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jednim z aktuélnich technologickych trendd, ktery
bude bezpochyby stale vice ovliviiovat nase
podnikani — bez ohledu na to, v jakém oboru se
pohybujeme —, je hyperautomatizace. Podle definice
analytikl spole¢nosti Gartner se tento trend popisuje
jako ,, vyuzivani pokrocilych technologii k vy$si mife
automatizace a posilovani lidskych schopnosti”.

To, Ze uméla inteligence a strojové uceni rozsiruji
technologické mozZnosti, je zfejmé. Ale jak technologie
a automatizace posiluji lidské schopnosti? Mizeme
si to ukézat na jednoduchém prikladu, ktery nedavno
zazil asi kazdy rodic.

V podétcich pandemie mozna hodné z nés prekvapilo,
jak rychle jindy velmi konzervativni ¢eské Skolstvi
dokazalo prejit na on-line vyuku. Uditelé i studenti —
dokonce i Z&ci prvnich tfid — si tento zpUsob osvojili
témeér okamzité, bez predchoziho Skoleni a slozitych
implementaci. Zda se tedy, Ze pro dnesni mladou
generaci je schopnost pouzivat a vyuzivat nové
technologie pfirozena a nevyZaduje aZ tak zasadni
investice do adapta¢nich programi a zvySovani
informacéni gramotnosti. Jisté je to zplsobeno i tim, ze
se déti a mladi lidé setkavaji s technologiemi doslova
na kazdém kroku a skoro pfi jakékoli ¢innosti.
VyuZijme tohoto potenciélu. DigitaIni nabidka leZi na
stole a je jen na nds, jak s ni naloZime.

Lubos$ Novak
Head Of Consulting
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Digitalni transformace stale vice
pronika do potieb firem a organizaci,
jejich IT infrastruktura neni vyjimkou.
K naplnéni v8ech strategickych

a provoznich potreb je potifeba
vyuzivat modularni a vertikalné
specifické sluzby, které lze snadno
nasadit a zejména i dale rozvijet. Proto
poskytovatelé hyperscale a SaaS
velmi Uzce spolupracuji s integratory
tak, aby byli schopni tyto vysoce
specializované sluzby nabizet. Trh
tedy mifi k tomu, Ze spiSe nez tvorba
softwarovych feseni na miru bude
budoucnosti sestavovani feseni

z jednotlivych komponent. Tim budou
spolec¢nosti schopny Iépe skalovat
cenné zdroje a lépe si urcit strategii
dalsiho rozvoje.

ZAJIMAVOSTI [

UKONCOVAN!]
ANALYTICS 3 -
UNIVERSAL

S polu se zavedenim a spusténim GA4 se schyluje k pomalému

ukoncéeni Universal Analytics, tedy Google Analytics 3.
Spole¢nost Google zverejnila konkrétni harmonogram
jeho ukoncovani s tim, Ze k 30. €ervnu 2023 Universal Analytics
prestanou sbirat nové namérena data. Proto nastava cas, kdy je
potieba realizovat presun do GA4, které pouzivaji event based
analyticky model, kde je kli¢ova identifikace jednotlivych uZivateld
a nasledné jejich nekoneény stream udalosti a transakci.

Google
N Analytics 9

ZPRISNENI
LEGISLATIVY
ZVEREJNOVANI SLEV

mnibus, jak se vZilo pojmenovani pro
O Ctyfi smérnice zabyvajici se ochranou

spotrebitele, doznal zmén. Znacné
se méni pravidla pro uvadéni slevovych cen
(plati zejména pro e-shopy) a také povinnosti
ve vztahu k uzivatelskym recenzim. V platnost
mély vejit k 28. 5. 2022, v prvnim &teni PS PCR
v8ak byly vraceny zpét k prfepracovani. Zavedeni
jejich modifikované verze se tedy odklada, to
v8ak neznamend, Ze nenastane. Je tedy idealni
prilezitost se na nové pravidla pfipravit. Posledni
verze je dostupna napfiklad na webovych strankach 3
Asociace pro elektronickou komerci (APEK).
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VCERA A DNES

sal se rok 2017 a kolega Peter
P Slavik se na tomto misté

naseho magazinu ve svém
¢lanku vénoval postupné zméné
potreb nasich klientd v oblasti
podpory obchodovani. CRM bylo jiz
v té dobé nezbytné pro to, aby mohli
obchodnici evidovat historii vztaht
s klienty a obchodni pfipady, stejné
Jjako sledovat realizované aktivity
smérem k zakaznikum a nasledné
vyhodnocovat jejich Uspésnost. Ale
obchodni i vyrobni firmy, které chtély
Jjit ve vztahu se zékazniky dal — za
horizont evidence zakazek v CRM —
a poskytnout zakaznikum kvalitnéjsi
a personalizovanéjsi sluzby, jiz tehdy
pfinejmensim tusily, Ze potrebuji
komplexni systém pro maximalni
prehled nad procesy a byznysem celé
spolecnosti, ktery jim v co nejkratSim
case poskytne vsechny nezbytné
informace.

BEZ INTEGRACI TO NEPUJDE
Budoucnost obchodnich systému v té
dobé spocivala predevsim v automa-
tizaci a personalizaci, ale uZ se také
zacinalo mluvit o digitalni transfor-
maci. Ta predstavovala prileZitost, jak
uspét ve vysoce konkurenénim pro-
stfedi, usetfit ¢as, zvysit vykon a opti-
malizovat procesy. A jaky byl zékladni
pfedpoklad pro vybudovani obchod-
niho systému, ktery pfinese oceka-
vané vysledky?

Obchodni systém musf integro-
vat veskera data zevnitr firmy (CRM,
call centrum, ERFE, tcetnictvi, sklad,
logistika ad.) | z vefejnych zdroju
(verejné dostupné informace o zdkaz-
nicich, ekonomické a demografické
informace, ceny komodit, kurzy akcif

a mnoho dalsich). Na zékladé téchto
dat pak pomuzZe ziskat informace
potrebné pro planovani a rychlé roz-
hodovani. Pouze s obchodnim systé-
mem Ize tedy uvaZovat o automatizaci
obchodovani, skuteéné personalizaci
marketingu a pro preZiti podniku tolik
potrebné konkurencni vyhodg.

OMNICHANNEL S PREVAHOU
ONLINE KANALU

Také u dnesnich obchodnich sys-
tému vyZadujeme komplexnost a siro-
kou integraci. Pokud chceme mit
redlny prehled, musi spolu podnikové
aplikace komunikovat. Komplexni

a robustni fesSeni obchodnich sys-
tému také stéle tvoif nezbytny zaklad
pro digitalni transformaci podnikani ve
vsech oborech.

Nejvice se vsak potieba obchod-
nich systémda projevila v B2B a B2C
obchodovani, kde pandemie covidu-19
0 mnoho let uspisSila nezbytnost pre-
chodu do online svéta. Nutnost kva-
litné vyhodnocovat data z riéiznych
prodejnich kanéld a vice vstupt
(CRM, objednédvkové moduly, e-shop,
kamenné prodejny, telefonické objed-
navky, webové formulare a dalsi
kanaly) vytvari tlak na obchodni sys-
témy a integrace, které poskytuji.
Zcela zdsadni je pritom propojeni
e-commerce a CRM, dvou dfive oddé-
lenych svétd.

Potreby firem jsou v3ak natolik riz-
norodé, Ze obchodni systémy zitrka
budou na miru vyvinuté a vysoce
customizované. To muZe znamenat
jak kompletni vyvoj na zakazku, tak
zasadni pfizptsobeni a rozsiteni exis-
tujicich reseni, jako je Salesforce.

TEMA [
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JAROSLAV
LUC

K tymu Sprinxu se Jaroslav Luc
pripojil po¢atkem roku 2020

a jako account manager se véno-
val klientdm s feSenim Salesforce.
Od ledna 2021 prevzal vede-

ni divize Salesforce ve Sprinx
Consulting s odpovédnosti za
vedeni tymu, ktery poskytuje kon-
zultace a implementace této clou-
dové CRM platformy. Od zacatku
letosniho roku je Competence lea-
derem divize Obchodni systémy,
ktera pro klienty navrhuje vhod-
na reseni na platformé Salesforce
a vyviji obchodni systémy na
miru. Konzultacim a implemen-
tacim CRM a obchodnich systé-
mu se Jaroslav Luc vénuje fadu
let — jako projektovy manazer ve
spolec¢nosti ista i jako konzultant
a implementator na volné noze.
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VSICHNI DNES MLUVi O DIGITALNi TRANSFORMACI A BUD SE NA NI PRIPRAVUJi,
NEBO UZ JI REALIZUJi. ALE CO TO VLASTNE JE A NA CO JI FIRMY POTREBUJI?

igitalni transformaci bychom
D mohli definovat jako proces, pfi

kterém si vybirdme a volime ty
nejvhodnéjsi technologie za Ucelem
zefektivnéni procesu ve firmé nebo
obecné ve prospéch naseho podnikani.
Kazda firma chce mit logicky naskok
oproti konkurenci a pravé na postupujici
digitalni transformaci je nejlépe vidét,
jak moc si firmy zaéinaji uvédomovat,
Ze vhodné vybrany a spravné
naimplementovany obchodni systém je
zékladem takového Uspé&chu.

Jak si v8ak systém, ktery podpofri digi-
talni transformaci, zvolit? Podle ¢eho
vybrat v zaplavé nabidek na trhu? Pro¢ je
ta ¢i ona technologie vhodné pravé pro
nasi firmu a jaké jsou vlastné potrebné

DIGITALNI
MOHL I
PRI KTEREM STI

TRANSFORMAGI
DEFINOVAT JAKO PROCES.,
VYBIRAME

aspekty té ,pravé” technologie, ktera
nadm ma pomoci uspét u stale naroc-
néjsich zékaznikl a vybudovat si konku-
renéni vyhodu? To v8echno je jisté nutné
konzultovat s odborniky, ktefi se vyznaji
nejen ve vasem oboru podnikani, ale
soucasné maji i prehled jak o hotovych
feSenich dostupnych na trhu, tak o tech-
nologiich, se kterymi Ize vyvijet FeSeni na
miru individualnim potfebam konkrétniho
podniku.

Faze konzultaci, vybéru a imple-
mentace technologii na zefektivnéni
podnikovych procest je bezesporu dule-
Zitd — nevahal bych fici i klicovéa pro
dalsi Uspéch digitalni transformace —
ale v tomto ¢lanku se budeme véno-
vat stavu, kdy uZ je vybrana technologie

BYCHOM

v -

A ZVOLIME TY NEJVHODNEJST
TECHNOLOGIE ZA UCELEM

ZEFEKTIVNENT
NEBO OBECNE VE PROSPEGCH
PODNIKANTI .

PROCESU VE FIRME

v

NASEHO

GITALN
MACE JE

/

implementovana a nachazime se tedy

v situaci, kdy uZ jsou podnikové pro-
cesy prevedeny do digitalniho svéta. Jak
se takovy stav projevuje? Treba tak, Ze
kdyZ se réno reditel firmy probudi, staci
mu jen kliknout na chytrém telefonu na
ikonku aplikace, aby ihned zjistil, jak se
firmé daff — typicky prostrednictvim ovla-
daciho panelu podnikového systému,

na kterém si mUze sdm nadefinovat
ukazatele, které jsou pro néj dllezité —
tfeba pocet objednavek za poslednich
12 hodin, vyvoj obratu, primé&rna doba
vyfizeni objednavky a dalsi informace.

VYBEREM A IMPLEMENTACI
SYSTEMU DIGITALNI
TRANSFORMACE NEKONCI
Nasazeni systému na podporu digitalni
transformace je pouze prvnim krokem.
Dalsim ukolem je digitalizované procesy,
prenesené do rlznych systémd, zrych-
lit, optimalizovat a maximalné zefektivnit.
Ptate se pro¢? Predevsim s cilem zkratit
Cas potrebny k realizaci kli¢ovych procesu
a omezovat vliv lidského faktoru. P¥itom
nejde ani tak o to, uSetfit za mzdy zamést-
nanc(, jako predev&im o moznost vyhnout
se lidské chybovosti a zbavit se zavislosti
kli¢ovych procest na lidském faktoru.
Opét si mUzZeme predstavit vysledek
naseho Usili pri digitélni transformaci na
modelovém piikladu snad nejCasté|si
potifeby v soucasné dobé&. A jaké Ze to
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Na miru vytvoreny
dashboard vém
poskytne v§echna
dileZita data pro
fizeni rozvoje byznysu.

je potfeba? Prece konverze — tedy co nej-
rychleji udélat z potenciélniho zakaznika stéa-
leého klienta. A aby to tak mohlo byt, musime
naseho klienta velmi dobfe znét, tedy védét
o jeho obchodnim chovani maximum infor-

CHCETE OBCHODOVAT VE VELKEM?

maci. Pak mu napfiklad mtZeme podle jeho PAK POTREBUJETE AUTOMATIZOVAT
nakupnich zvyklosti ve spravny ¢as posi- PROCESY, PERSONALIZOVAT

lat ty sprédvné e-maily s nabidkami doplfiuji- PRISTUP K ZAKAZNIKUM

cich a novych produktd, které je$té nema, A MAXIMALNE VYTEZIT

ale podle zavérl nasi datové analyzy by je DOSTUPNA DATA.

mohl chtit.

Kdyz jsme si nastinili modelovy priklad,
mUZeme v ném najit hned nékolik situaci,
kdy bé&Zné dochézi k lidskému manuélnimu
z&sahu a rozhodovani. A to nemusi vzdy
dopadnout spravné. Predné je moZzné udélat
chybu hned na za¢atku a zaznam o novém
zékaznikovi omylem smazat. K tomu napfi-

klad b&2né& dochéazi pti zpracovani poptavek 7 o r mldm
z webovych formulafl nebo tfeba objed-

navek zaslanych e-mailem. Déle se celkem /

Casto stava, Ze jsou prijaté leady Spatné

pfifrazeny, takze mdzeme tfeba Spatné
vyhodnotit potencialniho velkého klienta na
zékladé historické Spatné zkuSenosti. Také
mUZeme poslat Spatny typ nabidky — pro-
toZe prosté vybereme nespréavnou Sab-
lonu. A takovych prikladd, jak si pokazit
dobry obchod, bychom nasli je$té mno-
hem vic. Pfitom v8ak jde pfesné o takové
situace, které predstavuji jasny prostor pro
postupnou automatizaci rutinnich, ale na
Case a spravném provedeni kriticky zavis- ]
lych ukold.

GARTNER OZNACIL

HYPERAUTOMATIZACI

ZA NEJVYZNAMNEJSI

TECHNOLOGICKY TREND

NASLEDUJICICH LET. obHADUJE
TAKE, ZE VICE NEZ 70 % VELKYCH

FIREM V SOUCASNE DOBE

REALIZUJE AZ DESITKY PROJEKTU

HYPERAUTOMATIZACE.
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PREDSTUPNEM NASAZENi UMELE
INTELIGENCE JE AUTOMATIZACE -
TA NEJEN ZVYSi VYKON, ALE TAKE
SNiZi NAKLADY NA BEZNE
CINNOSTI A VYRAZNE

o OMEZi CHYBOVOST.
OB OD
Ostatné, zkusenosti odbornikd ze zacinaji do svych platforem tento
2k iy TS et spole¢nosti Gartner jasné fikaji, ze mocny néstroj integrovat. Prvky
S VRIEL [ SRR ,CO mize byt zautomatizovano, také umélé inteligence se za&inaji obje-
SHE Sie SIS AECRE AHIEE automatizovano v budoucnu bude”. vovat v rlznych ¢astech platfo-
L A mulzeme dodat, Ze ¢im vice pro- rem, kde napfiklad napomahaji
a1 SE TS pRliase cesU automatizujeme, tim 1épe. vydat se pfi rozhodovani spréav-
& HeC . . 2 AL/ nym smérem na zakladé drivéj-
ARONER e IaT RGNS SRS HYPERAUTOMATIZACE SETRI gich opakovanych tkond a s tim
S (e RRELEITER SRl Pk CAS | PENIZE spojenych predikci. Nejvétsi pri-
o =10 S8 . - Vzhledem k tomu, Ze automatizace nos postupného nastupu umeélé
; S je pro organizace véech typd stale inteligence v&ak je, jednoduge
RSt PECREIE S e dtlezit&jim cilem, protoze chtsji fedeno, ve zvydeni vykonnosti,
; Ve 2 =ul . bud ziskat vy$si efektivitu svych pro- rychlosti, snizeni chybovosti
SO EE ek Eain g e cesU, nebo odlisit své sluzby od kon- a nakladd. Pojem uméla inteli-
oLk : IR ELt kurence na trhu, neni divu, 2e je gence je nutné vnimat také v kon-
PEMIELI e lisR ot momentalné kolem tohoto tématu textu praktického vyuziti, jako
ento p p orbé aplikaci ozna tak velky rozruch. Ostatné spolec- jsou naptiklad chatovaci roboti,
eme jako low-code o-code — ted nost Gartner oznacila hyperautomati- inteligentni asistenti, modelovani
oj be osti praco e zdro zaci za nejvyznamnéjsi technologicky predpovédi chovani spotrebitell
0 6de é ow-code trend nasledujicich let. Gartner také a fada dalSich konkrétnich a dnes
o-code platfo 0 apfiklad odhaduje, Ze vice nez 70 % velkych jiz funkénich aplikaci.
ormou ta process builde firem v sou¢asné dobé realizuje az
pfizptisobo eje ed aplikace desitky projektll hyperautomatizace. CRM UZ NESTACI - ROSTE
ale prede Ofit a SPOUStS A jak se z automatizace stane hype- ZAJEM O KOMPLEXNI
é automa e 4Fet své rautomatizace? Jednodu$e fedeno OBCHODNI SYSTEMY
proce orkflo praxi to e tim, Ze spojime nékolik sloZzek auto- | hyperautomatizace se v3ak
apriklad e e pokud e matizace procesu a integrujeme je vyviji. Doba se totiz vyrazné
plvod plementace é s nastroji a technologiemi, které jsou zmeénila a lidé se méné potka-
edeny a ob pro uréeny prave ke zvySeni schopnosti vaji nejen v pracovnim, ale
e o je naptiklad obchodo automatizovat praci a procesy.
a najednou zaéneme prodané vyrob Ve Sprinxu vidime budoucnost
erviso 0 & se D predevsim v hyperautomatizaci
proces no amoziejmé e, 7e procesu. To znamena, Ze automa-
e e Uplné jina obla 0 tizujeme nejen procesy v ramci
a e na to reagovat a prizpliso jednoho systému, ale diky inte-
bit to 4 ém. A tad puje gracim, tedy propojenim s dal$imi
oda low-code/no-code platfore podnikovymi aplikacemi v rdmci o
Pomohou nédm to e ne celého ekosystému, automatizu-
e hled b plementova jeme i vSechny procesy a ¢innosti, O
a draze platit da ém, ale prosté u kterych je to mozné. Tim dosah-
a ava platfo prizpusobime neme maximalni Uspory ¢asu, mini- KONVERGENCE DVOU DRIVE
0 potreb ow-code/no-code malni chybovosti a vysoké efektivity. ODDELENYCH OBLASTI, TEDY
platforma e eji pracovat nedo Hyperautomatizace mé vsak také E-COMMERCE A OBCHODNICH
0 0 prito bize 0 dalSi rozmeér, ktery se bude stéle Cas- SYSTEMU, JE ZREJMA A DIGITALNI
& moZnosti pFizplisobe 8 t8]i projevovat predevsim v blizké TRANSFORMACE, ZALOZENA PRAVE
a integrace da plika b budoucnosti. Jde o vyuZiti techno- NA TOMTO PROPOJENI, BY PODLE
problematice daného logie umélé inteligence a strojo- ANALYTIKU SPOLECNOSTI GARTNER

vého uéeni, kdy uz dnes vidime, jak
svétovi lidfi v oboru CRM systému

MOHLA ZAJISTIT SNIZENi PROVOZNICH
NAKLADU O NEUVERITELNYCH 30 %.



i v soukromém Zivoté. Komunikace uvnitf firem,
a dnes stéle ¢astéji i s klienty, probiha z pod-
statné ¢asti online, stejné jako vice prodavame
produkty v e-shopech. Sluzby jsou poptavéany
pres webové formulare, zpétna vazba zakaz-
nik{ prichdzi pres socidlni sité a na tech-
nickou podporu se uzivatelé obraceji pres
WhatsApp nebo Messenger. A méni se i cely
trh — obchodni kanély a procesy, dfive vyuzi-
vané prakticky vyluéné pro B2C obchodovani,
jsou dnes naprostou samozrejmosti i v B2B
podnikani.
A jak na to musime reagovat, abychom si
stéle udrzeli prehled o tom, s kym a jak inten-
zivné firma obchoduje? Potfebujeme prece védét,
kolik produktt jsme prodali pres e-shop, kolik pres
partnery a jak moc objednavek privezli obchodnici
primo od zakaznikl. Zakaznici jsou navic zvykli zafi-
dit si spoustu véci a objednavek sami — tak jako to
délaji v internetovém bankovnictvi nebo na interne-
tovych klientskych portalech mobilnich operatort
¢i dodavatell energii. Tak pro¢ by nemohli byt i pfi
dalSich ndkupech obslouzeni rychleji a automatizo-
vané — tfeba aby na zakladé vyplnéni jednoduchého
dotazniku na webu obratem obdrZeli nabidku, na
kterou by od obchodnika ¢ekali tfeba i nékolik dni?
Ale jako manaZzer samozrejmé potrebuji védét,
kolik a v jaké fazi médme u zékaznik( nabidek
a jaky podil se ndm jich uz podafilo transformo-
vat v potvrzenou objedndavku. Idealiné v néjakém
hezkém grafu. A tak se opét vracime k ran-
nimu probuzenf a rozkliknuti na miru vytvore-
ného dashboardu v mobilni aplikaci na telefonu.
Takovy prehled je tim spravnym podkladem pro
rozvoj byznysu a zaroveri i nastrojem, kterému
se manazefi i obchodnici opravdu chtéji véno-
vat a se kterym chtéji travit ¢as — namisto hle-
déni dat po v8ech Certech. Jednodu$e proto, Zze
jim v prehledné podobé pfinasi skuteéné cenné
informace. Konvergence dvou dfive oddélenych
oblasti, tedy e-commerce a obchodnich systém,

je zfejma a digitalni transformace, zaloZené pravé
na tomto propojeni, by podle analytikl spole¢nosti
Gartner mohla zajistit snizeni provoznich nakladd
o neuvefitelnych 30 %.

To vSe vyviji obrovsky tlak na obchodni sys-
témy, které uz davno nejsou jen dopliikem nebo
obdobou CRM. Evidence kontaktt, obchodnich pri-
padu, aktivit a nékolik reportl prosté uz nestaci.
ProtoZe pro rozvoj byznysu potfebujeme vic nez
jen informace o klientech — byt by byly sebedetail-
néjsi. Samozrejmeé, bez klientl by nebyl obchod,
ale pokud chceme podnikéni firmy déle rozvi-
jet, je potfeba se divat na interni procesy a hledat

zde cesty ke zvySeni vykonu, zrychleni a optimali-
zaci, nebo rovnou nahrazeni nékterych nepotfeb-
nych procesu. Z toho je zfejmé, Ze poZzadovany
cilovy stav, kterym je dosazeni maximalniho pre-
hledu o podnikani, spo&iva v komplexnosti systému.
A réizné obory a velikosti podnikani maji odlisné
potfeby komplexnosti. Nékdy postaci specializovana
aplikace, jindy potrfebujeme integraci CRM a ERP
a dnes stéle ¢astéji také Uzké propojeni s e-shopem
nebo rovnou na miru vytvoreny ekosystém aplikaci.
Nikdo z nés také nevi, zda nas zase nenavstivi
nova pandemie &i jina pohroma, na kterou budou
muset firmy reagovat prakticky ze dne na den.
Stésti v&ak, jako vZdy, preje pripravenym... nebo
tém, kdo se rozhodnou pro oteviené platformy,
které Ize témer neomezené prizplsobovat aktuainim
potfebam. @

PODLE STUDIE SPOLECNOSTI
GARTNER JE NAVRATNOST
INVESTIC DO DIGITALNICH
INOVACI V PRUMERU 7

LET., TEDY DVA AZ TRI
TURNUSY VEDENI VE FIRME.
PROTO JE NA MISTE
TRPELIVOST A ROZVAHA:
INOVACE, KTERE
HORIZONTU

JAK

ZVOLIT
V DLOUHODOBEM
POMOHOU FIRME POSILIT

BYZNYS A ZAROVEN PROPLOUT
VODAMI KRIZI. KTERE
PRICHAZEJI A ODCHAZEJI?

TEMA [

JAROSLAV LUC
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PRI UVAHACH O PRENOSU PODNIKOVYCH APLIKACIi DO CLOUDU SE

CASTO RESi PREDEVSIM NAKLADY

A BEZPECNOST DAT. TO VSAK

NEJSOU VSECHNA HLEDISKA, KTERA JE DOBRE PRI PRECHODU

DO CLOUDU ZVAZIT.

eméné dllezita je také celkova
N odolnost cloudovych aplikaci —

nejen proti vypadkdm hardwaru,
ale predevsim proti stéle ¢astéjSim
kybernetickym Gtok(im. Ze jde o velmi
aktudlni problém, mizeme posoudit
tfeba i podle toho, Ze na cloudovou
platformu Azure probiha témér
2 000 DDosS utokl denné.

Aby bylo viibec mozné odoléavat ak-
tudlnim typdm utokd, je nutné nasadit
velmi pokrogilé bezpecénostni technolo-
gie na analyzu datovych tokU, kontrolu
aplikaci, detekci malwaru, prevenci napa-
deni a mnoho dal$ich. Poskytovatelé
cloudovych sluzeb se neobejdou ani bez
feSeni na sbér, korelaci a analyzu logu
datového provozu a nezbytné jsou také
pravidelné penetracni testy a technické
audity kybernetické bezpecénosti clou-
dové infrastruktury.

CHYSTATE SE DO CLOUDU?
GLOBALNi POSKYTOVATEL
VAM NABIDNE ROBUSTNOST
A STANDARDIZACI, S LOKALNIM
SE SPiISE DOMLUVITE NA
INDIVIDUALNICH
] [] POZADAVCICH.

KTERY CLOUD VYBRAT?
Mit aplikace pod ochrannymi kfi-
dly extrémné robustni cloudové
platformy, jako je Microsoft Azure,
samozrejmé neco stoji. Ale pokud
potfebujete, aby vase aplikace sku-
teéné bézely za (témér) jakychkoli
okolnosti, jsou tyto naklady ospravedl-
nitelné. Z nasSich klientd se touto ces-
tou vydala napfiklad spole¢nost ESET,
globalni dodavatel bezpe&nostnich
produktl, pro kterou jsme na Azure
postavili unikatni e-commerce reseni.
Velmi vysokou Urover zabezpe-
¢eni a dostupnosti poskytuji podni-
kovym aplikacim i lokalni cloudové
sluzby, které se soustredi na robustni
zabezpeceni své platformy. S lokalnim
poskytovatelem cloudovych sluzeb je
také mozné fesit individualni konfigu-
race a prizplsobeni sluzeb konkrétnim
potfebam zakaznika. Takovou sluzbou
je i nas AppOn.cloud, provozovany
v naSem vlastnim datovém centru.
Rozhodnuti o volbé cloudové plat-
formy zavisi na radé okolnosti a urcité
by nemélo vychazet jen z ceny za
potfebnou kapacitu a Urover pod-
pory. Sprinx nasazuje rfadu projektt
na Microsoft Azure, stejné jako
na nasi vlastni platformé AppOn.
cloud. V minulosti jsme navic pro-
vedli i nékolik migraci z Azure na
AppOn.cloud ¢&i opacné — vzdy
podle aktualnich potfeb zakaznika.
TakZe pokud véhate, prijdte se k nam
poradit. ®

Z PRODUKTU [
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=2 DO CLOUDU

JINGER

oy,
[:;1 AppOn.cloud

Hl \Vicrosoft
Hl Azure

NECHTE SI
PORADIT

Volbu spravné cloudové
platformy pro vase
aplikace je nutné peclivé
zvazit - idealné s pomoci
konzultantu, ktefi maji
zkuSenosti jak s globalnimi
sluzbami typu Microsoft
Azure, tak s lokalnimi
cloudovymi platformami.



VIiT MADRON:

PROVERKA PRO
C-COMMERCE

T Vit Madron, Radek Kube§ F Michael Kratochvil

VE SPRINXU VIT MADRON PRACUJE
OD LETA ROKU 2019, KDY ZACAL
VEST KLICOVOU DIVIZI E-COMMERCE. o~
K OBCHODOVANI NA INTERNETU MA

VELMI BLiZKO - SVUJ PRVNi KOMERCNI WEB
SPUSTIL JESTE PRED DOKONCENIM STREDNi
SKOLY. KRATCE NATO VYBUDOVAL SVUJ PRVNI
E-COMMERCE PROJEKT, SPUSTIL VLASTN{ E-SHOP
A VYVINUL AFFILIATE PROGRAM. VZDY S| RAD
ZAHRAJE TENIS A CASTO S RODINOU CESTUJE

OBYTNYM AUTEM PO EVROPE.

pfipraveny na napor zakaznikt

béhem lockdowna?
Mnoho provozovatell e-shopU pfirovnava
covidové obdobi k vano&ni sezoné. Takze
jiz méli néjaké zkuSenosti s ndkupni
Spickou a nejvétsi vyzva lezela na logis-
tice. Nyni v8ak pfibylo vice starosti také
se zasobenim produkty na vstupu, kde
maji vyhodu ti, ktefi maji moznost se
predzasobit.
Obecné musim fict, Ze vétsina e-shopu
zvladla lockdowny dobfe a vyuZila je ke
svému rlstu. Pro ostatni to byla prilezi-
tost k optimalizaci e-commerce procesu.

1 Jak byly éeské e-shopy

zkusenost pro e-shopy, které
> vyviji a provozuje Sprinx?

Zakaznici nakupuji Cast&ji a Sirsi spekt-
rum sortimentu, kromé logistiky kata-
lyzoval také dlraz na rychlé dokonceni
nakupu. My jsme uz pfed covidem zacali
implementovat optimalizovany, jed-
nostrankovy nakupni kosik, ktery pod-
poruje i logistiku, kdy na sebe mohou
elegantné reagovat napriklad mnoZstvi
produktd v kosiku a moznosti dopravy
véetné ceny.

2 Jakou si z pandemie odnasite

' integraci e-shopti s obchodnimi
7 systémy?
Obsluhujeme vice zakaznik(, zaroven ale
Celime konkurenci velkych, konsolidova-
nych e-shopU a ziskani nového zékaznika
je velmi drahé. StéZejni téma marke-
tingu je tedy retence a k tomu je nutné
pracovat s daty na jednom misté. Pokud
si chceme zékaznika udrZzet, musime
mu nabidnout stejny komfort, na jaky
je zvykly v online nakupnich domech.
Bezedvé propojeni s internimi a obchod-
nimi systémy je dnes nutnost a musim
fict, Ze vétSina naSich zakaznik( dnes
takto uvazuje.

Jaké to bude mit pro
4 obchodniky hlavni pfinosy?
Hlavnim pfinosem jednoznaéné
je, Ze médme data ze vSech prodejnich
kanall online. Z&kaznikovi nabizime kom-
fort, kdy napfiklad vratku nebo reklamaci
vytvori ve svém profilu, kde nésledné
mUze sledovat jeji stav. Obchodnikiim to
ulevi ve vytizeni zédkaznické linky, ktera
se mUZe vice vénovat podpore obchodu.
Marketing mlze vyuzivat vice dat, napfi-
klad k segmentaci zakaznickych zajmu

8 Bude nyni jesté silnéjsi tlak na

CASTO SE NA TO ZAPOMINA, ALE JE VELMI DULEZITE, ABY PROCES
DIGITALNI TRANSFORMACE A JEHO STRATEGICVKVY PRINOS CHAPALI
VSICHNI DOTCENI A TAKE MU VERILI.

LIDE [

JAKY JE Z POHLEDU ZAKAZNIKU
IDEALNI E-SHOP? PREDEVSIM JE
RYCHLY, OPTIMALIZOVANY PRO
MOBILY A K VYBERU ZBOZi
A NAKUPU V NEM VEDE CO
NEJMENE KROKU.

a lepSimu cileni nabidek. To je ale jen par
priklad moZnosti, které prinasi integro-
vané systémy s aktualnimi a pravdivymi
daty.

Tomu procesu fikame digitalni

transformace. A ta nespociva jen
v zavedeni novych procesl a slavnost-
nim spusténi nové technologie, zalezi
také na smysleni samotnych aktérd —
zaméstnancUl i partnerl spole¢nosti.
Digitalni transformace ve vétsiné ptipadud
spousti inventuru datovych skladu, ktera
odhali mezery a nekonzistence v produk-
tovych nebo business datech. Existuji
v8ak i mnohé nastroje, které se zaplné-
nim téchto dér pomohou.

T Co vas v posledni dobé
6\/ pozitivné/negativné prekvapilo
" na poli e-commerce?
Prekvapilo mé, Ze v dnesni dobé stale
feSime mnoho pfipadl podvodnych
e-shopl a Ze nékteré z nich prezivaji
dlouhou dobu. Pozitivnich pfekvapeni
bylo vice, ale jako nejvétsi chci zminit,
Ze i pres pokles trzeb v poslednich mési-
cich citime na trhu odhodlani k digital-
nim inovacim, zejména v oblasti zapojeni
obchodnich systémU a automatizaci. ®

5 A na co se museji pfipravit?
r
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TROCHU JlNAK

CAERUS INVESTMENT
MANAGEMENT JE

SOUKROMA INVESTICNI
SPOLECNOST, KTERA SE
SPECIALIZUJE NA VYTVARENI
A NASLEDNOU AKTIVNi
SPRAVU REGULOVANYCH

| NEREGULOVANYCH INVESTIC

DO KOMERCNICH NEMOVITOSTI

PRO KLIENTSKOU ZAKLADNU
RODINNYCH KANCELARI

A NEKOLIK INSTITUCIONALNICH
INVESTORU V MODELU
PROVOZNIHO PARTNERA

A ZAMERUJE SE NA VYNOSOVE
NEMOVITOSTI.

T Peter Koritschan, Radek Kube$
F Peter Koritschan

prinx Consulting pro Caerus
S implementoval platformu

Salesforce, integrovanou s ERP
ABRA, s fadou na miru vyvinutych
funkci, véetné partnerského portélu
nebo feSeni na sledovani kontraktd
u pronajatych prostor a automatické
generovéani smluvni dokumentace. Na
spolupraci se Sprinx Consulting jsme
se zeptali Petra Koritschana, vykonného
feditele spole¢nosti.

MizZete nas prosim blize seznamit

s ¢innosti vasi spoleénosti?

Spole¢né s naSimi investory investujeme
do komercénich nemovitosti pfevazné
kancelarského typu, které nasledné
spravujeme a pronajimame. Mdzeme
tedy Fici, Ze na$i hlavni ¢innosti je asset
management (v€etné internalizovaného
property managementu). Mezi naSe nej-
vetsi projekty patfi Futurama Business
Park v Praze a bratislavsky Cubus Office
Centre. NaSe vztahy s ndjemci si fidime
sami — od prvotniho kontaktu pres vyjed-
navani podminek najemni smlouvy a pfi-
pravu rozpo¢td az po vedeni Ugetnictvi

a dal$ich ukonu spojenych s provozem
naSich nemovitosti. A pravé na pod-
poru t&chto nasich ¢innosti jsme hledali
vhodné Feseni.

Proc jste se rozhodli pravé pro
platformu Salesforce? Byla ve hie

i néjaka jina feseni?

Vychazeli jsme zejména z predchozich
zkuSenosti s riznymi informacénimi sys-
témy, ze kterych ndm pravé Salesforce
vyS$el jako optimalni platforma pro nase
potreby. N&s zplsob pouZiti Salesforce
je ale zasadné odliSny od bézného
nasazeni tohoto CRM feseni. My jej
pouZivame jako datovou zékladnu,

ke které jsou pfipojeny rtzné zdroje
dat, pfedevsim ucetni systém ABRA,
DocuSign a weby nasSich spravova-
nych nemovitosti. Vidéli jsme né&kolik
feSeni z naSeho oboru, ale zaddné z nich
by neplnilo vSechny funkce, které oce-
kdvame. A tak nez abychom pouzi-

vali nékolik rdznych systému, rozhodli
jsme se investovat do prizptsobeni
Salesforce.

Proé jste si jako dodavatele vybrali
Sprinx Consulting?

Sprinx jsme oslovili jako zkuseného
implementatora Salesforce s referen-
cemi z mnoha projektl a predevsim
pak se zkuSenostmi s vyvojem aplikaci
a integraci pro Salesforce. Prednesli
jsme ve Sprinxu nasi predstavu a rychle
jsme se naladili na spole¢nou notu.
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NENASLI JSTE V SALESFORCE
VSECHNY FUNKCE, KTERE
POTREBUJETE? PAK JE MUZETE
DOPLNIT POMOCI INTEGRACI
A ZAKAZKOVEHO VYVOJE -
MOZNOSTI JSOU TEMER

IIl

LI Wiy

/ Illliu-lilllllll [
W) II'III'IIHIIIH"Illlnul

lIIIIlIIlIIHIIJ i

1 LT IIIIMII'I T

iF RS

V éem vam predevsim pomahaiji
funkce vyvinuté Sprinxem?

Od zacatku jsme védéli, Ze nam nebude
stadit jen zakladni Salesforce, ale ze

budeme potrebovat doprogramovat dalsi

funkce, které podporuji nas obor podni-
k&ni a nase specifické procesy. Jak jsem
zminil, Salesforce je pro nas datovou
zékladnou, kde méame kontakty na nase
najemce, veSkerou komunikaci s nimi

a dale i smlouvy, faktury a vSechny

OD ZACATKU JSME VEDEL],

ZE NAM NEBUDE STACIT JEN
ZAKLADN| SALESFORCE, ALE
7E BUDEME POTREBOVAT
DOPROGRAMOVAT DALSI FUNKCE,
KTERE PODPORUJI NAS OBOR
PODNIKAN{ A NASE SPECIFICKE
PROCESY.

ostatni dokumenty. Dal$i funkce, jako
rtzné reporty, sledovani stavu pronajmu
nebo napriklad portél pro nadjemce, ale
bylo nutné vytvofit na miru. Také jsme
se Sprinxem fesili automatizaci pravidel-
nych ukoll, jako je tfeba synchronizace
faktur do portalu najemnikd a genero-
vani reportli, nebo podporu procesu

vyjednavani smluv s najemci (napfi-
klad ve spojeni se systémem DocuSign
Negotiate).

Soucasné pouzivate i ERP systém
ABRA - jak hladka byla integrace se
Salesforce?

Ugetni systém ABRA pouZivame dlou-
hodobé a jeho integrace se Salesforce
byla jednim z hlavnich cilt celého pro-
jektu. Sprinx ma s takovou integraci zku-
Senosti, a tak v&e probéhlo hladce a bez
problému. Pozdéji jsme kvUli aktualiza-
cim softwaru ABRA narazili na potize

s propojenim se Salesforce, ale Sprinx je
rychle vyresil a ted uz zase véechno fun-
guje jak ma.

Narazili jste pfi implementaci
Salesforce a specializovanych funkci
na néjaké problémy?

Podobné jako rfada dalSich uZivatell
Salesforce jsme narazili na ur&itou rigid-
nost nastaveni této platformy, které

néas napriklad limituje v moznostech
reportingu. Potfebujeme zkombino-

vat rlizné datové objekty, ale konfigu-
race Salesforce ndm toto neumozniuje.
Proto hledame se Sprinxem zpUlsob, jak
toto omezeni obejit, abychom nemu-
seli nékteré z nasich hlavnich reportl

NEOMEZENE.

vytvaret v Excelu. V&rim, Ze je to na
dobré cesté a feSeni najdeme.

Podafilo se Sprinxu néjakym
zpusobem rozsifit nebo obohatit vase
prvotni zadani?

Rozhodné ano. Napfiklad jsme nev&déli,
Ze mUzeme se Salesforce propojit data-
bazi firem Merk, coz ndm hodné pomaha
se zjisténim informaci o firmach, které
poptavaji prondjem nasich prostor. Ve
Sprinxu také vymysleli a vytvofili vyborny
modul, ve kterém mzZeme vidét modely
jednotlivych pater naSich budov spo-
le¢né se zndzornénim aktualniho stavu
obsazenosti ndjemci. Diky tomu mame
okamzity prehled o prostoréach k prona-
jmu a také napfiklad hned vidime, kde
brzy kon&i najemni smlouva a musime
resit jeji prodlouzeni nebo ziskani nového
najemce.

Planujete néjaké nové funkce, které
by vam v podnikani pomohly?
Potfebujeme nyni dofesit zminény repor-
ting a pak se zaméfime na automatizaci.
Vidime totiz hodné dil¢ich krokd, spodi-
vajicich v kontrole, preklopeni dat, ode-
slani zpravy atd., které bychom mohli

v Salesforce automatizovat a usetfit tak
hodné& ¢asu a rovnéz se vyhnout chybam
a opomenutim. V naSem malém tymu
pak zvladneme vice. Do budoucna by se
nam libilo mit portal nejen pro najemce,
ale také pro investory, spole¢né s auto-
matizovanym investorskym reportin-
gem. ®

salesforce

ROZHOVOR []
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DOTREBUJEME
NOVE APL
ZN. RYCHLE

ZIJEME V DOBE NAPROSTO PREKOTNEHO TECHNOLOGICKEHO VYVOJE A ZMEN.
PANDEMIE POPOHNALA VSECHNY PREDPOVEDI DIGITALNI TRANSFORMACE
O ROKY DOPREDU, ALE TO MIMO JINE ZNAMENA, ZE NA VYVOJ NOVYCH

APLIKACI KLASICKOU CESTOU NENi DOSTATEK CASU.

le nové aplikace potfebujeme mit
A prakticky hned, protoze v8echno
musi byt online, potfebujeme
automatizovat a samoziejmé také praco-
vat se stéle vétsimi objemy dat z ros-
touciho mnozstvi zdrojd. Pozadavek
na rychly vyvoj novych aplikaci
a funkcf je pochopitelné v prikrém
rozporu s chronickym nedostat-
kem kapacit vyvojart. Jak takovy
rozpor vyresit? Predevsim novym
pohledem na zplsob definovani
a vyvoje podnikovych aplikaci.

BEZ USTUPKU TO NEPUJDE
Mozna jeSté pred par lety jsme si
mohli dovolit komfort detailnich ana-

/ lyz, precizniho modelovani, ndro¢ného

/ g & vyvoje, zevrubného testovani a rozsahlé
¥y & implementace na miru vyvinutych apli-
¥ | kaci, které sou¢asné pokryvaly celou

fadu potfeb nasich zakaznikl. Takové
aplikace sice vnikaji i dnes, ale sou-
Casné velmi sili tlak na rychly vyvoj jed-
noduchych aplikaci. Ty budou mit tfeba
jen jedinou funkci, jeden datovy vstup
a jeden vystup a obejdou se bez grafic-
kého uzivatelského rozhrani — ale pod
podminkou, Ze budou k dispozici v fadu
dni, nikoli tydn0. A tak samozrejmé vzni-
kaji i platformy, které takto rychly vyvoj
umoznuji.

Jako prakticky priklad si mizeme vzit
aplikaci Microsoft Teams, se kterou se
mnoho z nas béhem poslednich dvou
let velmi sblizilo. Zde mame jako zéklad
(nebo chcete-li platformu) komunikaéni
aplikaci, kterou Ize v8ak velmi snadno

rozsifit o aplikace nebo dil¢i funkce na
zpracovani dat, fizeni projektd, auto-
matizaci nékterych firemnich procesu

a mnoho dal$iho. Rozsiteni platformy
Teams o dalSi (mini)aplikace je pfitom
vzdy jen otazkou nékolika kliknuti mysi
a zvladne to skoro kazdy. Je vdak mozné
stejnym zpUsobem vyvijet také podni-
kové aplikace?

VYVOJ APLIKACI BEZ KODOVANI
Odpovéd zni jednoznacéné ,,ano”. Slouzi
k tomu moderni low-code/no-code plat-
formy, tedy prostiedi, ve kterych Ize

s minimalni mirou kédovéani (nebo zcela
bez zdsahU do zdrojového kédu) mode-
lovat jednoduché aplikace, které budou
plnit konkrétni Ulohu. Nejde pritom

o zcela prevratnou novinku, ale spise

o evoluci vyvoje aplikaci smérem k vySsi
dostupnosti tohoto prostredi lidem

bez vyvojérskych dovednosti, ale s jas-
nou predstavou, co od takové jednodu-
ché aplikace potiebuji. Casto si ji pak
mohou i v prostfedi no-code platformy
sami , naklikat”, otestovat a hned zagit
pouzivat.

Low-code ¢&i no-code aplikace zpra-
vidla nemaji uzivatelské rozhrani, na
které jsme zvykli z klasickych podniko-
vych aplikaci, ale to pfi daném Gcelu nijak
nevadi. Zpravidla jde totiz napfiklad o zis-
kani dat z néjakého zdroje, jejich zpraco-
vani nastavenymi algoritmy a nasledné
odeslani vysledkl do jiné aplikace ¢&i
vystupniho front-endu. Platformy, na kte-
rych tyto jednoduché aplikace vznikaji
a nasledné bézi, se nej¢astéji nachazeji
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JE VELKA SKODA NAPADU, KTERE
SPADNOU POD STUL. POKUD JE LZE
REALIZOVAT BEZ PROGRAMOVANI,

-------------

HE

v cloudu, co? dale zvySuje jejich dostup-
nost a moznost ¢erpani dat z rGznych
zdroj. Samozrejmé v8ak nic nebrani
tomu, aby byly low-code/no-code apli-
kace propojeny i s lokalnimi systémy

a zdroji dat.

NAPADY SE JEN POHRNOU

Hlavni roli low-code/no-code apli-

kaci dnes vidime v nékolika oblastech.
Predevsim je to rychla realizace aktual-
nich napadl. V tomto pfipadé ocenime
predevsim snadné vytvareni novych apli-
kaci, diky kterému Ize napady realizovat
hned, zkou$et rlizné varianty a pak tfeba
dale rozpracovat tu, ktera se jevi jako

DIKY LOW-CODE/
NO-CODE VYVOJI
APLIKACI LZE
RYCHLE OTESTOVAT
NOVE NAPADY,
PRUZNE REAGOVAT
NA POZADAVKY

ZAKAZNIKU

NEBO ROZLOZIT

KOMPLIKOVANE
ULOHY DO DILCICH
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nejlepsi. To v8e s minimalnimi néklady na
vyzkouseni rliznych variant.

Déle se low-code/no-code platformy
hodi na vytvareni a provoz do¢asné po-
uzivanych aplikaci — napriklad b&éhem rlz-
nych kampani, vyvoje novych produkt(

a sluzeb i dalsi podobné ucely. A kdyz
se tato jednoduchad aplikace osveédci,
mUZeme se na jejim zakladé pustit do
vyvoje plnohodnotné aplikace nebo do
integrovani jeji funkce do rozséahlejsich
systémd.

Jednoduché low-code/no-code apli-
kace mohou také predstavovat prvni kri-
¢ky prevodu podnikovych systému do
cloudu nebo k hybridnimu reseni infra-
struktury IT. Vyhodou takové kombinace
je, Ze provozovani celého e-shopu nebo
obchodniho systému v cloudu muze byt
velmi nakladné, ale kombinace on-pre-
mise a cloudovych aplikaci maze ze
srovnani vychéazet jako mnohem efek-
tivnéjsi — se zachovanim vyhod cloudu
a pfiznivych nékladl. Ostatné pouZiti low-
-code/no-code aplikaci do zna¢né miry
pripomina model servisné orientované
architektury, kdy fada jednotlivych sluzeb
skladé celou aplikaci. V pripadé e-shop
mohou byt takovymi dil¢imi sluzbami (&i
aplikacemi) napriklad vyhledavani, zobra-
zeni souvisejicich produktl, hodnoceni
ostatnich nakupuijicich, ko§ik, vypo&et
ceny dopravy, rlizné zplsoby plateb atd.

Architektury poskladané z men-

Sich aplikaci a sluzeb jsou odolngjsi vigi
vypadklm, protoze havarovani a restart
dil¢i sluzby pfilis neovlivni fungovani
celku, a Ize je také vyladit na vy$Si vykon,

POMOCI LOW-CODE/NO-CODE
VYVOJE, MUZETE JICH
VYZKOUSET MNOHEM

ViC NEZ DRIV.

reprezentovany krat$i dobou odezvy.
A ovéfenym faktem je, Ze rychlejsi
e-shopy maji o desitky procent lepsi
konverzni poméry.

NOVA ROLE DODAVATELU
SOFTWARU

Asi vas napadne, jaké bude vlastné
role tradi¢nich dodavatel softwaru

v dobé&, kdy si néjakou no-code apli-
kaci mUze vyvinout prakticky kazdy.
To je jisté opravnéna Uvaha, ale je
potfeba mit na paméti, Ze stejné jako
se zatim nechysta Zzadny Ustup klasic-
kych, robustnich obchodnich systému
a podnikovych aplikaci, musi se také
neékdo postarat o vyvoj platforem na
vytvéreni a provoz low-code/no-code
aplikaci. A pak je zde jesté otazka inte
grace novych aplikaci a sluzeb se sté-
vajicimi systémy, kterou rovnéz musi
fesit specialisté na rozhrani a propojo-
vani systému.

Ve Sprinxu aktivné pracujeme na
feSeni typu backend-as-a-service, tedy
zékladu, ktery poskytuje data dal§im
sluzbédm a aplikacim (v€etné low-code/
no-code aplikaci) a na kterém Ize posta-
vit kompletni obchodni systémy nebo
e-shopy — budto jako pIné cloudovs,
nebo hybridni FeSeni. Primarnim cilem
pfitom je podporovat na nasi platformé
rychly vyvoj novych aplikaci a funkci,
aby mohli nasi klienti pruzné reagovat
na nové pozadavky trhu. ®



PODPORA O
PROCESU DO
AKUSTICKYCH

SPRINX CONSULTING
IMPLEMENTOVAL

VE SPOLECNOSTI
SILENTLAB PLATFORMU
SALESFORCE A ZAJISTIL
JEJIINTEGRACI S ERP
SYSTEMEM SAP
BUSINESS ONE

T Petra Linertova, Radek Kube$
F SilentLab, Shutterstock
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ilentLab je pfednim evropskym
S expertem na akustiku

a vyrobcem prvkl na odhluénéni
interiérd, Ve svych vyrobnich halach
v Ceské republice produkuje SilentLab
akustické sténové i stropni obklady,
akustické taburety a‘paravany
i unikatni odhluénéné mobilni
kancelare pro jednoho, dva, ¢tyfi
nebo az esm lidi. Svym zdkaznikim
SilentLab navrhuje komplexni Feseni
akustiky a dokaze pfipravit i zcela
atypické reseni-na miru.
Spole¢nost SilentLab implemento-
vala v roce 2018 ERP systém SAP
Business One a pouZivala jej spoleéné
s internim CRM systémem Sales on
the Track (SOT). Systém SOT slou-
Zil k'evidenci nabidek ke zpracovani,
zakazek k objednani, ziskanych i ztra-
cenych projektt, zakaznikd i planu
Uhrad. Zasadnim problémem byla
chybéjici synchronizace dat se SAP
Business One,.coZ znamenalo nut-

nost opakovaného zadavani stejnych

dat. Zaroven neméli obchodnici spo-
le¢nosti SilentLab k dispozici jediny
zdroj informaci ke véem souéasnym
i potencialnim zakaznikiim, nabidkam
a projektiim.

Na zakladé zkuSenosti a rady refe-
renci z projektd integrace platformy

DAVATELE

“SENI

Salesforce s'nejriznéjsimi ERP sys-
témy si spole¢nost SilentLab vybrala
pro nasazeni Salesforce a napojeni
této CRM platformy na SAP Business
One Sprinx Consulting.

RESENI PRO CELY OBCHODNI
PROCES

Cilem projektu bylo nahradit CRM sys-
tém SOT platformou Salesforce, ktera
bude kompletné pokryvat obchodni
proces — od ziskavéani dat z popta-

vek a kvalifikace leadl pres vytvareni
obchodnich pfileZitosti a sestavo-

vani a odesilani nabidek az po pre-
sunuti Uspésné-ziskanych zakazek do
SAP Business One. Managementu
méla platforma Salesforce slouzit jako
nastroj pro sledovéani vyvoje obchod-
nich pfipadd — véetné aktualniho
obratu ze zakazek a odhadu budouciho
objemu zakazek z aktualnich lead.
Nezbytna je i moznost pribézného sle-
dovani aktivity obchodnik(, ze které
vychazi jejich odménovani.

KONFIGURATOR NA MiRU

A SYNCHRONIZACE E-MAILU

Projekt implementace platformy
Salesforce a jeji napojeni na ERP sys-
tém SAP Business One ve spole¢nosti
SilentLab zah4jil Sprinx Consulting




analyzou, ze které vzeslo detailni
zadani pozadavkl na funkcionalitu
a zpUsob vyuZivani nového reseni.

Salesforce se stal zakladnim nastro-

jem na podporu prace obchodniku
SilentLab, kterym tato CRM platforma
_pomaha.od samého pocatku pfi iden-
tifikaci potencialnich zakaznikd az

po Uuspésné uzavieni objednavky na
reSeni akustiky. a dedavku-akustic-
kych prvkl. Role Salesforce pfitom

zacind automatickym nacitanim popta-

~

&
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kazdy den a pouzivaji se pri fakturaci
zékazniklim. Obchodnik muze pro-
vadét zmény podle individualnich
pozadavku zakaznika a kalkulovat se
slevami i se souvisejicimi naklady:
(doprava, monta? ad.). Nestandardni
pozadavky zakaznikd muize obchod-
nik v ramci Salesforce predat.techni-
kaim, ktefi provedou jejich nacenéni
a pridaji je do nabidky. Nabidky jsou

OBCHQDNI'K M}Uig PROVADET ZMENY PODLE INDIVIDUALNICH
POZADAVKU ZAKAZNIKAAKALKULOVAT'SE SLEVAMI | SE
SOUVISEJICIMI NAKLADY.

vek z riznych zdroju (webové stranky
spole¢nosti SilentLab, e-maily ad.)

a zakladanim leadd nebo obchodnich
prilezZitosti.

Pripravu nabidek podporuje.na
miru vyvinuty konfigurator, ktery pra-
cuje nad databazi produktl spra-
vovanou v SAP Business'One.-
Obchodnici maji v konfiguratoru k dis-
pozici vzdy aktualni ceny, véetné
kurzd zahrani¢nich mén.vyhlasSova-
nych Ceskou narodni bankou, které
se do Salesforce automaticky stahuji

automaticky vytvareny na Sabloné
podle korporatni identity a pfimo ze
Salesforce odesilany potencialnim
zakazniklim. Potvrzené zakazky jsou
nasledné synchronizovany do SAP
Business One. '
V Salesforce jsou kompletné spra-
vovany vSechny obchodni pfipady —

véetné veskeré komunikace a nabidek.

Synchronizaci e-maill resi doplnék

pro Gmail, kteryzajisti,-ze v-Salesforce

bude vzdy k dispozici kompletni histo-

rie komunikace se zdkazniky.

PADOVA STUDTE [

Dal$i synchronizac¢ni sluzby zajis-
tuji export obchodnich dat'do sou-
borl ve formatu CSV a jejich upload
do'cloudového uloZisté. Takto ziskana
data vyuziva management spolec-
nosti SilentLab k analyze obchodovani
a Uspésnosti pfi promeénovani leadl
a prilezitosti na potvrzené objednavky.
VyuZitim potencialu reseni Sales
Cloud od Salesforce-se spole¢nosti
SilentLab podafilo vyrazné zefektiv-
nit praci obchodnikd a poskytnout
managementu-lepsi pfehled o novych.
obchodnich pfileZitostech a pribéhu
jejich zpracovani. Synchronizace se
SAP Business One a dalSimi pouziva-
nymi nastroji déla ze Salesforce cen-
tralni bod obchodovani spole¢nosti
SilentLab s neustéale aktualnimi infor-
macemi. ®
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THE DOERS

T Wolfram A. Schleuter, Radek Kube$ F archiv

WAS DECIDING WHE THER

10O BE A BUSINESSMAN
OR A DOCTOR

WOLFRAM A. SCHLEUTER IS A GERMAN BORN SERIAL ENTREPRENEUR WHO STARTED UP SEVERAL
SUCCESSFUL BUSINESSES IN GERMANY, THE UK, CZECH REPUBLIC, UAE AND OTHER COUNTRIES.

e graduated from London Busi-
H ness School and holds a Master of

Leadership Certification from the
European Leadership Institute (Harvard/
Insead/London Business School) and
attended the Harvard President’'s Pro-
gram at Harvard Business School in Bos-
ton in the United States. His medical
management education includes a Har-
vard Medical School Lifestyle Medicine
Program in addition to the Cleveland
Clinic Patient Experience Executive Pro-
gram. In May 2021, he embarked on
a new business venture and founded
Concierge Medicine Europe, a private
clinic in Prague.

So far, you have built and run many
successful businesses - two travel
agencies or professional flight
simulators — and now there is the first
anniversary of your private clinic. Is
there any connection between these
types of businesses?

When | was about 18 years old, | won-
dered whether | wanted to be a doc-

tor or a businessman — both were very
appealing to me. Then | started volun-
teering nights and weekends at the Red
Cross, but at the same time | became

a businessman — | started a travel opera-
tor which became the biggest provider of
tours to the UK in Germany. Later | ven-
tured into the flight simulator business
and now into healthcare. My focus has
always been on providing excellent ser-
vice to the end customer — so that's what
my businesses have in common.

And why a private clinic?

When | sold my travel business, | went
to the US to study medical leadership at
Harvard Medical School and gained expe-
rience at the best clinics in the world,

such as the Cleveland Clinic and the
Mayo Clinic. | am particularly interested
in the concept of Lifestyle Medicine and
the Concierge Medicine approach.

Why did you open your clinic in
Prague? Are there some more
countries to follow?

I've been living in the Czech Republic
with my family for about 13 years and
Prague is like my home. But | wasn't
satisfied with the healthcare my family
received. And when you're a business-
man, dissatisfaction can quickly become
a business opportunity — because many
other people feel the same way. And
speaking about expanding into other
countries, my experience from my previ-
ous business is, that rapid expansion into
other markets means huge demands on
me as a business owner. | simply can’t
be in multiple places at the same time.
That's why | am now focusing on one
project at one location. But that doesn’t

premium medical care is not that big,
we have seen a very high interest from
patients who travel from other countries,
typically from the UK, to see our doc-
tors. Our Manager Check-up service has
been very popular, where our clients are
examined by 6 different doctors within
6 hours and get a very detailed picture
of their health, along with valuable rec-
ommendations on how to have a health-
ier life. Paradoxically, the pandemic has
helped us a bit as people have become
more concerned about their health.

You see, we routinely take our cars to

a dealership for expensive checkups
and repairs, but people are not used to
investing too much in their health. We
can buy a new car, but not our health.

Could this be a definition of your
“lifestyle medicine” approach?

It certainly is, at least partially. Lifestyle
medicine means that we strive for our
patients to have healthy lives. So, we

WE ROUTINELY TAKE OUR CARS TO A DEALERSHIP FOR EXPENSIVE
CHECKUPS AND REPAIRS, BUT PEOPLE ARE NOT USED TO INVESTING TOO
MUCH IN THEIR HEALTH. WE CAN BUY A NEW CAR, BUT NOT OUR HEALTH.

mean we don‘t want to grow. There

is already a plan to open another clinic

on the other side of the Vitava River in
Prague, to be closer to our patients. Then
some of the other Czech cities and in the
future maybe Slovakia, Austria or other
countries are under consideration.

Your clinic was opened a year ago,
how would you evaluate the past
12 months?

As very successful. Although we are
in a niche business, and the market for

don’t just treat sick patients, but we
look after athletes and other clients who
want to improve their lifestyle and pro-
long their healthy, active life through
prevention. That's why we also have
nutritionists and fitness experts on our
team.

We also offer remote consultations
via videoconferencing. What is the
demand for such a service and what
other digital technologies are helping
you?



ARE YOU AFRAID OF THE CLOUD?
IT'S UNNECESSARY. THE CLOUD IS MORE
THAN ENOUGH SECURE EVEN FOR THE
HEALTHCARE. CLIENTS' PERSONAL DATA
NEEDS TO BE PERFECTLY SECURE, WHILE
A SERVER SOMEWHERE IN THE CORNER
OF THE OFFICE CERTAINLY ISN'T, AND
ALSO ACCESSIBLE TO DOCTORS
IN A SECURE WAY FROM
ANYWHERE.

You correctly
say consultation,

not treatment. In fact,
so-called telemedicine is nothing more
than video chats we have several a day
with colleagues or family. There is defi-
nitely an interest in remote consulta-
tions; many of our clients travel a lot, so
this way of communication with a doc-
tor is comfortable for them. However,
remotely a doctor can assess for exam-
ple a rash or other minor ailments, but
when you start having chest pain and
breathing heavily, don’t call your doc-

tor for a consultation via WhatsApp, go
straight to the ambulance.

Otherwise, when it comes to techno-
logy, we use cloud services, because our
clients’ personal data must be perfectly
secure, while a server somewhere in the
corner of the office certainly isn't, and
also accessible to our doctors in a secure
way from anywhere — because of the
possibility of consultations outside office
hours.

What do you think are the benefits of
technologies like Al in healthcare?
Certainly, a big one, but | see it primar-
ily as a useful addition to the knowledge
and years of experience of doctors. For
example, they can help with the interpre-
tation of X-ray images, but | personally
would definitely like to hear the doc-
tor's opinion in the end. In the same way,
| don’t think anyone should trust a mobile
app to assess changes in their skin, for
example. So yes, development is moving
forward, technology is helping, but med-
icine is (thankfully) such a conservative
and regulated field that machines won't
be treating us on their own for a long
time. Although, who knows what the
future brings to us... ®



SPRINX ACADEMY

Chcete dale rust?

Internetovi obchodnici narazi na limity
svého e-shopového feseni zpravidla

ve chvili, kdy planuji expanzi na dalsi
trhy. U standardizovanych e-shopovych
feSeni je Casto velmi problematické

a naro¢né vytvofit a spravovat vice
jazykovych verzi internetovych obchodu
a v8echny je pfizplsobit mistnim
nakupnim zvyklostem a legislativé.
Mate nové cilové skupiny zakaznika?
Rozsifujete své B2C internetové
obchodovéani o B2B kanal, nebo
opacné? Chtéli byste snadno vytvéret
specializované e-shopy pro rlizné
brandy nebo odlisné cilové skupiny
zékaznika? S krabicovym resenim to
bude velmi naro¢né na &as i penize.

POKUD STALE VAHATE, ZDALI JE
OBCHODNI SYSTEM NA MiRU TiM
SPRAVNYM RESENIM | PRO VAS,
RADI VAM PREDSTAVIME NASE
REFERENCE OD NEJVETSICH
CESKYCH INTERNETOVYCH
OBCHODNIKU.
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VYROSTLIJSTE
& ZKRABICE?

Planujete nové integrace

a automatizaci?

Uspé&ch pri obchodovani na internetu
spociva v integrovani systému a maximalni
automatizaci. Na miru vyvinuty obchodni
systém bude spolupracovat se vSemi
ostatnimi prvky vasi infrastruktury — at

uz jde o CRM, Ucetnictvi, sklad, logistiku
nebo marketing. Také umozni zapracovani
procesU modernich low-code aplikaci.

Chcete se odlisit?

Nejuspésnéjsi internetovi obchodnici
jsou dnes predevsim technologickymi
lidry. Odli$uji se inovativnimi moznostmi
prodeje a sluZbami zédkaznikdm. Na
zaékladé hotového reSeni vSak vznikne jen

dalsi z fady podobnych e-shopd.

Ocekavate podporu a dalsi rozvoj?
Dodavatelé standardizovanych
e-shopovych feSeni musi vyhovét (Casto
protichdnym) poZadavkim desitek

i stovek klientl. To s sebou nutné nese
kompromisy v dal$im vyvoji i pozdé;si
zavadéni nejnovéjsich technologii.

Obchodni systém vyvinuty na miru
poroste s vaSimi potfebami a umozZni vam
byt neustale na technologické Spicce.
Vase podnikani podpofi na nésledujicf
desitky let.

PETER

SLAVIK



