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W  relacjach  pomiędzy  podmiotami  biznesowymi  które  można  określić  jako
sprzedawcę (szerzej: dostawcę produktu lub usługi) i klienta można rozważyć tzw.
paradygmat dostarczenia (delwery paradigm). Wyróżnia się w nim dwa stadia:

interakcje pomiędzy dostawcą a klientem,
dostarczenie produktu lub usługi.

W każdej  organizacji  można wyszczególnić  kilka  poziomów kontroli  procesów
(ogólniej: zarządzania). Najczęściej zakłada się istnienie trójpoziomowcj hierarchii
zarządzania:[1]

poziom strategiczny, determinujący politykę organizacji w długim okresie,
wyznaczający jej  dalekosiężne cele i  globalną wizję kierunku, w jakim
zmierza organizacja,
poziom taktyczny, na którym na podstawie strategii i wizji tworzone są
średnioterminowe plany działań, zamierzenia i środki ich realizacji,

poziom  operacyjny,  który  transformuje  powyższe  elementy  w  konkretne
rozwiązania; w przypadku systemów informacyjnych są to rozwiązania Z zakresu
szeroko  pojętej  technologii  informatycznej  (konkretnych  systemów
informatycznych  i  integracji  między  nimi).

[1] Burnett K., Relacje z kluczowymi klientami. Analiza i zarządzanie, Oficyna
Ekonomiczna, Kraków 2013, s.132
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