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* CRM vs ERP
* CRM vs BI

* CRM
o Operacni
o Analytickeé
o Kolaborativni
o Aj.
* SRM
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o -H
PRODEJE

Zdroj: https://www.ceosdata.com/blog/5-
zakladnich-otazek-pri-vyberu-dobreho-crm/

frantisek.koblasa@tul.cz
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Customer Relationship Management - CRM

 CRM - fizeni vztahU se zdkazniky
* Neni pouze IS, je manazerskym nastrojem

* CRM se stalo synonymem IS diky prirozeni podpore pomoci
CaX.

e je interaktivni proces, jehoz cilem je dosazeni optimalni
rovnovahy mezi firemni investici a uspokojenim zakaznickych
potreb... optimum je definovano maximalni ziskem obou stran”

Zdroj: Chlebovsky, V. (2005). CRM-Rizeni vztaht se zakazniky. Computer Press.

Systém CRM je soubor hardwarovych a softwarovych
technologii podporujicich celkovou strategii firmy vedouci k
pozndvdni zakaznikd, posileni jejich loajality, zvyseni jejich

zajmu o dalsi produkty a sluzby firmy.

Zdroj: Hommerova, D. (2012). CRM v podnikovych procesech. Grada Publ..
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e Zvyseni spokojenosti zakaznika
o Zvysit navraceni zdkaznik( - loajality

o ZvétSeni zakaznické zakladny

» Zkraceni doby uzavreni obchodnich pripadd
o Systematizovat procesy
o Automatizovat administrativu

e Zvyseni uspesnosti Marketingovych kampani
e Zvysit prodej a Zisky
* Snizeni nakladl na ziskani zakaznika

o Segmentace zakazniku a trhu

o Definice zakaznickych potreb

o Definovani firemni strategie ve vztahu k potfebam

CRM - Cile



ERP vs CRM

ERP (Casto) obsahuje:

* Databazi zakazniku

* Databazi zakazek

* Obchodni korespondenci a plan
 Meéreni uspésnosti zakazek

* Obchodni historii zakaznika

e Aj.

CRM tak jako dalsi IS (APS, WMS, MES) prohlubuje
funkce ERP a jejich light-CRM moduld.
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ERP vs CRM

- -y
eSie mmd

Distributing process Supplies chain
management management

e\
2 A

Calculate time spent on
converting leads to
closed deals

Streamline sales
processes

Salesforce

29 Automation

mh < [
il
Track ma:ulfacturlng Improve the accuracy PP
chain of financial data omate and manage
marketing campaigns Analyze customer
N interactions and
o = purchasing patterns
=N -
Standardize business Accounting and
procedures financial applications Automate customer T
service Create data reports

o) ¢

sz 238 ‘4 N
Manage human Manage benefits, payroll, PR
eansew, Manage business contacts  Pursue new leads and
SRNENS and stpapeenfontation % and business leads opportunities more
effectively
“ul Marketing
Lower purchasing Reduce redundant Automation Improve response
costs tasks time Automate
L, - ? . repetitive tasks
- = Share
= marketing
Process orders

and sales collateral

Zdroj: https://www.deskera.com/blog/crm-vs-erp/

frantisek.koblasa@tul.cz



CRM vs Business Inteligence

Business Inteligence (BI)

Zameéruje se na podporu strategickych rozhodnuti
Analyzu vnéjsiho prostredi

Predpoved budoucich podminek trhu

Dokaze analyzovat objemna a nestrukturovana data.
Analyzuje jak chovani zakazniku tak konkurence.
Nezameruje se na zakaznika Ci produkt

Zameéruje se na cely segment trhu



CRM vs Business Inteligence

e Zameéruje se na cely ,zivotni cyklus“ zakaznika.

e Zameéruje se na budovani vztahu se zakaznikem, ne
na analyzu trhu.

* \lychazi ze ziskané zkusenosti — dat ve vlastni
databazi.

CRM vyuzije jak SME, tak korporatni org.
Bl je spise pro velké — korporatni firmy
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CRM vs Business Inteligence

Orientovany na cely trh
Poskytuje informace potrebni ke
strategickym rozhodnutim
Poskytuje pokrocilé analytické a

Orientovany na zakaznika
Zlepsuje vztah s konkrétnim
zakaznikem.

Zvysuje loajalitu zakaznika.

vizualizaCni nastroje.
Zlepsuje vztah se zakaznikem
(segmentem)

Zvysuje pravdépodobnost ziskani
noveého zakaznika.

Obsahuje zejména data o
stavajicich a potencialnich
zakaznicich a o vykonosti prodeje

Zdroj: autor

frantisek.koblasa@tul.cz



Customer Relationship Management - CRM

RozliSuje se 3-5 zakladnich typt CRM:

* Operacni |;l_;-_|_-é|
* Analytické ‘ﬂ
 Kolaborativhi © @

Vznikaji dalsi ve snaze se odlisit

-
* Strategicke ‘l
 Management kampani —

0e®
PN
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Customer Relationship Management - CRM

Campaign Management--------- = --------- Analytical CRM

Collaborative CRM-----O-+-- ----Operational CRM

Different
| Types of

/ CRM

Strategic CRMO | gl - -{O----Services Automation

Salesforce Automation------ O---- @ 0.0 Marketing Automation

@® vindmvajix

Zdroj: https://mindmajix.com/what-is-crm

frantisek.koblasa@tul.cz
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Operacni — Analitické — Kooperacni CRM

Operacni
(Front office)
Automatizace prodejnich
cinnosti
Automatizace
marketingové kampané
Automatizace
marketingové kampané

Analytické
(Back office)

Data warehousing
Data Enhancement
Data Mining

Business Inteligence

Kolaborativni

\E

stroje pro rizeni

komunikace mezi

zakaznikem a
dodavatelem Zroj: autor

frantisek.koblasa@tul.cz



Operacni CRM

* Rizeni a automatizace podnikovych procestl v oblasti
komunikace se zakaznikem

o marketing
o obchod

o Servis

e Operacni CRM - Front - office (prima komunikace)

o Automatizace prodejnich Cinnosti
SFA (Sales Force Automation)

o Automatizace marketingové kampané 6)
EMA (Enterprice Marketing Automation)

o Zakaznicka podpora -

CSS (Customer Servis and Support)
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CRM — Operacni - SFA

Sales Force Automation (SFA)
* 1/3 ¢innosti 1 prodejce neni spojena a aktivitami pridavajicimi hodnotu.
* Typickeé aktivity

o Sledovani a upozornovani na milniky - v jaké je fazi obchodni pripad,
jaké milniky je nutné dokonc it (v€. Kalendare planovani schiizek,
termint dle zvyklosti/vhodnosti pro zakaznika aj.).

Jo

o Automaticka komunikace se zakaznikem - Zasilani personifikovanych
@ kontaktnich emailt po uplynuti definované doby od posledniho
kontaktu (aktivity).

Sledovani stromové struktury (sitovy graf) fizeni aktivit obchodu —
,Service pipeline”.

X

Il ‘%@;

o Automatizace repetitivnich administrativnich Cinnosti - vyplhovani
obchodni dokumentace.

|
x|

®
o

Automatické pfirazovani pracovnich ¢innosti dle trhu / vytizeni aj.

Zdroj: [1] https://www.forbes.com/sites/kenkrogue/2018/01/10/why-sales-reps-spend-less-than-36-of-
time-selling-and-less-than-18-in-crm/?sh=5270ccb9b998
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CRM - Operacni CRM

EMA (Enterprice Marketing Automation)
 Segmentace trhu

o neni mozné definovat strategii pro kazdého zakaznika
o Celeni do mnozin — stejné potreba a reakce na marketingovy podnét.

o Automatizace /prlzkumu / analyzy / segmentace (demog./geog./ soc.
atd)

* Rizeni marketingové kampané (Campaign Management)
o Vychazi ze segmentace

o Spolupracuje s ,,cestou zakaznika“ (Customer Journy map) a
kolaborativnim CRM

o Kategorizuje, pfifazuje a planuje v ¢ase zpusob oslovovani k
segmentacnimu profilu a ,fazi“ ve které se zakaznik nachazi.
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CRM - Operacni CRM

CSS (Customer Servis and Support)

Udrzeni a rozSirovani komunikace se zakaznikem po prodeji.

Call management — evidence a zpracovani dat z telefonnich
hovord, planovani hovort v ,,Customery Journey Map®“.

Internet based CSS (e-service) — ,,samoobsluha zdkaznika“
pocinaje klasickym webovym prostredim, konce Al chatem.

FS/D systém (Field Servise Dispatch System)

Sprava Call central
o celkova administrativa v celém zivotnim cyklu (smlouvy, nabidky)

o Datové zpracovani hovoru (hlas-text-klicova slova) a jeho prirfazeni do
,Customer Journey Map*“

o Automatizované hovory — Interactive voice Response (IVR)
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Field Servise Dispatch System - CRM

Planovan a rizeni servisnich Cinnosti

u zakaznika
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Zdroj: https://eflexs.com/en/field-service-dispatch-software/

frantisek.koblasa@tul.cz

= My Jobs

OVERDUE TODAY UPCOMING

Google

(@) 7:30 AM-9:30 AM
Faucet Install - Kitchen
#202009199
Joe Jones
3238 West Monroe Street, Waukegan, IL, USA

DIRECTIONS  CONTACT

(@) 10:30 AM - 2:30 PM
AC/Furnace Install
#202009204
Mike Jones
Jones Grocery
1600 Golf Road, Rolling Meadows, IL, USA

DIRECTIONS  CONTACT

Zdroj:
https://play.google.com/store/apps/det
ails?id=com.verizonconnect.fsdapp&hl=
cs&gl=US
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Analytické CRM a Bl

Datova a analyticka podpora Operacniho CRM

Data warehousing — centralni ulozisté dat (zdkaznikd,
transakci, chovani, preferenci, ziskovosti).

Data Enhancement — standardizace, Cisténi dat a rozSirovani
dat — funkce Bl — ziskavani chybéjicich dat od ,tretich stran®.

Data mining — urcovani klicovych ukazatelt pro jednotlivé
cinnosti CRM — klasifikace, segmentace, vypocet a
vyhodnocovani KPI.
o Prediktivni — na zakladé zndmych dat predpovéd dat nezndmych (at jiz
v jiném ¢ase nebo v jiné kategorii)
o Deskriptivni — na zakladé znamych dat hledani frekvenci, korelaci a
vzoru ,,chovani“ daného KPI.
o OLAP — Online Analitical Processing — chovani zakaznikt na Webu



Analytické CRM — indikatory

e Systémy hodnocené vykonosti CRM
o CRACK
o CRM SCORECARD
o Balance Scorecard
o Aj.
* Hodnoti vykonost CRM systému
o Marketing
o Prodej (Sales)
o Zakaznicka podpora
o Logistika
o Rentabilita
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Marketing

Analytlcke CRM KPI

Povedomi o znacce
Spokojenost s nabidkou

Dosah kampaneée

Reakcni procento

Zdroj: https://www.zoho.com/analytics/

Konverze (kolik reakénich nakoupilo)
Naklady na kampan

Churn Rate Renewal Rate Cost per New Seat Conversion Rate
o v Vé Vé s o) (o) S 0,
Primérnd doba stravend na webu 061%  75% 51,093 25%
-1.55%v -25.54% v ’58.‘92‘)/07
. , .. , vs previous month vs previous month Vs previous mon! th vs previous month
R e g I St ro Va n I u Z I Va t e I e Customer Acquisition Rate & Lifetime Value Churn Rate, Conversion Rate & Renewal Rate

140,000

Procento P reruseni - NG s L

20000
60,000
40000

20000

oct Dec Feb Feb g

. Zdroj: https://www.revealbi.io/crm-analytics

frantisek.koblasa@tul.cz
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Analytické CRM

Prodej — Sales

» Naklady na ziskani novych zakaznikU
* Pravdépodobnost uspéchu .
* Primeérna velikost objednavky
e Zisk na zakaznika .

Vysledky prodeje

‘ DASHBOARD CHARTS ‘LUR:(E_:GJAMR

102: Sales Effectiveness / Sales Revenue

SALES TEAM KPI REPORT
SUMMARY DASHBOARD / CHARTS

PAST YEAR

CURRENT YEAR
| actua

TARGET

someka

Excel Solutions

Month o1 02 03 04 05 06 o7 08 09 10 1 12
Py 1.283,6 1.563,3 1.321,9 1.251,0 1.194,0 1.267,7 1.348,4 1.142,4 1.307,3 1.058,3 1.220,2 1.112,5
Target 1.410,5 1.532,6 1.502,1 1.421,6 1.243,8 1.440,6 1.296,5 1.283,6 1.245,1 1.245,1 1.220,2 1.183,6/
Actual 1.550,0 1.596,5 1.548,6 1.393,7 1.282,2 1.372,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Act./Target Index 110 104 103 98, 103 95 0 0 0 0 0 of
Cumulative o1 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12
PY cum 1.283,6 2.846,8 4.168,7 5.419,8 6.613,3 7.881,5 9.229,9 10.372,3 11.679,6 12.737,9 13.958,1 15.070,7
Target cum 1.410,5 2.943,1 44453 5.866,9 7.110,7 8.551,3 9.847,8 11.131,4 12.376,5 13.621,5 14.841,7 16.025,3
Actual cum 1.550,0 3.146,5 4.695,1 6.088,8 7.371,1 8.743,1 8.743,1 8.743,1 8.743,1 8.743,1 8.7431 8.743,1
Act./Target Index 110 107 106 104 104 102 89 79 71 64 59 55
1.800,0 18.000,0
1.600,0 16.000,0
1.400,0 14.000,0
1.200,0 12.000,0
1.000,0 10.000,0

800,0 8000,0

600,0 6.000,0

400,0 4000,0

200,0 l 2,000,0

0,0 00
1 2 3 a 5 6 7 8 a 10 1 12
PY I Target Actual PY cum —a—Target cum —a—pctual cum

Zdroj: https://www.someka.net/products/sales-kpi-dashboard-excel-template/

frantisek.koblasa@tul.cz

Primérny podil z rozpoctu

Zisk / obrat na zakaznika
Pocet zakaznikl dle klasifikace



Zakaznicka podpora
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Analytické CRM

Pocet telefonatl a jejich délka
Prdmérna ¢ekaci doba
Pocet prerusenych telefonat

o
P o v VA4 d v v V4 Repl Rep2? Rep3 Repd Rep5 Repé Rep7 Rep8 Rep9 Repl0 Repll Rep 12 Repl3 Repl4 Repl5 Replé Rep 17 Rep 18 Rep 19 Rep20 Rep?2l Rep2? Rep23 Rep24 Rep25
rumerny cas do preruseni PP ———
Vyskyt klicovych sl "

Cas shrnuti (popis hovorudo IS) ./

Primérnd doba vyporadani LAY eed et N/

~ N3 S b T T, T I S, " S, ) b o A > a o
P AP P A P R P B G S U . S . . RS-
LA A L R R AR AN N AR L R L T P I R C LU UL S I e

ANSWER TIME BREAKDOWN
TIME in SEC REPS. [ 2 4 & 8 10 12

<120 5 <120 |
120 - 360 4 120 - 360
360- 600 s 340-200
> 400
400 10

Zdroj: https://www.smartsheet.com/customer-relationship-management-dashboards

Pocet blokovanych hovori

Vykonost call centra (rGizna KPI)
Reakcni doba servisu

Doba servisniho ukonu

Doba servisniho zasahu

frantisek.koblasa@tul.cz



Analytické CRM

Logistika
* Rizeni objednavky
o Splnéni terminu odeslani
o Pocet objednavek
o Presnost objedndvek (pocet/kvalita/termin)
o Pocet/pomér perfektnich objednavek
* Rizeni zakdzky
o Pribézina doba zakazky (poptavka — doruceni)
o Vyuziti kapacit (zdroju)
o Produktivita (¢as/pocet vystuptl)
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Analyticke CRM

e Zasoby
o Presnost stavu zasob — (Cislo vs skutecnost)
o Obratka zasob

o Uroven prodeje zasob ( zasoby=prodej+vratky)

* Distribuce
o Procento vyuziti prostoru
o Naklady na sklad / skladovaci misto
o Doba ¢ekani kamionu

* Transport
o Doba transportu
o Primérna doba zpozdéni
o Cena dopravy
o Presnost ceny za velkoobjemovou dopravu



Kolaborativhi CRM

e Zaméruje se na organizaci / spolupraci oddéleni ve
styku se zakaznikem.

* Management procesu komunikace
* Tvorba,Cesty zakaznika“
e Stanoveni zpusobu komunikace

e Stanoveni odpovednych oddéeleni — tvorba
komunikacnich kanalt (Comunication pipeline).

e Uzce spolupracuje s Robustnimi Bl nastroji
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CRM — ,,Cesta Zakaznika“

CUSTOMER JOURNEY LAYERS

CUSTOMER JOURNEY <
STAGES CONQIDERATlON

CUSTOMER JOURNEY
STEPS.

ACQUISITION

SERVICE

Faze a kroky zZivotniho cyklu zakaznika

:ffffff’isfffiffigl?f/}f?ffiff& f;ffiféffﬁ

CUSTOMER JOURNEY
TRACKING DATA

Anabytics.

p ffffffsﬁ s"/{fff i;;/{; f!fffff;v aff: /7 fj’}%’ﬁ

‘e-Shop Tracking --- ---------- --nn-
[ i — | - CRM
| m m

omkantine.de =

Toucuronts O ooooooooooooooooooooooooooooooooooo Komunikacni pﬂlEZItOStI
oepaRTENTS ‘ X -
S Oddéleni podilejici se na fazi / pfileZitosti
e — Casova osa komunikacnich fazi
Lamane e e e ""’G:”S.T
0. o0 ©05°°%0 Oo"OOO ZnEs 5,0 © ; 5 o )
R e he—— e Uroven uspokojeni zakaznika
i e 3000 N

Datova zdkladna

Zdroj: http://www.omkantine.de/customer-journey-warum-sie-so-kompliziert-
ist-und-sich-trotzdem-lohnt/

frantisek.koblasa@tul.cz
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CRM — ,,Cesta Zakaznika“

CUSTOMER JOURNEY LAYERS Faze

Marketingovy

sracps T IOURNEY AWARENESS ~ CONSIDERATION S WACQUISITION SERVICE LOYALTY trychtyr

(Funnel)

CUSTOMER JOURNEY chia : 1L Gutschen Kroky
STEPS . . z S . .

(Pipeline)

s . ,
§ f@‘%ff | é s ) Kontaktni

& | « J
awsoveonne. §EGHOO0000 36000060
(5 ) (7] ® (9] (4] prilezitosti

Zdroj: http://www.omkantine.de/customer-journey-warum-sie-so-kompliziert-ist-und-sich-trotzdem-lohnt/

frantisek.koblasa@tul.cz
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CRM —,,Cesta Zakaznika“ - Kooperace

Kontaktni body / komunikacni pfrilezitosti

é"’fffff?{eé" }/ i.,f“ fff/ié";f/{’i:f/%f&’

roucweomts O . 008000‘0 OO0 OOOOOOOOOOOOOOOOO

CUSTOMER JOURNEY
DEPARTMENTS

Marketing / Online Marketing @) @ @
Design / Redaktion
e-Shop Management B

Customer Management
Produkt Management
Accounting

Legal

Bezahidienst

Logestikdienstieister @ @ . ‘ .

© @ ® 23] ®

Oddéleni podilejici se na fazi / prilezitosti

Zdroj: http://www.omkantine.de/customer-journey-warum-sie-so-kompliziert-
ist-und-sich-trotzdem-lohnt/

frantisek.koblasa@tul.cz
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Strategické CRM

* Hledani strategie rozvoje dlouhodobého vztahu se
zakaznikem.

o Zakaznicko-centristické zameéreni — mohou vznikat neredlné —
nesmysiné pozadavky.

* |dentifikace / klasifikace potreb

e Sledovani trendl a zvykt zdkaznik(
* |dentifikace prilezitosti (produktt / sluzeb).

Zdroj: https://pmac-agpc.ca/project-management-tree-swing-
story

* S ohledem na potreby vnéjsiho zdroje informaci je zavislé na
Bl nastrojich

frantisek.koblasa@tul.cz
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Supplyer Relationship Management - SRM

Rizeni dodavatelskych vztah
e Zjednoduseni vybéru / zaclenéni / hodnoceni dodavatele.
* Vizualizace procesu mezi zakaznikem a dodavatelem.

e Automatizace administrativnich cinnosti.

Obvykle obsahuje

* Komunikacni dodavatelsky portal

« Management dodavatelskych dat https://www.scnsoft.com/scm/srm
 Management dodavatelské vykonosti
* Management dodavatelskych rizik

* Sprava dodavatelskych smluv

* Analyzu a vybér budoucich dodavatell

e Sprava zakazek



SRM — Dodavatelsky portal

Nastroje pro zasilani zprav — pro nakupci a logistiky ke
komunikaci s dodavateli (poptavky, doprava, vyhledavani
zdroja).

Prehledy pro dodavatele - prifazené dodavky, dostupné
tendry a aukce, detailni prehledy poptavek.

Automatické upozornovani dodavatelll na udalosti - nové
poptavky, blizici terminy - uskutecnéni / zpozdéni zakazek /
autorizace pristupl do systému.

Katalog (rejstrik) dodavateld.

Komunikacni féra zamérena na administrativu (véetné
formularu atd.)

Dotazniky - Dotaznikové Setreni jako nastroj zpétné vazby —
dodavatel-odbératel.



Management dodavatelskych dat

 Management dodavatelt a subdodavatell (prifrazovani Urovné
informaci a jejich registrace)

e Uchovani a sledovani vSech dodavatelskych dat ( soucasna a
historicka aktivita dodavateld, jejich kapacita, ceny, obecné
informace)

e Uchovani dokumentace (smlouvy, faktury, certifikace)

 Uchovani a vyhledavani metadat o dodavatelich a
dokumentech s nimi svazanych.

* Provazani dat dle informaci z metadat. (napr. vSechny zminky
o dodavateli v jeho profilu)

* Nastaveni personifikovanych reportingl o dodavatelich



Management dodavatelské vykonosti

e Analyzy vykonosti dodavatell
* Automatické upozornovani a pokles vykonosti
* Segmentace a porovnani dodavatelu

* Konfigurovatelné prehledy dodavatelskych aktivit.



Management dodavatelskych rizik

e Sledovani dodavatelskych rizik v realném case
(Financni, operacni, geografické, povest, zakonné)

* Prabézné kontroly souladu dodavatelu.

* Automatické upozorneéni na riziko pri jakémkoli
vystaveni riziku.

* Preddefinované pracovni postupy pro zmirnéni
problému s dodavateli.

* Celkové urovné rizika - podle rizikovych faktoru,
podle konkrétnich dodavatell nebo skupin
dodavatell aj.
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Insolvence

Padélky

Podvody

Razantni zmény cen

Fian¢ni soudni
spory

N2 KATEDRA o
2 VYROBNICH SYSTEMU
S AAUTOMATIZACE

Operacni

Dodavatelské KPI
(zpozdéni kvalita
atd.)

Nedostatky zbozi

IT poruseni
bezpecnosti

Problémy s
Infrastrukturou

Vypadky v praci
(stavky, nemocnost)

Management dodavatelskych rizik

Geografické

Prirodni katastrofy

Geopolitické
problémy

Geografickd
koncentrace

Vykyvy v
Logistickych
nakladech

frantisek.koblasa@tul.cz

Povést

Stav infrastruktury
(budovy, vyrobni
zafizeni)

Porusovani
pracovni hygieny a
bezpecnosti

Porusovani
zakoniku prace

Etické problémy

Zakonné

Uplatky
(vnitfnii FCPA —,,
pristup na trh)

llegalni latky /
materialy

Niceni Zivotniho
prostredi

Porusovani norem
(1SO, SOX aj.)

Porusovani embarg

Zdroj: autor



O e
Sprava dodavatelskych smluv

* Vytvareni smluv na dodavku na zakladé sablon.

e Automatizovany pracovni postup schvalovani smluv
(shromazdovani internich a dodavatelskych
schvaleni).

e Sledovani stavu smlouvy.

* Upozornéni na data zahajeni/obnoveni smlouvy.
* Verze smlouvy.



Analyza a vybér budoucich dodavatell

Predvybér dodavatele s vyuziti Al (Analyza rizik).

Nastaveni pozadavkl na shodu dodavatele (standardy kvality,
kapacita, udrzitelnost, dodaci podminky atd.).

Rychlé vytvareni (templaty) verejnych vyzev na dodavatele (e-
tendry, e-aukce).

Automatizovany pracovni postup schvalovani dodvatele.
Sledovani stavu verejnych vyzev

Pozvanky dodavatell k Uc¢asti na nabidkach zaloZzené na
sabloné.

Porovnani nabidek dodavatelt (hodnoceni shody pro
konkrétni zakazku, analyza nakladu).

Spoluprace s vedoucimi oddéleni pri vybéru a nominaci
dodavatele.



Sprava zakazek

Rychlé vytvareni ndkupnich poZzadavku
Hodnoceni pozadavku RFx (Request For X).

Automatizovany pracovni postup schvalovani pro nakupni
zadanky a nakupni objednavky.

Prirazeni dodavatell k ndkupnim objednavkam s
doporucenimi na zakladé analyzy o dodavatelich.

Vytvareni a sprava seznamu preferovanych dodavatelu.
Sledovani stavu nakupnich pozadavk( a objednavek.
Sledovani realizace objednavky.

Analyza vydaju na nakup v realném cCase.

Komunikacni nastroje pro projednavani objednavek s
dodavateli.



Priklad

* Pripravte si obecny diagram (napr. ERD) CRM a dat,
které chcete u svych zakaznicich sledovat.

* Pripravte rejstrik na zakladé diagramu
* \/ytvorte obecny diagram (napf. ERD) SRM
* Pripravte si rejstfik dodavatelu

e Definujte KPI na zakladé kterych chcete pokritizovat
dodavatele a promitnéte ho do rejstriku dodavatell



