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W relacjach pomiedzy podmiotami biznesowymi ktére mozna okresli¢ jako
sprzedawce (szerzej: dostawce produktu lub ustugi) i klienta mozna rozwazy¢ tzw.
paradygmat dostarczenia (delwery paradigm). Wyrdznia sie w nim dwa stadia:

= interakcje pomiedzy dostawca a klientem,
» dostarczenie produktu lub ustugi.

W kazdej organizacji mozna wyszczegdlni¢ kilka poziomow kontroli procesow
(ogdlniej: zarzadzania). Najczesciej zaktada sie istnienie tréjpoziomowcj hierarchii
zarzadzania:[1]

» poziom strategiczny, determinujacy polityke organizacji w dtugim okresie,
wyznaczajacy jej dalekosiezne cele i globalng wizje kierunku, w jakim
zmierza organizacja,

= poziom taktyczny, na ktérym na podstawie strategii i wizji tworzone sa
Srednioterminowe plany dziatan, zamierzenia i Srodki ich realizacji,

poziom operacyjny, ktory transformuje powyzsze elementy w konkretne
rozwigzania; w przypadku systemdéw informacyjnych sa to rozwigzania Z zakresu
szeroko pojetej technologii informatycznej (konkretnych systemow
informatycznych i integracji miedzy nimi).

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