnost’ oslovenia novych zédkaznikov.
e Hrozby

Najvécsia hrozba spolo¢nosti je na jednej stane stabilna ale napété politickd situécia na
uzemi Slovenskej republiky. Vzhl'adom na to, ze sa jedna o spolocnost, ktorej
majoritnym akcionarom je Slovenskd republika, zmena vlady alebo vymena vedenia
spolo¢nosti na zaklade vplyvu politickych opatreni by mohla viest k pozastaveniu
pripravovanych projektov, ktoré maju za ulohu zvySovanie zisku, dobrého mena
spolo¢nosti a konkurencie schopnosti. Spolo¢nost zamestndva takmer 10 000
zamestnancov a z toho je drviva vécSina bez vysokoskolského a niekedy aj bez
stredoskolského vzdelania, &o moze viest' ku zdlhavym procesom zatéania zamestnancov

a tym sa zvysia naklady personalneho tseku spolo¢nosti.
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Vysledkom SWOT analyzy je odporacanie upriamit’ pozornost’ na vyuzitie rozsiahlej
pobockovej siete spoloCnosti v spojeni so silnym partnerom. Tato prilezitost moze
priniest’ novych zakaznikov a tym zvySovat’ zisk alebo zvacSovat’ objem prostriedkov
pridelovanych na modernizaciu a elektronizaciu sluzieb spolo¢nosti ale v prvom rade
znizi fixné néklady na prevadzkovu ¢innost siete. Zial’ do politickej situacie spolo¢nost’
ako takd nemd moznosti zasiahnut’ a napomahat’ k stabilite, teda tato Cast’ analyzy zostava
ako nevyrieSena a treba na fiu pri zostavovani novych planov mysliet. Vel'mi vyrazne by
spolo¢nosti pomohla zmena rozdel'ovania finan¢nych prostriedkov na chod a realizaciu

projektov jednotlivych usekov.

Tabulka 1: SWOT analyza zadavatela (Vlastné spracovanie)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
- ponuka sluzieb $tatnych institucii - §iroka Struktara veducich pracovnikov
- vel’ka siet’ pobociek - nedostatocna motivacia
- dosah na zékaznika - forma financovania

- 20 ro¢n4 tradicia

PRILEZITOSTI HROZBY

- podpora modernych trendov a modernizacia |- politickd situacia

- predpoklady na r6zne spoluprace - nekvalifikovana pracovna sila

2.1.1.3 Five Forces analyza zaddvatel’a

Analyza SF alebo odborne povedané Five Forces analyza pracuje s piatimi prvkami,
ktorych podstata je progndza vyvoja konkurencnej situdcie v skimanom odvetvi na

zéklade odhadu spravania tychto prvkov:
e Existujica konkurencia

Konkurencieschopnost’ spolo¢nosti je v dnesnej dobe na vel'mi vysokej urovni a to vd’aka

inovativnemu pristupu riadiacich pracovnikov a zavadzaniu modernych technolégii.
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Stbezne na danom trhu operuje priblizne Sest’ velkych spolo¢nosti, ktoré vytvaraju
napétu situaciu pri suboji o zdkaznika. Na druhej strane tento tlak niti zainteresované
spoloc¢nosti k zniZzovaniu cien, skvalitiiovaniu sluzieb a modernizacii, ¢o je prinosom pre
zékaznika. Konkurenti v danej oblasti mozu len do malej miery ohrozit existenciu
spolo¢nosti. Existujuci konkurenti medziro¢ne zvysSuju svoj zisk na ukor spolo¢nosti v
priemere o 2,87%, pricom spolo¢nost’ neustale dosahuje zvySovanie prijmov a zisku. Na
to, aby tento udaj v budicnosti nenabral masivny ndrast, je za potreby udrzovat’ tempo

inovacii a zvySovanie kvality poskytovanych sluzieb.
¢ Potencialna konkurencia

Trh, na ktorom pdsobi vyssie spominana spolo¢nost’ a jej konkurenti sa da povazovat’ za
nasyteny. Vstup a teda vznik novej konkurencie nie je jednoduchy, no ani nemozny. V
ramci danej podnikatel'skej ¢innosti st oblasti, na ktorych by mohol novy konkurent
postavit’ zaklady tispechu a vytlacit’ niektorych konkurentov so slabsim zazemim. Prichod
nového konkurenta alebo konkurentov by do urcitej miery ovplyvnil cenu sluzieb, no nie
do takej miery, Ze by prave cenova politika dokézala narusit’ tento sektor a prislo by k

masivnemu odlevu spolo¢nosti z tejto oblasti.
e Dodavatelia

Dodavatelia maju vel'mi malt Glohu pri cenotvorbe spolo¢nosti a to preto, lebo primarny
segment spolo¢nosti je poskytovanie sluzieb, teda prave spolo¢nost’ vystupuje v
obchodnom ret’azci zviacSa ako dodéavatel’. V pripade, Ze by stavajuci dodavatelia zaviedli
hromadné zvySovanie cien aj v malej miere a teda vstupov pre spolo¢nost’, je predpoklad
ze dopyt po sluZzbach by docCasne nabral klesajucu tendenciu. Na druhej strane je tu
priestor na dojednévanie novych dodavatel'skych subjektov, ¢o by klesajucu tendenciu po

sluZzbach Spolo¢nosti minimalizovala.
e Kupujuci

Zakaznik a teda kupujuci sluzby spolo¢nosti dokaze vyvijat’ tlak na cenu sluzieb smerom
nadol ako u takmer kazdého odvetvia trhu. V pripade, Ze d6jde k podobnému scenaru a
spolocnost’ spolu s konkurenciou zablokuju pokles cien v ramci legislativnych moznosti,
pride k zniZovaniu trZieb a teda k zniZzovaniu predaného mnozstva sluzieb zakaznikom.
Vzhl'adom k tomuto poznatku vieme usudit’, Ze spolo¢nost’ je do istej miery citliva na

dopyt a volanie kupujucich.
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e Substituty

Na trhu sa vyskytuji sluzby, ktoré dokdzeme oznalit' ako substitity k sluzbam
spoloc¢nosti. Velkou vyhodou je, Ze substitity pontikané na danom trhu st zvac¢sa drahsie
ale na druhej strane pridavajua zakaznikovi inu pridantt hodnotu ako pohodlnost’ a rychlost’
vybavenia poziadavky. Vyrazné znizenie cien substititov by mohlo viest ku
katastrofalnym a existenénym problémom spolo¢nosti a jej konkurencii. Napriek tomuto
poznatku vieme s istotou povedat’, Ze prave sluzby ponukajtice spolocnost’ou maju pevné
miesto u spotrebitel'ov a nepredpoklada sa vymena za substitity ani v pripade masivneho

narastu ponukanych substitutov zo strany konkurencie.

EXISTUJUCA KONKURENCIA POTENCIALNA KONKURENCIA
- stit’aZenie o klientelu - nasyteny trh
SUBSTITUTY
- Siroké spektrum

- maly vplyv na spolo¢nost - tlak na cenotvorbu

DODAVATELIA ‘ KUPUJUCI

Obrazok 4: Five Forces analyza zadavatel'a (Viastné spracovanie)

Z analyzy Five Forces sme dospeli k zaveru, Ze z mikroekonomického hladiska
spolo¢nost’ mé silné postavenie na trhu a stagnacia tohto postavenia by si vyzadovala
velké zmeny z pohladu celého fungovania spolo¢nosti, pripadne premyslené kroky
dodavatel'skych subjektov a prudko inovativny nastup novych substitatov. Dalej vieme s
urCitostou povedat, ze stavajuca konkurencia a ani potencidlne novovzniknutd
konkurencia v sucasnej dobe nezenie spoloc¢nost’ do stadia upadku. Tento stav by mohol

nastat’ vplyvom rapidnych znizovani cien konkurencie.
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2.1.1.4 Technické zazemie zaddvatel’a

Spolo¢nost’ nedisponuje vo vnutropodnikovej Struktire Ziadnym oddelenim, ktoré by
bolo v ramci svojich schopnosti a znalosti mozné riadit’ a navrhovat’ infrastruktiru
informacného systému a riadit’ jeho rozsiahly vyvoj a udrzbu. Vzhladom k tomu,
spolo¢nost’ vyhl'adava, respektive spolupracuje s dodavatel'om ako s partnerom, ktory ma
na starosti komplexnt IT spravu celého radu portfolia spolo¢nosti. V pripade vyvoja
novych projektov ako napriklad PKVK, spolo¢nost’ prichadza k dodavatelovi s
vypracovanym business modelom projektu a nasledne dodavatel’ vyhotovi projektova
dokumentaciu a cenovi ponuku pre zhotovitela. Po odsthlaseni projektove;j
dokumentacie a cenovej kalkulacie  dodavatel' zvazuje potrebu zabezpecenia

subdodavatel’a, ako je tomu aj pri projekte Poistenie k VVernostnej karte.

2.1.2 Dodavatel’

Dodavatel'om, dalej ,,zhotovitel*, rieSenia projektu pre zadavatela je spoloc¢nost’
s ruenim obmedzenym, ako pravnickd osoba vykonavajuca svoju podnikatel'skti ¢innost’
na Uzemi Slovenskej republiky. Dodéavatel ma rozsiahle skisenosti s implementéciu,
vyvojom a analyzou informa¢nych systémov ako napriklad SAP, MS Dynamics CRM a
NAV.

Dodavatel'ska  spolo¢nost’ zamestnava v dlhodobom horizonte priemerne 28
zamestnancov s vysokou kvalifikdciou na manazment, informac¢né technoldogie
a ekonomiku. Na trhu p6sobi od roku 2010 a v portfoliu ma vel’ké mnozstvo spolo¢nosti
posobiacich naprie€ celou Eurdpu. Vlastnictvo dodavatel'skej spolocnosti je rozdelené
rovnakym podielom medzi dve osoby, ktoré maju trvaly pobyt na Slovensku a v Ceskej

republike.

Tato bakalarska praca ma za ulohu predstavit’ navrh rieSenia a teda implementéciu
produktu poistenie do 1Se spolo¢nosti v mene dodavatela za predpokladu splnenia

zadania spoloc¢nosti.
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2.1.2.1 Subdodavatel

Pojem subdodavatel’ rozumieme v tejto bakalarskej praci ako spolo¢nost’, ktoru si
objednava Dodévatel' na vykon programatorskych prac. Subdodavatel postupuje na
zaklade projektovej dokumentacie vypracovanej dodavatelom a business modelu

projektu dodaného zadavatel'om.

V pripade projektu Poistenia k Vernostnej karte subdodavatel’ vykonava implementa¢nu
¢ast’ modulu Poistenia k Vernostnej karte do entity zakaznik v ISe, teda do platformy MS
Dynamics CRM 2015. Subdodavatel vyuziva na implementaciu daného projektu
platformu ,,dotnet ((NET), pricom dodavatel’ nedisponuje odbornikmi s vyssie uvedenou
kvalifikdciou na dané rozhranie platformy. BlizSie informécie o platforme .NET sme si

popisali v teoretickej Casti tejto bakalarskej prace.

2.2 Projekt Poistenie k Vernostnej karte

Projekt Poistenie k Vernostnej karte (PKVK) sa v naSom pripade rozumie ako doplnkova
sluzba Poistenie pre zakaznikov SpolocCnosti, ktori st drzitelmi Vernostnej karty.
Poistenie k Vernostnej karte je poistenie, ktoré spolocnost’ sprostredkovava pre svojich
zakaznikov. Jednd sa o neStandardny produkt jednej z poistovni pdsobiacich na
Slovenskom trhu, dalej len ,,poistoviia®“, ktory chrani poistnikov pred stratou
zamestnania, respektive pred stratou prijmu. Na zéklade tohto poznatku sa aj zostavuju
podmienky jednotlivych prvkov navrhu implementécie produktu do entity zakaznik v M'S
Dynamics CRM 2015, ktoré je detailnejSie rozpracované prave v praktickej Casti tejto

bakalérskej prace.

Detailné parametre PK VK z ekonomicko-Solidarneho pohl'adu ako produkt poistovne nie

je predmetom tejto bakalarskej prace, preto sa s nim nebudeme dopodrobna zaoberat’.
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2.2.1 Ciele implementdacie projektu

Ciel'om projektu PKVK je funkény navrh novej funkcionality Poistenie k Vernostne;j
karte v prostredi MS Dynamics CRM 2015, teda v informa¢nom systéme spolo¢nosti pod
nazvom ISe. Jednym z hlavnych cielov je logicky névrh, ako bude poistenie vznikat’, ako
bude zanikat, ako bude u¢tované zakaznikom, v akych ¢asovych intervaloch a ako sa

tieto funkcionality budu navzajom ovplyviiovat.

Zavedenim nového projektu Poistenie k Vernostnej karte preukazuje schopnost’
a adaptovanie sa na podmienky dnesného fungovania trhu na ktorom pdsobi. Zadavatel
si uvedomuje silné postavenie produktu poistenie vo vSeobecnosti a prave tento projekt

ma viest’ k udaniu nového smeru rozsirovania svojich sluzieb.

2.2.2 Ekonomické ciele projektu

Zavedenie projektu PKVK do portfolia spolo¢nosti ma za ulohu rozsirit' portfolio
ponukanych sluzieb zdkaznikom, vyhradne obcanom Slovenskej republiky a tym
dosiahnut’ preniknutie na novy trh a teda trh poisteni. Doposial’ spolo¢nost’ nemé v
ponuke sluzieb produkt, ktory by bol podobny alebo by preukazoval princip finanéného
produktu poistenie. Vzhl'adom na to, ze dany subjekt nie je regulovany Narodnou bankou
Slovenskej republiky a tym ¢inom nie je registrovand ako poistoviia, nemoze poskytovat’
sluzby poistenia na priamo ako vlastny produkt. Tato situaciu spoloc¢nost’ vyrieSila
uzavretim spolupréce s registrovanou poistoviiou, ktora na zdklade zmluvy medzi oboma
stranami uviedla na trh, vylu¢ne pre spolo¢nost, novy druh poistenia. Toto poistenie je
predajné vylucne prostrednictvom spolo¢nosti ako produkt k Vernostnej karte zdkaznika,

¢o zarucuje exkluzivitu.

Predajna cena poistenia je stanovena na sumu 7,-€/mesiac a vzhl'adom na typ sluzby, cena
je oslobodend od sadzby DPH podl'a §37 zakona o DPH. Suma poistného bola vypocitana
na zaklade dokladnej analyzy cielovej skupiny poistencov arizik, vyplyvajucich z
¢innosti poistenia pre spolocnost’ dojednanych v pravnych vzt'ahoch so zazmluvnenou

poistoviiou.
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Spolo¢nost’ nastavila predpoklady, ciele obchodného modelu, teda predajnosti produktu

PKVK na nasledovné arovne:

e 17000 predanych PKVK/1. rok od spustenia
e 20 000 predanych PKVK/d’al$i nasledujuci rok

Spolo¢nost’ predpoklada pri dosiahnuti stanovenych planov v horizonte 5 rokov
dosiahnut’ spolu zisk pred zdanenim na urovni 430 000,-€ bez DPH za prvych 5 rokov od
spustenia produktu do plnej prevadzky. V ramci tohto horizontu sa pocita s ubytkom

zakaznikov vyuzivajucich sluzbu PKVK a to v miere priblizne 6,7% medzirocne.

V pripade priaznivého vyvoja a naplnenia cielov v priebehu 2. roka od spustenia sluzby
spolo¢nost’ planuje zvedenie nového produktu poistenie do svojho portfélia. Toto nové
poistenie by sa malo vztahovat k zdraviu a dozitiu istého veku zdkaznika, pri¢om blizsie

toto nové poistenie nie je momentalne Specifikované.

Za predpokladu neuspesného zavedenia PKVK na trh z dévodu nizkeho zdujmu
zékaznikov o dany produkt, spolo¢nost’ ma pripraveny ozdravny plan, ktorym vykryje

pripadné vzniknuté straty.

2.2.3 SWOT analyza projektu

Pre projekt PKVK sme sa rozhodli spracovatt SWOT analyzu z dévodu, Ze povazujeme
za vel'mi doleZité poznat’ prave silné a slabé stranky projektu este pred jeho zacatim. Na
zaklade tejto analyzy si vieme bliZSie predstavit’ rozhodovanie spolo¢nosti do budicna

ako nasledujtce kroky a tak aj ocakéavané ciele zostavené na zaklade obdobnej analyzy.
e Silné stranky

Jedna z najsilnejsich stranok projektu je skutoénost’, ze spolo¢nost’ nevytvara podmienky
tykajice sa priamo produktu poistenie ale vystupuje v predajnom retazci vylucne ako
predajca. Nasledne vSetky reklamacie a mozné kompilacie prechadzajii priamo na
poistoviiu ako to upravuje legislativa. Dalej treba podotknut’, Ze poskytovatel’ poistenia
je renomovana poistoviia s dlhoro¢nou ale hlavne svetovou posobnost'ou. Tym padom,

spolocnost’ svoje zdroje nemusi investovat’ do ¢innosti tykajtcich sa poistenia ako takého
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ale mdze investovat’ do marketingu a predajnych kanalov. Neopomenutel'nou vyhodnou
PKVK oproti inym poisteniam je to, Ze je to unikat na slovenskom trhu a tym padom

vieme tvrdit, Ze dany projekt nema konkurenciu, ¢o ho predurcuje k uspechu.

e Slabé stranky

Ako slabé stranky sa mozu postupom casu ukazat, ze poistenie PKVK neprinasa
zékaznikom dostatocnu pridant hodnotu a teda dévod na zaobstaranie si produktu zo
strany zakaznika. Téato skutocnost’ moze ovplyvnit’ predajnost’ produktu k negativnym
vysledkom, &o bude smerovat k netspechu. DalSou slabou strankou projektu je
podmienka uvedena v zmluve medzi spolo¢nostou a poistoviiou, ktora upravuje
minimélny pocet predanych poisteni, ktoré je spolocnost povinnd predat’ za urcité
obdobie. V pripade nenaplnenie tychto kvot, hrozi spolo¢nosti zmluvné pokuta, ktorej

nasledkom bude pozastavenie sprostredkovania poistenia zo strany spolo¢nosti.
o Prilezitosti

Poistenie k Vernostnej karte méa velky potencidl a vzhl'adom na to, Ze sa jedna o
exkluzivny produkt, nemdze po legalnej stranke prist’ k zavedeniu rovnakej sluzby zo
strany konkurenc¢nych subjektov. Tato skutocnost’ predurcuje projekt PKVK k velkej
vynosnosti pre spolocnost’ na dlhodobej tirovni v pripade naplnenia cielov uvedenych v

ekonomickych ciel'och projektu.
e Hrozby

Pri projekte PKVK existuje viacero hrozieb a to z ekonomického ale aj implementaéného
hl'adiska. Tym implementacnym sa budeme venovat’ na konci tejto bakalarskej prace. Za
hlavnu ekonomicktl hrozbu mézeme povazovat’ zneuzivanie poistenia. Tento aspekt je
len vel'mi tazko ovplyvnitelny, respektive tazko sa da zamedzit tomuto konaniu.
Poistovna, ktorej sluzby spolo¢nost’ pontka pod ndzvom PKVK ma kvalifikovany tim
odbornikov na likvidaciu poistnych udalosti, no nemusi to stacit’ pri odhal'ovani nekalych
praktik zdkaznikov. Takéto spravanie a ¢iny moézu viest k totdlnemu zlyhaniu a
nenaplneniu planov, ¢o bude mat’ za nésledok ukoncenie poskytovania danej sluzby.
Dalsia hrozba prichadza zo zmluvného vztahu medzi spolo¢nostou a poistoviiou. Této
hrozba sa naplni v pripade, ked’ spolo¢nost’ nebude v adekvatnom c¢asovom horizonte

schopnd riesit’ a likvidovat’ poistné udalosti. Takyto postup bude viest k neddvere k
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produktu a naslednému odlivu zdkaznikov nie len z PKVK ale aj ostatnych sluzieb

spolo¢nosti.

Tabulka 2: SWOT analyza projektu (Viastné spracovanie)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
- ponuka sluzieb Statnych institacii - zla stratégia predaja, novy produkt
- vel’ké siet’ pobociek - objemové limity zo strany poistovne

- dosah na zdkaznika

PRILEZITOSTI HROZBY
- exkluzivita produktu - zneuzivanie poistenia
- pravna ochrana - neddvera zakaznika

- plnenie poistenia

2.3 Informacény systém MS Dynamics CRM v spolo¢nosti

Informacny systém MS Dynamics CRM 2015 v spolo¢nosti, d’alej len ,,ISe* predstavuje
Standardnt inStalaciu respektive balik od spolo¢nosti Microsoft bez dopliujucich Gprav
softvéru. V momentalnom stave sa na ISe pripdja, respektive dotazuje IS SAP, ktory na
svoju prevadzku potrebuje prave entitu zakaznik a jej zakladné atribtty, s ktorymi pracuje
a prioritne fakturuje predaj tovarov a sluzieb zakaznikom. Parovanie zakaznika z ISe a IS

SAP prebieha prostrednictvom Variabilného ¢isla Vernostnej karty.

Dalej ISe plni funkcionalitu hlavného kmefiového zaznamu zakaznikov spolo¢nosti a teda
zabezpecuje jedinecnost’ zdznamov, ¢o v minulosti este pred zavedenim MS Dynamics
CRM bol jeden z najzavaznejSich problémov a predsa duplicity zakaznikov vznikajice z

dovodu viacerych CRM a ERP softvérov zavedenych v spolocnosti.
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2.3.1 Aktudlny stav uZivatel’ského rozhrania entity zakaznik

Zakaznik, ako hlavna podstata vSetkych CRM systémov a aplikacii obsahuje vel'ké

mnozstvo entit. Pri projekte PKVK nés bude prioritne zaujimat’ entita Account, ¢o vo

vol'nom preklade moze znamenat’ vyraz ako tcet alebo konto. Entita Account obsahuje

vSetky zakladné informacie o zdkaznikovi, medzi ktoré budeme implementovat’ prvky

Poistenia k Vernostnej karte. Podrobny rozbor a aktualny stav entity a jej atributov si

predstavime v nasledujucich kapitolach tejto bakalarskej prace.

2.3.1.1 Zikladné informacie

Tato sekcia entity Account nam poskytuje informéciu, ¢i je zdkaznik aktivny a dalSie

informacie ohl'adom datumov.

Tabulka 3: Zdkladné informdcie entity Account (Vlastné spracovanie)

Atribut Slovny popis
Status Status zdkaznika
Fo_Po Fyzicka alebo pravnicka osoba

Register_Date = Datum registracie
Modified_On | Datum Gpravy zaznamu
Cislo_Uctu  Cislo tétu
ID_Registator = Interné ID zamestnanca

Identification = Roc¢né ¢islo zdkaznika

Datovy typ
<bit>
<varchar>
<date>
<date>
<varchar>
<varchar>

<varchar>

e Status: status zdkaznika m6Ze mat’ dva stavy a to aktivny a neaktivny,

e Fo_Po: tento atribut nam hovori, ¢i je zakaznik registrovany ako pravnicka alebo

fyzicka osoba,

e Register_Date: predstavuje datum prvej registracie zakaznika do ISe,

e Modified_On: uklada hodnotu datumu, kedy bol naposledy zmeneny zaznam,

e Cislo_Uctu: atribat obsahujuci ¢islo uctu zakaznika v tvare IBAN,
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e ID_Registrator: obsahuje jedine¢né ID zamestnanca, ktory zakaznika
registroval,

e ldentification: rodné ¢islo zakaznika.

2.3.1.2 Hlaviéka

Hlavicka pri otvorenej entite Account z uzivatel'ského rozhrania obsahuje vsetky
potrebné informacie pre jedine¢nu identifikaciu zdkaznika a to hlavne Variabilny symbol
a Account Number, pricom Account Number predstavuje rodné ¢islo. Najdolezitejsi a
jediny prepojeny informaény systém je SAP, ktory vyuziva VS, Variabilny symbol na
parovanie zdkaznika s vlastnou datovou Struktirou a nasledne vybavuje objednavky

tovarov a sluzieb, ¢o ale nie je predmetom tejto bakalarskej prace.

Tabulka 4: Obsah hlavicky (Vlastné spracovanie)

Atribut Slovny popis Datovy typ
VS Variabilny symbol <varchar>
AccountNumber Rodné ¢islo zakaznika <varchar>
AccountName Meno + Priezvisko <varchar>
Classification Klasifikacia <varchar>

e VS: predstavuje jedine¢ny identifikator tvoreny metédou RND,

e AccountNumber: zalozny identifikator, ktory predstavuje rodné ¢islo zakaznika,

e AccountName: nazov zdkaznika uloZeného v databaze, predstavuje spojenie
mena a priezviska zakaznika,

e Classification: zaradenie zakaznika do skupiny alebo segmentu podla potrieb.
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Obrazok 5: Zobrazenie hlavicky v MS Dynamics CRM 2015 (Viastné spracovanie)

2.3.1.3 Osobné udaje

V casti Osobné udaje uzivateI'ského rozhrania ISe sa nachadzaju tdaje identifikaciu

konkrétneho zakaznika.

Tabulka 5: Zdkladné identifikdatory zakaznika (Vlastné spracovanie)

Atribut Slovny popis Datovy typ
Titul_Pred Titul pred menom <varchar>
Name Meno <varchar>
Surname Priezvisko <varchar>
Titul_Za Titul za menom <varchar>
Pohlavie Pohlavie <bit>
Cislo_OP Cislo Ob¢ianskeho preukazu | <varchar>
Datum_Narodenia | Datum narodenia <date>

e Titul_Pred: standardny titul pred menom,

e Name: krstné meno zakaznika,

e Surname: priezvisko zdkaznika,

e Titul_Za: standardny titul za menom,

e Pohlavie: pohlavie v rozsahu MuZ/Zena,

e Cislo_OP: ¢islo Ob¢ianskeho preukazu alebo Pasu,

e Datum_Narodenia: datum narodenia zakaznika.
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2.3.1.4 Kontaktné udaje

Medzi kontaktnymi tidajmi sa nachadza emailové adresa zakaznika a telefonicky kontakt.

Tabulka 6: Kontaktné informdcie zakaznika (Vlastné spracovanie)

Atribut Slovny popis Datovy typ

Main_Phone Kontaktny telefon <varchar>

Email_Address | Kontaktna emailova adresa | <varchar>

e Main_Phone: hlavny telefonicky kontakt na zakaznika,
e Email Address: emailova adresa, kde si zakaznik zeld dostavat mail

komunikaciu medzi spolo¢nost'ou a zakaznikom.

2.3.1.5 Adresa

V poli adresa sa nachadzaji vsetky tidaje o zakaznikovom trvalom, prechodnom alebo

inom bydlisku, kde sa zdrZiava.

Tabulka 7: Adresa zdkaznika (Viastné spracovanie)

Atribut Slovny popis Datovy typ
Country Stat <varchar>
Postal_Code Postové smerovacie Cislo <char>
City Mesto <varchar>
Street 1 Ulica <varchar>
Street_2 Popisné a smerové ¢islo <varchar>

e Country: §tat nizSie uvedenej adresy zdkaznika,

e Postal_Code: postové smerovacie &islo inak zname ako PSC,

e City: mesto, kde sa zdkaznik zdrZiava a prebera postova koreSpondenciu,
e Street_1: ulica bydliska zakaznika,

e Street_2: zobrazuje popisné a smerovacie Cislo ulice zdkaznika.
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2.3.1.6 Zdznam vydanych Vernostnych kariet

Ako posledna ¢ast’ uzivatel'ského rozhrania v entite Account je sekcia vydané Vernostné

karty. V tejto sekcii sa nachadzaju informacie o vSetkych kartach, ktoré boli danému

uzivatelovi vydané. Dalej sa v tejto sekcii nachadzaju informécie tykajice sa priamo

Vernostnej karty ako jej sériové ¢islo a typ funkcionality.

Tabulka 8: Zaznam vydanych Vernostnych kariet (Vlastné spracovanie)

Atribut Slovny popis Datovy typ
Card_Number | Cislo Vernostnej karty <varchar>
Serial_Number | Sériové ¢islo karty <varchar>
Status Status Vernostnej karty <varchar>
Platnost_Do Platnost’ karty <date>
Typ_Karty Typ karty <bit>
Created_On Datum zaloZenia <date>

e Card_Number: je udaj, ktory sa uklada do ISe ako heSované ¢islo Vernostnej

karty,

e Serial_Number: predstavuje sériové Cislo karty udavané vyrobcom,

e Status: je indikator, ¢i je dana Vernostna karta aktivna alebo neaktivna,

e Platnost_Do: datum exspiracie Vernostnej karty,

e Typ_Karty: typ karty oznacuje jednu z dvoch voliteI'nych funkcionalit karty.

Zakaznik ma na vyber, ¢i chce Vernostnil kartu len ako preukaz zékaznika

(Standard) alebo si spristupni platobnt funkcionalitu Vernostnej karty (Pay),

e Created_On: datum pridelenia Vernostnej karty ku zakaznikovi.

Active Karty v

CardMumber 4

39A2B43C5001C1D1A4CE2DDOFAEBCICTAAGEZEDR

Sériové dislo karty Status

****** 43740315 Karta aktivna

+ =

Platnost do Typ karty Created On 4

Pay 18.4.2016 14:49

Obrdzok 6: Vyobrazenie Vernostnych kariet zakaznika (Vlastné spracovanie)
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3 NAVRH PROJEKTU POISTENIE K VERNOSTNEJ
KARTE

V praktickej Casti tejto bakalarskej prace sa bude navrhovat’ implementacia projektu
KPVK do zakaznika, respektive do entity Account, ktora je detailne popisana v predoslej
Casti. Postupne si popiSeme funkény navrh a pri kazdom novom atribute sa budeme snazit’
preukazat’ a odovodnit’ dané rieSenie a taktieZ objasnit’ napojenie na entitu Account u
zékaznika v MS Dynamics CRM 2015.

3.1 Stavy PKVK

Poistenie k Vernostnej karte moze mat’ z pohl'adu ISe 4 stavy, ktoré reprezentujui v akej
faze sa dané poistenie nachddza. Zaznam stavu poistenia sa meni bud’ automaticky na

zaklade d’alej popisanych procesov alebo manuélne pracovnikom spolo¢nosti.

Stav PKVK ako atribit u jednotlivého zdkaznika sa v uzivatel'skom rozhrani ISe
premietne do sekcie zakladné informacie. V pripade stavu aktivne alebo neaktivne
poistenie, zobrazenie prebehne formou checkboxu so slovnym popisom ,,Aktivne
PKVKY, kde zaskrtnuté pole znamena aktivne a prazdne pole znamena neaktivne. Stav
Zadané a Nezalozené budeme zobrazovat' v uZivatel'skom rozhrani pod novym
checkboxom Aktivne PKVK formou atributu ,,PKVK info*, ktoré moze nabit’ prave

hodnotu Zadané a Nezalozené.

Tabulka 9: Navrh stavu produktu poistenie (Viastné spracovanie)

Atribut Slovny popis Datovy typ
Active_ PKVK | Chceckbox <bit>
PKVK_Info Stav procesu KPVK <varchar>

e Active_ PKVK: checkbox, ktory v pripade zaSkrtnutia predstavuje stav aktivne
poistenie a v pripade prazdneho pol'a stav neaktivne poistenie,

e PKVK_Info: nadobuda hodnotu v pripade stavov zadané a nezalozené poistenie.
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3.1.1 Stav Aktivne poistenie

Poistenie nadobuda stav aktivne v pripade, Ze prebehlo zriadenie PKVK tuspesne,
prebehla sada automatickych kontrol a zo stavu zadané sa prvym spoplatnenim

aktivovalo.

3.1.2 Stav Neaktivne poistenie

Poistenie k Vernostnej karte nadobuda stav neaktivne za predpokladu, ze bolo vykonané
manudlne alebo automatické zruSenie PKVK. Pri manudlnom zru$eni méze byt dovodom
"Umrtie", "Invalidita, Urazova renta, Dochodok", "Ziadost' klienta" a ,,Odmietnutie
poistného plnenia/Pravne ucely“. Pri automatickom zruSeni je podnetom prekrocenie

dvojnéasobku sumy PKVK v atribute Kumulativny dlh - CUMULATICE_DEBIT.

Atribat CUMULATIVE DEBIT, je hodnota dlhu zdkaznika voci spolo¢nosti pri poisteni
k Vernostnej karte. V uzivate'skom rozhrani ISe sa tento atribut bude zobrazovat v
profile kazdého zakaznika ato v sekcii Zakladné informacie. Atribut bude oznaceny
nazvoslovim ,,Cumulative debit“ ajeho hodnota bude narastat’ do kladnych alebo

zapornych ¢isel v zavislosti dlhu alebo preplatku PKVK.

Tabulka 10: Navrh atributu Kumulativny dlh (Viastné spracovanie)
Atribut Slovny popis Datovy typ
CUMULATIVE_DEBIT Hodnota kumulativneho dlhu <varchar>

e CUMULATIVE_DEBIT: predstavuje kladnu alebo zapornu hodnotu dlhu
zékaznika voci spolo¢nosti. Kumulativny dlh narastd do zépornych Ccisel
Vv pripade, Ze nastal preplatok sluzby, v pripade dlhu ¢islo, respektive dlh narasta

do kladnych cisel.
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Atribait CUMULATIVE DEBIT, ktory nadobuda hodnoty v pripade nepodarené¢ho
billingu (FALSE) alebo prave preplatku zo strany zakaznika, kde je uhradend suma vyssia

ako pozadovana suma, ma nasledovnu schému:

TIME_TO_BILLING

BILLING_COUNTER

CUMULATIVE_DEBIT

Obrazok 1: Navrh funkovania atributu Kumulativny dih (Viasné spracovanie)

3.1.3 Stav Zadané poistenie

Stav zadané nadobtida poistene v pripade, Ze prebehne zriadenie PKVK a poistenie caka
na sadu automatickych kontrol pred prvym spoplatnenim z Vernostnej karty.

3.1.4 Stav NezaloZené poistenie

Stav nezalozené poistenie nadobuda v pripade, Ze automaticka sada kontrol pred prvym
spoplatnenim z Vernostnej karty neprebehne tispesne.

3.2 Zakladné operacie s PKVK

3.2.1 Zriadenie PKVK

Zriadenie PKVK poistenia méze byt vykonané:
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a) manualne pracovnikom spolo¢nosti na zaklade pisomnej ziadosti zékaznika,

b) manualne pracovnikom Call centra na zadklade prostriedku dialkovej

komunikacie.

PKVK je mozné uhradzat vylu¢ne jednym sposobom a to automaticky, ¢o znamena

spoplatnenim z Vernostnej karty zékaznika, ku ktorému sa viaze poistenie.

Vsetky poistenia po zriadeni su v stave “zadané”. Do stavu “aktivované” sa dostavaji po

uspesnej automatickej kontrole a prvom automatickom spoplatneni PK VK.
Aktivacia PKVK sa realizuje na zaklade kritéria 18.dfa v mesiaci:

a) PKVK zriadené do 18. dia (vratane) v mesiaci — poistenie aktivované v prvy den

najblizSieho nasledujiceho kalendarneho mesiaca,

b) PKVK zriadené po 18. dni v mesiaci — poistenie aktivované v prvy defnt druhého

kalendarneho mesiaca po uzavreti zmluvy, dovtedy PKVK zostava v stave “zadané”.

Tento sposob Casového rozliSenia je navrhnuty z dovodu, aby sa preventivne predislo
neziaducim vplyvom ostatnych informacnych systémov a ich operacii komunikujtcich s
entitou zakaznik v ISe. Vzhladom na to, Ze spolo¢nost vykonava velki mnozinu
spoplatiiovani svojich klientov automatickymi procesmi z Vernostnej karty, povazujeme
tento navrh ako spravny a z praktického hl'adiska ako efektivny pri zachovani plynulosti

chodu ISe.

3.2.1.1 Sada automatickych kontrol

Sada automatickych kontrol predstavuje kontrolu podmienok na zaloZenie PKVK,
respektive zmenu stavu na aktivne poistenie. Kontroly sii vykonavané plne automaticky

systémom na zaklade podnetov ¢asového intervalu alebo manualnej akcie.

Automaticka sada kontrol vykonéava kontrolu podmienky veku, kontrolu existencie VK a

existenciu PKVK:

a) Kontrola veku (>18, <62)
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b) Existencia Vernostnej karty

¢) Existencia uz zriadeného PKVK

Ak su kontroly netuspesné, znamenaju automatické nezalozenie PKVK a ulozenie do
stavu “nezalozené”. V uzivatel'skom rozhrani po kliknuti na nabity atribut PK VK Info,

zobrazi sa dialdbgové okno, kde je mozné najst dovod nezalozenia poistenia

3.2.2 ZruSenie PKVK

Zrusenie PKVK je vykonané v nasledovnych situaciach:

a) Na zaklade prekrocené¢ho kumulativneho dlhu (dvojnasobna vyska PKVK
poistenia podl'a zmluvnej dohody medzi spolo¢nostou a klientom), respektive
nabitia atribatu CUMULATIVE_ DEBIT

b) Na zaklade Ziadosti klienta

€) Z dovodu dovisenia veku 62 r.

d) Z doévodu timrtia zakaznika

e) Z dovodu poberania starobného dochodku, invalidného dochodku alebo urazove;j
renty

f) Z dovodu nesplnenia podmienok z poistovne (odmietnutie poistného plnenia)

g) Z dovodu odstupenia Spolo¢nosti

h) Na zaklade zrusenia Vernostnej karty

Vyber vyssie uvedenych situacii vychadza z charakteru produktu Poistenie k Vernostnej
karte. Navrh situacii bol od prezentovany Spolo¢nosti a na zdklade spitnej vizby bola

upravena podmienka c), vyska doviSené¢ho veku zo 60 na 62 rokov.

3.2.2.1 Manuadlne zrusenie

Systém na zaklade tupravy umozni pouzivatelovi ISe manualne zrusit PKVK
prostrednictvom dialégového okna. Zrusenie je vykonavané pracovnikom spolo¢nosti pri

zisteni nesplnenia poistnych podmienok. Zrusit’ je mozné iba PKVK v stave aktivne alebo
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zadané. Pri zaddvani zrusenia PKVK pouzivatel’ zadd v dialdgovom okne datum ziadosti
zrusenia (datum ziadosti zrusenia nesmie byt skorsi ako datum aktivacie alebo datum
ziadosti o zriadenie PKVK) a uvedie dovod zrusenia. Datum a dovod zrusenia po zadani
cez dialogové okno uz nie je mozné uzivatel'sky editovat’. Toto opatrenie je zavedené z

dovodu systémovych nastaveni generovanych stiborov.

Dovody manualneho zruSenia PKVK st zmluvne dohodnuté hodnoty, ktoré modze
zékaznik, drzitel’ Vernostnej karty a PK VK nadobudnut’:

a) "Umrtie"

b) "Invalidita, Urazova renta, Dochodok"

¢) "Ziadost klienta/Zrusenie Postovej karty"

d) ,,Odmietnutie poistného plnenia/Pravne tcely*

3.2.2.2 Automatické zruSenie

Systém vykona automatické zruSenie PKVK, ak dlh zdkaznika za PKVK presiahne
dvojnasobok mesacného poplatku za poistenie. Kontrola na nezaplatenie poistenia je

vykonana pri zmene atributu ,,.kumulativny dlh*, CUMULATIVE DEBIT.
Systém:

e Zmeni stav predplatenej sluzby na "neaktivne"

e Uvedie dovod nezaloZenia/deaktivacie "neplatenie”

e Nastavi datum deaktivacie na koniec mesiaca poslednej neuhradenej platby, teda
koniec aktualneho mesiaca, kedy bolo zistené prekrocenie dlhu

e Datum evidencie ukoncenia predplatenej sluzby systém nastavi na aktudlny den

Ak je PKVK uz neaktivne, systém prepiSe dovod a datum deaktivacie iba v pripade, ak

je datum niz$i ako uz zaevidovany datum deaktivacie.
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3.3 Spoplatnenie z Vernostnej karty

Spoplatiiovanie PKVK prostrednictvom Vernostnej karty bude prebiehat’ v 2 terminoch
kazdého mesiaca, ato presne 1-vého dna v mesiaci a 15-teho dna v mesiaci. Kazdy
zdkaznik bude priradeny do tohto cyklu spoplatiiovania podla datumu registracie
Vernostnej karty. Navrh spociva v zavedeni dvoch zékladnych zuctovacich obdobi

spolo¢nych pre vsetkych zédkaznikov rozclenenych nasledovne:

a) 1.den v mesiaci: Zakaznici registrovani od 13. diia (vratene) v mesiaci do 3. dna
(vratene) od konca mesiaca,
b) 15. den v mesiaci: Zakaznici registrovani od 2 dna (vratene) od konca mesiaca

do 12. dna (vratene) nasledujuceho mesiaca.

2 ‘e Rozriedenie do
Triedenie Zakaznikov na 2 Zaka'anCI . ki
cykli spoplatiovania it S
Y SROp PKVK

Priradeny do Roztriedenie
cyklu 1-vého v .- 3. do cyklov
mesiaci

Spoplatnenie 1-
vého v mesiaci

Priradeny do
cyklu 15-teho v
mesiaci

Spoplatnenie 15-
teho v mesiaci

Spoplatnené PKVK

Obrdzok 8: Navrh triedenia zdkaznikov do cyklov (Viastné spracovanie)

Ako Specidlny termin spoplatnenia bude zavedeny posledny defi v mesiaci, tento termin
bude pouzity na opakované spoplatnenie zdkaznika ak prvé spoplatnenie v 15. den
mesiaca nebolo uspesné. Pre zdkaznikov s obdobim spoplatnenia 1. dila v mesiaci bude

opakovany termin spoplatnenia 15. defi v mesiaci.
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3.3.1 Zmena frekvencie platby

Systém umozni pouzivatel'ovi zmenit frekvenciu platby PKVK na zaklade zmenove;j
poziadavky zdkaznika. Frekvenciu platby je mozné menit cez dialogové okno, kde
pouzivatel’ zadd datum ziadosti a pozadovanu frekvenciu platby. Datum ziadosti systém
nedovoli zadat’ skorsi ako 19. den predchadzajuceho mesiaca z dovodu narusenia ¢asove;j

linie funk¢nosti podmienky 18. dna v mesiaci pri aktivacii PKVK.
Pouzivatel’ moze nastavit’ nasledovnu frekvenciu platby:

e Mesacne (1 mesiac)
e Polro¢ne (6 mesiacov)

e Roc¢ne (12 mesiacov)

Zmena frekvencie platby nie je platnd okamzite. Platnost’ zmeny je aktivna po uplynuti
uz predplatenej doby poistenia, pricom ak je zmena realizovana v poslednom mesiaci

platnosti poistenia, vykonava sa podl'a pravidiel zaloZzenia PKVK:

e Ak je datum ziadosti o zmenu frekvencie platby (z dialogového okna) do 18. dia
Vv poslednom mesiaci predplateného poistenia vratane, zmenena frekvencia platby
je aktivna od nasledujuceho mesiaca.

e Ak je datum ziadosti o zmenu frekvencie platby (z dialogového okna) po 18. dni
vV poslednom mesiaci predplatené¢ho poistenia, zmenend frekvencia platby je
aktivna po uplynuti nasledujuceho obdobia. Tzn. ak zakaznik nestihol
V poslednom mesiaci podat’ Ziadost’ do 18. diia v mesiaci vratane, d’al§i mesiac je
spoplatneny rovnakou frekvenciou ako bol doteraz a zmena plati az po jej

uplynuti.
Pravidld zalozenia PKVK su navrhnuté tak, aby nedoslo k ¢asovému nesuladu

spoplatinovania sluzby Poistenie k Vernostnej karte ateda aby nevznikali preplatky
a nedoplatky za sluzbu, ktoré by sa premietli do atribaitu CUMULATIVE DEBIT.
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3.3.2  Automatické spoplatnenie

Systém vykona automatické spoplatnenie predplatenej sluzby Poistenie z Vernostnej
karty, no ISe pred spoplatnenim sluzieb urobi kontrolu frekvencie thrady PKVK a podla

vysledku spusti spoplatiiovanie za predpokladu:

e ISe spoplatiiuje predplatené sluzby, ktoré maju nastaveny datum Predplatend Do
mensi alebo rovny aktudlnemu datumu. Ak datum Predplatend Do nie je vyplneny
(obsahuje NULL), ISe berie do tivahy datum aktivacie.

e ISe vykonava spoplatnenie podla zi¢tovacieho obdobia Zakaznika 1. alebo 15.

deni v mesiaci, pripadne je aplikovany $pecialny termin spoplatnenia.

Spoplatnenie 1. alebo 15. l]speEné

. . q Opak & lat =
v mesiaci spoplatnenie pakovane spoplatnenie

Automatické spoplatnenie

Nastavenie
Ukoncené automatické atributu

spoplatfiovanie Predplatené Do

T

Uspesné
ANO spoplatnenie

v $pecialnom
termine

Navysenie hodnoty
atribdtu NIE
CUMULATIVE_DEBIT

Obrazok 9: Navrh automatického spoplatnenia produktu poistenie (Viasné spracovanie)

Novy atribut spojeny s projektom PKVP Predplatena Do, je vyobrazeny v uzivatel'skom
rozhrani ISe v Casti zakladné informacie ako hodnota, ktora popisuje datum predplatenej

sluzby, respektive d’alSie spoplatnenie.

Tabulka 11: Navrh zdpisu predplateného produktu (Vlastné spracovanie)

Atribut Slovny popis Datovy typ

Predplatena_Do Datum predplatenej sluzby | <date>

e Predplatena_Do: tento atribut zaznamenava datum, do kedy je predplatené,
respektive uhradend sluzba PKVK
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3.3.2.1 Neuspesné spoplatnenie

Ak spoplatnenie PKVK neprebehlo uspesne, systém sa pokusi o opakované spoplatnenie
v nasledujicom zuctovacom obdobi a stibezne nastavi k danému zakaznikovi priznak

opakované spoplatnenie, podl'a pravidiel spoplatnenia z Vernostnej karty.

V pripade, Ze ani v Specialnom termine spoplatnenia daného mesiaca neprebehlo
spoplatnenie UspeSne, systém zaeviduje kumulativny dlh a nabije atribut
CUMULATIVE_DEBIT. Ak je frekvencia spoplatnenia polro¢ne, alebo ro¢ne, systém
eviduje dlh vo vyske mesacného poistenia. V pripade, ak dlh prekroci povolent hranicu
kumulativneho dlhu, ktord je nastavena na dvojnasobok poplatku za PKVK, systém
vykona deaktivaciu predplatenej sluzby poistenia podl'a procesov automatického zrusenia
PKVK.

Ak v druhom mesiaci prebehlo spoplatnenie uspesSne, systém znizi dlh z

predchadzajiceho mesiaca, teda ponizi hodnotu atribaitu CUMULATIVE DEBIT.

3.3.2.2 Uspesné spoplatnenie

Ak spoplatnenie prebehlo uspesne, systém nastavi datum Predplatena Do na posledny dent
v mesiaci podla spoplatnenej frekvencie (mesatne — na koniec aktualneho mesiaca,
polro¢ne — na koniec mesiaca o0 pol roka minus jeden mesiac, roéne — na koniec mesiaca

0 rok minus jeden mesiac).

3.3.3  Vypoclet sumy spoplatnenia

Suma spoplatnenia sa bude vypocitavat’ nasledovne:
e AK je predplatena sluzba v stave zadana (jedna sa o prvé spoplatnenie PKVK),

systém spocita jednorazovy poplatok a mesacny poplatok krat pocet mesiacov vo

frekvencii spoplatnenia (mesac¢ne 1, polrocne 6, ro¢ne 12)
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e Ak je predplatena sluzba v stave aktivna, alebo neaktivna (kde datum deaktivacie

> ako aktudlny datum spoplatnenia), systém spocita mesacny poplatok krat pocet

mesiacov vo frekvencii spoplatnenia (mesac¢ne 1, polro¢ne 6, ro¢ne 12)

e Nasledujtce spoplatnenie je vykonané po uplynuti ¢asu definovanom frekvenciou

spoplatnenia poistenia, tzn. po uplynuti datumu Predplatena Do.

3.4 Krizovy reporting

Krizovy reporting ma sluzit’ riadiacim organom spolo¢nosti k mapovaniu a zostavovaniu

predajnej a marketingovej stratégie. Kazdy zreportov bude mozné filtrovat podl'a

datumov,

¢im dosiahneme maximalnu privetivost

zamestnancov ISe a riadiacich pracovnikov.

syst¢ému pre obsluhujicich

Struktura filtrovacej podmienky jednotlivych reportov podl'a datumu:

e (Od datumu

e Do datumu

a) Nezalozené PKVK

Report bude obsahovat nasledovné stipce:

Tabulka 12: Navrh Struktury reportu nezaloZenych PKVK (Viastné spracovanie)

ATRIBUT SLOVNY POPIS

VS VS Vernostnej karty
NAME Meno

SURNAME Priezvisko

STREET_1 Ulica

STREET_2 Popisné a orientacné Cislo
CITY Obec

POSTAL_CODE PSC

DATE_REQUEST CREATE
REASON
DATE_REQUEST DEACTIVATE
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Déatum Ziadosti o zriadenie
Do6vod nezalozenia

Datum ziadosti o zruSenie



DATE_DEACTIVATE
CUMULATIVE_DEBIT

b) Zrusené PKVK

Report bude obsahovat nasledovné stipce:

‘ Datum deaktivacie

‘ Kumulativny dlh

Tabulka 13: Navrh Struktiiry reportu zrusenych PKVK (Viastné spracovanie)

ATRIBUT SLOVNY POPIS

VS VS Vernostnej karty
NAME Meno

SURNAME Priezvisko

STREET_1 Ulica

STREET 2 Popisné a orientac¢né Cislo
CITY Obec

POSTAL_CODE PSC

DATE_REQUEST_CREATE
REASON

DATE_REQUEST DEACTIVATE
DATE_DEACTIVATE
CUMULATIVE_DEBIT

c) Zadané PKVK

Datum ziadosti o zriadenie
Dovod zruSenia
Datum Ziadosti o zruSenie

Datum deaktivacie

Kumulativny dlh

PKVK s priznakom, respektive stavom “Zadané” st poistenia, ktoré ¢akajii na kontrolu

parametrov PKVK alebo na prvé spoplatnenie.

Report bude obsahovat’ nasledovné stipce:

Tabulka 14: Navrh Struktury reportu zadanych PKVK (Vlastné spracovanie)

METADATA SLOVNY POPIS METADAT
VS VS Vernostnej karty

NAME Meno

SURNAME Priezvisko

STREET 1 Ulica

STREET 2 Cislo ulice
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CITY Obec

POSTAL_CODE PsSC
DATE_REQUEST_CREATE Datum ziadosti o zriadenie
FREQUENTION Frekvencia platby
CUMULATIVE_DEBIT Kumulativny dlh

d) Zmeny frekvencie platby PKVK
Pri reporte zmeny frekvencie platby ako u jedin¢ho reportu, nebudeme vytahovat
informécie o mieste bydliska drzitel'a Vernostnej karty a to z dévodu, Ze tento report bude
slazit’ vyluéne na monitorovanie zmien, nie na rozsiahle marketingové vyhodnocovanie

na zéklade geografickych udajov.

Report bude obsahovat’ nasledovné stipce:

Tabulka 15: Navrh Struktury reportu zmien frekvencie platby PKVK (Vlastné spracovanie)

METADATA SLOVNY POPIS METADAT
VS VS Vernostnej karty

NAME Meno

SURNAME Priezvisko

MODIFIED_ON Datum zmeny
OLD_FREQUENTIN Povodna frekvencia platby
FREQUENTION Nova frekvencia platby

3.5 Export dat PKVK

Exportom dat poistenia k Vernostnej karte sa rozumie export, prenesenie Struktirovanych
idajov do prislusnej poistovne, ktora si na zaklade prijatych dat vyplna vlastn
databazov Strukturu, ktora slazi ako nastroj zactovania voci spolo¢nosti a zaroven ako

podklad pri poistnom plneni.

Exportovanie tdajov sa vykonava jeden krat za mesiac na zaklade zmluvnej dohody
spolo¢nosti a prislusnej poistovne vzdy k 5. ditu nasledujuceho mesiaca po mesiaci, za

ktory sa ma uskutocnit’ export.
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Udaje vstupuji do exportu v pripade, e bola od datumu predchadzajiiceho exportu
vykonand zmena v atribute stav. Tento tikon sa vykona pri nasledovnych udalostiach za

predpokladu splnenych podmienok:

a) Ukoncené PKVK
e Dovod deaktivacie je: "Umrtie", "Invalidita, Urazovad renta, Dochodok",
"Odmietnutie poistného plnenia/Pravne ucely"
Podmienky:
Stav = Neaktivne
Datum aktivacie <= obdobie exportu
Datum evidencie ukoncenia poistenia >= obdobie exportu

Déatum deaktivacie <= obdobie exportu

e Ddvod deaktivacie je: "Neplatenie”, "Vek"
Podmienky:
Stav = Neaktivne
Datum aktivacie <= obdobie exportu
Datum evidencie ukoncenia poistenia >= obdobie exportu

Détum deaktivacie = obdobie exportu

e Dovod deaktivacie je: "Ziadost klienta“
Stav = Neaktivne
Datum aktivacie <= obdobie exportu
Mesiac z ddtumu evidencie ukonc¢enia poistenia < Mesiac z datumu deaktivacie

Déatum deaktivacie = obdobie exportu

b) Aktivne PKVK
Stav = Aktivne
Datum aktivacie <= obdobie exportu

alebo

Stav = Neaktivne
Datum aktivacie <= obdobie exportu

Détum deaktivacie > obdobie exportu
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Do exportu pre poistoviiu je vzdy uvadzana mesa¢na suma za PKVK poistenie a suma za

PKVK je definovana na prislusnej predplatenej sluzbe podl'a sadzobniku spolo¢nosti.

3.5.1 Struktira a mapovanie ddt exportu

Struktura exportovaného dokumentu smerom na prisluSni poistovitu bude mat’

nasledovné parametre:

Tabulka 16.: Navrh struktury exportu (Viastné spracovanie)

SLOVNY POPIS STRUKTURY ATRIBUT

SUBOROVY FORMAT csv (Comma-separated values)

ODDELOVAC ;

SYNTAX UDAJU V EXPORTE " " (Kazdy udaj je v zloZenych
uvodzovkéch)

KODOVANIE Windows 1250

FORMAT DATUMOVYCH POLI RRRRMMDD

FORMAT SUM Xxxx,xx (na dve desatinné miesta
oddelené ciarkou, bez oddel’'ovaca tisicov

HLAVICKA Stbor nebude obsahovat’ hlavicku
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4 ZHODNOTENIE RIZIK IMPLEMENTACIE

Pri zavadzani projektu PKVK do prevadzky moézu nastat’ situacie, ktoré modzeme
povazovat’ ako rizika implementacie. Ku kazdému riziku prislucha urcitd hrozba,
respektive stav, ktory moze nastat’ po naplneni rizika a vyplyva z neho urcity dopad. Za
procesné rizika mézeme povazovat rizika vyplyvajice z l'udskej nedbanlivosti, omylu

alebo chyby a v naSom pripade hrozia nasledovné situacie.

Tabulka 17: Zoznam rizik, hrozieb a dopadov implementdacie (Viastné spracovanie)

Riziko Hrozba Dopad
Zmena zadania projektu  Oddialenie terminu
zo strany zadavatel'a odovzdania Navysenie nakladov zadavatel'a
Nedostatocna Oddialenie terminu
komunikacia so odovzdania, nedokoncenie NavySenie nakladov zadavatela,
zadavatel'om projektu zmluvné pokuty

Z1é nacasovanie navrhu a Oddialenie terminu
implementacie odovzdania Zmluvné pokuty

Nedostato¢né vedomosti ~ Oddialenie terminu
pre vyvoj zo strany odovzdania, nedokoncenie Navysenie nakladov pre
dodavatel'ského retazca  projektu dodavatela, zmluvné pokuty

V pripade naplnenia niektorych z vysSie uvedenych rizik hrozi v mnohych ohl'adoch
pokuta vyplyvajica zo zmluvy o zhotovenie projektu. NavysSenie nakladov na vyvoj,
navrh a implementéaciu méZu nastat’ za predpokladu, Ze zadavatel’ pozmeni zamer alebo
obsah pozadovanej funkcionality. Toto riziko je beznou praxou pri projektoch tykajucich

sa informatiky a pribuznych oborov.

Pravdepodobnost’ naplnenia niektorych z procesnych rizik je v naSom pripade vel'mi
malo pravdepodobna a to z dévodu, Ze obe strany si dokladne zadefinovali nélezitosti
zmluv avSetky potreby, predpoklady ajavy vplyvajuice na samotny névrh,
implementaciu, vyvoj a zavadzanie do ostrej prevadzky. Dodavatel’ so zadavatel'om maji
za sebou dlhoro¢nu spolupracu, ktora vnasa do celého projektu ale aj zmluvného vztahu
doveru, ktora je jednym z hlavnych predpokladov na eliminovanie vSetkych rizik

implementacie.
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5 EKONOMICKE ZHODNOTENIE

Cely implementac¢ny proces zavadzania projektu PKVK do MS Dynamics CRM 2015
ako je uvedené v analytickej Casti bude zabezpecovat dodavatel, ktory vyuziva
subdodavatela na pokrytie programatorskej casti projektu. Hodinova sadzba jednotlivych
pracovnikov, respektive projektovych tloh dodévatela ako aj subdodéavatela sa liSia
Vv zavislosti na vykone odbornej ¢innosti. Naklady vynalozené spolo¢nostou na vyvoj
a implementéaciu projektu st vycislené v nasledujucej tabulke. Ceny st uvadzané

vyhradne bez DPH.

Tabulka 18: Ciselné vyjadrenie ekonomické zhodnotenie projektu PKVK (Vlastné spracovanie)

Pozicia Hodinova sadzba v € Pocet hodin Cena pracev €
Partner 200 35 7 000
Projektovy manazér 130 70 9100
Hlavny uctovnik 80 30 2 400
Konzultant 80 40 3200
Programator 75 180 13 500
Biznis analytik 60 50 3000
Account manazér 40 270 10 800
Tester 30 70 2 100
Spolu X 745 51100 €

Celkova cena prace za navrh a implementéciu projektu PKVK je vy¢islena na 51 100,-€
bez DPH. Priemerna hodinova mzda v pripade tohto projektu je takmer 70,-€ bez DPH,
¢o v ponimani informacnych technoldgii ako predmetu podnikania zainteresovanych

stran je prijatel'na Ciastka.

Udrzbu a chod systému v bezchybnej prevadzke na ziklade SLA zmluvy zabezpecuje
dodavatel’ za finanénti odmenu splatni kazdy mesiac vo vyske 3 400,-€ bez DPH, ¢o
predstavuje priblizne 6,7% sumy za navrh a implementaciu projektu. Sumu vo vyske
10 000,-€ bez DPH ma spolocnost’ bezprostredne vyhradent na hotfix Gpravy projektu
pri vzniknutych komplikaciach a nefunkénosti systému spdsobené stranou zadavatela.
Tato ¢iastka je uhradené dodavatel'ovi vopred, spolu so sumou za navrh a implementaciu
projektu ako zaloha pre promptné sluzby, ktora zapocitavame ako naklad pre spolocnost’

na navrh a implementaciu projektu PKVK.
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Vzhl'adom na to, Ze spolo¢nost’ udava svoje stanovené ciele vzhl’'adom na zisk v horizonte
5 rokov, prispdsobili sme tomu aj vypocet nakladov na realizaciu projektu a jeho naslednti

spravu a udrzbu.

Tabulka 19: Vypocet nakladov na projekt PKVK (Viastné spracovanie)

Sluzba (ORI LIV AR

Navrh a implementacia 51 100
Zalohova platba 10 000
Spréava a udrzba 5 rokov 204 000
Spolu 265100 €

Celkovy vypocet vstupnych a rezijnych ndkladov na navrh, implementéciu a spravu
projektu PKVK v horizonte 5 rokov predstavuje spolu sumu 265 100,-€ bez DPH. V tejto
cene ma spolocnost’ zaruky plynulého zavedenia projektu do prevadzky a nasledni

spravu pocas 5 rokov v plnom rozsahu.

Ako je uvedené v ekonomickych ciel'och projektu v analytickej Casti tejto bakalarske;j
prace, spolocnost’ planuje dosiahnut’ zisk z projektu PKVK bez nikladov na névrh,
implementaciu a spravu pocas prvych 5 rokov vo vyske 430 000,-€ bez DPH. Po od¢itani
vysSie vypocitanych nakladov vo vyske 265 100,-€ na prvych 5 rokov od spustenia
projektu, vysledny zisk spolo¢nosti predstavuje 164 000,-€ bez DPH. Zisk prisluchajuci
ku kazdému jednému roku bez ohl'adu na odpisy a asové rozliSenie nakladov predstavuje

32 980,-€ bez DPH.
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6 ZAVER

Tato bakaldrska praca sa zameriavala na navrh a ndsledni implementaciu projektu
Poistenie k Vernostnej karte do programu MS Dynamics CRM 2015 pre spolo¢nost’,
zadavatel'a. Pred samotnym navrhom funkcionalit projektu Poistenie k Vernostnej karte
sme si osvojili zakladné pojmy v teoretickej rovine, ktoré sme Cerpali z renomovanej
kniznej ale hlavne on-line internetovej literatury a ¢lankov svetovych autorit. Z tychto
teoretickych znalosti sme d’alej postupovali k analyze daného projektu, no v prvom rade
jeho okolia. Samozrejmost'ou boli analyzy ako SWOT a Five Forces analyza, ktora nam
dopodrobna objasnila trh, na ktorom chcel zadavatel’ rozsirovat’ svoju aktivitu za pomoci
projektu ale tak aj silné a slabé stranky samotného projektu. NeoddeliteI'nou sti¢astou
rozsiahlejSich analyz bolo podrobne rozobrat samotny CRM softvér, do ktoré¢ho sa
projekt Poistenie k Vernostnej karte malo implementovat, respektive prispdsobit

a navrhnut’.

Navrh funkcionality Poistenia k Vernostnej karte, ako nosna ¢ast’ tejto bakalarskej prace
objasiiuje komplexny pohl'ad na realizaciu, respektive implementaciu tohto projektu
z logicko-biznisového pohl'adu, ktory zahfia prvky technického charakteru za pomoci
schém ako prvky pomoci pri zorientovani sa subdodavatela, ktory zabezpecil
programovanie potrebnych kodov na tspesné zavedenie navrhnutého rieSenia projektu do
ostrej prevadzky. Za najdolezitejSiu ¢ast’ sme povazovali zadefinovanie stavov, ktoré
moze tento projekt v programe MS Dynamics nadobudnut’. Prave zo stavov, ktoré moze
poistenie nadobudntt’, teda ¢i je aktivne, neaktivne, zadané alebo nezalozené, vyplyvaja
d’alSie operacie s danym produktom a viaZu sa nai aj okolité entity alebo softvéry, ktoré
nie su zahrnuté do navrhu Poistenia k Vernostnej karte ato z dévodu, Ze je ulohou
ostatnych okolitych entit cerpat data za pomoci vlastnych API znasho
implementovaného rieSenia. Prihliadnuc k faktu, ze sa jedna o produkt financného trhu,
za ktory je zékaznik v pripade zaujmu nuateny platit mesacny poplatok, stava sa
neoddelitelnou sucastou navrhu prave rieSenie spoplatiovania Poistenia k vernostnej
karte. NaSe rieSenie sme predstavili formou automatického spoplatiiovania a venovali
sme sa aj moznostiam zmeny frekvencie platieb z mesac¢nej na kvartalnu, polro¢nu alebo
rond. Jednou zo zékladnych analytickych potrieb zaddvatela bolo navrhnutie
zostavovania reportov k danému projektu. Tuto problematiku sme vyriesili a navrhli na

zéklade tzv. krizového reportingu, ktory po zapracovani pontka riadiacim manazérom
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zadavatel'a potrebny prehl'ad nad ekonomickou situaciou projektu. Obsah krizového
reportingu sme nastavili tak, ze bude opornou jednotkou pri rozhodovani nie len
u riadiacich ekonomickych manazérov, ale poslizi ako hlavny vstup dat pre

marketingové oddelenie zadavatela.

Po dokladnom ekonomickom zhodnoteni celého projektu, ¢i uz od navrhu a
implementacie ale aj jeho nasledné udrziavanie v 100% stave, vieme zhodnotit, Ze
Vv pripade naplnenia kvantitativnych cielov spoloc¢nosti z pohl'adu ziskavania novych
zakaznikov pre produkt Poistenie k Vernostnej karte, ziskal zadavatel do portfolia
svojich sluzieb =ziskovy produkt, ktory ma potencidl na dalSie rozsirovanie
a exponencialny rast. Nami uvedené fakty a poznatky plynice z ndvrhu a naslednej
implementacie projektu do MS Dynamics CRM 2015, predurcuja tento projekt k vysokej
navratnosti pre zadavatela a v neposlednom rade z pohladu odbornej verejnosti
preukazuje znamky moderné¢ho vyuzitia informaénych technoldgii, ako néstroja pre
nadstandardny rozvoj a Gpravu nastroja MS Dynamics CRM, posobiaceho na svetovej

urovni od spolo¢nosti Microsoft.
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ZOZNAM POUZITYCH SKRATIEK

PKVK — Poistenie k Vernostnej karte

CSV — Comma-separated values

VS — Variabilny symbol

IS — informacny systém

ISe — informaény systém Zadavatela

OP — ob¢iansky preukaz

VK — Vernostna karta

API — rozhranie pre programovanie aplikacii (Application programming interface)
Hotfix — promptna oprava chyby alebo zavady

Tzv. — takzvany
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