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Implementace CRM systému Raynet Verze 1

Cile

Definované cile a vystupy planu.

c Cile projektu

## Ucel projektu Nasadit jednotny CRM systém pro obchodni a zakaznicky tym, ktery nahradi

soucasné Excel tabulky a poznamky v e-mailech.
## Business cile

### Primarni - **Zvysit konverzi leadd** z 15 % na 25 % do 6 mésicli od nasazeni - **Zkratit
prodejni cyklus** z primérnych 45 dnli na 30 dnti - **Eliminovat ztracené prilezitosti** — 100%

evidence vsech kontakt(

### Sekundarni - Ziskat prehled o sales pipeline v readlném case - Automatizovat rutinni fol-

low-upy - Vytvorit jednotnou databazi kontaktl (aktualné ve 3 systémech)
## Projektové cile

| Metrika | Cil | ||| | Termin go-live | 31. 3. 2026 | | Rozpocet | max 280 000 K¢ | | Adopce
uzivatell | 90 % po 1 mésici | | Migrace dat | 100 % aktivnich kontaktU |

## Kritéria Uspéchu

Systém je live a stabilni VSichni obchodnici aktivné pouzivaji CRM Management ma pristup
k reportim Data z Excelu Uspésné migrovana Uzivatelé hodnoti spokojenost min. 7/10
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Analyza

Rozbor soucasného stavu a prostredi.

a Soucasny stav a pozadavky

## Soucasny stav

### Pouzivané nastroje - **Excel:** Hlavni databaze kontakt( (3 500 radk(, neaktudlni) -
**Qutlook:** E-mailova komunikace, poznamky v kalendari - **Papir** Néktefi obchodnici

stale pouzivaji zapisniky - **WhatsApp:** Interni komunikace o dealech
### Problémy

1. **Zadny jednotny prehled** — vedeni nevi, kolik je aktivnich pfilezitosti 2. **Duplicity a
neaktualnost** — stejny kontakt na 5 mistech 3. **Ztrata informaci** — odchod obchodnika =
ztrata know-how 4. **Ruéni prace** — obchodnici travi 30 % ¢asu administrativou 5. **Zadné

meéreni** — nevime, kde se dealy zasekavaji
## Pozadavky na CRM

### Must-have - Cloud FeSeni (pfistup odkudkoli) - Ceska lokalizace a podpora - Mobilni

aplikace - Integrace s Outlookem - Pipeline management - Reporty a dashboardy

### Nice-to-have - Uhtegrace s Ucetnim systémem (Pohoda) - butomatické follow-up e-maily
- Wead scoring

## Vybér systému

| Systém | Cena/user/més | Hodnoceni | Rozhodnuti| | | | | || Raynet
| 490 K¢ | B **Vybran** | | Pipedrive | 600 K¢ | B Drazsi, EN podpora | | HubSpot | 800 K¢ | B

Predimenzovany |

**Zd{ivodnéni vybéru Raynet:** Cesky systém, vyborna podpora, pfivétiva cena, pozitivni ref-

erence od podobnych firem.
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Akeni kroky

Konkrétni kroky pro realizaci.

e Harmonogram implementace

## Faze 1: Priprava (Tyden 1-2)

##4# Tyden 1 (6.1. — 10.1.) - [x] Podpis smlouvy s Raynet - [x] Jmenovani projektového tymu -
[x] Kick-off meeting - [] Audit soucasnych dat v Excelu

##4# Tyden 2 (13.1. = 17.1.) - [ ] Workshop: Definice prodejniho procesu - [] Mapovani pipeline
stages - [ ] Priprava Sablony pro migraci dat - [ | Nastaveni zakladni struktury v Raynet

## Faze 2: Konfigurace (Tyden 3-4)

### Tyden 3 (20.1. — 24.1.) - [ ] Customizace poli a workflow - [] Nastaveni uzivatelskych roli

a opravnéni - [] Integrace s Outlookem - [] Vytvoreni Sablon e-maildi

### Tyden 4 (27.1. — 31.1.) - [ ] Testovaci migrace dat (vzorek 500 kontaktu) - [ ] Validace

migrovanych dat - [ ] Opravy a ladéni - [ ] Pfiprava skolicich materialQ

## Faze 3: Migrace a Skoleni (Tyden 5-6)

### Tyden 5 (3.2. — 7.2.) - [1 PInd migrace dat - [ ] Deduplikace kontakt( - [] Skoleni: Obchodni
tym (skupina 1) - [] Skoleni: Obchodni tym (skupina 2)

### Tyden 6 (10.2. — 14.2)) - [ ] Skoleni: Management (reporty) - [ ] Skoleni: Back-office - [ ]

Pilotni provoz s 5 uzivateli - [ ] Sbér zpétné vazby, tpravy

## Faze 4: Go-live (Tyden 7-8)
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### Tyden 7 (17.2. — 21.2.) - [ ] **GO-LIVE** pro vSechny uzivatele - [ ] Intenzivni podpora
(dedicated helpdesk) - [ ] Denni check-in s tymem

### Tyden 8 (24.2. — 28.2.) - [ ] ReSeni post-launch issues - [] Fine-tuning na zakladé zpétné
vazby - [ ] Dokumentace procesl

## Faze 5: Stabilizace (Mésic 2-3)

- [1 Tydenni office hours pro dotazy - [ ] Méfeni adopce a KPIs - [] Optimalizace workflow - []

Projekt closing report
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Identifikovana rizika a opatreni.

Rizika projektu

## Risk Register
### R1: Odpor uzivatel(i ke zméné **Pravdépodobnost:** Vysoka | **Dopad:** Vysoky
**Popis:** Obchodnici jsou zvykli na Excel a nechtéji se ucit novy systém.

**Mitigace:** - Zapojeni klicovych uzivatell od zacatku - Ukazat konkrétni benefity (méné
admin prace) - Gamifikace adopce (soutéz o nejaktivnéjsiho uzivatele) - Podpora vedeni —

povinnost pouzivat CRM

**Owner.** Projektovy manazer

### R2: Nekvalitni zdrojova data **Pravdépodobnost:** Vysoka | **Dopad:** Stredni
**Popis:** Excel obsahuje duplicity, neaktudlni tdaje, chybéjici pole.

**Mitigace:** - Data cleaning pred migraci - Definice pravidel pro deduplikaci - Akceptace: ne

vSechna data budou 100%

**Qwner:** Data steward

### R3: Zpozdéni projektu **Pravdépodobnost:** Stredni | **Dopad:** Stredni
**Trigger** Vice nez 1 tyden zpozdéni oproti planu

**Mitigace:** - Buffer v harmonogramu (1 tyden) - Prioritizace must-have funkci - Moznost

odlozit nice-to-have do faze 2

**Owner.** Projektovy manazer
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### R4: Technické problémy integrace **Pravdépodobnost:** Nizka | **Dopad:** Stredni

**Mitigace:** - Testovani integrace v sandboxu - Fallback: manualni sync na zacatku - Pod-
pora od Raynet v cené

## Eskalacni matice

| Uroven | Kdo rozhoduje | Kdy | | | [ 1 L1 | Projektovy tym | Operativni issues |

| L2 | Sponzor projektu | Zména scope/budget | | L3 | Vedeni firmy | Zastaveni projektu |
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Zavérecné shrnuti a harmonogram.

e Shrnuti a rozpocet

## Shrnuti projektu

**Nazev:** Implementace CRM Raynet **Sponzor.** Obchodni reditel **PM:** Jana Novakova
**Termin:** 6.1. — 28.2.2026 (8 tydnu) **Uzivatelé:** 15 (obchod + management + back-of-

fice)
## Rozpocet
### Jednorazové naklady

| Polozka | Castka | |-————|-—--| | Implementace Raynet (partner) | 80 000 K& | | Migrace dat
| 25 000 K& | | Skoleni (2 dny) | 20 000 K¢ | | Integrace Outlook | 15 000 K& | | Rezerva (15 %) |
21 000 K¢ | | **Celkem jednorazové** | **161 000 KC** |

### Rocni provozni naklady

| Polozka | Castka | |--——|-———| | Licence Raynet (15 users x 490 K& x 12) | 88 200 K& | |
Podpora a udrzba | 20 000 K¢ | | **Celkem roCné** | **108 200 K&** |

### Celkovy rozpocet rok 1: **269 200 K&**
## Projektovy tym

| Role | Jméno | Alokace | |----—|-——-—-|-——| | Sponzor | Petr Svoboda | 5 % | | Projektovy manazer
| Jana Novakova | 50 % | | Data steward | Martin Dvorak | 30 % | | Key user (obchod) | Tomas
Cerny | 20 % | | Key user (backoffice) | Lucie Mala | 20 % |

## Ocekavany ROI

**|nvestice:** 270 000 K& **Uspora &asu:** 5h/tyden/obchodnik = 15 000 K&/mésic **Zvyseni
konverze:** +10 % = ~500 000 K¢/rok **Payback:** 5 mésicl
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Tento dokument je vzorovy plan z ProfiPlans.com

ProfiPlans

Al facilitované strategické planovani
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