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Streszczenie: Celem pracy jest stworzenie systemu do zarzqdzania relacjami z klientami dla matych przedsiebiorstw, bedgcego
platformgq, ktéra pozwoli na usprawnienie relacji pomigdzy klientem a przedsigbiorstwem. Autor w pracy dokonuje przeglgdu i analizy
funkcjonalnosci istniejgcych aplikacji, ktore rowniez sq systemami do zarzgdzania relacjami z klientami, a takze uzasadnia wybor jezykow
programowania i technologii uzytych do stworzenia aplikacji. Autor argumentuje rowniez wybor docelowych funkcjonalnosci i tworzy projekt
aplikacji. Pracg konczy wskazanie mozliwosci dalszego rozwoju aplikacji i wnioski koncowe autora.
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CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT SYSTEM FOR SMALL BUSINESSES

Abstarct: The purpose of the paper, is to create a customer relationship management system for small businesses, which is a platform
that will improve the relationship between the customer and the company. In the thesis, the author reviews and analyzes the functionalities of
existing applications that are also customer relationship management systems, and justifies the choice of programming languages and
technologies used to create the application. The author also argues the choice of target functionalities and creates the design of the
application. The thesis is concluded by indicating the possibilities of further development of the application and the author's final
conclusions.
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Rozw¢j technologii umozliwit nie tylko automatyzacje
proceséw biznesowych, ale takze dostosowanie systemow
CRM do specyficznych wymagan matych przedsigbiorstw,
1. Wstep ktore stanowig istotny segment gospodarki. Zarzadzanie
relacjami z klientami w matych firmach odgrywa kluczowa
role, szczegblnie w ich wczesnym etapie rozwoju, gdzie
lojalnos¢ klientow oraz budowanie dlugoterminowych

Wspolczes’n}'l ryt}ek wymaga od p rze?dsmblo'rst\y relacji maja decydujace znaczenie dla przetrwania i wzrostu
elastyczno$ci oraz innowacyjno$ci w zarzadzaniu relacjami firmy

z klientami. Systgmy CRM (CustpmerReIationship W niniejszej pracy przedstawiono  projektora  z
Managem.ent) stanowlg k!uczowe na.rze;dzm.v'v efgktywnym implementacje aplikacji CRM dedykowanej malym
zarzqdzgnl}l procesami 'blzr’lesowyml, ur'nozhvylajlqc lepsze przedsigbiorstwom.  Praca ta  obejmowala  analize
zrozumienie potrzeb kh'ento.w, bud.ovx'/ame z nimi trwatych istniejacych rozwigzah na rynku, wybér odpowiednich
relacji oraz maksymalizacje wynikéw finansowych [1]. technologii oraz stworzenie funkcjonalnego systemu, ktéry

1.1. Kontekst pracy



odpowiada na potrzeby matych firm. Przedstawiona
aplikacja ma na celu usprawnienie zarzadzania kontaktami,
zadaniami, szansami biznesowymi oraz Klientami. W
ramach realizacji projektu kluczowe bsydejest takze
zapewnienie tatwej obstugi, niskiego kosztu wdrozenia oraz
mozliwosci  skalowania funkcjonalno$ci  systemu w
przysztosci.

Istniejgce na rynku systemy CRM czgsto charakteryzuja
si¢ wysokimi kosztami wdrozenia oraz skomplikowana
funkcjonalno$cia, co stanowi bariere dla matych
przedsiebiorstw [2]. Przedstawione badanie i rozwoj
aplikacji stanowi odpowiedz na te wyzwania, zapewniajac
dostepne, przystepne i intuicyjne narzgdzie wspierajace ich
codzienne dziatania biznesowe. Jednoczesnie projekt ten
moze postuzy¢ jako podstawa do dalszego rozwoju bardziej
zaawansowanych systeméw dedykowanych
przedsigbiorstwom o r6znych profilach dziatalnosci.

2. Projekt aplikacji

Proces projektowania aplikacji rozpoczal si¢ od
przeprowadzenia  doglebnej analizy  funkcjonalnos$ci
istniejacych systeméw CRM, takich jak YetiForce CRM
oraz Twenty CRM. Analiza ta pozwolita na
zidentyfikowanie  kluczowych  funkcjonalnosci, ktore
zostaly  zaimplementowane ~w  nowej  aplikacji.
Uwzgledniono takze opinie uzytkownikow oraz trendy w
branzy, co umozliwito stworzenie systemu dostosowanego
do specyficznych potrzeb matych firm [3].

Do stworzenia systemu CRM uzyto nastgpujacych
technologii:

e PHP - jako glowny jezyk programowania
backendu, zapewniajacy elastycznosé i
skalowalno$¢ aplikacji. PHP pozwala na tatwa
integracjc z bazami danych oraz rozbudowe
systemu w przysztosci.

e HTML - do definiowania struktury i tresci
interfejsu uzytkownika, co zapewnito
kompatybilno§¢ z réznymi przegladarkami i
urzadzeniami.

e  MySQL — do przechowywania danych w relacyjnej
bazie danych. MySQL oferuje stabilno$¢ oraz
mozliwos¢ obstugi duzych ilosci danych, co jest
kluczowe w systemach CRM.

e JavaScript - umozliwiajacy dodanie
interaktywno$ci i dynamicznej funkcjonalnosci,
takich jak aktualizacje w czasie rzeczywistym czy
walidacja formularzy.

e Bootstrap — jako framework do stylizacji oraz
zapewnienia responsywnosci interfejsu, co jest
istotne w kontekscie urzadzen mobilnych.

Aplikacja sktada si¢ z nastgpujacych modutow:

e Panel logowania — umozliwiajacy autoryzacje
uzytkownikow jako zarzadca lub sprzedawca.
Panel ten jest zaprojektowany z mySla o
intuicyjno$ci i bezpieczenstwie. Na rysunku 1
zaprezentowano panel logowania  zarzadcy,
natomiast na rysunku 2 przedstawiono panel
logowania sprzedawcy.

Customes Relationship Management System

Rys. 1. Panel logowania zarzadcy.

Customer Relationship Management System

Rys. 2. Panel logowania sprzedawcy.

e Panel gléwny — oferujacy dostep do gtownych
funkcjonalnoéci  systemu. Zawiera nawigacje
dostosowang do roli uzytkownika, co ulatwia
korzystanie z aplikacji. Na rysunku 3
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przedstawiono panel glowny zarzadcy, natomiast
na rysunku 4 zaprezentowano panel gltowny
sprzedawcy.
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Panel glowny zarzadcy.
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Panel glowny sprzedawcy.

Modut zadan — zarzagdzanie zadaniami, obejmujace
ich status, termin realizacji oraz przypisanie do
konkretnych uzytkownikow. Modut ten wspiera
organizacj¢ pracy w matych zespotach. Na rysunku
5 pokazano modul zadania sprzedawcy, a na
rysunku 6 przedstawiono modut zadania zarzadcy.
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Rys. 6. Modut zadania zarzadcy.

Panele kontaktéw, klientéw, szans biznesowych i
potencjalnych Kklientow — przechowujg dane o
osobach i firmach, umozliwiajac tatwe zarzgdzanie
relacjami biznesowymi. Na rysunkach: 7, 8, 9, 10,
przedstawiono panel kontaktéw, panel klientéw,
panel szans biznesowych, panel potencjalnych
klientow.
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Przy implementacji aplikacji zastosowano podejscie
iteracyjne. Kazdy sprint obejmowal realizacje¢ zadan
zwigzanych z rozwojem kolejnych funkcjonalnosci
systemu, testowanie ich dziatania oraz optymalizacj¢ kodu.
Iteracyjnos¢ tego podej$cia pozwolila na systematyczne
wprowadzanie poprawek oraz dostosowywanie aplikacji do
potrzeb uzytkownikow na kazdym etapie prac [4].

3. Testowanie aplikacji

Na funkcjonalno$¢ aplikacji sktadaja si¢ nastepujace
elementy:

e Intuicyjny interfejs — aplikacja oferuje przyjazny i
prosty w obstudze interfejs, ktory pozwala na tatwa
nawigacje miedzy modutami. Uzytkownicy maja
dostep do przejrzystego panelu gltdwnego, ktory
ulatwia zarzadzanie codziennymi zadaniami.

e  Zarzadzanie kontaktami - umozliwia
przechowywanie danych o klientach, w tym ich
danych kontaktowych, historii interakcji oraz
przypisanych zadan. Funkcjonalnos¢ ta pozwala na
petne monitorowanie relacji z klientami.

e Obstuga szans biznesowych — pozwala na
monitorowanie statusu szans i wspiera proces
konwersji na transakcje. Modut ten umozliwia
Sledzenie etapow sprzedazy, co pomaga w
planowaniu dziatan sprzedazowych.

e Modut zadan — umozliwia tworzenie zadan i
przypisywanie ich do odpowiednich pracownikow,
co wspiera organizacje pracy w zespole oraz
monitorowanie postepu realizacji.

Testy aplikacji wykazaty jej stabilnos¢ i wydajnos¢ w
zarzadzaniu danymi nawet przy stosunkowo duzej liczbie
rekordow w bazie danych. Aplikacja zapewnia roéwniez
odpowiedni poziom zabezpieczen dostepu do danych, co
jest kluczowe w kontekscie ochrony informacji o klientach

[5].

Przedstawiona aplikacja oferuje potencjat dalszego rozwoju
poprzez:



e Dodanie modutu wbudowanej poczty
elektronicznej, co  znaczaco  poprawitoby
produktywnos$¢ oraz jakos¢ obstugi klienta.

e Rozszerzenie o modul ofert, umozliwiajacy
generowanie  spersonalizowanych  propozycji
handlowych.

e Wdrozenie modutu kalendarza, wspierajacego
organizacj¢ pracy oraz zarzadzanie czasem.

e Integracj¢ z narzgdziami analitycznymi, ktore
pozwola na lepsze zrozumienie zachowan klientow
oraz optymalizacj¢ dziatan marketingowych [6].

4, Podsumowanie i wnioski

Przedstawione rozwigzanie aplikacji CRM spelnia
zatozenia projektowe i stanowi wartosciowe narzedzie dla
malych przedsicbiorstw. Wdrozenie systemu moze
przyczyni¢ si¢ do usprawnienia zarzadzania procesami
biznesowymi oraz budowania dlugoterminowych relacji z
klientami[7-8]. System CRM, dzigki swojej elastycznosci,
moze by¢ réwniez skalowany, co pozwala na jego adaptacj¢
do rosnacych potrzeb przedsigbiorstwa.

W poréwnaniu do takich systemow jak YetiForce CRM czy

Twenty  CRM, aplikacja  oferuje = uproszczong
funkcjonalno$¢, dostosowanag do potrzeb  matych
przedsigbiorstw,  przy  jednoczesnym  zachowaniu

kluczowych funkcjonalnoéci. Dzieki temu uzytkownicy
moga szybko wdrozy¢ system i korzysta¢ z niego bez
koniecznos$ci ponoszenia wysokich kosztow wdrozenia.

Do ograniczen aplikacji mozna  zaliczy¢  brak
zaawansowanych funkcjonalnosci, takich jak analityka
biznesowa czy automatyzacja proceséw, co jednak moze
zosta¢ zaimplementowane w przysztych iteracjach rozwoju
systemu. Dodatkowo, system nie uwzglednia jeszcze
integracji z zewng¢trznymi platformami, co mogloby
zwigkszy¢ jego funkcjonalnosé.
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Opracowana aplikacja CRM stanowi odpowiedz na
kluczowe wyzwania, z jakimi mierza si¢ male
przedsigbiorstwa w zarzadzaniu relacjami z klientami.
System, dzigki intuicyjnemu interfejsowi oraz przystepnej
architekturze, wspiera efektywng organizacj¢ pracy,
budowanie trwatych relacji z klientami oraz monitorowanie
szans  biznesowych. Jego elastyczno$¢ umozliwia
dostosowanie do zréznicowanych potrzeb uzytkownikow, a
modutowa struktura pozwala na tatwe wprowadzanie
nowych funkcjonalnosci. Wdrozenie aplikacji CRM moze
wplyna¢é  na  popraw¢  operacyjnej wydajnosci
przedsigbiorstw, ulatwiajac procesy sprzedazowe oraz
budowanie przewagi konkurencyjnej na rynku [9].

Przedstawione rozwigzanie, cho¢ spelnia kluczowe
wymagania matych firm, jest rowniez solidng podstawa do
dalszego rozwoju, ktdry uwzgledni zarowno nowe potrzeby
uzytkownikow, jak i zmieniajace si¢ trendy w technologii
CRM. Dalsze iteracje rozwoju systemu moga sprawic, ze
stanie si¢ on nie tylko narzedziem operacyjnym, ale takze
strategicznym wsparciem w obszarze analizy danych i
automatyzacji proceséw biznesowych.

Rekomendacje

Dalszy rozwdj aplikacji powinien skupi¢ si¢ na kilku
kluczowych obszarach, aby zwigkszy¢ jej funkcjonalno$¢
oraz dostosowa¢ ja do szerokiego zakresu zastosowan
biznesowych[10]:

Rozszerzenie funkcjonalnosci:

e Modut wbudowanej poczty elektronicznej:
Pozwoli to na bezposrednie wysylanie i odbieranie
wiadomo$ci z poziomu systemu CRM, co
zwigkszy produktywnos¢ i usprawni komunikacje
z klientami.

e Modul ofert handlowych:  Automatyzacja
generowania i zarzadzania ofertami pozwoli na
spersonalizowane podejscie do klienta oraz utatwi
monitorowanie procesu ofertowania.

e Kalendarz i harmonogram: Umozliwi efektywne
zarzadzanie czasem i planowanie zadan zaréwno

na poziomie indywidualnym, jak i zespotowym.

Wdrozenie zaawansowanych mechanizméw analitycznych:



e Analiza danych klientow: Integracja narzgdzi do
analizy danych pozwoli na lepsze zrozumienie
zachowan klientéw, identyfikacje trendow oraz
prognozowanie przysztych dziatan.

e Dashboardy i raporty: Dynamiczne wizualizacje
danych pozwola uzytkownikom monitorowac
kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI) w czasie
rzeczywistym.

Integracja z innymi platformami i narzgdziami:

e Potlaczenie z popularnymi systemami e-commerce
oraz mediami  spoteczno§ciowymi umozliwi
scentralizowane zarzadzanie relacjami z klientami
z r6znych kanatow komunikacji.

e Integracia z platformami do zarzadzania
projektami moze wspiera¢ organizacje pracy w
zespole.

Poprawa bezpieczenstwa:

e Wprowadzenie zaawansowanych mechanizméw
uwierzytelniania (np. 2FA — dwuskladnikowego
uwierzytelniania) w celu zabezpieczenia dostepu
do wrazliwych danych.

e Implementacja szyfrowania danych
przechowywanych w bazie oraz przesylanych
miedzy systemem a uzytkownikami, co zapewni
zgodno$¢ z wymogami ochrony danych, takimi jak
RODO.

Optymalizacja wydajnosci:

e  Przeprowadzenie testow w roznych srodowiskach
biznesowych (np. male sklepy, firmy ustugowe) w
celu  identyfikacji ~ waskich  gardel oraz
dostosowania systemu do specyficznych wymagan
poszczegdlnych branz.

e Skalowalno$¢ systemu, umozliwiajagca jego
rozbudowe w miar¢ rozwoju przedsigbiorstw
korzystajacych z aplikacji.

Automatyzacja procesow:

e Wdrozenie regut
przypomnienia 0

takich jak
automatyczne

automatyzacji,
zadaniach,

49

generowanie raportow czy obstuga powtarzalnych
procesow sprzedazowych.

e Rozwdj funkcji przypisywania zadan na podstawie

okreslonych kryteriow (np. priorytet, region,
kompetencje pracownikow).
Rozwoj mobilnej wersji aplikacji:
e  Stworzenie aplikacji mobilnej zapewni

uzytkownikom mozliwos$¢ zarzadzania relacjami z
klientami z dowolnego miejsca, co jest szczeg6lnie
istotne w dynamicznych srodowiskach pracy.

Rekomendowane kierunki rozwoju moga znaczaco
zwigkszy¢ uzytecznos¢ systemu oraz jego warto$¢ dla
uzytkownikéw. Przedstawiona aplikacja ma potencjal, aby
sta¢ si¢ narzgdziem kluczowym dla matych przedsigbiorstw,
wspierajagcym nie tylko ich codzienne dzialania, ale takze
dlugoterminowy  rozwdj.  Dzigki  systematycznemu
rozwojowi i optymalizacji aplikacja moze ewoluowa¢ w
zaawansowane narz¢dzie CRM, ktore spelni oczekiwania
nawet najbardziej wymagajacych uzytkownikow.
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