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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva teorii podnikovych pré@snoznostmi jejich organizace
a optimalizace. Podnikové procesy popisuji tokywn&ntu, financi, informaci a ukolu
od jednoho 8astnika procesu k druhému. Jejich vhodné zkoordiniovnavrzeni
a pochopeni jejich vzdjemnych vazeb je jednim #ikiisgchu kazdého moderniho
podniku. S podnikovymi procesy Uzce souvisi pojearkfiow, ktery je automatizuje,
jakoz i umouje jejich pd&itatové fizeni. Cilem prace je, na zakéagrovedenych
analyz a zji&tnych nedostatk zoptimalizovat vybrané podnikové procesy s podpor
projektovehotizeni. Konkréta bude vyuZzito teoretickych vychodisek projektového
fizeni a aplikace MS Project 2000 k naplanovani Zanych zmin. Dilcim krokem
bylo navrzeni cast&éného reengineeringu vybranych podnikovych proces
prostednictvim implementace vybraného ERP systému. Maplni nové struktury
fizeni podnikovych procédylo také provedeno a zrealizovano v MS Projegstipy
MS Projectu zahrnuji jednak celkovy rozpeb planovaného reengineeringu prages
jednak jsou znazo#ny prifazeni ¢asovych rozvrih s detailnim definovanim roli
a jinych zdroj.
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Podnikové procesy, MS Project, projektckigeni, organizace a organizovani, optimalizace,
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Abstract

This Master Thesis deals with the theory of busimescesses and with the possibilities
of their organization and optimization. Each busserocess describes a flow of
documents, finance, pieces of information and téska one member of the process to
the other. Appropriate structure and coordinatidntlee business processes and
understanding of their mutual relations, too, carsben as same of the most important
features of successful modern business. Workflow igery similar term to business
process. Workflow allows its automating and compptecessing. On the basis of the
thorough business processes analysis of a seleagtdess is the main goal of my work
to optimize selected business processes with groj@anagement support. In concrete,
the project management theory and MS Project 200i0b& used to planning and
realization of the intended changes. The minor go#&d propose a partial reengineering
of selected business processes by way of ERP syst@iementation. The new
management structure planning of business processealso proposed and realized by
MS Project. The outputs of the MS Project contairtlp the total budget of the planned
processes reengineering, partly the time sheets detailed roles and other resources
mapping. In conclusion, the total savings are diesdr
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1 Uvod do problematiky

Vznik nadnarodnich alianci,¢kéni i slwovani podnikatelskych subjekts lokalni
i celoswtovou pisobnosti a dalSi jevy souvisejici s globalidani tendencemi, nuti
progresivni firmy investovat mintédné finani prostedky do racionalizace svych
ekonomickych systétniizeni.

V Ceské republice, kde zatim nejsou k dispozici vélizgémské investice, se jest
stale "Set" finanénimi prostedky s naslednyméasovymi odklady. Ve vysiych
zapadnich zemich je vSalas kritickym faktorem Usgchu. Firma, ktera nap prijde
prvni na trh, zisk& tento trh svym vyrobkem. Ddignhy, které daji vyrobek na trh
sc¢asovym odstupem, pakZzko prosazuji ¥ vyrobek i @i nizSi cer. Jak vyplyva ze
zkuSenosti a praxe mnolkiaskych firem (na zakladprovedenych gizkumi), jednou
z hlavnich oblasti, ve které zaostavaji za progn@sii zapadnimi firmami, je schopnost
uskut€novat s jistotou planované cile — realizovat konkirgirojekty. NasSim firmam
nechybi celadrada velkorysych ambicidéznich pignale schopnost je uskudtet ve
stanoveném terminu, s odpovidajicimi naklady a ¥ynadisponibilnich zdraj.

Pro zajiséni vysoké usgsnosti firemnich aktivit se v zapadnimégy vyuziva
projektovérizenj jehoZz propracované metody v kombinaci s tymovmacipumoau;ji
realizovat rychly vyvoj i slozitych vyrolik nebo realizovat slozité akce, které jim
nasledg mohou pinést rozhodujici konkuréni vyhodu, a to zejména s ohledem
kvalitu vystupu. Mnohé progresivni zapadni firmyonganizovaly svoje dosavadni
organiza&ni struktury na projektové struktury nebo maticostruktury a spolu
s definovanim firemnich projekpiesly na zfsobtizeni ozn&ovany jako Management
by Project ¥izeni podle projekit

Souasna turbulentni doba, pln&egotnych zmin, zpisobuje, Ze klasicka regulace
firemnich proces podle vzniklych odchylek jiz nevyhovuje. Cilenésdbovani zrn
prostednictvim projektovéhdizeni je prav ta mozna alternativa, ktera dany problém
ieSi. Viadk pripadi velké mezinarodni projekty, nakladné statni akme dokonce
ziskat jen poté, co firma prokaze schopnost kvalitmprojektoveéhdizeni.

Zapadni s$t povazuje znalost projektovéhizeni za standardni znalost, kterou
potrebuje mit kazdy vedouci pracovnik a pouzivani jtojghoftizeni povazuje za
oswdcenou praktiku, kterou ugpné firmy pouzivaji pro zaji&i dobré konkuremi

schopnosti.
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Také v naSich domacich podminkach si prosperujfoiyf z&inaji stale vice
uvédomovat nezastupitelnou ulohu projektovétipeni pro zajigovani konkureéni
schopnosti firmy a ve staleédi mie jej za&inaji vyuzivat protizeni hlavnich
podnikovych proces (nag. zavedeni modernich IT do firmy s cilem dosahrjisté
konkurergni vyhody), nebt jen tak nfizou usgt na globalnim sitovém trhu.

Z téchto poznatik a cetnych mezinarodnich zkuSenosti firem se z&vié
projektovéhaizeni do jejich systémiizeni jsem vychazela rovh pii stanovovani cil

diplomové prace.

1.1 Cile prace

Cilem diplomové prace je na zakkagnalyzytizeni hlavnich podnikovych prodes
vybrané firmy ukazat d&které moZznosti jejich optimalizace priEinictvim
programového produktu ,MS Project 2000“.

Préaci jsem koncipovala do 9 kapitol. V prvni¢hach kapitolach diplomové prace
se \nuji seznameni s danou problematikou, weni pouzivané terminologie
ateoretickymi zakladyizeni podnikovych procés Pozornost je rowi venovana
souwasnym trenim ve vyuzivani modernich 1S/ITtiptizeni podnikovych procés
acinnosti ve firng.

Ctvrtd kapitola je zawtena na strategickou analyzu firmyiers rozboru
podnikovych procasa zhodnoceni celkové Uroviizeni v analyzované firén

Pata kapitola je anovana navrhu zlepSefizeni podnikovych procésna zaklad
zavedeni nového IS/I'feSeni do firmy, resp. komplexniho podnikového I8ge k
vystupem z tétaiasti prace bude praktickd ukazka projektu optinagkzs vyuzitim
.MS Project 2000". V z&¥ru jsem uvedeny navrh zhodnotila ré¥npo ekonomické
strance.

Nasleduji kapitoly: Z&r, Seznam pouzité literatury, Vy&leni pojmi a zkratek
a Seznamiloh, kde jsou shrnuty a graficky znazémy dilezité casti prace.

Pti zpracovavani diplomové prace byly pouzity nasjedunetody:

SWOT analyza,
» Porterova analyza,

» analyza hodnototvornyadtetzca.
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2  Organizace a organizovani

Pavodni el vzniku organizaci, tj. koordinaginnosti za Gelem dosazeni titého cile
— zdiraznil E. Schein, ktery definoval organizaci jakagionalni koordinacicinnosti
urcitého patu lidi k dosazeni ditého spoléného @elu nebo cile na zakladdelby
prace a funkci a na zakladhierarchie autority a odpadnosti *.

Z modernjSich definic uvadim jeStalespaé Armstrongovu, ktery vidi organizace
jako ,systémy, které pod vlivem prati, ve kterém existuji a funguji, maji strukturu
jak s formalnimi, tak s neforméalnimi préky TyZ autor dale uvadi, e organizace jsou
prostedim, ve kterém probihaji soustavné&mg a zdiraziuje take, Ze organizaci tkio
lidé s fiznou schopnosti spoluprace. Tuto skntsst je teba zohlednit a organizaci na
vS8ech fidicich drovnich fzptsobit silnym a slabym strankam a vlastnostem
zamestnand.

s

K nejdilezit¢jSim formam organizaci pat jiz po fadu stoleti ekonomicke
organizace, jejichz nefir¢jSi podobou jsoufirmy. Pro tyto typy organizaci je
charakteristické, Zze v zajmu dosazeni svych @pravidla materialni povahy), spojuji
vedle lidského Usili idalSi produktivni zdroje n@drtni, materialni). Ekonomické
organizace lze proto chapat jako cilena, zpravititmihodoba spojeni produktivnich
zdroji koordinovanych v ramci titého hierarchického uspéadani. V ekonomickych
organizacich se odehrava velkast @&lby prace nezbytné k zaj&ti hospodéskéeho
blahobytu.

Hlavni roli v kazdé firn§ zastavaji zagstnanci a s tim souvisejici jejich efektivni
vedeni a ovliviovani jejich chovani. Za#stnanci firem zastavaji &ita pracovni mista
propojena informénimi vazbami, vztahy ndtkenosti, potizenosti a satinnostnimi
vztahy. Vytvdi se tzv.organiza’ni pyramida Vzhledem k tomu, Ze neexistuje jediny
~spravny* model organizai struktury, ktery by byl vhodny pro vSechny sitaase
vyvinula postupemcasu celafada tym struktur, které nabizi ,své sluzby* pro
nejrizngjsi typy podniki a firem.  Vzdy je vSak f¢ba vychazet z aktualnich
poZadavk a poteb dané organizace a dle toho teprve zvolit od@giid typ
organiz&ni struktury [18].

! SCHEIN, E.H.Psychologie organizace.15
2 ARMSTRONG, M.: Personalni managemesit367
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2.1 Pojem a funkce organizace

Pojmu organizace se zpravidla pouzivakatika vyznamech:

podnik je organizacelde o pojeti organizace jakaiiké instituce, v které jsou
lidé a skupiny spojeni na zakkadircitych vztahi. Instituce je vSak SirSim
pojmem nez organizace,

podnik mé& organizaciV podniku existuje organizai struktura¢i uspdadani,
které je vysledkem organi&aiho procesu,

podnik je organizovanManazé ovliviuji chovani prvk organizace, kterymi
jsou lidé a skupiny lidi.

Organizace je bezprdstre spjata s 8bou prace. Blba prace je v podniku nutna

vzhledem k rozsahucinnosti, které se vnich vykonavaji t&nym znalostem

a dovednostem, které jsou pro jejich odborny vyjotiebné.

Organizace plni celosadu dilezitych funkci:

organizace umaitje pracovnikm i vr¢jSim subjekim Iépe se orientovat ve
firm¢ a ve vztahu k ni zejména tim, Ze poskytujedptavu o strukie podniku
a procesech, které wm probihaji,

organizace umaije najit vhodnou strukturu agieh opakovanych ilezitych
proces a optimalizovat tak vztahy a chovani jednotliviyaracovniki, oddlent,
Gtvart, divizi apod.,

organizace pomaha udrzovatipdek v podniku a zahtaje tak vzniku chaosu,
neba’ lidé wdi, co kdy, kde, s kym majictat, jaka prava a povinnosti maji, kdo
je jejich vedoucim a vytwatak relativni jistotu,

organizace umailje init procesy a vztahy rutinnimi a tim geenergii,
organizace roztuje slozitou cinnost podniku a ¢innosti  zvladnutelné
organiz&nimi jednotkami a pracovnikyini je za tyto¢innosti odpo¥dnymi.
Resi navaznosti mezirmito ginnosti,

kvalitni organizace umaije vynakladat ménenergie na praci gipejmensim
stejre kvalitnimi vysledky.

Organizovani ma vyznamné misto v procéizeni. Je dlezitym prostedkem,

ktery napomaha dosahovat cile podniku. Podnik gamizovan a mana#eorganizuji
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proto, aby efektivéh dosahovali cile podniku a ne pro dosazetjakeé organizéni
dokonalosti.

2.2 Organizaéni struktura a jeji prvky

Souwasné pojeti organiZai struktury respektuje systémovyigiup, dle 8hoz je
zpravidla chapana jako soubor orgatigah prvki a vazeb mezi nimi.

Organizaénim prvkem v této souvislosti rive byt nap pracovni misto,
odctleni, odbor, zavod, divize apodazby maji povahu:

materialni(toky materialu ve vyrobnim procesu),
 informacni (informace praizeni),
* energetickou
 ridici(vazba a vztah n@itenosti a pokizenosti),
» ekonomickoynaklady, vynosy),
» technologickou
 socialni
Vz4jemre provazanou skupinu zakladnich pivrganizace tvio dlouhodobé cile
¢i strategie zpisob vnitniho rozdleni ¢innosti a pravomoci, tprganizani strukturg
nastrojea prosteedky koordinace€innosti, které jednotlivé osoby a skupiny prosjad
pribeh ¢i zakladni podobgracovnich proceg jeZ v organizaci probihajpersonalni
systémorganizace vychazejici ze schopnosti, osobnicétndati a vztah osob, které
VvV organizaci psobi, a spolné hodnoty, kterélenové organizace sdileji — jéiltura.
Prvky organizéniho systému spolu vzajenazce souviseji. Cile organizace, jeji
strategie i hlavni organizai procesy podniuji jeji strukturu, organizmi struktura
ovliviiuje zpisob a moznosti koordinace inaroky, které orgamizasystém na
koordinace klade. Organigai kultura souvisi s cili organizace, jeji struktuy zpisoby
koordinace i personalnim systémem, personalnisyst§anizace zfiné¢ ovliviuje jeji
strukturu i nastroje koordinace apod.
Podstata procesu organizovani v podniku, tedygawwytvdéeni, ugesiovanidi
pietvaeni struktury systému jeliezeni spoiva v definovani:

« ¢innosti a sekvaimich, informanich¢i hmotne energetickych vztahmezi nimi,
coz vede k definovamgrocesni struktury
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* funkénich ¢i pracovnich mist a mocenskych, infokmah a hmota
energetickych vztahmezi nimi, coz vede k definovaaivarové struktury

Procesni a utvarovou strukturu je nutno chapab sllzky ¢i aspekty delowe
abstrahované z celkové struktury podniku.

Pro aspSnouridici praci je velmi dlezity vztah mezi strukturou a funkci, resp.
proporce mezi tim, co je dgdu jiZ relativéé stabilré upraveno a tim, co je ponechano
bezprostedni ridici ¢innosti vedouciho. Tato proporce byva camana jakostupe:
organizovanostiPokud je stupeorganizovanosti népnéierg nizky, musi se vedouci
pracovnik stale znovu a znovu zabywe$enim velkého mnozZstvi probl@mstSinou
operativniho charakteru. To @getpava jehatas a energii. Naproti tomu n@péiens
vysoky stup# organizovanosti vyplyva ze snahy toho thju upravit a standardizovat
co nejvice. Vybudovani velmi podrobné a propraceévatruktury je zn&né casow
naranou a nakladnou zalezitosti,figgmz vysledny produkt, v pod®brigidniho
uspdadani, budeinnost vedouciho spiSe znestiadat, nez aby mu pomahal.

Obecrt je moznéfici, Ze organizovat jei¢ba to, co je podstatné, konkr&tn
vyjadiitelné, relativié stabilni, respfasto se opakujici. Takto koncipovana struktura
vytvaii ramec, ktery efektivh usmérnuje chovani systému, ,automatizuje” realizaci
mnohacinnosti a tim padem odléhje ¢innosti vedouciho od cel@dyiidicich zasailn
Na strag druhé nebrani vedoucimu pracovnikovi v jaidici praci, ani Zzadoucimu
VvyVoji podniku.

2.2.1 Procesni struktura

Kazdy podnik realizuje dité funkce, jimiz je naglovano jeho poslani a dan smysl jeho
existence. Realizace uvedenych funkci je podndntim, Ze v dané organizaci se
provadi velké mnoZzstvi, zpravidla zma slozZi€ propojenychinnosti, smétujicich ke
spole&nému cili.

Procesni struktura je primarni, Utvarova struktjgrasekundarni. Wujici jsou
¢innosti a vztahy mezi nimi, jejichz vhodnéa koordiagovede k realizaci.

Procesni struktura je vice abstrakini nez strakfiitvarova. To souvisi s obtiznosti
piesného ohrateni jednotlivych ¢innosti a jejich definovani. Zatimco Uatvar je
vicemért stabilnim prvkem hmotné podstatimnost jako sotast rEjaké struktury je
mozno definovat aZz na zakkadircité miry abstrakce Mira podrobnosti vymezeni
procesni struktury odpovida faimozné standardizace jednotlivy&hnosti a vztat
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mezi nimi. Rozdily jsou podstatné. Mnohé z pracéseré v podniku probihaji, je nutné
standardizovat ve ztiaé mfe, protoZe se jedné o procesy rutinniho charakjejiohz
algoritmus je dan a jédba, aby byl dodrZzovan. Naproti tomu procesy dtiara
tvaréi prdce mohou mit pouze velmi ramcovy algoritmus.

Procesni organizace ve svém téadtin pojeti je v zasadukolovou specializaci
roz8tenou na jednotlivad odteni, pgiipadré vétSi Useky organizace. Zakladem tvorby
organizanich jednotek jsou jednotlivé technologické proagaycité faze vyroby nebo
prodeje produktwi sluzby, jejichz vysledkem jsou subdodavkiegavané dalstasti
organizace, ktera na&msvouc¢innosti navazuje.

Site uplaténi procesniho rozteni ¢innosti — uplaténi v ramci celé organizace
vede kprocesr zaloZzené organizaciejimi zakladnimi stavebnimi kameny se stavaji
procesy, které uspokojuji poZzadavky zakainik

Tvorba procesh zaloZzené organizace vychazi zjejiho procesnihadetoo
zachycujiciho hlavni firemni procesy a jejich vatahviz Obr. 2.1. Vedle
podnikatelskych procésspojenych s vyrobou a prodejem zboZzi a sluzenughtento
model iprocesypodpirné ¢i infrastrukturni které kléové procesy obsahuji,pocesy
Fidici. Hlavni procesy se zpravidl&lddale na diti procesyci subprocesy, které jsou
zékladem pro tvorbu nizSich organimé&ch Utvat.. Zahrnuji-li organizéni jednotky
pouzec¢innosti @ifazené ufitému procesu, jsou tzprocesw@# homogenni

Koneény
zakaznik

> Proces : >> Proces : >
A

A A A A

\ 4 A \4 \4

Joom)) ) ) ) )

> Subproces >

é¢innos
A

Obr. 2.1 Schématasti procesniho modelu organizac [18]
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Prechod k organizaci budované na zaklgmtoces byva sodasti firemnich
zmeén ozna&ovanych jakoreengineering Jejich hlavni pozornost ve vztahu k tvorb
organiz&ni struktury je zpravidla za#fena na rozhrani jednotlivych proGe§asné
vymezeni vstup a vystuf jednotlivych proces) a minimalizaci p&u organizanich
rozhrani. Takto vytviena struktura sniZzuje zpravidla n&most organizace n#zeni
a komunikaci a usnadije fizeni vykonnosti i vzajemnou koordinaci proités

Existujefada metod zobrazeni procesni struktury, vyuZitding& pro analyzu,
tak pro projektovani systé&m Vychazeji z grafického znazam, nicmér pri feSeni
praktickych uloh, kdy se @iZze jednat gdadow stovky az tisic&innosti a vazeb, je
nezbytna jejich aplikace na ¢teci.

2.2.2 Utvarova struktura

Utvarova struktura fedstavuje mnozinu Utvéar danych seskupenim furkich ¢i
pracovnich mist a mocenskych resp. infafmieh a hmot& energetickych vztahmezi
nimi, nasleds pak zajis¢ni realizacedchto¢innosti.

Nicmére existuji dalsi faktory, kteréugsobi na utvarovou strukturu obégcrbez
vyznamjSi souvislosti s konkrétni podobou procesni stroktJednim z faktdr, ktery
dava atvarovym strukturam jejich typicky hierardtyictvar, je uplaiovani principu
jediného vedouciho.

Typy Utvarovych struktur se liSi podle dtulitvari, druhi vztahi mezi nimi
a zejmeéna pak podle toho, zda a do jaké niinyjaké podobk je uplatiovan princip
jediného odpo¥dného vedouciho. RozliSujemeédzakladni skupiny typ Utvarovych
struktur, a to tradni organizani struktury a cilo¥ programové organizai struktury
(tj. struktury s projektovou koordinaci).

V ramci tradénich organizénich struktur se jedna o nasledujici typy:

* liniovou organizani strukturu,
» funkciondlni organiz&ni strukturu,

» liniov¢ Stabni organizani strukturu.

® Reengineeringe smér managementu zény hledajici pileZitost k Gspchu v radikélnich z&nach, které
jsou orientovany fedevsSim do oblastiizeni. Filosofie reengineeringu vychazitpm z procesniho
piistupu managementu a érdzu na vyrazné pozitivni zmy proces.

4 Jednim ze zékladnich nastrdjvorby procesni organizace spojené s reengineaminfirmy je tzv.
analyza roz#éeni ¢innosti. Ta vychazi ze stanoveni hlavnéoimosti, které jsou pro vykon jednotlivych
proces tfeba, a ze zjighi, v jakych¢astech firemni organizace v rdmci jakych pracovnich mist jsou
tyto ¢innosti vykonavany.
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LiniovA organizaéni struktura je nejstarSim typem utvarové struktury. Je
zaloZena na isledném upladiovani principu jediného odps&gného vedouciho. Jde
0 ,¢istou” hierarchickou strukturu, nggdpokladajici Zadné jiné nez vertikélni vztahy.
V dneSni dob se vyskytuje #idka, a to zejména ve velmi malych podnicich
zabyvajicimi se velmi jednoduchdinnosti.

Funkcionalni organizatni struktura se snazila problémy liniové struktury
vyieSit dlbou prace \izeni. Pracovnici se zde sdruzuji podle podobnaktil,
dovednosti, zkuSenosti, kvalifikace nebo aktivitlu¢cBvani pracovnik podle
podobnosti Ukal vede k tomu, Ze napvsSichni vyzkumni a vyvojovi pracovnici jsou
seskupeni do jednoho utvaru obddbjako pracovnici specializovani na firdaun
problematiku apod.

Liniov & Stabni organizani struktura pati v sowkasné dob k nejrozstensjSim
typim. Je jednou z variant skupiny tzv. kombinovanycaaiz&nich struktur, které
vznikly kombinaci liniové a fundni struktury. Zakladem liniayv Stabni struktury je
liniova struktura, kterou tuo liniové Utvary, usptadané s plnym respektovanim
principu jediného vedouciho. &le kazdého z utvarje liniovy vedouci, ktery dany
atvar f¥idi komplexrg. Aby liniovy vedouci mohl totdizeni realizovat s dostéteou
kvalifikaci a efektivnosti, pomaha mu v tom odbomrgyarat — Stab. Jeho poslanim je
provadt veSkeré administrativni a dalhnosti zaji$ujici a podporujictidici cinnost
liniového vedouciho, &etrgé zpracovani pdebnych analyz azejména nakrma
rozhodnuti.

Ve «tSing ,standardnich“ organizaich strukturach se traghi¢ vymeénuji
informace shora déla naopak, tedy vertik&in V piipads, Ze je teba v souvislosti
s ngjakym novym ukolem nebo cilem v podniku posilitirontalni vyngénu informaci,
Ize feSeni hledat ve vyuZzitickteré z tzv.pruznych organizénich struktur Existuje
n¢kolik variant cilow programovych (pruznych) organizach struktur, a to:

» struktura s projektovym koordinatorem,
» projektova organizani struktura,

e maticova organizai struktura.

Struktura s projektovym koordinatorem vychazi z mySlenky, Ze se v podniku
vycleni koordintor ukolu. Pditli se liniovému pracovnikovi natiplusném stupni
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fizeni proto, aby koordinoval praci, ktera souvigirgektem vyzadujicim spolupraci
mezi jednotlivymi po@izenymi strukturnimi jednotkami. Takovy koordinidtoema
Zadnou nebo jen velmi omezeniddici a ffikazovaci pravomoc v otazce projektu, proto
nemize byt v plné nfe odpo¥dny za projekt. Koordinato jsou powieni skErem
informaci a w¢i podtizenym liniovych vedoucich maji pravo pozadovabinface.
Vzhledem k povaze takto vymezenychiikpzovacich pravomoci strukturu
s projektovym koordinatorem je vhodné pouzit tande kie gedem jasné, jak
postupovat. Prvotni je ziskani velkého mnoZstvormiaci a neniféba mit mnoho
piikazovacich pravomaoci.

Vyhody:
» celkové urychleni praci na projektu, nebeZpezniku rozpoé mezi gikazy
dvou nadizenych je velmi malé.

Nevyhody:
» liniovy vedouci niize ndidit podiizenému, abyinnosti, souvisejici s projektem
byly vykonavany az jako posledniiip. aby informace podaval pracovnik, kterého
muZe nejsnaze postradat.

Modifikaci uvedené struktury je ustaveni projeldbo vedouciho, ktery je
podiizen @imo vedoucimu organizace a ma pravomoci tykajicius@ého ukolu.
V této podoB dochazi k dvoji padzenosti pracovnik ktei zistavaji podizeni jak
ptuvodnimu liniovému vedoucimu, tak vedoucimu projektu

Projektova organizaéni struktura je feSenim tam, kde se projekigsgji opakuji
a jedna se o projekty relati#rvelkého rozsahu, s relati&mlouhou péibéZnou dobou.
Po skowkeni jedné akce ipchazi skupina na novy projekt nebo se stane zklad
organizani struktury v dokoteném projektu.

Z existujici organizéni struktury se vileni projektova jednotka, kteragbira
komplexni zodpo¥dnost za dany projekt a ma také vSechnygtoté funkce pro
splreni projektu. Pracovnici se do nové jednotkyleni z pivodni struktury a vznikne
tak ,organizace v organizaci“. Pracovnici v projlé skupig se zabyvaji jen danym
projektem a jsou pdizeni vedoucimu projektu, ktery maiev nim prikazovaci
pravomoc. Projektova skupina ma ihiiné materidlni a fin&ni prostedky pro
dokorteni projektu.

Vyhody:

-19 -



* Uplna koncentrace pracoviiika projekt, koordinace a jednotna fiadnost.

Nevyhody:
» potieba velmi schopného vedouciho projektové skupimyadlém, co udat
s pracovniky projektové skupiny po dokeni projektu, jestlize na jejichapodni
praci byl gijat novy pracovnik.

Maticova organizace vyuziva myslenku projektové koordinace. Jde vsSak
o trvalou koordinaci, ktera neni omezeng&agoveho hlediska na trvani projektu.
Maticova organizéni struktura integruje né&gstji dva zpisoby rozdleni prace
v organizaci, a sice funkcionalni a ,projektovy“¢ehoz vyplyva i dvoji pokizenost.
Kazdy vykonny pracovnik je poiden jednak vedoucimu svého nial€ho Stabniho
Gtvaru, jednak vedoucimu projektu, na kterém peacig vhodné ji vyuzivat tam, kde
realizace projekt je obvyklou, nikoliv mim#adnou zalezitosti. Jde o organizace, ve
kterych zngny probihaji permanentna (telem projeki je tyto znény zabezp#&vat
(vyzkum, vyvoj a prodejni sitv obchodnich firmach apod.).

Vyhody:
» velkd pruznost diky posileni vymy informaci pedevSim na horizontalni
arovni, rychlejsi pizptisobeni vijSim podminkam, osobnist a zajima#Si prace
v disledku nutnosti vysokého stupnspoluprace, vhodnéfiiprava pro vyssi
manazerské funkce apod. Nefhia radikala meénit pavodni organizéni strukturu.

Nevyhody:
» nutnost Skoleni ve zvladani konflika vyjednavani,

* moznosti vzniku KZeni gikazi a vzniku konflikti, snaha &kterych vedoucich
ponechat sifvodni rozsah pravomoci; jgeba kvalitnich projektovych manager

Maticova organizace fie vytv&et pongrné slozité ridici systémy a ma-li byt
efektivni, je teba, aby bylaizena s odpovidajicimi zkuSenostmi a schopnosteji. J
vyhodou je, Ze podporuje oborovou spolupraci v oizgci. Na rozdil od ,pevné*
organizace rize i [épe spojovat pravomoci 0sob s jejich znaloststhopnostmi.

Rozhodnuti o tom, jakou podobu orgadiziastruktury zvolit, nelze zalozit na
jednoznéanych pravidlech. Podob& design organizace odrazi zpravidla manazerské
Gvahy o tom, co v dané situaci vzhledemi&dmostem i nevyhodam jednotlivych forem
organiz&nich uspgadani ,funguje nejlépe*.
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Dilci zawr
Management ddle fungujicich firem musi plnit celoiadu Uloh, nap predikovat
budouci vyvoj, aktivizovat spolupracovniky, éevat funknost fizeného systému.
Mezi dilezité ulohy pafi i funkce organizatorska, jez se mnapé vytvaenim
organiz&ni struktury avymezenim zakladnich fdnkch néplni, pravomoci
a odpo¥dnosti.

Stavebnimi kameny kazdé organizace jsottbad kompetenci, koordinace,
pravomoc, odpatdnost, natizeni, podizeni, centralizace, decentralizace apod.

Ulohou vrcholového vedeni kazdét$i firmy je zavést vhodnou organiza
formu picemz nize volit ziady tradénich organizénich struktur: liniova,
funkcionalni, linio¢ Stadbni, s projektovym koordinatorem, projektovaatioova,
hybridni apod.

U kazdé zdchto organizénich forem je mozné &t jejich vyhody a nevyhody
a predpoklady (podminky), za kterych je vhodné je zav€ssouvislosti se zgmami
vnitinich a vrjSich faktofi musi management zvazovat, zda dosavadni organiza
struktury jsou vhodné a zda podporuji rozvoj darséituce nebo zda jéeba uskuténit

reorganizaci.
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3 Analyza hlavnich podnikovych proces

Swtova ekonomika se rychle émi a znama stabilita poslednich 30-ti let sénim
v nejistotu. Organizace jsou Vv této situaci konfomdny s rychlym technologickym
a ekonomickym vyvojem, ktery apobuje rychlé zastaravani vyrdb& sluzeb. Tento
vyvoj je doprovazen zaoatjici se konkurenci a nuti management K¥nexistujiciho
modelu podniku. Kontinuita organizace je stale vié®isla na jeji schopnosti tkib
mimoradnou hodnotu pro zakaznika, coz vyZadujgetefitou a rychlou adaptaci vSech
podnikovych procdsa zejména tvorbu novych a vysoce konkdnéch produki.

V uplynulych letech se management ve vSech &lysh ekonomikach snaZzil
zvySit  konkuresini schopnost snizenim nakiadpomoci ,zeStihlovani“ (lean
management) a reengineeringu. V&mné dob se managemengruje zvysSeni istu
prodeje a zisku, protoZze moznosti dalSiho sniZzovadlkladi jsou jiz v podstat
vycerpany.

Je dilezité si rovez uwdomit, Ze kléem k ziskovému vykonu firmy jecasné
rozpoznani pdeby a nasledné uspokojeni cilovych zakakxmkbidkami ,Sitymi na
miru“. Z toho vyplyva, Ze prdadym problémem je efektivni vyuzivani a organizace
veSkerych procégcinnosti probihajicich v podniku. Mezi hlavni, jeg tently chybdt
v Zzaddném podniku, ktery chce é@Spe obstat v konkurenci s jinymi firmami, gat
nakup, vyroba, prodej a finami zajiseni. Zadna zdchto ¢innosti nesmi byt v podniku
zanedbavana a podaevana [8].

Optimalizaci, pesrEji celkové zefektividni podnikovych procés(nakup, vyroba,
odbyt, prodej a finatmi zabezp&eni) je mozné realizovat préstinictvimiady funkci
acinnosti uplatujicich se v procesutizeni podniku. K nejpodstafj§im pati
manazerské funkce (planovani, organizovani, veliira kontrola) a jejich napbvani
kvalitnimi manazery. Kvalita manazera je dana jehalostmi a schopnostmi, jakoz
i tim, do jaké miry je ochoten a schopen tyto zsilo€domosti, schopnosti a jiné
osobni kvality aplikovat do jimijzené reality“.  Podstatnym kritériem pro celkové
hodnocenic¢innosti kazdého manaZera je &mh vyuZit svych ziskanych ivrozenych
dovednosti. VSe se odehrava tinpé ndvaznosti na cile, které si marfaigtycuji
a zodpovidaji za jejich péni a splgni.
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Vazba podnikovych procésna jednotlivé manazerské funkce je schématicky
vyjadiena neDbr. 3.1.

N o N e R R Finaneni .
: (vstupy) (vystupy) (veetre odbytu}™ zabezpgeni
— Planovani — Planovani — Planovan — Planovani
- zajiseni - transformace - realizace - zajiseni
zdrofi a vstup na produktu kapitélu :
prostedki wstup' na trhu (vazany, oi¥ny)
— Organizovani [~ Organizovani [~ Organizovani |~ Organizovani i
- uskupeni sil - uskupeni sil - uskupeni sil - uskupeni sil
a prostedka a prosedki a prosedki a prostedka
— Vedeni lidi — Vedeni lidi — Vedenilidi [~ Vedenilidi
- koordinace lidi - koordinace lidi - koordinace lidi| - koordinace lidi }
— Kontrola — Kontrola — Kontrola — Kontrola
- kontrola - kontrola - kontrola - kontrola
zasobovacich vyrobnich odbytu financovani
ginnosti ¢innost :
Obr. 3.1 Vazba podnikovych proceé na manazerské funkc
3.1 Nakup

Kazdé podnikani je ve své podstatdkup a prodejjako zaklad srny vedouci

k uspokojeni pdeb. Smenu zpravidla vyjaduje akt ziskdvani Zadouciho produktu od
nékoho nabidnutim &&eho jiného na oplatku. Aby mohla byt tatoésra realizovana,
musi byt spléino pit zakladnich podminek:

* smEny se musi &astnit alespod dwve strany,

» kazda strana m&uoo, co je atraktivni pro druhou stranu,

» kaZzda ze stran je schopna komunikace a dodani,

» kazda ze stran méa svobodu odmitnout neéfimput nabidku,

» Kkazda ze stran se domniva, Ze je vhodné jednaih®drstranou.

Teprve, jsou-li splny tyto podminky, dochazi ke gn¢ jako procesu, jejimz
vysledkem je dohoda, resp. k uskukeni transakce. Jednou ze stran transakce je
kupujici, ktery uskui@uje ndkup. Timto kupujicim je na spetnich trzich konay
spotebitel, na trzich organizaci je jim podnik, ktegy na strath nakupu zpravidla
reprezentovan nakdjm.
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3.1.1 Charakteristika podnikové funkce nakupu
Nakup gredstavuje jednu ze zékladnich podnikovych funkdg bez ohledu na to, zda
jde o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbaahoXakladnim ukolem je zabezZjpe
vlastnimi ¢innosti bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnicbcesi podniku a co
Ekonomicka vzacnost zdfojje z pohledu podnikovychéinnosti divodem
realizace principu hospodarnosti, coZ safep& plati i pro zajisovani vnitnich
potteb podniku. PoZadované kryti peth podniku co do mnozstvi, stavu, struktury
acasu musi byt realizovano za minimalnich néklad naopak odpovidajici naklady
maji vést k zajigni pokryti poteb ve sprdvném mnozZstvi, stavteae.
Vzajemné vazby mezi Utvarem nakupu a ostatnimniodymi Gtvary ukazuje
Obr. 3.2.

: Tech.pripr.
Finance vyroby (TPV)
Informatika R,l'zeni
vyroby
Logistika | > i < .| Udrzba
< /; NAKUP \ >
Statistika / \ Ucetnictvi
Kontrola Rozbory

Obr. 3.2 Vazby mezi Gtvarem nakupu a ostatnimi podnikovymutvary

Zakladni funkci Utvaru nakupu je efektivni zabegpé gredpokladaného pbéhu
zakladnich, pomocnych a obsluznych (ne)vyrobniabced surovinami, materialem
a vyrobky v patebnémmnozstyisortimenty kvalité, casuamise.

Splréni této funkce v souladu s ekonomickymi kritérieldivnosti gedpoklada
v samotném podniku:
* CO nejgesryji a v¢as zjigovat fedpokladanou péebu materialu,
» systematicky zvazovat potencialni disponibilni zelrpro uspokojovani¢thto

potreb,
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upln¢ a Was projednavat a uzavirat smlouvy v ekonomicky tefeich

dodavkach, trvale sledovat jejich realizaci, progadht zndny v potebéach,

jakoz i gripadné odchylky v dodavkach,

systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zpatie jejich co

nejefektivrEjSi vyuziti,

zabezpeit  efektivni  fungovani  skladového hospest&i, dopravy,
manipul&nich proces,

vytvaret a zdokonalovat odpovidajici infortmk systém pratizeni nakupniho
procesu,

systematicky zabezpevat personalni, organimai, metodicky a technicky
rozvojfidicich a hmotnych procés

uskute€novat aktivni servisni fipravu (cleni zasilky, kompletaci, vyt¥éni

optimalnich manipukinich a skladovacich jednotek apod.).

Ve vztahu s okolim je nutné kl4sirdz zejména na:

systematické dlouhodobé prognézovani budoucich riakteych poteb,
predvidani trenél a tendenci v objemu a strukguspoteby jak po strance
hmotné, tak hodnotové, kvalitativni i kvalitativni,

systematické a dlouhod®borientované poznavani budoucich potencialnich
materialovych zdrdgj a ekonomickych paramétjejich ziskavani na tuzemském
I zahranénim trhu,

aktivni pristup k navazovani a uskai®vani dlouhodobych a relatign
stabilnich obchodnich vztals potencialnimi dodavateli,

aktivni dlouhodobou spolupréci v otazkach kvalityrobki, zabezp&vani
inovace vyrobl, zdokonalovani dodavkovych cest, femig’ovacich,
skladovacich, maniputaich a balicich procés

3.1.2 Rizeni nakupu
Management nakupu Ize charakterizovat jakact&suumanagementu obchodiinosti
podniku, spolu s managementem prodeje.

Rizeni nakupu po linii manaZzerskych funkci se zpmfavicharakterizuje jako
nakupni management. Gtyi zakladnich manazerskych funkci je tedy mozné odvod
klasicky nakupni funéni management, ktery zahrnuje nasledujici aktivity:
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* planovani nakupu,

e organizovani nakupu,

» vedeni nakupnich skupin (zastnang),
» kontrolu.

o w7

Planovani nakupu piedstavuje tur¢i proces, ktery zahrnuje jmkumné,
analytické, prediéni, rozhodovaci a fw¢i projekeni aktivity, jez formuji cile, ufuji
optimalni pouzitelné nastroje pro jejich realizagboZzadavky na zdrojefiflanovani
nakupu se vychazi ze stanovenychi cl strategie podniku, resp. obchodirinosti
podniku, gicemzZ mize probihat na Urovni strategické, taktické a dpara

Vychodiskem pro weni strategickych dilv oblasti nakupu jsou analyzy, a to jak
situace na trhu, tak i situace vnitropodnikové. k@ pro nakup maji zpravidla dv

faze:

» analyza situace nakupniho trhu¢emi potencialnichileZitosti a ohrozeni, kam
pati nag. rozbor vlastni pozice na trhu, rozbor trhu z pdhl nasycenosti
a konkuregnich firem,

» vnitropodnikové analyzy jako nBpABC analyza s moZnosti vyuZiti Paretova
principu 80/28, analyza silnych a slabych stranek firmy, portfolnalyzy
a analyzy Zivotniho cyklu vyrobku).

Obsah cile stanovuje pozadovany stav, kterého larimyna dosadhnout. Toto se
vztahuje ke déma kategoriim — &nému a formalnimu cilivecny cil stanovuje, co
bude obsahem nakupufamalnim cilemse stanovuje, k jakémucélu nakoupené
prostedky budou slouzit.

Dulezita kritéria cilové operativnosti jsoumeritelnost, adekvatni oblast

rozhodovani, kompatibilita, hierarchie.

Zakladni cile podniku slouzi jako vychodisko prefidovani citi v jednotlivych

funkénich oblastech podniku, tedy i v ndkupu. Nakuplei jsou zpravidla tyto:

e uspokojeni pdtby,
* sniZzeni naklatl nakupu,
* sniZeni rizika nakupu,

» zvysSeni rychlosti nakupu,

® Tento princip vychazi z Paretova zakona, kterysizeiné charakterizovat tak, Ze relatvmaly paet
pricit obvykle zpisobuje velkou &tSinu probléni.
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zvySeni flexibility nakupu,
zvySeni kvality nakupu,

sledovani ndkupnich dibrientovanych na w¥ejné zajmy.

Stanovené cile jsou vychodiskem pro definovanupékstrategie, ktera se sklada

ze ¢tyt zakladnichtasti:

materidlova strategie jejim obsahem je rozhodnout o budouci materialové
variang, resp. o tom, co nakoupit, vyrobit, vyrobit v keoaci apod.

strategie nakupu inforndmich systém - zde dochazi ke konfrontaci
identifikovanych pateb s vysledky pgizkumu poteb, s vysledy pizkumu
zdroji a ke hledani optimalni preventivni strategesSeni pedpokladanych
disproporci mezi zdroji a piabamj

strategie rizeni zasob- obsahem strategickéhidzeni zasob je dlouhodobé
usmernovani jejich rozsahu, struktury a rozmdidts ohledem na i faktory
trhu a vnitni faktory, gisobici uvnit podniky

strategie dodavatelsko oéfatelskych vztalh - smyslem této strategie je
systematické vyti&ni takovych podminek pro realizace vitahdodavateli,
které by po w¥cné a ekonomické strAdnce odpovidaly plathym normam
a zavaznym pravidm a co nejefektivi zajistovaly poZzadované uspokojovani
vyrobnich a nevyrobnich pet podniku.

Organizace nakupu.Pri feSeni organizace nakupu v podniku je nutné hledat

acinit spravna rozhodnuti zafifena zejména na:

pojeti funkce nakupa vSeobecné tendence&miji spiSe k SirSimu pojeti funkce
ndkupu pi  uspokojovani pdeb (vyrobnich, provoznich, investich,
nevyrobnich, socidlnich) a k tzv. servisnimu pogétzeb, tj. uskutaeéni nejen
prosté dodavky, ale i plny servis ve smyslu hmotnérformasnim,

miru a formu (de)centralizace zpravidla se odvozuje s ohledem risleddky

v celkovych  hospodékych vysledcich  podniku  z hlediska kratko-
i dlouhodobého. V podnicich koncernového typu seravddla ijimaji
kompromisniteSeni, ktera kombinuji vyhody obou variant,

umiseni a ekonomické postaveni nakupniho éeld v organizani struktue
podniku — nakupni od&eni je nefasgji sowasti obchodniho (obchoén

ekonomického) uUseku. \Ekterych oborech vyroby je nakupni Usek &sii
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vyrobniho Utvaru. Vyhodou tohoto &areni je pruzwrjSi feSeni operativnich
problémi pfi zménach vyrobniho programu, technologigsového pibéhu
vyroby atd.,

» 7eSeni vztah k ostatnim vnitropodnikovych utvan — oddleni nakupu je
v neustalém kontaktu s marketingovym d&édim, oddlenim konstrukniho
a technického vyvoje, odtEnim vyroby a technickéfpravy vyroby, finagnim
odctlenim, prodejem, sklady apod. N&kupni aktivity promusi byt
zkoordinovany se vsendinnostmi podniku. Mimo jiné pomaha i kigsreéni
novych poteb podniku hned, kdyZz vzniknou; ndkup musi vyZatg@aamsrné
zna&né mnozstvi informaci, které wgastihu umozni plnit ve vztahu k vyrob
poZadované funkce a musi se neustéle snazit oitzkvalinformani zakladny.
Toto je nutné uplabvat iv @ipadech, kdy se momentélizadné negativni
reakce ze strany vyrobniho procesu nevyskytuiji.

Vedeni nakupnich skupin. K oblasti vedeni nakupnich skupin se vztahuje
problematika:

» vlastnosti a dovednosti vedouciho nakapgazdy vedouci pracovnik v oblasti
nakupu by mil disponovat pedevsim obchodni logikou, odbornou kvalifikaci
v oblasti nakupu, pravomoci, treosti ducha apod. K zakladnim podminkam
aspsného vedeni nakupnich skupin vedoucim nakupti: gedzitivni gistup,
vyuzZivat swj vliv na rozvijeni vztah s nakugimi, objektivnost,
organizovanost, stimulace nakigh apod.,

» stylu vedeni nakupnich skupiuniverzalni styl vedeni neexistuje; skimgm
uménim ze strany vedouciho nakupu jéddAni sty vedeni adekvatni situaci.
Z dlouhodobého hlediska je pro skupinu nakupu efekt demokratické
a particip&ni vedeni, kdy vedouci nakupu hrajeegevsim ulohu koordinatora
a usngrnuje ¢innost nakupich a nakupni skupiny,

* motivace pracovniknakupu— zakladnim pedpokladem motivovani naké&igh
je znalost lidskych péeb a faktoi, jeZ jsou pro toho kterého pracovnika nakupu
podstatné. Motivovat nakdppritom znamena: vyvolat titou aktivitu v oblasti
nakupu, zajistit witou dobu trvani nakupni aktivity, smovat nakupni aktivitu
k pozadovanému cili a zajistit, aby nakupyvijel svou aktivitu.

Kontrola nakupu se jako jedna z hlavnich manazerskych funkci zalg¢enim
a korigovanim vykonané pracegélem e ziskat jistotu, Ze plan je &Sps realizovan
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a skrze zji&ini odchylek od planu vytweny gedpoklady pro uskuteéni napravnych
opateni k odstraéni skuténych nebo potencialnich nezadoucich odchyleé&steze se
rozsah kontrolnéinnosti u manazérna iznych organizénich Urovnich [isi, jsou stale
vSichni odpo¥dni za realizaci plan Kontrolovanim se tedy musi zabyvat kazdy
manazer.

Kontrolovani velmi Gzce souvisi s planovanim, ®iar. 3.3. Bez citi a bez plaa
k jejich dosazeni by nemohla kontrola existovabhaierykonanou praci Ize it pouze
s ohledem na denda kritéria. Cilem nakupu, a tedy Ukolem planuupak je ukit
a zajistit potebny material tak, aby byl zabezpa bezporuchovy chod vyrobnich
i nevyrobnich procés  Piibézna kontrola plani nakupniho planu a korekce
piipadnych odchylek umdnje dosazeni tohoto cile.

Stanoveni cilc  Sledovéani plréni  Diagn6za plréni  Napravna opatteni
Ceho chcem || (g se dje » Pro¢seto » Co bychom :
dosahnout déje tim méli délat

Obr. 3.3 Kontrola plnéni
Kontrolni proces se v podstaklada zett zkladnich krok:

e stanoveni standard
* m¢ieni vykonané pracezhledem ke stanovenym standarg

» korekce odchyled standanila plari.

Standardy fedstavuji utité klicové body planu, jejichz vyhodnocenim je mozné
posoudit, zda je postup pradiznivy bez toho, aby manaZer musel kontrolovat gesk
podrobnosti plani planu. Jinymi slovyeceno se standardy stavaji kritérii vykonané
prace.

Efektivni kontrola vyZaduje &novat pozornost jeném faktotim, jez jsou
vyznamné z hlediska hodnoceni vykonané prace vehiel planu. Kontrola tohoto
planu se zpravidla uskutiguje v €chto klicovych oblastech: sortiment, zasoby, nakupni
informacni systém a dodavatelsko @datelské vztahy.

Pokud stanovime standardyuzeme vzhledem k nim & mefit vykonanou
praci. Idealnim stavem by bylo identifikovani odigkydiive, nez se skute¢ objevi,
PoOfX. co nejdive poté, co se objevi.

Pro kontrolu ndkupu se pouzivaji rignéjSi typy logistickych ukazaté] jako
nag. strukturni a rAmcoveé ukazatelpatet ndkupnich mist, dodavaiebbjednavek za
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mesic, pracovnik zameéstnanych objednavkou, celkové nékladyiympu zboZzi aj.),
ukazatele produktivitypatet zasilek na hodinu pracovnikas [Fijmu zboZi na doSlou
zésilku, stupe vyuziti vykladacich zidzeni),ukazatele hospodarnogiéklady pijmu
na doslou zasilku, opatvaci naklady na objednavkulkazatele jakostjpacet vadnych
dodavek, zdrzenych dodavekipwrny ¢as zdrzeni vijmu zbozi aj.).

Co se tye korekce odchylek, pokud jeigsré stanovena skupinova nebo
individualni odpo¥dnost, je korekce odchylek daleko snazsi. Maifad®hou tuto
korekci provadt raznymi zpisoby. Jednak prastdnictvim pepracovani plan ci

viN s

podiizenych, pop celkového zkvaliténi vedeni.

3.1.3 Trendy vtizeni proce$ nakupu
Uplynulé desetileti je ve 8t& poznamenano uplatnim proces# orientovanéhdizeni
podniku, které je wkledkem rostoucich p@b zakaznik a dynaminosti zmén
v podnikovém progedi. Pozadované zmy podnikového vystupu ovliwiji pribéh
veSkerych podnikovych proaesa zapic¢inujici tak zngny proceé na vstupu do
podniku — vjeho nakupu. V procesifizeném podniku se strategickd rozhodnuti
realizuji v optimalizovanych procesech podporovényinformanimi systémy
a technologiemi.

V podnikovéntizeni jsou v sotasné dob zietelné zejména nasledujici tendence:

z&kladnim objektem podnikovétizeni je proces,

» lidé jsou organizovani podle kbvych proces,

* manazé se neéni na ,kowe”,

e organiz&ni struktura se gmi od hierarchické k ploché,

» pracovni jednotky se &ni z funkéni h odaleni na procesni tymy,

» postaveni lidi se Bmi odiizenych na zmoemé,

» ukazatele vykonnosti a odiifovani se rani z hodnoceni podle aktivit na
hodnoceni podle vysledk

Tendence kiechazeni firem na procesniigpbiizeni zasahuji samigjme i do
fizeni nadkupu jako takového. Procesizieni ndkupu znamena komplexni pohled na
nékupni proces a jeho vysledek ve vSech souvislostemo#uje eliminaci vazeb
a aktivit nepidavajicich hodnotu pro zakaznika. V proceskimeni jsou identifikovani
vnitini zdkaznici a dodavatelé, uplaje se zde zakaznickyiptup. Dochazi ke zvyseni
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pravomoci, ale i rozsahu odpsminosti pracovnik nakupu za zdarny foeéh nakupnich
proces.

Nakupni proces vyZaduje 2Zny v jeho tizeni zapi¢inéné jak internimi, tak
externimi vlivy. Mezi hlavni vlivy, které v nejblt budoucnosti vyrazn ovlivni
nakupni proceseskych podnik, pati tyto:

» pokraujici trend globalizace obchodu,

* rozvoj elektronického obchodovani #&meény rozvojem informénich
technologii,

* integr&ni tendence v ramci dodavatelsko &dibelskych vztai,

» dalSi rozvoj a uplatmi novych konceptiizeni nakupu.

Pokradujici trend globalizace obchodu. Moment globalizace obchodu je
zalezitosti nejen Evropské, unie, ale cettsveho progedi. Obect znamena situaci,
kdy se stiraji rozdily mezi pozadavky zakazniktiznychcéastech s#ta. Globalizovana
poptavka odérateli pak vyvolava nabidku tzv. globalniho produktu, netyka
pouze jeho technickych parametrale také uUrowh souvisejicich logistickych
a marketingovych procés Predpokladem realizace konkute® schopného produktu
jsou rostouci pozadavky na nakupovanou technoldgiem, arover kvality
nakupovanych procesnich mateifialkontinualni a ekonomicky pbéh nakupniho
procesu i vSech navazujicich podnikovych préc®¥soblasti nakupnich procése tedy
budou museteské podnikatelské subjekty v budoucnu vice &dmejména na jeho
racionalizaci, kvalitu, komplexni logistické sluzbya &elem zaji&ni vlastni
konkurenceschopnosti na prodejnim trhuildzitou roli jis€ sehraji iznalosti
(knowledge management), kvalifikovanost a jazykpkiirava pracovnik nadkupu. Do
funkce nakupiho bude iteba dosazovat standagdmnysokoSkolsky vzélané lidi, coz
bude platit pedevsim ve velkych aisdnich podnicich. Standardnim kritérierti p
vybéru dodavatele procesnich matekid@aiina byt dnes pozadavek na certifikovany
systém fizeni kvality podle mezinarodnich noready ISO 9000 &kterou
z mezinarodé uznavanych certifikaci spaleosti, jenz pedstavuje minimalni zaruku
pozadovaneho pbéhu podnikovych procés dodavatele s pozitivnimi dopady na
kvalitu a hospodarnost v procesech &dkele.

Rozvoj elektronického obchodovani.Stale ve wtSi mie dochazi k online
propojovani dodavatél s odiErateli (extranet). Meziémito subjekty se vzajengn
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stabilizovanymi dlouhodobymi dodavatelsko eédtielskymi vztahy existuji tzv.
ramcové smlouvy, konkrétni objednavky se realipufistednictvim odvolavek, jsou
stéle ve ¥Si mie operativid vyiizovany elektronicky. Dochazi tak kerhodu na E-
Commerce. V dsledku procesnihéizeni a s nim souvisejici ,elektronizace* nékupu
bude také standardizovana forma a tok dokuthedkupu a skladovani (Workflow).
Standardni saiésti komplexnich podnikovych inforf@ich systém je vytvareni
systémove podpory procesnitiaeni podniku. DalSi vyvoj tak znamena algoritmizac
zjednoduSeni a snizeni nakdbada administrativni, marketingové a logistické @®¢
nakupu.

Integracni tendence v ramci dodavatelsko odivatelskych vztahi. Zejména
u vyznamnych polozek vstipude také na narodnim trhu stale viceisiat tendence
k vertikalni integraci mezi odipatelem, jeho dodavateli a jejich subdodavateldritoy
budou realizovat koncepci SCM. Koncepce SCM vyZzadayvy gistup kiizeni ndkupu
pramysloveho podniku. Podnik nesleduje jen optimalizdastnich procas ale musi
dojit k optimalizaci procésv ramci dodavatelskéhetzce za Gelemfizeni si¢ tvorby
hodnot pro zakaznika. Podniky budou muset v tétavistosti vytvdit takovou
organizaci ndkupu uvrfitpodniku, ktera by umoZznila bezproblémové propojeai
externi dodavatelskou t'si To pravépodobré povede ke zjednoduSeni orgadizia
struktury nakupu, protoZe sgasnd nakupni praxe je takovd, Ze se ji po stréineai,
rozhodovani a realizace dodavek zabyva vice orgarizh jednotek podniku (n&p
centrélni ndkup, decentralizovany nakup v jedngtliv podnikatelskych jednotkach,
nékupni rozhodovaci grémia a komise, vyrobni skkgutyd.).

DalSi rozvoj a uplatréni novych koncepfi ¥izeni nakupu. Do budoucna
pravdEpodobré dale setrva také tendence k uptatnprocesnihdizeni podniku, a tedy
i nakupu, coz je zdfEinéno jednak orientaci tohoto typiizeni na vysledek
hodnototvorného procesu a jednak vyplyva ze stalidaoZzadovanych ISO normami
a je dobrym vychozimipdpokladem komplexnihidzeni kvality (TQM). V sotiasném
podnikovém managementu se objevuji také snahy ocieaim se na strategické
a preneseni odpadnosti za dopikové cinnosti na externi subjekty (Outsourcing).
V souwasné dob se znan¢ meni pohled na dodavatele. Cilem je vyuzit vztahy
s dodavateli jako zdroje konkurer vyhody, coz pedpoklada zejména zZmu pistupu
k dodavatelm. OdkEratelé musi usilovat o navazani v#talvzajemr prosgsné
spoluprace. Podle zahranich vzofi se objevuje také &eskych podnicich trend ke
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zfizovani samostatnych nakupnich zavddngujicich jako samostatné hospisié
jednotky — Business unit (vykazuji samostatrospodésky vysledek). Ty poskytuji
sluzby ostatnim podnikovym zavd nebo Utvaim. Po vzoru organizace prodeje
a pohledem na integmai tendence dodavatelskyégtezch se také v rdmci organiga
struktury nédkupuweskych podnik zatne stéle vice projevovat dodavatelské hledisko,
které mize znamenat \Weneéni personalu odp@dného a kompetentniho k jednani

S nejvyznam@sSimi dodavateli.

~ s 7

podnikovych procas Externi faktory je proto mozné povazovat z hlkadigopadu na
nakupni proces za primarni, interni faktory pakse&undarni, nelose projevi jako

nutny nasledek externich wiv

3.2 Vyroba

Smyslem podnikani je zhodnoceni vloZzenych pedlfi (kapitalu). Zhodnocovani
kapitalu je dosahovano préstinictvim vyrobniho procesu, jehoz vysledky mugitna
uplatreni na trhu a musi byt zakaznikem zaplaceny. Vyjelsdozitym procesem, ktery

vyZzadujetadu ¢innosti. Navaznost nejtezit¢jSich z tchto ¢innosti je znazorna na
Obr. 3.4.

Financovani
Investice
stroju, zarizeni,

informaci, véd.
atechnickych —
prostiredki

(zasobovan) > (prodej)

!

Personalni prace
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TRH pracovnich sil

Obr. 3.4 Vazba utvaiu vyroby a ostatnich podnikovych Utvah
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3.2.1 Vyroba a vyrobni procesy
Vyrobu Ize v nejjednodussSim pojeti vyféidjako premenu vyrobnich faktar ve
vyrobek/sluzby, jinymi slovy fedstavuje vyroba materialni transformaci vétum

vystupy. ZjednoduSené schéma vyroby je uveder@bra3.5.

OKOLI
Vstupy Froces premén Vystupy
(input) - transformace (output)
Material Clovék Vyrobky, sluzby
Energie Technické prostedky Odpad
Informace Informace Informace
ZPETNA VAZBA

Obr. 3.5 Schéma vyroby
Vyrobni proces je vymezen jistou posloupnd@stsouslednosti operacifipniz
dochéazi k Gelnému propojeni vSech vyrobnich faktoza @gimé ¢i nepiimé (Easti
pracovniki. Dochazi k pemené materialu na hmotné statky, materiat s\ tvar,

fyzické a chemické slozeni, ziskava (ztraci) ndestmosti.

Pro vyrobni proces jsou nezbytné vyrobni faktddjovykle se rozliSujictyti
hlavni skupiny vyrobnich faktér

* puda (girodni zdroje),
» technické prosedky,

e prace,

* informace.

Pida ozna&uje nejen utity prostor, ktery je nutny k vyrobnimu procesue al

soutasrt i zdroje vychozich surovin, vody, vzduchu apod.
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Technické prost¥edky ozna&ujici vyrobni faktory, které vznikaji v fib¢hu
vyroby a jsou dale jako vstupy upiavvany v dalsi vyrob (budovy, stroje, vyrobni
zarizeni). Timto znakem se technické pfedky podstat&liSi od ostatnich zdrdj

Postavenlidské praceve vyrobnim procesu se radik&lmeni (prevaha manualni
prace je nahrazovanaguevsim practidici a intelektuélni). Na kvaditlidské prace
zAavisi vyuzivani vSech ostatnich faktor

NejdynamétéjSim faktorem vyroby jsou v séasné dob informace. Pro vlastni
vyrobni proces hraji informace o technologii {gpbu pemény vychoziho materialu)
nezastupitelnou roli. Pouzivana technologie doéjishiry gedukuje rychlost,
efektivnost, kvalitu a ekolognost vyroby. Sotasré informace o okoli (makrookoli,
mikrookoli), informace o vlastnim fo¢hu vyrobniho procesu jsou nepostradatelné pro
aspEsny rozvoj vyrobniho procesu.

Vystupenvyrobniho procesu jsougdevsim produkt — vyrobky nebo sluzby, pro
které vyrobni proces probl, informace a vedlejSi produkty.
Produktjako zakladni vystup je charakteristicky pro vyuoMuaze se jednat o hmotny
produkt — vyrobek. Vystupemie byt i nehmotny produkt — sluzbai Poskytovani
sluzeb nemusi nuérdojit k vlastni materidlovérpnmeng.

Pro pamyslovou vyrobu jsou klasickym vstupem vSechny graékladniho
i pomocného materialugetrg surovin, nakupovanych polotovarenergie.

Pro geménu jsou nezbytné budovy, vyrobnitizeeni a stroje &etrg specialnich
piipravki, n&adi, ndadi, a pracovnici. iftmym vystupem je zboZzi, &gné k prodeji,
a vedlejSimi produkty jsou odpady, gopdalSi zneisténi Zivotniho prosedi.

Sluzby gedstavuji pestrou Skaldanych moZznosti, na jedné stégjde o sluzby,
které maji blizko k materialni vyreéb

3.2.2 Provozni management a jeho cile

Vyrobni (provozni) management f&eni vyrobniho procesu s cilem zabe#pgho
optimalni fungovani a rozvoj. Jedna sedqevsim o ¥né, prostorové sasové slaghi,
piip. koordinaci ¢initeli Ucastnicich se vyrobnich prodesiebo vyrobni procesy
ovlivaujicich: pracovnil podilejicich se na vyr@b provoznich prostor, nezbytnych
vyrobnich a dopravnich #iaeni, surovin, polotovér energii, rozpracovanych vyrolk
finan¢nich prostedk, informaci a v neposledirad i odpad.
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Nutnostiizeni vyplyva zejména z geby koordinovatéinnosti vzniklé @lbou
prace. Provozni managemeitiispusi do naplét manazer zejména na nizsich Urovnich
fizeni, pop. i vys§Sich manazérzameienych na vyrobngi provoznicinnosti. Naplni
manazerské prace se neliSi od typickych manazersiynosti s tim, Ze jsou zatifeny
na provoz organizace — provadi planovani vyrobiuji® implementaci planovanych
ukolu, v této souvislosti zejména koordinuji vSechnyolyri ¢initele, kontroluji pibéh
vyroby. Dilezitou ulohou provozniho managementu je i pragnsi, resp. vykonnym,
pomocnyn¥i obsluznym personalem.

Vyrobni management prolinA do vSech oblasti managtl. Zé&ina na
strategické urovni, prochazi taktickou Urovni argdu je operativnitizeni vyroby.
Z podnikové politiky, zakladnich strategickych z#tnfirmy se postup& konkretizuje
na stedni drovnifizeni a specifikuje na operativni Urovfizeni vychozi cile pro
vyrobu. Vyrobni cile ve své podstatleduji dva zakladni cileryrobu produkit, které

sphuji poZzadavky zakaznika efektivni vyuzivani disponibilnich vyrobnich zdroj

Tyto obecné cile musi byt rozpracovany dady dikich poZzadavi,
vynakladanivSech prosedki (elné a dosazeni maximalni hospodarnosti vyroby,
respektovanéasu, vSech relevantnich termaiviyroby, zkousSek, expedice atd.

Vedle €chto moment snefujicich k plnému napbmi poZadavk zakaznik, je pi
fizeni vyroby teba zohletlovat i interni poZadavky na¢h vyrobnichéinnosti, a to
usilovat oco nejlepSizhodnocenivSech disponibilnich zdrdjvyroby (produktivitu)
asnerovat Kk flexibilie (pruznosti, pohotovosti) vyrobniho procesu v réaka
pozadavky zakaznik inovani trendy apod.

3.2.3 Typologie a struktura vyrobnich proées

Vyroba je @&elné spojeni, kombinace vyrobni¢hmitela za &elem vytvdeni wcnych
vykona (vyrobki) ¢i sluzeb. Kazda konkrétni vyroba négseu znak odliSujicich se od
ostatnich. Nkteré znaky jsou proizné vyroby spokné a umoiuji tiéidéni vyrobnich
podle: typu vyroby, plynulosti vyrobniho proceswupité technologie, charakteru
vstupi, vyrobniho programu, vztahu k odbytu, povahy vyiiblo procesu a pouzitych
pracovnich progedka.
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Typ vyroby. Posuzuje se podlé& zakladnich aspekt— paet vyrakknych druli,
pocet kugi vyrobki vyrakénych od jednoho druhu, opakovanost vyrobniho proeee
mozné vyrobilenit na:

* hromadna vyrobgnag. hug, mlyny) - vyrabi se velké mnoZzstvi jednoho druhu
vyrobku nebo jenom maly pet druhi. Vyrobni proces se opakuje a je zde
relativre  dlouhd ustalenost vyroby. Jde o0 vysoce speciadiaou
a automatizovanou vyrobu na specializovanéfizeai,

» druhova vyrobgnhag. vyroba piva) — jedna se o zvlastni druh hromadméby,
kdy se vyrabi vice variant jednoho hromadryrakéného vyrobku; uvedené
varianty se miréodliSuji tvarem, kvalitou apod.,

» sériova vyrobanag. vyroba elektrickych sptgbict pro doméacnost) — vyroba
stejného druhu vyrobku se opakuje v tzv. sériiddl® velikosti se rozduje na
malosériovou, $edre sériovou, velkosériovou. Vyroba série se opakuyst&
¢i menSi pravidelnosti. Problémem zde byvaéaan (gechod) zjednoho
vyrobku na jiny;vyrobni zZdzeni musi byt do dité miry flexibilni,

* Kkusova vyrobanag. vyroba turbiny, stavebni vyroba) — vyrabi se fedebo
omezené mnozstvi vyrobkod jednoho druhu. Bbéh vyroby se opakuje
nepravidel® nebo vibec. V zavislosti na velikosti podniku a velikogtikazky

je nutno vyrabt vétSi paet druhi.

Typ vyroby ovliviiuje:
* pozadavky na vyrobni #aeni (od jednotelovych strofi po vysoce pruzné
univerzalni stroje),
e pozadavky na kvalifikaci pracovni sily (od pouhébauweni az po vysoce
flexibilniho a kvalifikovaného pracovnika -€kdy i v nekolika profesich),
» prostorové rozmishi vyrobniho z#zeni,
e podrobnost zpracovani vyrobni dokumentacéeagvsim

» formu organizace vyrobnich prodes uplatiované systémiizeni.

Plynulost vyrobniho procesu Pretrzitost vyroby je dalSim aspektem, dle kterého
Ize rozliSovat vyrobni procesy na:
e plynulé (kontinualni, neeruSované) — vyrobni proces @vddu
technologickychti ekonomickych nelzefprusit (nap. vyroba surového Zeleza,
rafinérie ropy); Technologické a manipéihd procesy jsou &Sinou
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bezprostedre spojeny. Podilé&chto vyrob je cca 20 % a mnohé se vyana
vysokym stupsm automatizace,

» preruSované (diskontinualni, diskrétni) — vyrobu jezmeé po ufitych castech
vyrobniho procesuiprusSit a pokréovat pozdji; piikladem &chto proces je
vétSina vyrob ve strojirenstvi. Technologické opraguvje ¢asto geruSovano
fadou netechnologickych prodegnag. doprava). Technologické operace
predstavuji jen mengast ptibézné doby vyroby.

Pouzité technologie Vyrobni procesy se liSi svym charakterem, kteryagovan
pouzitou technologii, resp.fgvahou wtitého druhu technologickych operaci, které
v pribéhu vyrobniho procesurgvliadaji. Podle podstaty pouzité technologie zb3wji

na:

* mechanické procesy nengéni se latkova podstata, vyrobkyém nagf. swvj
vzhled a tvar. Typické jsou pro vyrobni procesy steojirenské vyrob
spotebnim péimyslu apod.,

» chemické procesy vyvolavaji znény podstaty latky. Jsou charakteristické pro
vyrobu organickych a anorganickych latek (hapracovani ropy, vyroba barev,
umglych hnojiv apod.),

» biologické a biochemické procesyvyuZzivaji girodni proces (nap kvaseni,
zrani). Ty, co jsou pro potravifeky piimysl (nag. vyroba piva, sy), pro
nékteré druhy farmaceutické vyroby (rfapryroba penicilinu) a sambgme
i pro zengdglstvi,

» teézebni vyrobni procesy vyuZivaji surovin ze zefn vody, ovzdusi, ale také
t¢zba deva,

* montazni vyrobni procesy, jaderné vyrobni procesy

Charakter vstupi. Jednotlivé vyrobni faktory mohou byt ve vyrobnprocesu

nasazeny siznym podilem; podle toho je mozné je rozliSovat:

* materiadlov intenzivni produkdinag. rafinerie ropy, hutnictvi),

» produkci intenzivni na vyrobnidaeni(pruzné vyrobni systémy),
e pracovre intenzivni vyrobys grevladajicim podilem i prace),
* informacné intenzivni produkcfnag. nakladatelstvi),

* inovache intenzivni produkcfnag. vyroba elektrotechnick& produkce).
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Rovrez zaleZi na jakosti vstdp piicemz je mozné rozliSovdtonstantni Urove
vstup: a nepravidelnou Urove vstup: (nag. zpracovani ovoce, zeleniny, keramické
vyrobky apod.).

Vyrobni program. Dle charakteru @eni produkce se vyroligeni na:

» zakladni - vyroby produkit, pro které byla firmaiizena,
» vedlejSi— zabezp&uje vyrobu polotovar, ndhradnich dil,
» doplikovou— vyuziva odpad, volné kapacity,

* pridruzenou- nesouvisi se zakladni vyrobou.
Vztah k odbytu. Podle vztahu k odbytu seitre jednat o:

e vyrobu na zakazke vyroba je dana zakazkou; je smlawréeny pozadavek
zékaznika konkretizujici druh, termin vyroby aigpb dodani. Jiz na patku
vyroby je zndm zékaznik,

* vyrobu na sklad- vyroba je utena podle fedpowdi zjiS€nych pizkumem
trhu. Pouziva se vifpadech, kdy sortiment ko&m®ych vyrobki je ohranieny
a poptavka je dostates zjevna.

Casto dochéazi ke kombinaci vy3e uvedenych @ingrob, kdy zakladni dily jsou

vyrakEny na sklad a ko@a mnozstvi podle pozadavizakaznik. Predpokladem je
vSak stavebnicovieSeni vyroby a standardizace pivk

Povaha vyrobniho procesu Toto ¢leréni do jisté miry souvisi sipdeSlym

¢lerénim a kazdy z vySe uvedenych diiuryroby Ize dal&lenit na:

» hlavni vyrobni procesy zde je &ZiSt technologickych operaci, kterégv&eni
vstupni material ve vyrobky &éené k prodeji,

« pomocné vyrobni procesyplni funkci energetického, technického zabéepé
zakladnich vyrobnich procggnag. zaizeni a budov, rad’ovny, modelarny,
adrzba straj, vyroba a dodavka energii atd.),

» obsluzné vyrobni procesyplni funkci hospod&kych sluzeb jako je skladovani,
doprava, administrativa, ochrana (hagdravotnickd zadzeni).

Pouzité pracovni prostedky. Dle tohotoclenéni mize jit o vyrobu:

* rucni — bez pouziti jakychkoli nastigj s pouzitim ranich nastraj (zdrojem
energie lidska sila), s pouzitim nastrppharnych jinou nez lidskou energii,
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» strojni (mechanizované),

e aparaturni,

e automatizovano(FMS — pruzné vyrobni systémy),
* s paitacovou podporoCAM),

* pocitacove integrovanoyCIM).

Vyrobni proces se vyztaje svoji w¥cnou,éasovou a prostorovatrukturou.

Vécné hledisko.Uréuje predevsim vyrobni profil a vyrobni program.
Vyrobni profil podniku je u¥en souhrnem vyrobnich kapacit (skladbou vyrobniho
zaizeni a technickymi zvlastnostmi vyrobnichrizani). Vyrobni programje souhrn
vyrobki, které podnik vyradbi a nabizi na trhu. Provozninagement je ve vztahu
k vyrobnimu programu odpésiny za to, Ze vyrobni program vygny v obchodni
strategii podniku je zabezgen v oblasti vyroby.

Casova struktura vyrobniho procesu je &ena délkou jednotlivych operaci,
moznostmi vzajemnéhorgkryvani a pedevsim celkovou arovni organizace vyroby.
Zakladni rozdleni ukuje etapyafazevyrobniho procesu.

Etapy vyrobniho procesu:

» predvyrobni etapg
* vyrobni etapa,

» podvyrobni etapa(zpravidla zahrnuje baleni a expadicinnosti).

Faze vyrobniho procesu:
* piedzhotovujici— vysledkem jsou polotovary (namdlévani, kovani, lisovani,
vyroba laminai apod.),
* hlavni - vysledkem jsou saasti konénych vyrobki (nag. obrakEni, svaovani,
povrchova Uprava séasti apod.),
» dohotovujici — vysledkem jsou koweé vyrobky (nap montadz, zkouSeni,
povrchové Upravy, konzervace apod.).

Prostorové hledisko.Zakladnim hlediskem je uskupeni pracgvis

* individudlni — predevSim v malych dilnach, laboréiti, umistni podle nap
zvyklosti nebo instalace,

- 40 -



* pohyblivé— vyrobni z&izeni se fizpiasobuje mistu vytvieni zakazky,

» skupinové- existuji d¢ krajni feSeni:technologické uspdadani (pracovis¢
jsou usptadana podle technologickétilpuznosti; tato forma uspadani
pracovi§ je vhodna zejména tehdy, pokud je vymalsiroky okruh vyrobk
v menSich objemech)piedmétna pracovisté (pracovisé jsou uspeadana
v souladu s technologickym postupeniiegimétné uspdadana vyroba vyzaduje
porekud uzsi okruh vyrobk vyrakénych ve ¥tSich objemech, s limitovanymi
moznosti pizpasobovani vyrobk pozadavikm zakaznik).

Kombinace uvedenych principu automatizovanych vyrobnich systiényus’uje
v konkrétni pednEtné organizace:

* pruzné vyrobni systémyvyrobni proces na daném useku vyroby, jakoZyi ce
materialovy tok, je pl&éautomatizovan,

» vyrobni ostivky (hnizda)- jedn& se o niZSi typ, kdy nejsougplutomatizovana
pracovis¢ nebo neni plintegrovana automatizovaridici cinnost.

3.2.4 Moderni snary vyrobniho managementu
Cilem tSiny pednich vyrobk je razantni snizeni vyrobnich nakiadedukce kolisani
parametii jakosti, vysoka flexibilita vyroby, pestra nabidkBbprovodnych sluzeb
zakaznikm atd. V této souvislosti s@sto hovéi o Usili o ,,s¥tovou tidu ve vyroks*.
Otazka, ktera stoji dnesgad managementem, je, jak tohot@tevého standardu
dosahnout afffom i vtomto segmentu manazerska teorie posléddéseti let nabizi
celoufadu gistupi a technik. AvSak zalezirgdevsim na typu podniku, préedi, ve
kterém realizuje svowinnost, stylu vedeni, ktery je zde umlatan a na dalSich
faktorech. Existuje tada pistupi, které se osidcuji v Sirokém ndfitku a lze na &
pohliZet jako na osdéené nastroje zlepSovani vyrobnich system

 Stihla produkcéLean Production) — jde o Usili z&tené na omezovani plytvani
zdroji, casem; prosedkem k tomu je zbavovat se vSeho, co firmwZzae
Vv jejim nistu, tzn. Produkovat jen, kdyz jeeba (JIT), uvaZzovat o firtnjako
o bezbariérovém toku hodnot od dodavatele k zakagni nikoliv jako
o0 izolovanych vyrobcich, technologiich, utvarechdap

* Procesnirizeni— jeho principem je celostni pohled na firmu & iioritni
rozckleni do proces kdy proces je nositelemditych logickych vystup, které
maji uzitek pro zakaznika; timibe byt externi zakaznik, ale i interni zakaznik,
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navazujici proces, ktery vystupyeplchazejiciho procesu pojiméa pro sebe jako
vstupy. Procesni ifstup obohatil manaZerskou teorii a praxi o peid
konceptu opekmi &lby prace, ktery nahradil integrovanym pohledemy kd
prioritni je vysledek procesu — vystup, ktery matek’ pro zékaznika. Dale
zaved| hodnoceni produktivnosti jednotlivych opémohledem naifnosy pro
zakaznika,

« Sest sigm&Six Sigma) — fistup usilujici 0 neustalou redukci kolisani parttne
kvality, ktery byl nasled& aplikovan i v dalSich oblaste¢fzeni firmy, s cilem
zuzovat moznou variabilitu vystipPrednetem zajmu neni @mérna hodnota,
ale kolisani a snahou je minimalizovat jeho vligude tam, kde to @Ze pocitit
zékaznik nebo to fize vést k isporam naklad

* Benchmarking— k jeho charakteristickym rgm pati Gsili o porovnavani
dosazeného se srovnatelnymi subjekty. Pokud sei zjigaky nedostatek
a srovnatelny subjekt jej ma zvladnut lépe, nejisih cestou, jak tuto situaci
napravit, je pevzit toto osvdéenéieSeni (samdejmé pokud neni patenteév
chrareéno).

Vedle &chto gistupi existujefrada dalSich, které mohou mitad oblasti cenné
uplatreni —teorie omezen(iTudory of Constraints — TOClKaizen Kanban produktivni
adrzba (Total Productive Maintenance — TPMjpdnotova analyzgvalue Analysis),

uspoadani a peadek na pracovistictbS) apod.

3.3 Marketing

Zakladnim verifikatorem uggnosti firmy jetrh, sména. Z tohoto pohledu je marketing

(nauka o trhu) vyznamnym tématem podnikové ekongmik

S trhem pichazi firma do kontaktu jednak v pozici nakupceolbhich faktod (na
trzich vyrobnich zézeni nakoupi poebné stroje atechnologie, na trzich surovin
aenergii nakoupiffrodni zdroje a na trhu prace nakoupi pracovni) silynasledé

i v pozici prodavajiciho.

Ustredni marketingovou filozofii j&izeni podniku orientované na trh jako takovy.
Z&kladnim subjektem, na ktery se orientace&tzantiena vztahuje, jeakaznikjedna
se o stimulaci zakaznik urtitému zgisobu chovani, které je v souladu s plany firmy).

-42 -



Marketingova filozofie popisuje ut¥@ni vztali zakaznik — vyrobgejejichz
vysledkem je pro z&kaznikdijatelny piistup vyrobk vedouci k zakoupeni kotreych
produkfi. Je gitom ovliviiovana celodadou faktoi, které je teba mit vzdy na pagti
pii rozhodovani o jednotlivych slozkackianostech marketingu, vi@br. 3.6.

Faktory ovlivujici marketingovou filosofii je moZné v nejobedi roving
rozliSit na vigjSi (makro) a vnitni (mikro) prostedi.

Marketingové mikro prosgédi tvori soubor cinitela, kterému se firma
piizpisobuje a vytv vrém podminky pro s§ priznivy rozvoj vylkErem

nejvhodrjSich podminek [13].

Demografické Technolog.
a ekonomické fyzikélni
prostiedi \prostfedi
Marketingovi
i prostednici
System _
marketing. »(  Marketingové
informace wovéni
Vyrobek (sluzbe

Cilovi
zakaznici

Podpora prode
Konm Organizace i
marketing. realizace

planu market. plan

—~»NOS—mHD<

O—D <o

A

Konkurent
Politicko Socialné
pravni kulturni
prostiedi prostiedi

Obr. 3.6 Faktory ovliviiujici marketingovou filosofii

Zakladem psobeni na zédkaznika a jeho naslednim @olanim jemarketingovy

mix, blize subkapitola 3.3.1:

» product (vyrobek — charakteristika, z&la, servis, Zivotni cyklus),
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* price (cena — zfisoby a metody stanoveni ceny, GgjgjSi druhy slev, platebni
a uwrové podminky apod.),

» place(misto - distribuce, distrikimi politika, zasoby, logistika),

e promotion (podpora prodeje — komunikace, stimulace prodeldama, osobni
prodej, publicita apod.).

Tyto nastroje jsou prvky ovlivnitelnymi a kontoslatelnymi, &koli kazdy z nich
ma odliSny charakter, a vyZzaduje tudiz i odliSnétatg pro zavaéhi, aplikaci

i nasledné posuzovani efektivnosti.

Aby se marketingovy mix prosadil, zpracovava frraoubor marketingovych

plani, plany jejich organizace a realizace, jakoZ i haje vhodny kontrolni systém.

Marketingova filosofie vyuzivd marketingového miyako zakladniho systému
piimo pisobiciho na zakaznika, ale gasré tento marketingovy mix zasazuje do
realného prosedi, ve kterém probihaji vSechny sgeleské dje. Tento pohled obeén
charakterizuje, co musi marketingovi odbornitiglénovani svych za#ni akceptovat,
aby jejich zaniry byly celospoléensky gijatelné a jejich psobnost byla v souladu
s rozvojem celé spaiaosti.

Marketingové makro pro&di tvori soubor ¢initelt, které ovliviuji podnikéni
firem pongrné nezavisle a firmy jsou nuceny tyto podminky akoept. Zakladem
ovlivnéni jsou vrjSi vlivy piimo navazujici n&innost firmy. Je pedevSim nezbytné
akceptovat jak hlediska rozvoje ekonomiky, tak ieaeni, kterd vyplyvaji ze stavu
technologického, demografického rozvoje vitédm spol€enském, kulturnim
a politickém uspiadani spolénosti.

3.3.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix je jednim ze zékladnich nastrojarketingu. Pomaha dit, na co je
treba se zastovat @i tvorbé marketingového planu. Byva téZz oZoean zkraced
.4P* (zkratky anglickych nadZu product, price, promotion, placement), v teogivdak
nékdy objevuje iclenéni na 5 P, které navic rozliSuje paty prvek — pgeki@bal).

Vyrobek je jakykoliv statek nebo sluzba, ktery se stakgdpttem snény na trhu
a je uten k uspokojeni pteb zédkaznika. Marketing pohlizi na vyrobek kompéexato
z pohledu:

» jadra vyrobku — vyrobek samotny (rfapciitac),
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e prvni slupky* — obal, kvalita, zrika atd.,

e druhé ,slupky” — rychlost dodani, instalace, serzéruka apod.

Marketing se velmi podroknzabyva kazdou zthto charakteristik vyrobku
a slaluje je do vzajemt provazaného celku i s ostatnimi prvky marketindgpavénixu
(cena, propagace, distribuce), protoze zakaznikavitbdnoti vyrobek také komplexn

Kazdy vyrobek v trznim prastdi prochazi witymi stadii vyrobni a trzni
Zivotnosti. Tato dimenze Zivotnosti vyrobku je apdéa chapana jakdas, po ktery se

vyrobek udrzi na trhu z&itelnych podminek.

Zivotni cyklus produktma rekolik fazi. V kazdé fazi se pouzivané marketingové
nastroje lisi dle reakce zdkazajkrhu samotného a konkurence. Teorie Zivotnihducyk
neni slozitd, ale jeji aplikace n&ity vyrobek je obtizna, nelige slozité pesrg urdit,

v jakeé fazi se vyrobek nachazi, a tedy jakou margetou strategii uplatnit.

Faze Zivotniho cyklu produktu seélidna: vyzkum a vyvoj, uvedeni na trhist
prodeje, zralost, nasyceni trhu a pokles prodejdrddrEjSi popis je uveden R¥iloze
¢ 1.

v s

Cena je jednim z nejilezitéjSich nastraj marketingového mixu a jeji spravna
volba je velmi naréna. Prvni, co jeféba pi stanoveni ceny zvazit je, jakého cile chce

firma dosahnout. Zpravidla se jedna o jeden z dafgigch citi:

* preziti— firma mé nadbytek kapacity, silnou konkurenchmeryrazné zriny
v prostedi (nap. hospod#ska recese),

» likvidace konkurence extrémni fipad je tzv. ,dumping“ (prodej za cenu nizsi,
nez jsou vlastni néklady vyroby),

* maximalizace ziska v kontextu s velikosti objemu prodeje se vohaeyssi
nebo niZsi (kratkodoby nebo dlouhodoby cil),

* zajiSkni rychlé navratnosti investie vysSi cena,

* rust objemu prodeje a trzniho pod#unizsi cena.

Co se tye samotnych metod stanoveni ceny, jsou velitezitym prostedkem
k docileni efektivniho marketingu. Mezi hlavni fakt, které cenu vyrobku ovliwji,
pafti vnit'ni (moznost pimého ovlivréni firmou — poptavka, konkurence apodyrejsi

(firma je nentize sama ovlivnit).

Mezi zakladni metody stanoveni cenyipat
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naklado¥ orientovana metoda- cena vychazi z naklada zisk (marze,
obchodni rozgti) se vypdéte procentem k nakladh. Pro spravné stanoveni
ceny je teba zohlednit nejen vlastni prodejni cenu, alecholdni girazky na
distribwini cest k zdkaznikovi,

metoda orientovana na poptavkd tato cena je zaloZena na&egwdceni
zakaznika, Zze dané zbozi mtindSi mimd@adné uspokojeni piab. Typické je
vyuZziti této ceny u zrkoveho zbozi, exkluzivniho zbozi, modniho zbozi,
prestizniho zbozi apod.,

metoda orientovana na konkurenei pati mezi nejjednodussSi #poby
stanoveni ceny. Cenu je mozné volit: vySSi nez uoece (pedevSim
u zna&kového zbozi), niz8i nez konkurence (firma se pddlékaznikovi
a paitq stim, Ze tim hodnzakaznik) a stejnou jako konkurence (firma se
spoléh& na necenovou konkutehvyhodu (nap lepsi reklamu).

Propagacepiedstavuje formu komunikace mezi prodavajicim a kapu. Jejim

smyslem je ¥tSi podpora prodeje vyrobku nebo sluzby. Mezi hislaZzky propagace

(propagé&niho mixu) pati:

podpora prodeje- zahrnuje Siroky sortiment kratkodobych motiviah nastraj
jako nap. vzorky, kupény k odkru zbozi se slevou, moznost vyzkouSet si
vyrobek zdarma, ochutnavky, vystavky zbozi a jefemipadni,

reklama — je neosobni forma propagace uskiibwana prosednictvim
placenych médii jako noviny¢asopisy, rozhlas, televize, reklamni tabule,
plakaty, vylohy atd. Velkou vyhodou je masovasthto médii ,a také rychlost
pusobeni na Siroky okruh potencialnich zakainik

prodejni personal- vyskoleny a schopny prodejni personal je nejlém$nou
osobni propagace. Relativni nevyhodou této fornopagace je podnné Uzky
okruh zakaznik, které je tento persondl schopen ovlivnit. Na drgtrag méa
piimy kontakt se zakaznikem vyhodu nejintenj8iho pisobeni s nejvyssi
pravdipodobnosti Usfhu,

public relation (vztahy s véejnosti, image firmy) — hlavnim ukolem této formy
propagace je vytiat griznivé powdomi o firng, pozitivni vztah viejnosti

k firm¢. Hlavnimi nastroji jsou publikace, akce, zpravyojpvy, ¢lanky
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v novinach, rozhovory v televizi, projevy naigmosti atd. W¥tsi firmy maji
vlastni tiskové mludi pro styk se stlovacimi prostedky a véejnosti,

* primy marketing— fada firem si vytv databanky s adresami potencialnich
zakaznik, kterym osob#é zasila své nabidky. To se netyka jen Kowyeh
spotebitely, ale i potencilnich zékazrik- firem. Zajimavou formouifmého
marketingu je vyuZziti sstfové sit Internet k elektronickému obchodovani. Tato
forma zaznamenala obrovsky @igtrzejména v poslednich letech.

Distribuce — vybkér zpisobu distribuce zboZi k zakaznikovi je poslednim
cesty nelze it kdykoli se firng zlibi, ale je to volba minimaéna rékolik mésia.
Prodejni cesta je souhrnem vSech Feubtili, ktefi zaji¥uji tok zboZi od vyrobce
k zakaznikovi.

Z tohoto pohledu je mozrienit distribwni cesty na:

* primé- vyrobce dodava zboztimo zakaznikovi bez dalSich zpristkovatel
(nap. zasilkova forma, podnikové prodejny atd.),
mezilanek (nap. maloobchod) nebo dva meténky (velkoobchod
a maloobchod) atd. Zprdetlkovateh mize byt samazjmé mnohem vice, je
v3ak teba si ugdomit, Ze to nedaji zadarmo, ale za marzi, ktera sécipa
k vysledné cet(a tim je mé# zajimava pro zakaznika).

3.3.2 Podminky pro aplikaci marketingu

Pro uplattovani marketingovéhorfstupu musi byt sptmy urité vychozi pedpoklady.

K témto pati predevsim zaruka autonomie podniku v oblasti nabalkpptavky, coz
znamena, Ze podnik musi mit mozZnost v do&tgtemfe rozhodovat o tom, jaké
vyrobky, za jakou cenu a komu bude nabizet, jakéstice bude realizovat, jak velké
riziko bude pro 8 akceptovatelné a s jakym musicftat. Musi mit rovlZz moznost
vybéru ziady nabidek, ZehoZz vyplyva, Ze trh musi byt otewny pro vSechny zajemce.

Pro fungovani trhu musi byt roth vytvoren potebny pravni ramec, ato
v podolg nejuizrejSich zakod (Obchodni zakonik), vyhlasek, norem (hygienickych,
technickych, zdravotnich apod.) a jinych souvisefigredpigi.
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3.4 Odbytova ¢innost

Odbytova politika pedstavuje soubor ogahi, jimiz hospod&ky subjekt (podnik,
firma, seskupeni podnik apod.) ovliwuje dodavky od vyrobce (dodavatele) ke
spotebiteli.

Spravna odbytova politika musi plnit aktivni Glolhdodavatelsko odipatelskych
vztazich. Proto musi vychazet z vyzkumu ipbt vyuZivat propagaci a musi byt
zaloZena na racionalnim stanoveni odbytovych cest.

3.4.1 Charakteristika odbytu a jeho hlavni slozky
Kazdy podnik v trznim hospotivi je vazdn na trh dma snéry. Na vstupu do
podniku je to odératelsky (nakupni) trh, na vystupu je to trh odlyt@orodejni).

Aby podnik mohl usgsre prosperovat, musi zjistit, co trh Zzada pomoci
marketingového vyzkumu p@b. Je nutné zkoumat nejen igdty potencialnich
zakaznik skute&né, ale také jejich staly vyvoj a 2ny. Dilezité je roviZz vyhledavat
nejvyhodrjSi odbytové cesty, provéd (cinnou propagaci a sledovat, zda cena
odpovida kvali a zda je zdkaznik s nasim vyrobkem spokojen.

Odbytova politika mé SirSi vyznam neZz politika ¢emi. Hlavni podstatou
odbytové politiky je: jasndidentifikace zakaznika, rozliSeni trhu (zda jde
o spotebitelsky trh nebo o trh vyrobnich fakigrjak bude provedena distribugeolba
odbytové cesty, zpragidkovatel), jakych zgsohi propagacebude uzito,jaka bude
cenova politikeaplatebni podminkyakeé jsoufinancni moznostvyrobce atd.

Souéasti odbytovych operaci je i politika prodejni.tdekone&na cinnost, ktera

pievadi zbozi do rukou odiatele.

Hlavni ukoly odbytové politiky jsou:

zjistovat poteby trhu,

* puasobit na zvySovani poptavky,

« aktivre jednat se zakazniky, uspokojovat jejich pozadavky,

* informovat zakaznika, jak s vyrobkem zachazet, avgsjeho odbornost,
» piejimat produkci z vyroby afpdavat ji zakaznikovi,

» sledovat spokojenost zdkaznika s poskytovanymibkjyréi sluzbami,

» zaji¥ovat po-prodejni servis a poradenstvi.
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Usmsna a efektivni odbytova politka umaje podniku obstat v scifi
s konkuretinimi podniky.

3.4.2 Odbytovy plan

Podnikatelskym cilem kazdého podniku je naléztsiatizakazniky a dosahnout zisku.
Znakem vysplého podniku je cela soustava piafodnik, ktery neplanujeibec nebo
planuje malo, s€asto dostava do krize, kdyZz se vyskytnou ce&évané problémy.
Marketingovy plan vychazi z dilpodniku a vytguje marketingovou strategii podniku.
Je to specializovana forma podnikatelského plandby@vy plan vytguje opateni
nutna k realizaci této strategie.

Marketingovy planobsahuje tyto zakladni prvky: trzni trend, trznbdp,
konkurergni ¢innost, domaci a vyvozni profil, distritwi cesty, vlastnosti vyrolik
a trhi, ceny a cenovy trendigdstava spéébiteli o vyrobcich apod.

Z&klademodbytového planysou vSeobecné planovaci udaje, vyrobni kapacity
a odbytové cile odvozené z marketingovych u.cil V kazdém marketingav
orientovaném podniku je odbytovy plan vychodiskera @galsi planovani a vzdy po
n¢kolika tydnech by se #ho kontrolovat jeho pléni.

Odbytovy plan stanovi, které vyrobky maji byt phedny a komu, za jakou cenu,
s jakym vysledkem, jaké obraty dosahnou vyrobkyugtducim obdobi (kvalitativn
i kvantitativré, oblastg i ¢asow), jakoz iterminy a osoby zodpiné za vSechna
opafteni, ktera je nutno v odbyt¢init.

Odbytovy plan ve své podstatikazuje co a v jakém rozsahu, kdy, kde a s jakym
vysledkem ma byt produkce realizovana.
Zakladem pro vypracovani odbytového planu jgohlavni faktory:

» trzni a odbytovy potencial,
* vykonnost podniku,

* rozsah a velikost marketingovych ofeati.

Trzni potencialneboli optimélni kapacita trhu udavd, kolik vyrébkebo sluzeb
muze byt na ufitém trhu nebo segmentu trhu realizovano. Z trznpletencialu se
zietelem na cely hospoiky vyvoj, oborovy vyvoj, op&tni konkurence a vlastni
aktivity Ize odvodit odbytovy potencial podniku.
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Vedle planu odbytu jsou v podniku podle ity stanoveny jeStdalSi detailni
plany, nap. pro jednotlivé skupiny vyrolik skupiny odbrateli, pro jednotlivé obory
apod.

Vztah mezi marketingovym a odbytovym planem atosta plany podniku je
graficky znazor#n v Prilozeé¢. 2.

3.4.3 Nastroje odbytu

Pro odbyt vyrobk je dilezité zvolit spravnou odbytovou cestu a zabéizgmzchybny
pohyb vyrobki ke spotebiteli. To je pedmeétem fyzické distribuce jako soasti
marketingového distriliiniho mixu. Ri vybéru odbytové cesty je nutné se rozhodnout,
které ¢lanky ji budou tvaéit, tzn. vytvaeni distribéni struktury tak, aby se vyrobek
dostal ke kongnému spatbiteli co nejrychleji a nejefektii. Kritériem efektivnosti

je zde minimalizace distrildnich néklad, protoZze tak je mozné ziskat konkuhen
vyhodu vzhledem k vysi kodaé ceny, kterou spiabitel zaplati.

Pro odbyt vyrobk je moZné vyuZit vlastni prodejni organy nebo péavn
i hospodésky samostatné subjekty (velkoobchod, maloobchdathadni zastupce
apod.). Ti umo#uji nejen tok zboZi a sluzeb, aletepos informaci od vyrobce ke
spotebiteli.

P¥i rozhodovani o odbytové ceéste nutné rozhodnout o dvou zakladnich
otazkach:

* pouZit vlastnti cizi odbytové organy,

» zvolit pfimouci negimou odbytovou cestu.

Piimy odbyt je zaloZen na vyt#eni spojeni mezi vyrobcem a sfadiitelem
pomoci vlastnich obchodnich podiiki Utvari ptimo ve firmé nebo prosednictvim
obchodnich zéastugcvyrobce, ktery fejima funkci obchodnika. iftny odbyt ma
vyhodu ve vysSi kontrolovatelnosti odbytové cestynaznosti konéného stanoveni
ceny. Tuto formu odbytu firma voli tehdy, kdyZz viky jsou technicky
komplikovargjSi, vyZzaduji instruktaz fed pouZzitim a prodavaji se mensimucétpo
zakaznik.

Nepimy odbyt gedpoklada, Ze mezi vyrobce a dpbitele jsou viozeny dalSi
stuprg, jako je velkoobchod, maloobchod, druzstva apa@dktd organizovana odbytova
cesta je vice flexibilni affzpasobiva a vyrobci si sniZuji prodejni, resp. markgbvé
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naklady. Tato forma odbytu je vyhodn& pro zboZzindespoteby a pi regionalni

poptavce.

Rozhodnuti o tom, jako odbytovou cestu bude patelkvolit, ma zakladni

vyznam pro cely podnikovyifstup k trhu. Vybudovani fungujiciho obchodnihojepd

je dlouhodobou zaleZitosti a obtézge ngni. Proto je nutnéikladné zvaZzovat izna

kritéria, kterym ma odbytova cesta odpovidat. Zdkieni kritérii pfi rozhodovani

o odbytové cestjsou:

respektovani fani a pozadavkkupujicich- zde je teba rozhodnout o tom, kdo
jsou budouci zakaznici, kde Ziji a nakupuiji, jakéjinpofeby, cemu davaji
prednost apod.,

podnikoveé faktory- ve velké mie zalezi i na velikosti podniku, zkuSenostech
a finartni sile (neni-li dostatay kapital, voli se spiSe niégmy odbyt),

vyrobek — zde se hodnoti nap jeho uzitné vlastnosti, kvality, stupn
standardnosti, naroky na servis, postaveni veaigoapod.,

intenzita prodeje- v zavislosti na sortimentu a velikosti segmentu se nize
jednat o intenzivni prodej (u zboZzi, které se kapign® nebocasto se vyZzaduje
zapojeni co neptSiho potu dostupnych prostiniki), selektivni prodej (zalozen
na vykru omezeného @tu prostedniki a zaskoleném personalu, protoze
prodej je odboré narangjSi) a exkluzivni prodej (vykné pravo jednoho
obchodniho podnikatele prodavatity vyrobek),

faktory, které se vztahuji ke konkurergedna se ndpo paet konkuregnich
vyrobki, druh konkuretnich vyrobki ¢i schopnost uspokojeni uzivatelskych
potreb.

Jednotlivi @astnici odbytové cesty jsou na gobzce zavisli, proto by #i

vSichni plnit své Ukoly stdomit a bezchyb&i Na tom, jak dastnici spolupracuiji,

zavisi vykonnost odbytové cesty. tednosiuji-li kazdy pouze své cile, mohou z toho

vznikat ¢etné konflikty, a to bdi horizontalni (mezi &astniky se stejnou funkci) nebo

vertikalni (mezi dastniky s#iznou funkci — vyrobce, velkoobchod).

Reseni konfliki je umoZrino vytv&enim odbyt. systéfntiech ty:

vertikalni odbytovy systé(vOS) — v odbytové cestexistuje vedouci dastnik,
ktery ukuje jednotlivych¢lankim odbytové cesty funkce a prostor pro jejich
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plnéni. Tim se pedchazi konflikim a zvySuje se efektivnost ceténnosti:
Dusledkem jeiasté&nd ztrata realné samostatnosti ostatni@stiki,

* horizontalni odbytovy systéhOS) — jedna se o dasné spojeni dvou nebo
vice podnik stejného typu, aby byla vyuZzita trznfilpZitost, na kterou sam
podnik nestéi. Po vyerpani spoknych zajnii konci spoluprace a odbytova
cesta zanika,

» franchising — je to utity typ vytvofeni smluvniho odbytového systému.
Podstatou je vytd@ni €snych obchodnich vztéh mezi vyrobcem
(velkoobchodnikem) jako poskytovatelem koncese gartreaci
(maloobchodnikem) poskytujici sluzby jakdijpmcem koncese na zakéad
dohody. Je to forma podnikani opirajici sefijefl hotového podnikatelského
konceptu. Vhodna je pro ty, kfese chiji hospodésky osamostatnit affpom
nechtji riskovat start do neznama.

3.5 Finanéni rizeni

Kazdy podnikatelsky subjekt gebuje v kazdé fazi svého zivotniho cyklu dostaée
mnoZzstvi kapitalu nezbytného k financovani provoznpodnikatelskych aktiviti
investiniho rozvoje.Céast podnikového kapitalu je vazanahmotnémanehmotném
majetku,pohledavkachv cennych papirech ¢ast vystupuje jako péani prostedky ve
formé hotovostnich pefz nebo deposit nattech v pegznich Ustavech.

Zajistovani potebnych pe#&nich prostedki a podnikového kapitalu, jejich
optimalni diverzifikace a uziti z hlediska podnikeot cili je hlavni naplni finaini
¢innosti podniku. Finance jako takové zahrniiji vizajemré spjaté okruhy:perezni
a kapitalové trhy investovani(rozhodovani o simu uloZzeni pe&nich prostdki)
apodnikové finance

Financovani ma sy prednet v potebach, kterymi se zpravidla rozumi majetkova
vystavba a néklady na provoz podniku a ve zdrojkteré tvdi kapitél. Proto by se
meély pfi financovani v podnicich dodrzovat jisté zasady:

* podnik ma mit zézovaci i okkzny kapital piméreny, aby ho mohl spragn
vyuZzit k hospodarnému provozu a zastrentability podniku,

* vlastni a cizi kapital musi byt vdmem vzajemném po#nu, ktery sefidi
druhem podniku a jeho podnikatelskou formou,
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» o financovani vlastnim a cizim kapitalem rozhodejatabilita podniku,

e zaizovaci majetek ma podnikatel financovat vlastninapitdlem nebo
dlouhodobym kapitalem cizim

* udrZovani a obnovovani majetkovych &sti jakozZ i ostatni ndklady na vyrobu
se maji financovat z&anych vynoé podniku, noveé investice se maji financovat
novym kapitalem — vlastnim nebo dlouhodobym cizim,

o kratkodobé usry se maiji splacet zbnych vynos, dlouhodobé ry ze zisku,

» zisk podniku je rozhodujicim ukazatelem pro invasticinnost a Ug¥rove

transakce fbec.

Pro rozhodovani o financich podniku jéle¥ité znat, jaké jsou cesty k dosazeni
perezni a finagni rovnovahy. Financovani podniku {gnnost snéiujici k opateni
podnikového kapitalu, tajiz v podokE hotovych pe#z nebo v jinych majetkovych
forméch.

Z&kladnim finagnim cilem podniku je zabezfe takovou tvorbu finaénich
zdroji, kterd by umoznila krytiedpokladané petby podniku ve vSech oblastech jeho
hospodgeni, a to s minimalnimi naklady na ziskani fir@ich zdrof.

Finartni ¢innost podniku zahrnuje tyto okruhy:

» zaji¥ovani kapitalu pro zaloZzeni a dalSi rozvoj podnfhag. ziskani Gerg,
emise akcii, obligaci apod.),

e rozhodovani o rozmi&ti finartnich zdroji (financovani Bzné ¢innosti
podniku, investice do hmotného nebo fitiaino majetku),

* rozclovani podnikového zisku sohledem nanaau politiku statu,
dividendovou politiku, tvorbu rezervnich faind

« financni analyzainnosti podniku z podkladpodnikového vykaznictvi.

3.5.1 Ovlivaujici faktory finanihoftizeni

Zakladem finanniho fizeni je finakni rozhodovani za podminky, Ze firmy maji
moznost volby z celéady metod a prostdki. i hledani optimalni varianty musi vSak
respektovat, a to zejméné dlouhodobém rozhodovantj zakladni ovliviujici faktory
financovani podniku, kterymi jsou: faktor kvantitgktor rizika a faktogasu.

Faktor kvantityje rozhodujiciv posuzovani moznycteSeni. Bednost je davana
tém feSenim, které nam v daném obdobi slibuji nejvitarEnich zdroj.
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Faktor casu spaiva vcasovém nesouladu ditého rozhodnuti a vlivu tohoto
rozhodnuti na ekonomiku podniku. Rgni prostedky, které ma podnik k dispozici
okamzig, nejsou ekvivalentni se stejnymi génimi prostedky, které zisk&
v budoucnosti. Penize, s kterymi podnik disponu@owasnosti, maji pro & vétsi
vyznam nez tytéZz penize, ziskané v budoucnostio Arbto, Ze satasné peggni
prostedky mize podnik finagné investovat a okam#ittak ziskavat urokové vynosy
(zde se mze projevit nap tzv. ,luze zisku“, kdy firma mZe navenek vykazovat
nemalé zisky, nicménpri blizSim pohledu na zkoumanou realitu se ukazdpuai tak
neni — prav nag. diky objemnému investovani volnych fikaich prostedki).

RovrezZ je teba uvaZzovatiprozhodovani tzvutopené nakladytj. naklady, které
nejsou zvazovanymi rozhodnutimi ovlgmy, nezndni se, nelze je ziskat &p, prip.
alternativni naklady(tj. nejlepsi jiny mozny uZitek ziskatelny z payzh vyrobnich
fakton, zdroji),

Faktor rizika se @imo odviji od toho faktu, Ze kazda hospisia ¢innost
kazdého podniku s sebou nese i moznost vzniku ardtospod&kém vysledku a na
majetku; spoiva v tom, Ze ten, kdo rozhoduje, tj. vybira jednmoznych variant), si
neni jist vysledkydchto variant, neltbobvykle varianta s&Sim rizikem pinasi i &tsi
zisk avarianta s menSim rizikentirdSi mensi zisk. Hospoidkda ¢innost kazdého
podniku nese s sebou i moznost vznikugegdvanych ztrat na hospddikém vysledku
i majetku. Rizika mohou vznikat v podnikuveejSich pricin prirodnich (ptirodni
katastrofy, Zivelné pohromy apod.)ymjSich ekonomickych/@iin (hospodéska krize,
inflace, zngéna devizovych kur, Uroki apod.), a row¥ z vnitnich picin samotného
podniku (chybny odhad poptavky, tj. znehodnocesbbachybné zadteni investice).

Vedle celkového podnikatelského rizika, které ¢&p&® zejména vtom, zda
vyrobky podniku najdou odbyt a za jakou cenu budlizovany, existuji i dalSi rizika,
které podnik ohroZzuiji, a to: riziko urokovégnove, kapitalove a likvidity.

Urokové rizikovyjadiuje pravépodobnost, Ze zéma drokovych sazeb negativn
ovlivni &isty zisk nebo hodnotu firmyRizeni Grokového rizika je moznéigpisobenim
struktury aktiv a pasiv tak, aby jejich urokovaliedst na zngny trznich urokovych
sazeb byla fiblizné stejna. Druhou moznost skyta vyuZziti tzv. termiyetvobchod.

Ménoveé rizikovyjadiuje prav@épodobnost, Ze zéma neénovych kurs negativié
ovlivni ziskovost firmy. Riziko je tim vySSi¢im vySSicast aktiv je refinancovana
pasivy v jiné n¥ng. Rizeni nénového rizika je analogické jako u rizika trokového
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Kapitalové riziko(riziko nesolventnosti) sgiva v tom, Ze vySe zavaik trznim
vyjadieni je &tSi nez trzni hodnota veSkerych aktiv (firma se/&taesolventni). Pro
jeho eliminaci je iteba udrZzovat vlastni kapital v takové vysSi, abyakél situaci
nedoslo.

Riziko likvidity Jedn& se o pravdodobnost, Ze firma nebude mitrpéiené toky
hotovosti na uspokojeni opodstéth poteby hotovosti. Snaha o jeho eliminaci
vyZadujecasovou slaghost mezi aktivy a pasivy firmy.

Riziko ztraty vynaloZenych prasidki se sniZzuje rozlozenim do vice ,akci”,
diverzifikaci vyrobniho programu. Je zvazovanakast aekavanych zdréj s ohledem
na bezpénost jejich ziskani.

Faktor ¢asu i rizika je teba brat v UvahuipdevSim fi posuzovani iznych
investeénich variant (rozhodovani o investicich)f pvolb¢ nejvhodrjsi formy
financovani investniho majetku aip tvorb¢ optimalni kapitalové struktury podniku
(vyuziti vlastnich a cizich zdnd). Jsou to dlouhodoba strategicka rozhodovaniakter
ovliviiuji budouci vyvoj podniku, jeho prosperitu, pigads iexistenci. Finaéni
manazer musi proto dib znat nejen hospoitkou a finadni situaci podniku, ale
i situaci ekonomického okoli - vSech segnieintiu, konkurenci,izna opateni statu.

3.5.2 Slozky finagnihotizeni
Finartni fizeni je jednim ze zakladnich podnikovych prdcgshoz vyznam v trzni
ekonomice neustéle roste.

Finartni kritéria jsou totiz rozhodujici séasti formovani podnikovych il
dlouhodobych i kratkodobych. VeSketmnost podniku od zasobovani az po prodej
vyrobku musi byt hodnocena z hlediska pozadavkiisledki na podnikovy kapital, na
finanéni stabilitu a efektivnost podnikani.

Vstupy do podniku se zhodnocuji ve vy&aBluzbou/ a vystupy se pak zhodnoti
na trhu. Ziskané finami prostedky slouzi pro dalSi provoz, obnovu a rozvoj.
Rozvojové zarry podniku nelze vSak vzdy uskudtét z vlastnich nebo ziskanych
prostedki, nekdy je nutné obstarat si i cizi kapital.

Pti financovani a finatnim #izeni podniku jeieba nejprve viesit tyto problémy:
Do c¢eho investovat? Zeho investovat? Kolik ze ziskanych predki se ponecha
v podniku na dalSi provoz? Jak efekéividit hospodéskou strankuinnosti podniku?
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Podstatou financovani (finamihotizeni) je neustalé udrzovani a usiovani co
nejvyhodrEjSi struktury kapitalu a majetku.

Finareni fizeni podniku zahrnuje d¥innosti, a to getnictvi a finakni strategii.

Uéetnictvi a kontrola je zakladem celého finanihotizeni. Cilemdchtoginnosti
je formulovat zaery a navrhy, opdeni na zaklagl pohledu do minulosti. Jejich
piednttem je vedeni &etnictvi, déova agenda apod. Dosazené evidované vysledky
podniku jsou podkladem pro fin&m analyzu.

Finanéni strategieje zangtena na investni rozhodovani podniku a usniovani
struktury kapitalu, ¥etrg rozcklovani finargnich zdroji. Predstavuje pohled do

budoucnosti a jsou podkladem pro fitahplanovani, resp. rozhodovani.

Finartni rozhodnuti mohou byt takticka a strategickakticka rozhodnutjsou
takova, ktera zpravidla vyZzaduji mensi @gan ¢astky a jinak ve &Sim rozsahu neéni
dosavadn€innost podniku. Chybné taktické rozhodnuti obvyteinik nijak neohrozi.
Jeho vysledky Ize&tSinou fesré propcaitat. Strategicka rozhodnujsou takova, ktera
vyZaduji zpravidla $tSi castky pefz a ktera finaseji zné¢ny tSiho rozsahu ¥innosti
podniku. Gekavanym vysledkem v tomtdipact je dosazeni zsmy v podols zvySeni
ekonomického efektu, zpravidla zisku. Chybné sgiated rozhodnuti finasi zpravidla
velké ztraty, gkdy piivede podnik i k bankrotu.

3.5.3 Druhy a zfisoby financovani
Uspdné podnikani je podmino riznymi moznostmi a Zisoby financovani a jejich
efektivnim vyuzivanim.

Mezi zakladni hlediska, dle kterych je mozné narficovani podnik nahlizet, pat:

e zpasob opatovani kapitalu (financovani interni a externi),

» vlastnicky mivod kapitalu (financovani vlastnim a cizim kapita)e

 podle délky obdobi, kdy ®tie podnik jednotlivymi zdroji disponovat
(financovani kratkodobé a dlouhodobé),

* el financovani (financovanibné a mimeéadné),

* rozsah financovani (financovani celkové &igijl

» obsah financovani (financovani pravé a neprave).
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Podle zgsobu opatovani kapitaluse rozliSuji zdrojesnéjSi (externi), pochazi-li
od vlastnik podniku nebo jinych subjektmimo podnik a finaéni zdroje vnitini
(interni), pokud je podnik vytwd vlastni¢innosti.

Podle vlastnickéhojvoduopateného kapitalu rozliSuje na financovani vlastnim
a cizim kapitélem.

Vlastni zdroje - interni financovani se provadi s vyuZitim zigko zdagni
a odpisu, vyuzitim pgteeniho vkladu podnikatele, péppomoci kapitalovych vklad
(vklady formou podilu s.r.o. nebo formou akcii a.s.

Cizi zdroje predstavuji financovani v poddlposkytnuti nejizn¢jSich typn aveéra
(bankovni, obchodni/,ipcky, zaloh dodavaté| obligaci apod.).

Podle délky obdobikdy miZze podnik jednotlivymi zdroji disponovat, se
financovanileni nakratkodobé adlouhodobeé.

Z hlediskacasu a w@elu, na ktery jsou finatni prostedky vynalozeny, seéleni
financovani na &né a miméadné.

Financovani k&zné zaji¥uje a vynaklada finammi prostedky utené na &zny
provoz podniku, tj. na nadkup surovin, materjdpaliva, energie, na vyplatu mezd
a plati, placeni najemného, igpravného, dani, splaceni kratkodobych zaazk
vyplaceni dividend a Uhradu jinych vyfajJde zpravidla o financovani &mého
majetku.

Financovani mimaradné je spjato s vyuzitim finamich prostedki na konkrétni
Gcel. VeétSinou se jedna o financovapii zakladani podniku(zajiseni finantnich
prostedki na pdizeni pozemik, budov, stra}, zasob surovin a maternid) pri
roz8ovani podnikua jeho aktivit (alokace volnych foAiddo wcnych a finatnich
investic; nakup dalSiho vyrobnihoizzeni, akcii cizich podnik statnich a podnikovych
obligaci, finani (Casti), @i spojovaninebosanacipodniku a pi likvidaci podniku
(vyrovnani dluli apod.).

Podle rozsahu financovarse rozliSuje financovani celkové, ohae-li se pro
podnik kapital bez zvlastnihdetele k gjakému specialnimucéelu a financovani dil,
opatuje-li se kapital pro nastavajici sezénu, odbyt atd

Podle obsahse rozliSuje financovani pravécdi-li o rozsteni kapitalu podniku,
kdy pasivni strana bilance se zvysi) a financown@piravé (BzZi-li o opateni platebnich
prostedki preménou rekteré majetkové sa@asti v hotové penize nebo jiné likvidni
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prostedky, kdy pasivni strana bilance se ®ama aktivni strana se zZmi jen ve
struktue majetku).

3.6 Sowasné trendy viizeni podnikovych proces

Souwasné trzni progtdi, ve kterém se podniky pohybuji, se vyanja stale vyssi
arovni hospod&ké soutZze, komplexnosti a globalizace. Zakaznici, a tofjaky, tak
koneini spotebitelé pozaduji stale vyssi araévsluzeb, pohodli a pruznosti dodavatel
a zarove ocekavaji konkuretni ceny poskytovanych sluzeb a produkt

Podniky v z4jmu zachovani konkurenceschopnosti téAkushledaji noveé
prostedky optimalizace a maximalniho zefekibvani svych podnikovych prodes
vyuZivaji outsourcing pro vedlejSi podnikoéénnosti, uzaviraji d&snejSi partnerstvi
s klicovymi dodavateli a nabizeji SirSi spektrum sluzeb@?i svym zakaznikn. VSe
s cilem maximalizovat uzitek pro sebe i zdkaznika.

Nutnost integrace vSech podnikovych i mnoha extérzdroji je tedy dnes jiz
primarnim ukolem, ktery stoji (nebo v nejblizSi budnosti bude stat)ipd vedenim
vSech podnik. Tak jako se v minulosti zipodre relativre jednoduchého vygetniho
systému s omezenymi moznostmi pouziti vyvinul \elglozity celopodnikovy IS
pokryvajici prakticky vSechny business procesy Yirire i do budoucnacekéavat dalSi
vyrazny fst komplexnosti informaich systén firmy tentokrate diky vazbam podniku
do svého okoli. V saiasnosti se zdnaji prostednictvim Internetu na zaklad
dvojstrannych smluv vytiéat vazby mezi informaimi systémy obchodnich partier
firma mize pges Internet komunikovat s bankami, objevuji §ené predplatitelné
informatni sluzby a #ve ¢i pozdji musi na platformu Internetu igjit i styk
podnikatelskych subjektse statnimi institucemi, zejména figaimi a celnimi ady.
Stale redlyjSi se roviZ jevi moznost outsourcinguditlych ¢asti informéniho systému
podniku specializovanymi firmami.

Z vySe uvedenychidodia vyplyva, Ze firmy maji nejvysstas (pokud tak jiz
neltinily), pohlédnout na architekturu svého IS a ijise, Ze je dostate¢ otewena

svemu okoli a je schopna akceptovat mnoho dalsifdrmanich toki z a do okoli

podniku, zejména ve vztahu v podnikovych prdaoes jejichiizeni.

Pokud firmy nestanovi jasna jednotd prostedky pro interni a externi
komunikaci se svym IS,psrEji nezajisti vhodnou inforntai podporu s ohledem na
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hlavni charakteristiky podnikovych proéesnohou se dostat do situace, kdy slozZitost
jejich IS zvitzi nad podnikovymi informatiky a udrzki@ dalSi rozvoj IS bude velmi
drah&gi prakticky nemozna.

Na zavr je treba jedt zdiraznit, Ze architektura IS neni n&my stav, ale
periodicky se opakujici proces hledani nejefek§ich zmisohi rozvrzeni IT zdraj
pro optimalni dosahovani podnikovychicil
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4 Charakteristika firmy a jejiho okoli

Firma, kterou jsem se rozhodla v ramci zpracovadgiomoveé prace blize analyzovat,
je Sunrose, spol. s r.o. BlizSi charakteristikw t&pol€nosti, se zagienim na rozbor
jednotlivych podnikovych procés uvadim nize. Za udezité povazuji zminit
skute&nost, Ze kuli nakladani s firemnimi materialy a informacensefn po konzultaci
s pracovniky firmy pozgmila ndzev firmy.

4.1 Obecna charakteristika firmy

Firma Sunrose, spol. sr.0. je moderni firmou, &teyla zaloZzena v roce 1995 za
Gcelem uspokojovani pigb zakaznik v oblasti reklamy a souvisejiciémnosti. Firma
byla zaloZzena 3 partnery, kterym seéhém let podélo vybudovat prosperujici,
davéryhodnou a spolehlyy pracujici  firmu, svlastnim vyrobnim zazemim
a profesionalnim tymem pracoviik

Spole&nost pati mezi stedré velké firmy s pdétem okolo 50 zawrstnand.
Ucetnictvi vSech jejich dilch odaleni (divizi) je zpracovavano externddini firmou.
Konsolidovany obrat spataosti je 210 miliéhd K¢.

V souasné dob nabizi firma Sunrose, spol. sr.0. ucelenou reklaayrobni
nabidku: swtelné i nesw¥telné reklamni panely, négn¢jSi druhy vystéi, neony,
pismena a znaky, markyzy &elné ineswtelné, atiky, monumenty a sloupy,
velkoplosné frézovani a vakuové lisovani plexiskéklamni zn&eni cerpacich stanic,
nejriznéjSi kombinace technologii - vSe pod heslerSunrose, spol. sr.o. — VaSe
reklamni agentura

Firma Sunrose, spol. sr.0. si za svoji existetwkazala progednictvim své
ucelené reklamni nabidky najit cestu jakekkym zakaznikm, tak i ke klienim
nadnarodnich konceiin

Firma se zawiuje na maximalni spokojenost cilovych zaka#anik/yuziva
zejména zakézkovy #pob vyroby (Siroka nabidka a schopnosti vigvasloZita
a kreativnireSeni). DalSi pry@adou prioritou je kvalitni zatui, mimagadny i pozaréni
servis. Co se t§e vyuZivané strategie, nelze jednoawaici, kterou firma preferuje. To
je dano pedevsim tim, Ze trh, na kterénfispbi, je zn&n¢ rozsahly. Je tedyidba
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konkrétni typ strategie volit az podle aktualnichdminek na konkrétnich trznich
segmentech (tuzemsko x zahgamipod.), kde firmaisobi.

Znatelnou vyhodu ma firma vtom, Ze je schopnauspoaci odvést precizn
a soustedi se pedevSim na kvalitu produktresp. poskytovanych sluzeb. R¥&walita
a preciznost jsou zakladni faktory, kterymi se &rndokéaze odliSit od stavajici
konkurence.

Prostednictvim strategie odliSeni lzefgulpokladat, Ze firma bude schopna
udrzovat silu zakaznik (odkratel) v rozumnych hranicich, a bude tak schopna

dosahnout cen, které povazuji v ramci kvality ajameosti své produkce z&imeiené.

Spole&nost Sunrose, spol. sr.0. zahrnuje reklamni agentuzorkovou
prodejnu, vyrobni studio a tiskarnu.

Muze tak poskytovat uplny servis pro svou &asnou i budouci,
tuzemskou i zahranni klientelu.

Co se ty¢e organizani struktury firmy, v jejiméele stoji generalrieditel, ktery
zodpovida za celkovy chod organizace a zejménazpdouchovy provoz jimizenych
organiz&nich slozek (odéeni), vizObr. 4.1.

Generalni
reditel
[
Manaze IS/IT Manazel I\/Ial?at_iel Personaln
nakupu manager yrob marketing manazer
i . WIoBY | I oddleni
U r : yzkum zajiseni
L nakugi technicke | WZKUM. 1 L jiSEni
g administrace| VYVO vyzkum personalu
2 dd.pro | Finareni
| sprave marketine | konstrukce | ?eklamu a T
skladu (TPV) propagaci manazer
L_objednavk| | Servisni L grafike L styk se zak _
sluzby (obchod) | ekonom(finance

L zarieni a fo-
servis

Obr. 4.1 Organizaéni struktura firmy
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4.2 Strategicka analyza firmy

Podnikatelské prosdi, v imZ se firma nachazi (jeji okoli), zahrnuje faktgejichz
pusobeni obechmuize firmg na jedné stranvytvaret nové podnikatelsk&ibezitosti, na
druhé straé se miiZe jednat o potencialni hrozby jeji existence.

Proto je nutné okoli firmy ikladré monitorovat a systematicky analyzovat.
poklesu a jinych dlouhodobych Zm¢innosti podniku jsou vigvazné wtSiné piipadi
dany gedevsim vlivem faktdr okoli a teprve na druhém migeho vnitnim stavem,
resp. rozvojem.

V dalSi ¢asti provedukonkrétni analyzy podnikatelského ptesli, ve kterém se
firma nachazi, a torpdevSim se zagrenim na vniini moznosti firmy, kdeshledavam
nej\wetsi moznosti zefektivovanicinnosti firmy jako celku.

4.2.1 SWOT analyza

SWOT analyza se sklada z vmiich ohodnoceni, které se tykaji silnych a slabych
stranek a wSich ohodnoceni spaleosti, které se tykaji definovanitijezitosti

a hrozeb.

Pro zpracovani SWOT analyzy byly pouzity udaj&kaie z firemnich material
(pripadové studie, statistické analyzy, marketingokiezkumy, prospekty a bulletiny
firmy, objednavky apod.) a zejména analyzogj$imo a vnitniho prostedi firmy. [25]

Strenght — sila
v' zruénost a kvalifikace zadstnand pro vyrobu,
aktivni gristup vedeni keSeni problérin
dlouholeté zkuSenosti v oboru,
pozice firmy nateském trhu je jedir@é — vysoky trzni podil,
stala klientela (¥etre zahrantnich obchodnich partney,

otewenost novym sgram a znénam,

LSRN NI NN

pouzivani on-line sluzeb (moZnostigiupu ve firnd k Internetu, prezentace
firmy na internetu),

<\

dobré obchodni jméno,

(\

dohe strukturovana Siroka nabidka produsitposkytovanych sluzeb.
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Spolgnost misobi na trhu cel€R, a to jiz 10 let, po které expandovala jak do
rozsahu poskytovanych sluzeb, tak i velikosti tfAtbvozovanim internetovych aktivit
se sluzby firmy mohly rozit prakticky na Gzemi celého statu i mimg.n

Vyuzivani on-line sluzeb nejenZe vyra&zmvySuje moznost expandovani na
tuzemském trhu, ale i sniZuje néklady na tyto rcakazniky.

Weakness — slabost

s vySSi ceny,

% vysoka narénost sluzeb,

s vysoké provozni naklady,

% $patny tok informaci ve firth

% nedostattna motivace pracovnik (oblast vykof, produktivity, inovaci
a loajality),

s dokumenty spojené s vyrobou ve fifiigsou v ,papirové” podoh

% neaktualni a zpozdy prehled o hospodani firmy,

¢ nedostaujici kontrolovani, planovani a organizace prace,

s vyuziti IT technologii na nizké arovni (neexisterkoemplexniho 1S),

% nizké investice do nakupu novych HW a SW pexii,

% nizka arové Orgwaré ve firmg,

% nizka automatizace prodcese firmg,

% nedostaténé vyuzivani moznosti stavajiciho IS.

Tim, Ze firma nevyuziva zadného komplggiho IS a veSkeré jeji doklady jsou
zpracovavany externicétni firmou mimo vlastni sidlo firmy, neexistujeafticky
zadny aktualni fehled o hospodani firmy. Ten se dostava do firmy od externich
acetni se zpozthim.

Nakupni doklady odchazeji pro dalSi zpracovani onfilmu. Fehled o jejich
stavu je evidovan administrativnimi pracovnicenW8 Excelu. Prodejni doklady jsou
zpracovavany v MS Wordu, kopie dokiage odevzdavana externietni pro dalSi
zpracovani. Rowt pehled prodejnich dokld@dje navic evidovan administrativnimi

® soubor pravidel a &innosti dotykajicich se provozu IS; adekvatni organizaéni usporadani
kompatibilni s informacnimi systémy a se systémem fizeni podniku.
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pracovnicemi v MS Excelu. Vznika zde navic tedytettya duplicitni a neefektivni

evidence.

Opportunity — Filezitost

v

v
v
v
v

v
v

technicky pokrok, nové technologie v oboru,

oteweni novych tri,

vladni programy podpory pro malé &esini podniky,

ekologické trendy — pouZzivani ekologicky Setrnyciteniati, surovin,

pomoci IS sledovat rozpracovanost vyrobgirmosti firmy vibec (komplexni
podnikovy IS umozni sledovat veSker@nonost firmy),

efektivrgjSi vyuzivani stavajiciho fpojeni k Internetu (nap elektronicky
obchod),

plnohodnotn& implementace MS Office ve firemni adstrati,

v pristich letech se d&ekavat zvySena poptavka po internetovych sluzbach.

Threat - hrozba

X/
°e

CR x EU — neustale zvysujici se tlak na produktipitace,

posilovani kursu koruny,

riziko snizeni poptavky vigledku zhorSené makroekonomické situace,
vladni opateni a omezeni dotaci, ceny pohonnych hmot,

casté zmny v legislati, celoevropskédetni standardy IAS,

vstup nadnarodnich spéleosti na tuzemsky trh,

vstup novych konkurefitdo odétvi — udrZeni si pozice na trhu (ramvetsi
poptavka po internetovych sluzbachiSgch rékolika letech nize znamenat
VELSi riziko),

dusledky chyb i poskytovani sluzeb (hrozba ztraty dobrého jména),

4.2.2 Analyza vrgjSiho prostedi - Porterova analyza
Portefiv model umo#uje popsat a pochopit podstatu konkérého prostedi uvnit

kazdého jednotlivého odtvi, a tak vytvait informatni z&kladnu pro rozhodovani

o tvorke konkurerni vyhody organizace.

Porter uvadi ¢ zakladnich konkura@mich sil, se kterymi se podnik musi vyrovnat, viz
Obr. 4.2.
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Vyjednavaci Vyjedpévaci
sila sila

dodavateki %; \Zékaznikﬁ

A\

Konkuren éni
prostiredi

@ Q Hrozba vstupu
Hrozba\\ // novych

substituta konkurenta

Obr. 4.2 Porteriv model konkurenéniho prostiredi

Ad 1) Vyjednavaci sila odlgrateli

Zakazniky spolkénosti v oblasti ,Bzné“ reklamy jsou fedevSim sedni firmy
obchodniho charakteru a firmy terciarni sféry. Vashb internetové reklamy jsou
zakazniky spolknosti stedre velké az velkeé firmy, vSeho za&eni. Zakaznici péit jak
do skupiny nadhodnych zakazijktak i dlouhodobych zakazrik zejména v oblasti
poskytovani internetové reklamy.

Lzeftici, Ze vyjednavaci sila zakazhikpol€&nosti se liSi podle struktury nabidky
jednotlivych produki a poskytovanych sluzeb. Winych tym reklam a reklamnich
produkti, kde je velké mnoZstvi firem poskytujici praktickyentickou sluzbugi
vyrobek a kde méa zakaznik moznost velkéhoswypma pochopitekvici spolenosti
velice silnou pozici. Tato pozice potom oslabujm t&de firma poskytuje jako jedina,
pop. jako jedna z mala uvedeny proddksluzbu.

Ziskadvani a udrzeni si silnych aghteli je navic podpieno podnikovou
strategii. Jedna se o individuelnfitpzeni slev jednotlivym zakazriik na zaklad
jejich zangteni, velikosti a&etnosti nakuf apod.

Firma ma porrné velké mnozstvi zékaznik jak vCR, tak iv zahrari.
Nedomnivam see by sila odirateli byla @iliS dominantni.
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Ad 2) Vyjednéavaci sila dodavatai

Sila dodavatele je ¢i podniku velka, pokud dodava velkému mnoZzstvi
konkurenti, a danda firma je zia¢ vzdalena konkureémimu prostedi. Je roviéZ velka,
pokud kupujici podnik neniutezitym zakaznikem, a také pokud je dodavatel \edal

volné konkurenci.

Sila dodavatele je mala, pokud ma kupujici podmikznost pechodu ke
konkurergnim dodavateéim.

Firma neni zavisla na podminkach dodavatéfzhledem ktomu, Ze firma
poskytuje svym zakaznikn z velkécasti reklamni sluzby, méa charakter jejich ndkup
podobu spiSe rezijnich nakfadTyto nakupy nejsou zavislé na monopolnich nebo
oligopolnich dodavkach. V otdzce vyroby reklamnfmedntta je situace obdobna.
Potebné suroviny a materidl ma moznost firma nakupavaticero dodavatelskych

firem.

Nedomnivam seze by byla na str&ndodavatdl priliS velka sila. Na trhu jich
existuje tSi mnozstvi. Nebude-li firma spokojena s kvaliteucenou dodavek

materiah a surovin, je mozné pafim¢ snadno dodavatele zmit.
Ad 3) Rivalita konkurentu

Uspsdnost je zavisla na jménu, velikosti a schopnostiskgtovat slevy
z prodejnich cen. &tSina konkurerit prodava na zaklgdsmluv s vyrobci za jejich
doporwiené prodejni ceny. Vyrobci poskytuji adatetim strukturované rabaty jejichz
velikost zavisi na odivech zbozi. Konkurence je tak vysokd, Ze rabat tvmohdy jen
6 — 8 %.

Analyzovana firma ma na trhu dobré postaveni &lékebchodni jméno. #obi
na celém tuzemském trhu, a ré¥rv zahranii. Na poli konkurednich firem pati mezi
nejlepSich pt (na zaklada provedenych analyz). Vzhledem k pgme nizkym
barierdm vstupu do odiwi a rychle se vyvijejicim treich ohledr® internetovych
sluzeb, niZze firma o své postaveni, pokud jej nebud&bine posilovat, porarné

snadno fjit.

Co do kvality produkce nema firma ve svém okolin@u konkurenci, i@sto se
domnivam Ze rivalita konkurerit v této oblastiinnosti je pondrné vysoka. Je ji tudiz

tkreba ¥novat odpovidajici pozornost.
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Ad 4) Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup novych konkureftdo odwtvi je zavisly na nasycenosti trhu, velikosti
vstupnich - fixnich naklag moZznosti z¥tSeni trhu a v neposledid i na rychlosti
rozvoje v oblasti IS/IT (elektronicky obchod apod.)

V disledku dlouhé existence a ziskanych zkuSenostipaiaiaost Sunrose, spol.
s r.o. vyhodu @i now vstupujicim firmam. Hrozba jejich vstupu je snidetaké
vysokou saturaci konkur&niho prostedi.

Zvyseni bariéry vstupu novych konkuréntze docilit odliSenim produkt
zvySenim produkce, zlepSenim propagace a zkealm poskytovanych sluzeb.

Naklady na vstup do odivi nejsou nijak drastické fpdevSim v oblasti
internetové reklamy), nebudou pré&pddobré piekazkou p vstupu do odgtvi.
Poskytovani on-line internetového poradenstvi ek je zalezitosti fedevsim
ziskani kvalifikovanych pracovnich sil. Négim Ukolem je prawgpodobr ziskani

obchodniho jména a vysokého gdemi u koncového zakaznika.

Vyznanou roli zde sehral i vstupR do EU. JiZ dnes je mozné pozorovat tlak na
vstup velkych nadnarodnich firem na tuzemsky ttierykse bude i nadéle zvySovat.
Tato situace je népis prizniva z toho hlediska, Ze tyto spéesti disponuji velkym
kapitdlem, a také &Sinou silnym hospodakym zazemim. Mohou si tudiZz dovolit
nasadit takové zavédi ceny, jimz nebude moZné, popbude velice obtizné
konkurovat.

Presto se edomnivamze je v daném odti existence velkych bariér pro vstup,
0 ¢emz s¥d¢i i zna&né mnozstvi menSich firem, které podnikaji ve stejrci
podobném oboru.

Ad 5) Hrozba substituti

Ziskovost a usgsnost podniku zavisi i na dostupnosti, kvald nakladech
nahrad/substititjeho vyrobKi. Pro spolénost Sunrose, spol. s r.0o. ma dopad na hrozbu
substitufi zejména dostupnost sluzeb, které se tykaji ondbmehodovani, poskytovani
internetové reklamy a négnéjSich vyhod souvisejici s prodejem — diqavé sluzby,
reklama&ni, zaré&ni a pozartni servis, cenové vyhody.fiPposkytovani reklamy na
vlastnim serveru, vSak nese nazev domény velkokkerini vyhodu. Zakaznik
preferuje sluzbu na prestiznim serveru.
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Co se tye substitdnich vyrobki a poskytovanych sluzeb ve fignsunrose, spol.
s r.o., situace je velmi zavisla na konkrétnim typuharakteru daného vyrobki
sluzby. Nekteré jsou jedingné, a hrozba substituttedy minimalni, u jinych —
standardgSich je tomu naopak.

Nedomnivam spiesto, Ze by riziko substitiutbylo @ilis velké a ohroZzovalo ve
vétSi mire chod firmy jako takoveé.

4.2.3 Analyza vnitniho prostedi — hodnototvornjetizec
Hodnototvornyietizec je schéma, které firmu raddie do jednotlivych, strategicky
dulezitych aktivit a umoiuje odhalit jejich potencionalni moznosti a slabidgdnotlivé
sloZky jsou zndzogmy naObr. 4.3.

Hodnototvornyfettzec je nutné chapat jak@st celkového hodnotového systému
firmy, ktery je tvden okolnimi firmami, jejimi dodavateli i odiateli. Tato mnoZina
objekt prispiva k vytvdeni hodnoty vyrobku na jeho céstd dodavatele,ips vlastni
vyrobu ke koné&nému spdtbiteli.

Primarni aktivity

P . .

0 Firemni infrastruktura \

d . :

D Lidské zdroje \

ﬁ - 7

r Technologicky rozvo \ZISK
re] Zajistovani zdroji \
a | Vstupni Vyrobni |Vystupni | Marketing| Sluzby

k |logistika | operace |logistika |a prodej

t |- prijeti, - prijeti, - instalace, ZISK
.| skladovéani skladovan opravy,

I | distribuce distribuce Skoleni

V| vstupi vystupi obsluhy,

i internetové

t sluzby

y

Obr. 4.3 Hodnototvorny retézec firmy [9]

e

Nyni se zamfim na blizSi charakteristiku hodnototvornéfekzce analyzované

firmy, a to z pohledu primérnich (hlavnich) a padychcinnosti.
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Ad 1) Primarni aktivity

Vstupni logistika —potiebny material (suroviny) jsoufipmany na sklad, ktery je
spole&ny pro tiskarnu, vyrobni studio i samotné obchochritrum firmy. Naskladimi

zbozZi jeteSeno skrze skladovowatni, kterd zbozi ifjme na zékla8l kompletace
dodaciho listu s fakturou, kter&ighazi po dodacim listu. Skladovéetni poté peda
hotovou skladovouifjemku k zadtovani.

Skladové zasoby se vedou metodou vazenéhmgon. Evidence zboZi sestava
s kodu, ktery je tvien zcasti kodem vyrobce a&&sti ozngenim vyrobce. Skladove
operace jsou: vydej do speby, vydej pevodem. Nakup zboZi je realizovanétha
hlavnimi zgisoby: Prvni variantouzpasob, kdy nakugesi ta provozovna, resp. sast
firmy, ktera ma vyrobcesi zastupce nejblizéruhou variantoue ta, Ze nakup jgesen
objednavkou u vyrobce a spedice skrze posStu, nebo jranzitni spoknost.

Vyrobni operace + firmy Sunrose, spol. s r.o0. je dosti obtiznéhsh&né fici, zda se
jedna spisSe o vyrobrinnost jako takovou nebo o oblast poskytovani €luZetoho se

rovneéz odviji i pibéh samotného vyrobniho procesu — operace.

V piipact poskytovani sluzeb reklamy na internetu klasické vyrobni operacsme

zastoupeny. Jako vyrobdinnost se povaZuje tvorbd&igané hodnoty produktu formou
soustedni Siroké nabidky nejzr¢jSich forem a typ reklamy (tvorba prezentaci, www
stranek, reklamni bunnery na internetu apod.), yfoséni odborného poradenstvi atd.

V piipact samotnévyroby reklamnich pedméti a jinych produki souvisejicich

s reklamnicinnosti se jedna o cely komplex vyrobnich operd@éizg jejichz vystupem
je hotovy vyrobek — produkt, ktery jedan konénému zakaznikovi. Servisni adéni
Ize také povazovat za vyrobni, jelikoz dav@anou hodnotu prodavanému sortimentu
montéZemi, servisem a opravami.

Vystupni logistika -vydej hotovych produkit je realizovan skrze obchodni atlehi
(pokladni) a objednavkovy prodej. Proces vyskédmri vyrobé jednotlivych produki
zaina tzv. vydejem do spa@by, vlastni vyrobou a nasleduje naskkadnhotového
produktu (neni-li mo poskytnut - prodan zakaznikovi). ¥ipac poskytovani sluzeb
v oblasti reklamy se fite jednat o finalni i@dani produktu danému zakaznikovi
v podol& poskytnuté sluzby.
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Marketing a prodej —propagace nabidky zbozi a sluzeb je majoritnimsapem
zastoupena na webovych strankach spualsti, dale upozogmim na fizné akce
rozesilanim formou letdik spolu s propagaimi materidly vybranym zékazrik
a inzerci v odbornycbtasopisech. Propagace firmyigSena reklamnimi poutav okoli
firmy, na hlavnich silinich tazich, na internetovych strankach spudsti, jakoZz
i pros¥ednictvim reklamnich bannena partnerskych serverech.

Sluzby -instalace, montaze, servis reklamnickizani a pistroji jsoureSeny skupinou
specializovanych technik z oblasti vyroby. Prodej reklamnich prodiuktpresrgji
poskytovani sluzeb v oblasti reklamy je hlavni &mti marketingového odigni

v soinnosti s IS/IT oddenim. Odborné poradenstvi voboru je poskytovano
bezplati telefonicky nebo na zakladosobniho kontaktu, ffpadré e-mailu. Firma
zvaZuje téz zavedeni specializovaného call-cektes¢ by poskytovalo své sluzby on-
line, 24 hodin denh

2) Podpirné aktivity

Firemni infrastrukturaspolé&€nosti neni podp@na Zadnym modernim infordgrdm
(manaZerskym) systémem. Vedeni stanovuje sva roziioda zaklad dlouholetych
zkuSenosti podlozenych praxi ziskanou nejen natyoéimském, ale i v ramci kontékt
se zahrarini klientelou a partnery.

Lidské zdroje- vedeni firmy, zagstnanci, kté& se gimo ¢i negimo podili na tvor®
piidané hodnoty produktu. Jednd se o pracovniky }edabchodniho od#eni
vstupujici do pimého kontaktu se zakaznikyi prodeji zbozi¢i poskytovani sluzeb,
jednak vyrobniho odieni, kt¢i se staraji o bezporuchovy provoz vSech vyrobnich
zaizeni. DalSimi lidskymi zdroji zodp@édnymi zatizeni cesty produltod dodavatele
jsou obchodni zastupci spolu s vedoucim obchodu.

Zpracovani vnitropodnikovych agend jako jeethictvi, sprava majetku,
personalistika atd. né&jno souvisi s tvorbou hodnoty produktu, avSak oy nutné
pro podporu a funkci celého podniku. Podpora pmdejarketing, propagace a volba
distribwnich kanal pro komunikaci a expedici produkdistributofim - odkErateiim -
zakaznikm maji za ukol vedouci marketingového dleédi a pracovnik technické

administrativy.

-70 -



Technologicky rozvojelmi intenzivié prispiva k vytvdéeni konkuretinich vyhod.
Vytvoreni nového nebo zlepSeni stavajiciho produktu,Seleipa zkvaliténi proceg
a tim ziskani nakladovych vyhod.

Zajisrovani zdraf — hledani kvalitni pracovni sily je pro spaiest Sunrose, spol. s r.o.
velmi dilezitym bodem \innosti celé firmy. Mvodem je nedostatek dostéte
vzaklanych pracovnik v potebnych oblastech (konstrukce, grafika, tiska), a proto
se na vybru vhodnych pracovnik podileji vSechna odteni spoléné, ve vzajemné
spolupraci a saiinnosti. Je proto nutné nové z&tnance fijmout se vzdlanim
odpovidajiciho druhu a zateni, jakoz is pdebnou praxi (u technickych oblasti)
a zbyvajici doskolit. Tento proces ¢aso¥ narany a prakticky bez zaruky Usghu
(moznost odchodu pracovriikpo absolvovani finamé naranych kurzi a Skoleni
k jiné firmé apod.).

4.3 Analyza hlavnich podnikovych proces

Jak bylo uvedeno vySe, hlavnim gro organizace ghoth vyrobnic¢innost. Resreji

se jedna o vyrobu reklamnicliegneta a poskytovani sluzeb v oblasti reklamy. Nakup
pottebnych surovin a materialu je realizovan prednictvim vybrané sitdodavatel,
sluzby v oblasti reklamy jsou realizovanyimo prostednictvim marketingového
odcEleni v sodinnosti s IS/IT oddlenim. Styk se zékaznikem je realizovassinou
skrze telefonni, faxovou, emailovou nebo osobni koikaci.

Diky rychlému vyvoji na poli informaich systém a jejich dneSnimu Sirokému
pouziti (od KZného tfizeni administrativy, zasob, financi, az pizeni slozitych
vyrobnich proce¥ firma v sodasné dob zvaZzuje zavedeni komplexniho podnikového
IS k podpde kritickych podnikovych procés (ty, jejichz pfabéh se nejevi jako
dostatén¢ efektivni).

Rovrez firma projevuje snahu o kompleXsi fizeni dodavatelsko odtatelskych
vztahi, presrji vyuZiti IS/IT i ve vztahu k zakaznikn (tzv. CRM systémy, aby tak
ziskala maximélni moznyiehled o jejich pdtbach, resp. o dosud uzemych
zakazkach, objednavkach, platebni schopnosti ttér@to klienta apod.

Mezi hlavni podnikovéinnosti pati nasledujici:

’ Zjednodudené Ize CRM (Customer Relationship Management — Fizeni vztaht se zékazniky)
charakterizovat jako inteligentni software, ktery shromazduje informace o zakaznicich ze vSech
moznych pohledd. Dava tak neocenitelné podklady vedeni firmy k rozhodovani, nebot obchod
fady podnik( je orientovan pravé na maximalni uspokojeni potfeb zdkaznika.
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Obchodni styk

Obchodni styk je z&tSi ¢asti realizovan faktueai formou. Findlni produkt je
predan z&kaznikovi spolu s fakturou. Na prodgmprodej finalniho produktu a s tim
souvisejicich sluzeb realizovan osobnim kontaktékaznika s prodejcem.

Co se tye poskytovani sluzeb (reklama na Internetu, tvartexrnetovych stranek
apod.), obchodni styk probiha formou Uvodniho oflubnsetkani a posléze
prostednictvim emailové komunikace. Vzajemna spoluprgceikortena pedanim
finalniho produktu (sluzby) zakaznikovi, kterysge vSechny pozadavky a specifikace
zakaznika, kterému je naslédraslana faktura za provedené sluzby.

Nakup

Nakup potebnych surovin a materialu geSi centraléi i pobatkové (samostaté na.
pro tiskarnuci vyrobni studio). Bevaznacast nakup seteSi pobokové - ty jsou tak
cast&n¢ autonomni.

Veskeré nakupy sesi res centralni sklad, ze kterého jsou nasia@alizovany
skladové pevody. \KtSina materialu a surovintippiijmu disponuje fakturou nebo je
u ni znama cena.

Vyroba

Pribéh vyrobniho procesu sefimo odviji od charakteru pozadovaného finalniho
produktu. V gipadt tvorby nejizrgjSich propagénich materidl, se cely vyrobni
proces odehrava v tiskariizde jsou fimo k dispozici paebny material, vhodné IS/IT
prostedky, jakoZ i vlastni tiskaké stroje ovlddané préstinictvim pc). V pipact
poskytovani sluzeb je situace takov4, Ze cely mrabetoveni finalniho produktu mé na
starosti IS/IT oddleni v sodinnosti s marketingovym odbtenim (marketing navrhne
vhodny design, oddieni IS/IT jen posléze vhodnzakomponuje do pozadované
struktury produktu.

Prodej
Prodej ve fir¢ Sunrose, spol. s r.o. probiltarhi zpisoby:

1. Pokladni prodej- na vzorkove prodegnje prodavano standarépies pokladnu
(u hotovych produkt, které jsou momentadrk dispozici).
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2. Objednavkovy prodej zakaznik gini objednavku, na zakladteré je pozadovany
produkt (sluzba) vyroben (poskytnuta). U novychazkiki je zarové sledovana jejich
bonita a schopnost dostat svym zavemkKvcasné uhrady faktur apod.).

3. Internetovy obchoé tato sluzba je ve firtnvyuzivana jertasté&né, a to formou, Ze
zékaznik si zvoli poZzadovany produkt, ktery je ppslzaslan na kontaktni adresu spolu
s fakturou. Firma do budoucna uvazuje o r@rsisvych sluzeb v oblasti elektronického
obchodovani tak, Ze by bylo mozné hradit poZzadoymodukty gimo prostednictvim

Internetu.

Cenotvorba

Firma Sunrose, spol. s r.0. prodava své produktgemach vyroby navySenych

0 odpovidajici vySi marze,figemz jsou ji na finalni produkty a sluzby poskytoyan

rabaty. Platnostéthto cen je fimo zavisla na cenach vstupnich surovin a material
V piipact zajimavého odbu jsou poskytovany zakazrik individualni slevy.

O prideleni slevy a jeji vySi rozhoduje vedeniédem dohodnuto smluveno a uvedeno
v prislusnych nabidkovych listech - cenicich).

Obchodnici pracuji s cenami bez DPH.
Ucetnictvi
Ze z&kona vyplyva pro firmu Sunrose, spol. sr.ovipnost @tovat v podvojné

sousta¥. Uétova osnova obsahuje zakladni, analytické a sykteticty pro zpracovani
Gcetnictvi firmy (organizace).

Rizeni

Rizenispolenostije centralizované. Spaleost méa i spoleniky, kte jsou sodasré
jejimi jednateli (statutarnimi zastupci). Zaeni spolénosti odpovidajiit jednatelé —
majitelé spolénosti, z nichZ jeden z jednaietastava funkci generélnilteditele a je
powien samotnyniizenim spolénosti (viz. vySe uvedena organizé struktura firmy).

Rizeni jednotlivych oblasti oddleni ma na starosti vzdy manazer daného Useku,
ktery zodpovida za jemu pifidené pracovniky. Jak je patrno z orga&iiho schématu
firmy generalni feditel zodpovida za odkni nakupu, vyroby, IS/IT oblasti,

personalistiky, marketingoveho a firaiho odaleni.
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Servis

Zabezpéuje vyrobni studio zabyvajici se mimo jiné i inatd] montazemi, zaénim

i pozarknim autorizovanym servisem, odbornymi opravami agkiich produkt.
Studio ma vlastni sklad s nahradnimi dily a datnosti provadi svépomoci.
U poskytovanych sluzeb ma veSkerowipé servis na starosti vybrany specialista
z IS/IT odcleni.

4.4 Analyza sowasného stavu IS/IT

V souwasné dob je ve firme takova situace, Ze management nema k dispozigiitém
Zzadny aktualni pohled na ekonomickou situaci firyimarni data jsou zpracovana
nekomplex® a neintegrovah pomoci B8zZného ,domaciho* softwaru (MS Excel, MS
Word). Vzniklé soubory pracovnici ukladaji na sgote sdilené disky. Po prvotni

evidenci (jediny doklad jeasto zanaSen do vice soubjojsou doklady odneseny

externi @etni mimo sidlo podniku.

Stavy jednotlivych &etnich kont, vykazy a analyzy hospéela jsou k dispozici
jednou ngsi¢né po zpracovani agendy extergiéni.Rizeni finagnich a ekonomickych
toka je za této situace velmi nepruzné a neefektivnjstini sestavy rpdkladané
managementu, jsou navic dikyeftnimu programu, ktery je pro zpracovani dat
vyuzZivan externi &etni, v nevyhovujici a nedostate podob. Vystupni sestavy jsou
navic gedkladany pouze v ,papirové poadbbnanagementu. Ten neni schopen s daty
dale pracovat, aniz by vybrana data vystupnichasesepepsal do odpovidajici
podoby, tedy napdo MS Excelu.

4.5 Souhrnné zhodnocenginnosti firmy

K celkovému shrnuti hlavnich nyssowasného stavu jsem vyuZila SWOT analyzy,
kterd poukazuje na vyznamné silné a slabé strémqosti firmy, jakoZ i na mozné
prilezitosti a hrozby, viDbr. 4.4.

Jak je patrné z uvedeného obrazku, hlavnimi abiaskde je feba provést
celkovouci alespa casté&nou restrukturalizaci a transformaci procdismy, je oblast
podpory jednak vyrobni¢innosti jako takové, jednak oblast spravy i&eni
dokumentace (tetnictvi apod.). Draz bude ieba klast na finami nar@nost
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zamyslenych ,0prav”, zejména s ohledem nargimt firmy (velikost firmy, poet
zamestnand, pramérnd ra@ni vyroba atp.).

S W
. Strengths Weaknesses
- Orientace na zak. - Neexistence webu
- Urovei sluzeb - Neexistence jednotné
- Firemni kultura metodiky a spravy sys
- Zahranéni klientela - Nekonzistentnost dat
- Omezené fin. zdro
@) T
Opportunities Threats
- Online nakupy - Rychly vyvoj IS/IT
- Komplexni sysiizeni | - Zména poteb zak.
- Zavedeni ISO,TQM...| - Ne¢ekana expanze fy
- Rozsteni nabidky (zhrouceni systém)

Obr. 4.4 SWOT analyza celkov&innosti firmy

V prvni fazi se jevi jako optimaliiéSeni zavedeni komplexniho systému, ktery by
zahrnoval vSechny vyznamggi oblasti¢innosti firmy a umo#oval jejich komplexni
fizeni. Jelikoz existuje celdada €chto systém a hlavni rozdil je &Sinou v cen
a zalkiru daného systému, rozhodujicim kritériem jsou gravancni moznosti firmy

™

a ,nejrizikowjSi* procesyti oblasti¢innosti firmy.

Rozhodujici roli pi volbé optimalnihofeSeni sehrajetttladn provedena analyza
souwasnych dostupnycieseni a jejich vyhodnoceni, co ségynaximalni vyuZzitelnosti
a celkové efektivity (porovnani ceny a vyslednéfekil) firemnicinnosti.

Analyza a celkové zhodnoceni trhu seds@mymireSenimi praizeni a podporu
podnikovych proceasjako takovych budou provedeny v nasledujici kapitd/ystupem
bude volba jiz konkrétniho produktu (na zakladefinovanych kritérii) a stanoveni
nasledného postupu implemaetriech praci. Cely postup implementace bude zpracovan
do podoby planu projektu v aplikaci MS Project, codozni i jeho nasledné vyuzitiip
vlastni realizaci. Bude tak mozné sledovat nejestymy jednotlivych praci, ale
i celkové naklady s vlastni realizaci spojené (eékeré zdroje, kterych je zapeslti,
nag. lidé, material, finance atp.). Neopomenutelnéeorarez zhodnoceni projektu po
strancecasove, tedy jasné vymezetasoveho harmonogramu projektu, a to az na
arovei individuélnich¢innosti.
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5 Vlastni navrh optimalizace s ,Project 2000*

Na zaklad vySe provedenych analyz firemfihnosti a sotiasného stavu IS/IT ve firn
Sunrose, spol. sr.0., se jevi jakoipbné optimalizovat zejménakteré z firemnich
proces (ty, které probihaji neefekti¢n a spotebovavaji tak nadbyteé zdroje
financni, materialni i lidské). Mezi tyto p@t zejména vyroba (celkovy ighled
o vyrobni ¢innosti — jeji efektivi€) a obchodni¢innost jako takova. Struktura
zminovanych ¢innosti  vykazuje totizcetnych nedostatk predevSim co se &g
komplexniho sledovani flbchu a vyhodnocovani pini. Proto je hlavnim zagrem
provad&né analyzy docilit zvySeni celkové efektivity cest@abezpeeni lepsi
a komplexwjsi IS/IT podpory. Po konzultaci se zastupci firrmyjasném definovani
pozadavk vSech zainteresovanych strgem serozhodlapro zavedeni komplexniho
podnikového systému typu ERP (Enterprise resousreng software).

Rozhodovani o finalnim produktu bylo pro¥ad na zakladl nasledujicich
hlavnich kritérii (ve spolupraci s firmou Sunrospol. s r.0.):

» Celkova funknost a zatr systému (oblasti pouziti, moduléarnost atp.).
» Cena produktu (po#én ceny a uzitné hodnoty).

e Celkové renomé firmy (délkatpobeni na trhu, pet referednich instalaci,
celkovy obrat).

» Celkova enositelnost a kompatibilita s jinymi aplikacemnsystémy.
 Kvalita servisnich sluzeb.

* Moznosti elektronické vygny dat (bankovni styk, EDI, XML atp.).
* HW a SW pozadavky.

Volbou konkrétniho produktu se budu podrgbmabyvat v subkapitole 5.4, ktera
se zabyva i ekonomickym zhodnocenim zvolené vari&RP feSeni ve srovnani se
stavajicim stavem.

5.1 Vyuziti ERP k Fizeni podnikovych procegé

Produkty tohoto typu maji za cil propojit veSkerddddeni a podnikové funkce do
jednotného pdétacového systému, ktery slouzi veSkerym podnikovym éteadm
v zabezpéeni jejich informénich poteb. ERP pokryva svodinnosti jak finadni

oblasti podnikani, takiizeni lidskych zdraj, logistiku, spravu pohledavek a zavazk
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Zvlastni postaveni ma ERP systém pro vyrobni padnileb@® obsahuje znmé
odliSnou funkcionalitu oproti ERP systému pro nebyri podniky. Kazdé odteni
(finance, obchod, logistika) zde vyuziva zvlaStiimalizované prosédi pro ziskavani
dat, se kterymi pracuje. ERP integruje veSkerapatstedi do jediného celku IS, ktery
funguje jako jedina databaze. Proto jednotliva &eld mohou jednoduSe sdilet
informace a vzajeminkomunikovat.

V souwasné dob pusobi naceském trhu cca 60 dodavdteERP systérn (na
zaklad osobrt provedené analyzy trhu s ERP jsem vSak zjistéatotocislo neni ani
zdaleka konéné). Jejich pehled je uveden Priloze €. 3. Pres polovinu produki (38)
predstavuji tuzemsk#&eSeni, 10 produkty USA, 4 SRN a zbyvajicich i@dgtavuji

produkty dalSich evropskych zemi a Kanady.

Mezi ,top“ produkty pat: Microsoft Business Solution (Axapta, Navision),
aplikace Oracle (Oracle E-Business Suite, JD EdsvarderpriseOne) a produkty firmy
SAP (nap. my Business Suite, mySAP ERP).

Reseni u nas zahrnuji zejména oporu logistickyclanfnich proces a to jak
uvnitt podniku, tak i v integraci podniku na okoli. Pddje pritom chapan jak vyrobni,
tak obchodni, pap neobchodni organizace.

Necela polovina dodavateERP aplikaci uvadi, Ze jejich produkt je vhodng pr
malé a velké podniky. VSichni dodavatelé wjadze jejich produkt je vhodny pro
stredre velky podnik. Vhodnost éitého produktu pro konkrétni firmu neni vsak
omezena pouze jeji velikosti, ale také oblasti p@ai spolénosti, a pedevsim
vlastnimi specifickymi pozadavky na systéntelited jednotlivych ERReSeni dle
oblasti nasazeni jeR¥iloze¢. 4.  Co se tye ndklad na zavedeni ERP systému do
firmy, dodavatel€asto odmitaji informace tohoto typu poskytodiatverejnovat.

S implementaci nového systému se ve dirBunrose, spol. s r.orgrdpokladaji
i zmény ve stavajicich postupech prace, k&st prace, kterou v stasné dob
vykonava externi detni, bude fenesena na jednotlivé pracovniky firmy.

K samotnému gibéhu implementace, resp. tveériprojektu na zavedeni nového
IS do firmy vyuziji moznosti poitacové podpory, konkréthprogramoveho produktu
»Project 2000“ od firmy Microsoft, jehoz blizsi atakteristiku uvadim nize.
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5.2 MS Project a jeho vyuZiti v praxi

Microsoft Projectie moderni manazersky nastroj, vhodny prfowé kooperaceiznych
firem a profesi na projektethy tomto gipads na projektu zavedeni IS do firmy).
Program umoiuje planovat, hodnotit &dit projekty z tiznych hledisek.

Microsoft Project umaiuje efektivni fizeni projeki, které zahrnuje Gvodni
planovani, sledovani, kontrolu, aktualizaci, autbnoaané peplanovani projekit se
sdilenymi zdroji. Projekt se skldda ze seznamuijkdkré je nutno vykonat postupn
podle definovanych zavislosti a seznamu dostupmgcbji, potebnych ke kompletaci
Ukoli. Definované zdroje, ifazené k ukdim, ukuji cenové hodnoty projektu a jeho
casti.

Uvodni planovani projektu, se provadi iippavné fazi projektu, fied realizaci
projektu. Planovani projektu je jedna z ridgditéjSich ¢innosti, casto provaéhych
i v praibéhu projektu.Cim &elngji je vypracovan projektovy plan z hlediska moznych
vliva projektu na jeho okoli a naopak, tim ményznamnych zrn plani je mozné
ocekavat v pitbéhu Zivotniho cyklu projektu.

Planovani projektu zahrnuje vkladanicatnich udaij, volbu planovaci metody
pro ugeni trvani ukal, navrh struktury projektu, definici Ukola vtati mezi nimi,
definici zdrofi a jejich kalend&i, piifazovani zdraj k ukolim, optimalizaci planu
a ukladani projektového modelu. Planovany postugjektu ukuji definované ukoly,
terminovA omezeni a zavislosti mezi Ukoly, kteréezpntuji ¥cnou navaznost
acasovou posloupnost Ukol

Kazdy projektovy postup lze {goeZzr¢ aktualizovat a optimalizovat, na zakéad
zkuSenosti ziskanych vigehu realizace projektu. Microsoft Project umaje rychlou
aktualizaci projektového modelu &igusného planu podle zm reality. Aktualizace
projektu se provadi delné ve stavu aterminu projektu, kdy je projekt snadno
sledovatelny a kontrolovatelny. Vigchu kazdého projektu ubyva moznosizmych
postup a @ibyva novych zkuSenosti, které lze vyuzit pro daliiobné projekty.

Pro kazdé vyznamné zme prostedi, zdrofi, postupu nebo dil projektu lIze
vytvoieny plan rychle aktualizovat, posoudit, nechat athwsSemi odpowdnymi

8 Projekt je souhrnem koordinovanych aktivit za Géelem dosaZeni zmény ze stavajiciho do
nového stavu. Jedna se o docasnou aktivitu, kterd sjednocuje a organizuje Usili riiznych
odbornosti, vynalozené na vytvoreni jedineéného zaméru. Jde o nerutinni, neopakovatelny,
jednorazovy ukol se specifickymi ¢asovymi a nakladovymi cili“ [5].
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Ucastniky projektu a uloZit jako stmy, zavazny pro vSechny odpmné &astniky
projektu.

V realizani fazi projektu, po jeho kazdé kontrole a aktwadiz Microsoft Project
automaticky vypoitd planované hodnoty podle aktualnich hodnot, azigg&h
k soltasnému nebo zadanému stavovému terminu. Kontraktualizace projektu je
mozno provad Gcelrg, ve stavovych terminech, kdy je projekt snadnaiaovatelny.

Pokud se planované hodnoty vyzna&nouchyli od smarnych hodnot, je mozné
kdykoliv automatizova® preplanovat projekt pro obdobi od sasného terminu do
dokorteni projektu: Microsoft Project nabizi mnohoigphi vytvareni projektovych
plani. Pro praktické zvladnuti tohoto programu neni dwnat vSechny jeho moznosti.

Co se tye samotného sledovanite&eni projektu, jednotlivi gastnici mohou
provadit pravideld nebo kdykoliv zji&ni aktualnich a zbyvajicich hodnot svych
ukoli, na dotaz manazera projektu, pfedhictvim lokalni nebo globalni &itvww.
Manazer projektu ize provadt aktualizaci pislusnych Ukal a greplanovani zbyvajici
prace v projektovém souboru, na zaklagtsledki kontroly stavu projektu.

Po Uvodnim planovani projektu, odsouhlaseni p&olozeni sirného planu, Ize
sledovat Ukoly a aktualizovat projektovy plé&mito zpisoby:

* podle stavu projektu v terminech, kdy je projekddimo kontrolovatelny,
e pravidelr® (nag. jednou tyds),

» pravidelr# a podle stavu projektu, kdy je projekt snadno kalavatelny.

Pravideld mohou sledovat a aktualizovat vlastni Ukoly jejigbracovatelé ve
svych pracovnich vykazech priinictvim lokalni nebo globalni &jtnebo vedeni
v aplikaci Microsoft Project. f@dem definované stavy projektu, kdy je projekt swwad
sledovatelny, mohou kontrolovat a aktualizovat @ktyvy plan pislusni manaze
hlavnich, vlozenych nebo samostatnych prajeRizeni projektu zahrnuje {ézné
sledovani a planovani¢eného a finaéniho plreni projektu a jeho uké| sledovani
a planovani dostupnosti a vytizeni sdilenych Zdréjokud je uloZen odsouhlaseny
smerny plan se sernymi hodnotami, Ize @ibézné ve stavovych terminech aktualizovat

projekt podle aktualni reality na projektu.

Rizeni projektu z&na formulaci zadani a tvorbou projektového modkangi,
kdyZ je realizace projektu dokéena. Umo#uje kontrolu plgni projektovych cil
a ipadrg jejich aktualizaci podle aktualniho stavu projekle dilezité @i sledovani
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afizeni projektu znat, jaké bylyapodni plany a jak se vyvijely. Projektovy plan,
odsouhlaseny v8emi zainteresovanymi stranami ngekitn je mozné fed z&atkem
realizace projektu ulozit jako simy plan. Timto zpsobem lze pak vytid projektovy
model, ktery je mozné elektronickou poStouilgZné podle poiteby aktualizovat
prislusnym projektovym tymem.

Projektovy model je tak realny, jak realné infoomase do & vlozi. UZiteené
vysledky aplikace Microsoft Projectduje jeho uZzivatel, jeho znalosti a zkuSenosti.

Rizeni realizace projektu je periodicky proceseah krocich:

» aktualizace projektového modelu,
* posouzeni odchylek realizace projektu odsrého planu,

* uloZeni schvéalené zimy snerného planu.

Microsoft Project umaiuje aktualizaci integrovaného projektového modebdle
realizace jednotlivych projekta jejich subprojeki, které mohou sdilet zdrojové fondy.
Aktualizaci subprojekt nebo Ukal, v mist jejich realizace, periodicky deantydrg,
mesiéné nebo r@né a také kdykoliv nastane zZma realné situace, kterauge
vyznamr ovlivnit dosazeni projektovych dil

Manazéi jednotlivych projekdi, subprojeki nebo Ukok, mohou aktualizované
projektové informace ipdavat elektronickou poStou manazerovi prdjektebo
projektovému manaZeroviiipo, bez aplikace Microsoft Project nebo s aplikaci
Microsoft Project, formou aktualizovanych projekfofa soubail prislusnych projekt
nebo subprojekt

Jednotlivi mana#e subprojeki mohou projektovy model aktualizovat
elektronickou postou periodicky i podle situacead®vni narénost aktualizace obvykle
zavisi na tom, jak je projekt strukturovan do swipgti, jak casto a jak podrokinje
treba sledovat postup projektu pro z&j$tprojektovych cil.

Pokud se aktualizace projektového modelu provadogieky deng nebo tyds,
vlastni vloZeni aktualnich informaci a odeslanpdéitace manazera trva pouzeékolik
minut. Manaz# aktualizuji ukoly, které se tykaji pouze sledo@greriody pislusného
subprojektu nebo projektu.

Zasilanim zprav elektronickou posStou zdroj pitazenym Kk Ukalm

a automatickym zahrnovanim jejich odpdiv do rozvrhu, je mozné automatizovat
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¢aso¥ narany proces shromddvani a vkladani aktualnich informaci o postupu
projektu.

S aplikaci Microsoft Project lze elektronickou pmstiidit nekolik projekta
a sogasré kontrolovat sdilené zdrojové fondy. Je mozZné takplementovat
distribuovanétizeni projekii, které neni omezovano nadbyrigmi organiza&nimi
strukturami.

Pro stejny projekt nebo subprojekt mohou byt zdréjofondy u investora
prezentovany pouze nakladovymi polozkami kompldexnidodavek jednotlivych
technologickych systéfina u dodavatele mohou byt zdrojové fondy vice stmakvany
na dodavky stra@j, zaizeni, montaznich mateniah prace lidskych zdrdj U dodavatele
mohou zdrojové fondy obsahovat sloupce poli praupékceny nebo naklady a sloupce
poli pro prodejni ceny u jednotlivych zdrojovych Igek. Lze tak planovat
a vyhodnocovat zisk po aktualnich @mach na projektu a n&ipazenych zdrojich.

Pokud projektovy tym ma lok&drk dispoziciMicrosoft Projecta nema k dispozici
elektronickou poStu, mohou mané#ézgdnotlivych subprojeki predavat aktualizované
informace projektovému manazerovi formou projektdvy soubaoll piisluSnych
subprojekt ulozenych na vhodném nosi

5.2.1 Microsoft Office Project 2007
V poslednimgtvrtleti roku 2006 vysla nova verze produktu MSjBcbs oznéenim MS
Project 2007. Sfichodem této nové verzeighazi i rekolik novinek, které shrnu nize:

» zvyrazréni pozadi bugk,

* zmeéna zvyrazni,

* nékladove zdroje,

» datova kostka OLAP (Desktop Online Analytical Ps®irg),
* viceurowiova funkce Zpt,

* sledovani rozp#u,

* vizualni sestavy atd.

Mezi hlavni vyhodytadim nap. zmenu zvyrazeni. Jakmile provedete libovolné
zmeny v projektovém planu, vSechny ovigamé a dotené uUkoly jsou automaticky
zvyrazrény (nag. zavislosti a souhrnné tkoly). Tato funkcézm vyznama napomoci
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pro ozejmeni si celkovych zavislosti v projektu. DalSi vyznamm znénou je
vicelrowova funkceZpet. Navic je mozné pouzit funkci Zpi po uloZeni, coz je také
nezanedbatelnym kladem. Ve verzi Project 2003 jénpgen jeden krok Zfi, cozZ je
dosti omezujici a kazdy krok jeéeba si dkladre promyslet. Rov& je, dle mého
néazoru, znnou k lepSimu i celkové ,nastaveni spoluprace M8jdet 2007 s jinymi
produkty MS Office. Tzvwvizualni sestavge tvdi ve spolupraci s MS Excel a MS

Visio. Tvorba repoit je tedy vyraznym zisobem uletena.

5.3 Proces implementace IS do firmy

Pro zpracovani projektu na zavedeni IS do firmyr8se spol. s r.gpouZziji postupu,
ktery predpokladad dodavatelsky igob pdizeni IS (z dvoda zvazeni vSech
dostupnych varianjsem dosga k zawru, Ze prav tato volba je s ohledem na moznosti

firmy optimalnimieSenim).

Proces implementace infortmho systému je procesem natolik slozitym
a natolik zatizenym rizikem, Ze jej nelze realizojen ,podle citu“, ale je pétba
dodrzet ukité postupy, vyuzivat vyvinuté metodiky a postupinak je velice
pravdpodobné, Ze tento proces skbnezdarem.

V prvni ¢asti se zamim na specifikaci postupufip zavadni IS do firmy
v zavislosti na jeho Zivotnim cyklu, ve drulguZziji tohoto postupu ke zpracovani
konkrétniho projektu v ,MS Project 2000“.

Vystupem z tét@asti prace bude kompletni projekt na zavedeni 18rdty s tim,
Ze v za¥ru kapitoly porovnam zjighé skuténosti (skuténé néaklady,cas, spaebu
prace zainteresovanych osob) s teoretickymi odhady.

5.3.1 Podminky zavéthi IS

Zavadni 1S ve gtednich firmach je dnes ve velké imipodmigno zn€nami
vyvolanymi globalizaci a trendy s ni souvisejicid@ménami vyvolanymi ngnicim se
hospodéskym, socialnim a kulturnim prdetlim firem a instituci. Jedna se ve velké
mite o finagni odwtvi trhu, bankovnictvi, elektronické obchodovangmunikace

a procesy dnes stojici na inforénatechnologii, ktera je péatedoby —Internetu

Podminkou 0sgného zavedeni IS do podniku neni pouze zakempe
technickych pedpoklad integrace. V procesu implementace se integrugmsystéemy,
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ale ilidé se systémem a lidé mezi sebou. Ligiédstavuji ki¢ k GsgSnému zavedeni IS,
bohuZel vSak nejsou na trhu tak jednoduse k dispgakoieSeni IS.

.Na integra&ni vazby v piib¢hu implementace IS je vyhodné se divat z pohledu
budouciho uZivatele. Ten stoji v centrgitého ,integr&niho kruhu®, ktery je tvien
¢tyimi zékladnimi subjekty (uzivatel, inforryai systém, dodavajici a poradenské
firma) a vzajemnymi vazbami mezi nimi."

5.3.2 Projektové zpracovani implementace

Jako u kazdého projektu je nutné i u projektu zantideboli implementace IS stanovit
jeho Zivotni cyklus. Projekt implementace infokméno systému lze z hlediska jeho
rozsahu popsatf dalezitymi etapami:

Studie proveditelnosti
Systémova analyza
Systémovy navrh
Implementace

a r w0 N e

Provoz a udrzba

Ad. 1) Studie proveditelnosti

Cilem této etapy je specifikace, zda je projektizegmatelny¢i nikoliv, a to jak
z hlediska technického, tak organinéo.

Pristup k této etapje v metodikach tiznych dodavatél informanich system
znané rozdilny. Tyto firmy secasto rozhoduji, zda tuto etapuibec provadt.
Kritériem je vtomto pipad solventnost zakaznika (zda tuto etapu je schomdm n
ochoten zaplatit). Skutaost je vSak takova, z@nnosti spojené s touto etapou se musi
provadt zpravidla vzdy (& uz je tato etapa formarstanovenagi ne). Je tomu tak
proto, Ze uz jen ndfklad cenovy navrh systému musi vychazet akesporubé analyzy
procesniho prostdi, kdy konzultant dodavatelské firmy kvalifikoyam odhadem
posoudi realizovatelnost daného projektu. Musi s&nku vyjadit odpowdny personal,

a to z hlediskacasového, fipadré technického. Na zakladtohoto vyjadeni se
rozhoduje o realizovatelnosti projektu a zpracovaedobchodni nabidka a zréy
cenovy navrh. Otazkou tedy neni, zda zpracovavat étiapu, ale spiSe stanoveni
rozsahu této etapy, coz je v kazdém konkrétniimeapE subjektivni zalezitosti.
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Zpracovani studie proveditelnosti pro zdkaznikanmraa ukitou garanci, Ze
dodavatelska firma je schopna v pozadovaném termdostat svym zavaznkn
a vyhowt jeho pozadavikm.

Ad. 2) Systémova analyza

Smyslem této etapy je, paklize je projekt realizelrgy, detailni analyza
podnikovych procas

Praw v této fazi se pouzivaji tzmetody strukturované procesni analydy
nastroje vizualizace proaegako nap. diagram procesniho pro&di, diagram toku dat
nebovyvojové diagramya pra¥ tato etapa, resp. jeji spravné provedeni je pisi da
vyvoj projektu kriticka.

Je tomu tak proto, Ze na zakiagpatné analyzy nelze stanovit spravny systémovy
navrh projektu. Systémovy navrh postaveny na gpatovedené analyzeihe proces
implementace velmi zatizit jak nakladotak ic¢asow, ne-li Uplre zhatit, jelikoz
v dalSich fazich projektu dochazi k zhyté aktivaci zminovéhotizeni a dochazi tak

k negedpokladanym zgmam v planu projektu.

V praxi je mozné narazit niadu problém pri realizaci této etapy.i@dre to jsou
kapacity objednatele (zakaznika), ktery musélenit odpowdny personal schopny
formulovat jemu s¥teny proces. U &Siny pracovnill v podnicich je patrna nechike
zménam a nedivéra k rscemu novému. Prévproto maji prav v pribéhu analyzy ,moc
prace“, ,Elaji uzawrky" a dalSi nezbytnééei, které ,ece nepdkaji“. Z téchto
duvodi je zde nezastupitelna role managementu podnikeryktje-li to nutné,
autoritativre naidi spolupraci toho kterého konkrétniho pracovnikaké dodavatelska
firma je schopna seémto situacim UsgEné branit, ato tim, Ze si managementem
podniku necha podepsat prohlaSeni o neposkytniginiaci i analyze konkrétniho
procesu. Jeiejmé, Zze management podniku si nenecha na gebégt rizika z tohoto
plynouci a do procesu vstoupi svym autoritativnaizenim.

Ad. 3) Systémovy navrh

Ucelem této etapy je nalezeni odpdivna to, jakym zfisobem jsou jednotlivé
procesy v novém inforndaim systému podporovanyjipadré zda je jejich podpora
dostaténa a zda spuje poZadavky vedeni a ostatnich zainteresovanyoh s ohledem

na celkovou funé&nost a efektivnost celého systénmeni firmy.
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Cilemtéto etapy je poskytnout metodicky nave§eni &chto proces.

Ani tato etapa neni bez uskalifeBre musi vychazet ze spr&vrprovedené
systémové analyzy. Teprve tehdy je schopna o#tiidwa otazku, které procesy budou
zachovany a které budou zruSenifppdreé reorganizovany.

Systémovy navrh jiz musi vychazet zicéitanovenych globalni nebo inforéma
strategii podniky a to gedevsim proto, aby byly navrzeny vhodné mechanismy
a postupy, které dosazenéhto cifi podmiuji.

Navrh metodiky a postupmusi vznikat jako dialog mezi konzultanty dodaiete
a odpo¥dnym personalem podniku. Tato podminka vSdkerv praxi narazit na &ité
problémy, pes které se velméZce dostava.

Faktofi, které zjisobuji tento problém, je¢kolik. Jednak pracovnici vychazeji
z pokryti proces pavodnim inform&nim systémem. Ty vSakasto maji odliSnou
koncepci, vychazi z odliSnych analyz nebo se jedjidou technologii. Pracovnici jsou
vSak pra¥ na tento zfisob realizace procesu zvykli a nedok&iystit odliSny zfisob
jeho feSeni. DalSim faktorem ke byt chybné zakonzervovani zkyriého nebo
nesystémo¥ realizovaného procesuiyodnim inform&nim systémem a kladeniiézu
pracovniky firmy na jeho zachovani v novém infoéman systému.

Zde musi prokazat odp&iny konzultant dodavatele svou silu a znalosti dané
problematiky a sprawnvolenymi argumenty fi@swdcit pracovniky podniku k pouZiti
spravné metodiky.

Systémovy navrh musi rovh vychazet zrealnych moznosti informéo
zabezpeéeni podniku. Podnik neiiie akceptovat metodicky spré&vnnavrzené
zabezpeéeni procesu, které neni schopen kapachaistit. Inform&ni systém by mu
nentl branit v zabezp®mvani procesu, ale spiSe mu realizaci tohoto ptoassadnit.
Zde je kladen traz zejména na obecnogkSeni procesu zvolenéhdi pryvoji
informaniho systému (kazda firma bude chtit vystavovatnganyou agendu, ale
kazda jinym zfisobem).

Vystupem z této etapy by dnbyt tzv. Ran projektd®, ktery by n#l obsahovat
jednak, jak bylo vySe zméno, metodicky navrtreSeni jak jednotlivych procéstak

® Informaéni strategie je tvofena mnoZzinou strategickych cild, plant a politik, rozpracovavajicich
strategické cile vyty€ené v business strategii do specifické oblasti IS/IT a vymezujicich zaroven
cesty jejich realizace.

1% pjan projektu (project plan) - formalni, schvaleny dokument pouzivany pro fizeni a kontrolu
realizace projektu [20].
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komplexniho fizeni firmy vzhledem kvyenym citim podniku. Obsahem Planu
projektu by n&la byt roveZz dekompozicecinnosti, které podmiuji tyto kroky
uskuté&nit, a neElo by byt ztohoto dokumentuigimé, jakd bude jejichtasova
souslednost a kolik cely projekt bude stat. Terghudnent navic slouzi pro slstrany
jako podklad pro uz@eni smlouvy na dodani inforér@ho systému.

Ad. 4) Implementace

Tato etapa v podstatznamena vlastni realizaci projektu na zakldelanu
projektu. Je podmiéma jednak spolupraci dodavajici firmy i podniku emljatele,
jednak nezbytnou mirou byrokracie — monitorovarstppu praci na projektuskterou
z vhodnych metod. Jen tak Ize tento proceséSrgpiidit. Stejré jako management
podniku potebuje informace o stavu podniku, a tyto informadsk&va v podob
riznych vykas, i pro manaZera projekfid jsou nezbytné informace o postupech praci
a tyto informace jsou poskytovany v poddiav. hlaSeni o stavu projektu. Jen tak Ize
monitorovat, zda dochazi k odpovidajicimugépindle Planu projektu nebo je-lieba
zaujmout ukité stanovisko a nasledrevolit vhodnou strategii vedouci k napéave
tedy feba zabezp#t jednak systém vykazovanichto cinnosti, jednak i systém jeho

vyhodnocovani.

Ad. 5) Provoz a udrzba

Tato posledni etapa nenfimpo sowdasti vlastniho projektu, alefimo na ®j
navazuje. Jejim smyslem je z&p¥at i v postprojektové fazi realizaciiciprojektu. Jeji
podobou je nap jiz diive zmirgny outsourcingéinnosti spojenych se zabezZpaim
funkénosti inform&niho systému, coz podniku uvolni lidské kapacityo gmé
vyznamné&innosti. Mezi firmami potom mohou vznikat dlouho@olztahy partnerstvi,
pro implementujici podnik zaruky a pro dodavatelskiomu dlouhodoBjsSi a stabilni
zdroj @ijmu nag. v podok tzv. ,obnovovacich licamich poplatk”, nebo servisnich

smiuv.

Projekty zamitené v podniku na zénu informa&niho systému, obvykle
realizovanou formou nakupu a nasledné implementgbeané aplikace IS, se skladaji

podle [9] z charakteristickych dith etap a fazi:

1 Manazerem (vedoucim) projektu je osoba vybavena pfislugnou pasobnosti, pravomocemi
a odpovédnosti, disponujici vhodnymi osobnostnimi charakteristikami a vlastnosti, ktera
organizuje a koordinuje Usili k dosazeni zamér( projektu [20].
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Etapa | — analyza péeb podniku

Kli¢ova etapa, kdy z2iznych gedstav, pani a na zakladdikladné analyzy stavajiciho
stavu v podniku je nutné vyttio studii, aby bylo mozné zodpé&dreé rozhodnout,

nakolik je zamdr zaveést v podniku IS uskutaetelny, zda se ifitom vyieSi hlavni

problémy podniku a zda uvazovaireSeni pinese Zadouci finani efekt. Nezavislé
a co nejobjektiviSi poznani vlastnich pa@b a u¢domeni si vlastnich moZznosti
v podniku je pro dalSi zavéadi IS velmi podstatné.

V ramci této prvni etapy mohou byt aplikovany tagntypu SWOT analyzy,
kterd pomaha specifikovat slabé a silné strankyasmé situace a tggiuje mozné
prilezitosti a hrozby a nasleéinse pozornost up nafteSeni kiéoveého problému
v podniku, ktery jereSitelny pomoci IS/IT. S@asti €chto praci by o byt stanoveni,
piipadré upresreéni predpokladané finami castky utené na tento projekt.

Etapa Il — vylér vhodného IS a jeho dodavatele
Je nutné #novat zvySenou pozornostiguevSim provedeni co nejobjekiéino
srovnani na trhu dostupnych E®Seni s ohledem na peby podniku a finami

moznosti stanovené v rdmci prvni etapy.

Pro vlastni vybr byva ve stednich a wtSich podnicich &Sinou dostatek
odborniki, kteri mohou pislusny vylr zodpowdré provést. Pomoci mohou i externi
specialisté, zejména u menSich podniiicemz nelze zapominat, Ze tato poradenska
¢innost je vzdy Uzce spjata se zpracovavanim sickigth podnikovych informaci. Je
proto dobré ji vhod& smluvre oSetit.

Nabidka moznych I18eSeni je velmi rozsahlacita desitkyreSeni, vizPriloha ¢.
3 a4. Je protatasto vhodné provést vlastni Whre dvou na sebe navazujicich krocich
— formou tzv.hrubéhoa nasledétzv. jemného vyéru.

a) Hruby vyler

V tomto prvnim kroku je mozné dodavatele IS obeglaptavkovym dopisem
nebo ciles vypracovanym formui@m a proveést tak prvni shrom&ad informaci pro
rozhodnuti, které systémy vybrat do uzSiho&yb Kritérii pro ohodnoceni ziskanych
podkladi nemusi byt mnoho, ale musi byt pro podnik vyznamnéa
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V ramci tohoto hrubého vyiu sehrava bezesporuildzitou roli i cena, ktera je
pro uZivatele dlezitd. Nendla by se vSak stat jedinym hodnoticim kritérienhateplné
neodrazi vhodnost IS prodité provozni podminky.

b) Jemny vybr

Vysledkem hrubého vyiu je uzSi skupina 4 az 6 systi&ns. Takto v¢lenéné
systémy lIze podrol#i zpracovat a ohodnotit i velmi slozitym systémpodrobrjSich
kritérii. Vybrana kriteria, spolu s vhodnou metanlik mohou zarowve slouzit jako

podpora pro kvalit&Si a objektivijsSi rozhodnuti.

Kritéria vybiru musi respektovat i tuzemska specifika ve vztapouzivanému
technickému a programovému vybaveni a dalSi zw&§tmarodniho prosdi, Cetn
legislativy. Opomenout nelze ani lokalni specifikenych vyrobnich organizaci ve
zvyklostech napklad v ¢islovani zakazekyidéni sowasti, ozn&ovani stroj apod.

Etapa Ill — vlastni implementace vybraného IS

Druha etapa kafi vybérem konkrétnihoreSeni a podepsanim smlouvy s dodavajici
firmou. Po podepsani smlouvy je realizovan nakupragého informéniho systému

a jsou zahajeny vlastni implemetiia prace dodavatele. TéimvSechny v satasnosti
nabizené produkty jsou zakaznikovi implementovarky dvlastni metodologii
dodavatele, kterd je¢t8inou navic deklarovana jako uZivatefigpupna. Ve srovnani

s minulymi roky naiista v ramci implementace IS i podpora optimalizagénikovych
proces.

Pro implementaci je row dilezita doba jejiho trvani, protoZe uniiofe stanovit
termin, kdy zane inform&ni systém slouzit podniku a jeho zakazmik Dodavatelské
firmy si uwdomuji cenu, kterou podniky plati za implementa8i d snazi se jeji
celkovou dobu zkratit a umoznit tak podnikitimdjSi zahajeni navratnosti systému.

Vyslednym stavem z&vecné fteti etapy je zahajeni provozu IS a nasledné
udrZzovani jeho optimalniho vyuzivani, do kterého memitaji zndny plynouci
Z menicich se pdeb podniku, zrény probihajici v okoli podniku a novinky, které
dodavatel zabudovava do sveého produktu na zéklaokn v legislati¢ nebo

v dasledku zkuSenosti se systémem.
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V této casti také plati poeba udrzeni pozadované ochrany dati Wlodavateli
SW i vii¢i vlastnim pracovnikm. Tyka se to vhodnpridélovanych pistupovych prav,
ktera zabezp#, aby nedochazelo k nezadoucimu nakladani s irsfoemi.

ZjednoduSeny pohled na jednotlivé implemeéntafaze - etapy zavédi
Informatniho systému do firmy je graficky zachycenQiar. 3.4.

NiZze uvedeného postupu implementace IS do firmrgmjsyuzila rovnéz ke
zpracovani finalniho projektyZzavadeni IS do firmy*v ,MS Project 2000, viz
Priloha €. 5 - 8. V uvedenych filohach jsou fehled® znazorgny implementani
kroky, jakoz i spaeba jednotlivych zdrdj(¢as, lidé, finance a material/suroviny).

i Vytvoreni Vybér vhodného IS Uzavieni
Rozhodnuti |_,! jegjtelského FeSeni a jeho » smlouvy o
pro dany IS tymu dodavatele zavedeni |1$
Instalace
IS ]
Uréeni Naplnéni Zahajeni
—»| individualnich - data |—»| Testovan rutinniho
Analyza parametra uZiv. ¢iselnikia provozu IS
specifickych
—» podminek [—
uZivatele

Skoleni
pracovniki

Obr. 3.4 Schéma hlavnich etap implementace IS [2]

Vztahy jednotlivych krolk implementace jsou fiphled@ znézorgny
prostednictvim ,Ganttova diagramu‘(jeden z hlavnich néastiioMS Projectu), ktery si
Ize zjednoduSen predstavit jako ,prosty“ Usdovy diagram. \fadcich grafu jsou
zaznamenany Usky (malé obdélriky), v levém sloupci je uveden nazev odpovidajici
¢innosti. Hornicast diagramu tMd ¢asova osa, na které jsou vyzeay gislusné
casoveé intervaly. Kazdy kroKifinost) v projektu je reprezentovan v diagratasovou
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usekou o délce, ktera odpovida dojeho provadni. Umistni Us€ky urcuje obdobi,
v kterém ma bytinnost realizovana. Barevnym rozliSenim néakovanou us&ou se
muze u kazdé€innosti znazornitasova rezerva v provéoi urité ¢innosti.

Z kompletrg vyplnéného Ganttova diagramu (jak je patrné z uvedenyitbtp, si
lze ucklat predstavu o celkovéntasu patebném pro realizaci celého projektu,
o struktue projektu i o vztazich mezi jednotlivyrdinnostmi (i realizaci projektu je
pak mozné do grafu zakreslovat skutest jinou barvou, stefntak v libovolném
casovéem okamzikuipozenim pravitkai kolmou ¢arou kéasové ose (pragtdnictvim
tzv. milniki*?), Ize vytvdit jednoduchy graficky nastroj pro kontrolu phi

harmonogramu projektu.

5.4 Ekonomické zhodnoceni realizovanéhéeseni

Ekonomické zhodnoceni realizovanéteseni jsem pojala jako #gleni a stanoveni
piinogl noveho informaniho systému vzhledem ke stavajidgesenim a k nakladn na
jeho pdizeni a provoz. Ke stanoveni respcigleni inosi jsem pouzila dostupné
informace z literatury, realné ceny a jejich oddoodhady. Navrh jsem hodnotila jak
z hlediska finatiniho, tak z hlediska strategickych z&podniku.

Ze studii publikovanych v literate vyplyva, Zze dopady na vykonnost podniku po
zavedeni IS nejsou zavislé na velikosti podnikurenjeho samotn&nnosti.

Po zvazeni vSech dostupnych informaci, podminekptamalizanich kritérii,
které byly vymezeny ve spolupraci s konzultantynfir Sunrose, jsenzvolila 1S
Dimenze++ poskytovany firmouCENTIS, spol. s r.p.jehoz moznosti i finami
naranost, jsemshledalajako plré vyhovujici; Je zde optimalni pam dle mého
nazory mezi cenoy funk’nim pokrytima jehoschopnostmisplnit poZzadavky firmy
vyplyvajici z typu vyrobniho procestgSeni dodavatelsko-oétatelskych vztai apod.
Konkrétreé se bude jednat o zavedeni modulu obchodniho émilo, které jsou pro
celkovy chod &innost firmy séZejni. S timto souvisela i otazkagw zakupovanych

2 Milniky pFedstavuji udalosti, které maji zvlastni vyznam. Podle kvality, resp.posouzeni
vysledkd fazi projektu Casto definuji fazovy pfechod, rozhodnuti o postoupeni do dalsi faze,
opakovani posledni faze nebo vicero predchéazejicich fazi a ukonéeni projektu. Maji velké
vyhody pro z&kaznika — odbératele, ktery aktivné vstupuje do projektu a na zékladé dopfedu
dohodnutych akceptacnich kritérii ovéfi dané vysledky, odsouhlasi uzavieni etapy a povoli
prechod do dalsi faze nebo bloku.
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licenci, naklad spojenych s konverzi dat, s konfiguraci apod, lwgd treba zvaZovat
jese pred vylErem konkrétniho produktu.

Rovrez jsemrozhodovalana zaklad kvality (hloubky) poskytovanych informaci
o danych IS, aby bylo moZné srovnéni proveést cpresiEji.

IS DIMENZE++ je pivodni inform&ni systém spotaosti Centis, spol. s r.o.,
ktery je uten kiizeni vyrobnich, obchodnich a ekonomickych firerhraktivit.

Poskytuje pesny a aktualni fighled o stavu firmy a o vztazich mezi firmou
a jejimi partnery. Umaiuje analyzovat firmu jak z hlediskaetniho, tak z hlediska
toku financi. Zajisuje pistup k aktualnim informacim naiznych udrovnichridici
struktury firmy. Byl vyvinut na bazi nejn@jgich softwarovych technologii, které samy
0 sol& vytvareji predpoklady pro praci velkého §o uzivateti s velkym objemem dat
zpracovavanych v realnémsase. Pedpoklady dané softwarovou technologii byly
dokonale vyuzity, takZze uzivatel dostava v padetformaniho systému velmi silny
a komfortni nastroj keSeni komplikované podnikové administrativy srozemym
zpusobem. Poskytuje dostdteu volnost @i prizpasobovani systému organizacim
rizného zaréreni a sotiasré dokdze omezitinnost jednotlivych uzivatéla chranit tak
data ged neopravénymi ¢i necheénymi zasahy nepovolanych osob. Umoje pruzi
reagovat na specifika jednotlivych podiikolnym definovanim libovolnych dokléd
jejich hierarchie a toku dat mezi nimi. K hlavnifastnostemS Dimenze++pati:

« modularni IS pro komplexrtizeni obchodnich a vyrobnich podinik
« propracované a preéiené implementmi postupy na vice nez 80ti instalacich,
+ technologie klient-server,

« dynamické detnictvi (propojeni s workflow),

« feSeni zakdzkové a hromadné vyrobye(w variant),

« teSeni odbytu distriimich spolénosti,

« automatizovany distribuovany reporting (pdf, wwwamail),

+ digitalni archiv (vykresy, obchodni dokumenty, ...)

+ internetovy obchod,

« mobilni objednavkovy systém,

« elektronicka vynmina dat (bankovni styk, edi, xml, ...).

IS Dimenze++je systémem, ktery svou fustkosti pokryva oblasti ekonomicke,
finanéni, obchodni, skladové a vyrobni - obchodnich obyich firem, & uz

-91 -



potravin&skych nebo strojirenskych, s velkosériovou neboazavou vyrobou.
Univerzalnost a maximalni nabidka funlosti tohoto IS je dana jeho koncepci obecné
transakce nebo z pohledu datového modelu - obecrddidadu v zakladnich
kategoriich detniho/finagniho/fyzického pohybu a obecného toku (tzn. libagol
nastavitelného tokugthto doklad. Koncepci datového modelu a nad nim vigvmu
strukturou IS je dosazeno maximalni efektivnosi jeho uzivatele. Jednotlivi uZivatelé
provadji prostednictvim DIMENZE++ pouze své odbortiénosti a implementovany
systém zajifuje jejich vzajemnou on-line kooperaci a sam autmug rutinni ¢asti
téchto ¢innosti dle nastaveného toku dokladJéetni ¢ast jednotlivych odbornych
¢innosti je tak pld automatizovana na jejich pozadi, dle provedeny¢htnich
nastaveni (€etni koncepce IS Dimenze++ je popsanaPkiloze ¢. 10). Shrnuti
zakladnich softwarovych a hardwarovych poZadav& IS je uvedeno Priloze¢. 11,
nazorna ukazka dialogového okna aplikace Dimenzkenrkrétrd moduluPohledavky

afezu modulwyroba,je v Priloze¢. 9.

Naklady a vynosy pdzeni nového IS/ITreSeni vyislim v nasledujici forgh
néklady stanovim z reélnych skégch hodnot, vynosy budu charakterizovat vhodnou

kombinaci pinosi.

1) Né&klady na nové I&Seni

» finantni nar@nost pdizeni, provozu
» néklady na pfizeni, provoz souvisejicich IT
» organiz&ni, vedlejSi naklady
2) Prinosy z nového I&Seni
» ekonomické finosy — uspory, vysSi zisky
e organiz&ni piinosy - gilezitosti, vyhody, zvySeni produktivity,

zvySeni potu zakaznil, zlepSeni obsluhy zakaznika

Ad 1) Naklady na nové ISreSeni

Vycisleni cen nového ISteSeni a souvisejicich nakiadje skuténosti,
piedpokladané naklady jsou odb®romdhadnuty s ohledem na sasnou cenovou
politiku v danych oborech.
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- cena IS produktu - 20 x licence obchodniho madul 1.190.000,-

- 20 x licence vyrobniho modulu 850.000,-
- cena za konverzi dat (obchod) 50.000,-
- odhad ceny za sluzbyigavadni systému 960.000,
- cena za softwarovou konfiguraci serveru 30.000,-

- cena za ostatni sluzby 28.000,-
Cena celkem 3.108.000,**

- naklady na souvisejici IT: - HW 350.000,-

- Internet konektivita fizeni) 60.000,-
- provoz (pausaly + udrzbajsn) 45.000,-

- organizani naklady:- Skoleni zarsstnand (v cer®) 0,-
- vedlejSi néklady:- reZzijni(odhad/nds.) 15.000,-
Naklady na ptizeni nového HW, byly také spojeny s nutnou obndit@mniho

portfolia vypaetni techniky, a to ztcboda jeho stéi a pracovnim mozZnostem. Naklady

tedy nelze fimo spojovat s pazovanim nového 1$eSeni.
Ad 2) Prinosy z nového 1SeSeni

- ekonomické fnosy:

- redukce skladovych zasbb -12 %
- zlepSeni prodéja sluzeb zakaznikn® -12%
- ispory novych Tz pausat)® -10%
- zvy$eni zisk (odhad} 8 %

- organiz&ni prinosy — ve zvyseni ziskodhad§ +15%

3 zahrnuji moduly Hlavni kniha, Pohledavky, Zavazky, Zakazky, Objednavky, Rizeni financi
a Rizeni zasob, Investiéni majetek.

4 Cena systému vychazi z orientaéni kalkulace nékladd provedené pfimo firmou Centis na
zakladé dodanych vstupnich informaci. Kone¢na ¢astka se vSak miize podstatné lisit od vySe
uvedené (napf. z davodu slozitosti instalace, konfigurace, nového HW apod.).
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Uvedené kvantifikovatelnéimosy ze zavedeni infor@iho systému do obchodniho
podniku vyplyvaji z‘ady publikaci, podnikovych materniah studii. Ve své podstase
jedna o uspory, které jsou charakterizovany ronditéklad: pred a po zavedeni IS.

Redukce skladovych zasob min. o 12%V dusledku jejich zlepSeného planovani
afizeni Nejenom tim, Ze dojde k jednorazové redukci zaskteré pedstavuji
podstatnowast investovaného kapitalu (majetku) kazdého padrale také naslednym
snizenim skladovacich nakfadSkladovaci naklady zahrnuji nejen Uroky z vazanéh
kapitalu, ale také naklady vlastniho skladovaninimaace, pojidtni, dar, starnuti
zasob, Skody a jinéfpozené ubytky zasob. Zavedenim komplexniho podriko
systému se snizi zasoby proto, Ze se skladuje jéoooo je opravdu ptegba. Dodavky
mohou byt koordinovany podle planovanych zakazekocakavanych poptavek

s ohledem na rezervni zasobu.

ZlepSeni prodeji a sluzeb zakaznikm min. o 10 %. Koordinace prodeje se
zasobovanim vede k zlepSeni sluzeb zékammil tim rostou i prodeje. ZlepSeni je
zejmeéna ve zkraceni dodacich terinandodrzeni dojednanych podminek, coz vede ke
spokojenosti zdkaznika opakovani jejich nakip Prodejci se mohou pinvénovat
prodeji misto dohadn siizenim zasobovani, tudiz se nemusi omlouvat zékamnza
pozdni nebo nekompletni dodavky, a riskovat tajezeodnik ztrati.
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6 ZAavér

Charakteristickym znakem dneSni doby je posun adh@loo poskytovani produkt

a sluzeb srkrem ke zvySovani uroénvédomosti a znalosti pracoviiiki stale ¥tSiho
mnoZstvi organizaci a podiikTato zn¢na podtrhuje zdsadni vyznam kvalifikovaného
piistupu podnik a organizaci k informacim a infordmdm zdrojim wvibec, jakoz

i k jejich adekvéatnimutizeni v prosedi moderni ekonomiky. Moderni koncepty
managementu fjkladaji firemnim informacim a jejicttizeni velky vyznam, protoZze
jsou dilezitou strategickou zbrani a vyznamnym zdrojemkkmercnich vyhod.

Diplomova prace je zattena na problematiku podnikovych protes jejich
fizeni za poitacové podpory, konkrétn produktu ,MS Project 2000“ od firmy
Microsoft, a to progednictvim adekvatnich metod, na jejichz zaklgbu postaveny
navrhyieSeni ufenych pro prezentaci dosazenych vystedkpro pouziti v praxi.

Z pohledu firmy jde o vyzkum podnikovych prot@eacinnosti skladajicich se
ze strategickych analyz #8iho i vnit#niho prostedi a proceas podniku. Problémem
a brzdou v takovychto situacich je higtupnost vedeni &Siny dneSnich, hlaen
malych a stednich firem, k nutnym zémam zazZitych zfpsohi fizeni a postup prace,
chapanym jako proistdek pro udrzeni dnesni, jiz takighiké" strategické vyhody.

Procegizeni podnikovych procésa ¢innosti neni procesem jednoduchym a jeho
uspich je vymezentradou faktol,, které jsem analyzovala v prvni a drubasti
diplomové prace. ¥im, Ze se mi poddo vyspecifikovat a zanalyzovat mozn#&nmosy
zavedeni vhodného IS do firmy z hlediska celkovétedektivreni podnikovych
proces, ale i hrozby vyplyvajici ndpze Spatné volby IS pro danou firmu, z nevhiodn
zvoleného postupu implementace, jakoZz i samotnémglementatora (dodavatelské
firmy), ptip. z neefektivniho vynaloZeni fin&mich prostedki (kvalita neodpovida ceén

Mrivrw s

ukazala schopnost spravtento proces vést.

Prinosem pracge shrnuti problematikyizeni podnikovych procés etrg
navrhi jejich optimalizace. Tyto navrhy znamenaji promiir aekavana zlepseni
zastaralych podnikovych prodea pracovnich postup Navazujici ekonomickérmosy
jsou potom vysledkem d#éb stanovenych navitha rozhodnuti projevujicich se formou

zvyseni zisk, snizeni pracovniho zatiZzeni, zlepSeni uvedengstupi pii zpracovani
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propagace, distribuce a podpory zboZi a sluzekekdiefiho hospodani s firemnimi
zdroji.

Modernim a velice efektivnim informiaim zdrojem je dnes bezespdniernet
Informaini zastoupeni je naém velmi Siroké a vzhledem k probirané problemajice
mozno fici nepostradatelné pro zpracovani této pracerneteneslouzi pouze jako
studnice informaci, ale jako préstiek kfiznym aktivithm, souvisejicim
s informacemi.

DalSi inform&ni zdroje, pevazr tistené, jsou dobrym zakladem pro pochopeni
standard, metod, postupa zvyklosti v dané problematice.R se v poslednich letech
rozSkily odborné tiskoviny ve formh casopisi, které svym obsahem strukturowan
pokryvaji jednotlivé obory inform@miho wku a informuji o principech, novinkach
a trendech fliemnym a srozumitelnym #Agobem Sirokou wejnost i specializované
zastupce.

Analyza afizeni podnikovych procésve firm¢ je tématem velmi Sirokym
a obsahlym. Jedna se o proces Uzce souvisejiciohanaspekty, které jsem se, pro
komplexnost prace, rozhodla postihnout. Tato okstine také dvodem obsahové
rozsahlosti prdce. Snahou bylo ziskand av prd@dewd data sumarizovat do
piehlednych a na sebe navazujicich Bjola tim Undrné struné pokryt vSechny
podstatn&astireSené problematiky.
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8 Vyswvétleni pojmiu a zkratek

analyza — rozbor, postup od abstraktniho ke konkrat

divize — pracovni usek, odigni, skupina

e-business — elektronické obchodovani (zaloZenétemetu)

e-commerce — obd. e-businness

hardware — technické vybaveni ve vgptni technice

hot-line — telefonni spojeni vyhrazené stanovenéatelu

implementace — zavédi, realizace, etapa navrhu systém

informatika — teorie vzniku,ignosu a zpracovani informace

infrastruktura — soubor odvi zajif'ujici systémové funkce

Kaizen — pistup zdiraziujici Usili o neustélé zlepSovani protes

Kanban - systérizeni zasob, systém dodavek ,pfécas"”

know-how — znalost, informovanost, souhrn pozaagostug

knowledge managementizeni znalosti

management — souhrn vieghnnosti, které jefeba vykonat, aby byla
funkce organizace

organizovat — €elrn¢ uspdadat, spravovat za jistyntglem

organizovanost — mira us@gaani

orgware — orgaizmi vybaveni (metody, postupy)

outsourcing — vési zaji¥ovani zdroj

personalistika — osobni z&stnanecka agenda

produktivita — ponir efekti na vystupu k narakn na vstupu

projekt — plan, zagr, umysl, dokumentace

projektovérizeni — nastroj préizeni projeki

rabat — sleva velkodbatelim

reenginering — strukturovanégstaveni

software — peéitacovy program

zabezZpaa

strategick&izeni —izeni pro dosazeni dlouhodobych a vSeobecnyith cil

strategie — dlouhodoby z&morganizace vedouci k dosazenicil

Stihl4 produkcéLean Production) — snaha o omezovani plytvanijzdro

transakni — grevod, obchod, aktivitu uzavirajici
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CRM

DPH
ERP

EU
HDP

PC
5S
PIS
SBU
SCM
SLEPT
Sw
SWoT
TOC
TPM
TQM
VA

Customer Relationship Management — systémyipemi vztahu se
zakazniky

da z pridané hodnoty

Enterprise Resource Planning — podnikové inddnimnsystémy (doslov.
podnikové planovani zdni)

Evropska unie

hruby domaci produkt
hardware — technické vybaveni v informatice

informani a komunik&ni sytéemy
adresa poitace v sitich
informani systém
informacni technologie
informani systémy a inform@i technologie
Management Information Systém — infotimia sytéemy prdizeni
Material Requirements Planning — systémy planovani
materialovych poZzadavk
Manufacturing Resource Planning — systémymgémovani vyrobnich
zdroja
Personal Computer — osobnéipat
systém uspadani a ptadek na pracovisti
podnikové informani systémy
Strategic Business Unit — strategicka obchgatimotka
Supply Chain Management — systémyijizeni dodavatelskydlettzci
metoda analyzy ¥$iho prostedi organizace
software — p&itacové programy
metoda analyzy silnych, slabych stranékepitosti a hrozeb organizace
Theory of constraints — teorie omezeni
Total Productive Maintenance — totdproduktivni vyroba
pristupy komplexnihdizeni jakosti

Value Analysis — hodnotové analyza
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Ptilohac. 1

Faze Zivotniho cyklu produktu

Faze vyzkumu a vyvojMarketing ma podle dlouhodobého planitijips novym
vyrobkem ¢i zjiStuje moznost budouci poptavky po vyrobku nové kategqop.
konkurence fichazi s novym vyrobkem, firma se ji rozhodla ndsieat.

Jestlize novy vyrobek zapada do strategie firmoddleni marketingu feswdci
vedeni firmy o nové moznosti na trhu, vyzkum a \jyzaiina pracovat naifprav
vyroby.

Podnik vynaklada zraé castky, aniz vi, zda trh bude pozitévireagovat.
Vyvojové naklady jsou zriaé, zisk zadny.

Presto je mozné projekt v této fazi zastavit, jestligou znamy nové skuieosti
na trhu. Ztrata bude nizsi, nez kdyby se projektazal pozd;ji.

Faze uvedeni na trlvyrobek je novy, neznamy. Firma musi vynaloZit @r&a
castky na reklamu, aby vyrobek veSel do ¢goomi zakaznik. Reklamni kampase
muzZe orientovat na vyzkouSeni vyrobku.

Prodeje jsou v této fazi malé. Nakup realizuji. inovatdi, ktefi maji radi nove
vyrobky a p@atesni problémy s kvalitouighlédnou. Cilem firmy je, aby tato faze byla
co nejkratSi a vyrobek se dostal do farsu prodeje.

Jestlize je vyrobek revaini, prvni svého druhu a zajem zakaznigtoupa,
konkurence se snazi vyrobek napodobit. Je tedyerziskat paebny naskok, ixcemz
existuji d¥ moznosti nastaveni ceny:

* je-li vyrobek unikatni a sptgbitelé maji zajem, cenaixe byt vysoka. Tento
postup se nazyva strategie cerspirani smetanyskimming strategy). Firthse
vraci naklady na vyvoj, vysSi cena omezujgipvysokou poptavku, kterou by
v této fazi nebylo mozno uspokojit, nebadkup ma problémy s dodavateli
a vyroba s kvalitou vyrobku. Naopak negativni je kbnkurence se bude snazit
rychle vyrobek napodobovat,

e druhou moznosti je nizkda, tzprinikova cena(=penetration pricing) vyrobku.
Tim dochazi ke zkraceni konkurence od napodoboadmddej vzroste velmi
rychle, je-li dostaténé mnozstvi zbozi na skkad



Faze wstu prodeje Prodeje dynamicky rostou. Produkt jiz uspokojil mrv
skupinu zékaznik a ti opakuji ndkup. DalSi skupiny z&kazhie gidavaji a zainaji
vyrobek kupovat. Objevuji se prvni konkurenti. Tdste, vSichni davaji ziaé ¢astky
na reklamu a propagaci. Se zvySujicim sétgra prodanych vyrobk klesa ponar
nakladi za reklamu na jeden prodany kus.

Cena nemusi klesat, zvySuje se zisk. ZvySuje getgmodejnich mist, klade se
duraz na dkladné pokryti trhu. Konkuremi vyrobci na trhu soupe o distribini
a prodejni mista.

Odcleni prodeje Zada &t8i mnozstvi vyrobku, ale vyroba neStavyrabst
poZzadované mnoZstvi, jsou odstnay ,détské nemoci® v kvali.

Faze zralosti Vyrobek je znamy, prodava se velmi debReklama by #a
motivovat zakaznika k loajatike zn#&ce a k opakovanému nakupu vyrobku.

Je nezbytné udrzovat, pgpadt prodluZzovat fazi zralosti co nejdéle, néktato
cast je nejvyhod§jsi pro vyrobce. Firma dosahuje uspokojivého zisku.
Vyrobni oddleni jiz prekonalo vSechny problémy aud#e vyrobit mnoZstvi, které
prodej pozaduje. | kvalitou je jiz vyrobek na svéraholu. Top management firmy nuti
prodejni oddleni zvysit aktivitu i na opomijenych trzich.

Produkt je moZné inovovat a vylepSovdicpazi se s roz&nim vyrobkové&ady.
Vyhodné je najit pro vyrobek pouziti v dalSim novéegmentu. Marketing by se¢m
soustedit na zvySovani spokojenosti zdkaznika.

Nasyceni trhuKiivka celkového mnozZstvi prodaného produktu doséfdaima.
Faze tistu prodej skortila a vyrobci mohou zvysit sy podil na trhu jen na tkor svého
konkurenta. Faze nasyceni trhu j@Sinou nejdelSi fazi v Zivétproduktu. Nejpozdi
zde musi byt produkt inovovan, zakazintkje nabizeno vylepSeni viastnosti vyrobk

Komunika&ni strategie se stale orientuje na upasani zakaznikovy &rnosti ke
znace, [Feswdcuje je o vyhodach pouzivani vyrobku. Konkurenceobge nuti
zvySovat vydaje za reklamu. Distribuce a maloobchot vyrobce k itznym slevam,
nasledkem je snizeni zisku. Nebedpese niize stat orientace distriboich kanal na

jiné vyrobky, které jsou ve faziistu.

Pokles prodejeV této fazi se vyrobek nachazi az do stazeni zgpeododifikace
vyrobku byla jiz provedena v minulé fazi a na trb& objevuji no#Si a mnohem

vyspilejSi konkuregini vyrobky.



Néklady na reklamu jsou jiz téihnulové, vyjimkou je nutnost podfibvyprodej,
pied uvedenim nového produktu. Také cernigerbyt snizena pro urychleni vyprodeje.
Presto je nutné udiat rozhodnuti o ukafeni prodeje opatin neba’ urita skupina
konzervativnich zakazniksi na vyrobek zvykla tak, Ze se budgkb orientovat na
novy. Jedno z nebezfige, Ze pro & bude novy vyrobekifli§ technicky vysply, ¢i
piilis drahy a oni daji i@dnost konkurenci. Odteni komunikace se zdkaznikem proto
musi gipravit pro novy vyrobek reklamni kamfgakde na jednu stranu ukaze na
kontinuitu se starym vyrobkem a na druhou vyzdvilimevace a zlepSeni nového
vyrobku.

Mezi dalSi faktory, které je nutno vzit v Gvahti planovani Zivota produktu,
pafti: tvar Kivky cyklu, délka cyklu a s tim spojené zkracovaotniho cyklu
vyrobku.

Tvar kivky cyklu Kiivka cyklu ma swj obvykly tvar, ale sklon #vky muze byt
proménny. Je-li vyrobek prvni svého druhu, zakazmikirva déle, nez se s nim seznami
a realizuji nakup. V tomtoifpact je kiivka pozvolr stoupajici. Zakaznici musi
pochopit vyhody produktu nebo byt g@mi, co novy produkt iimasi. Zde by &
vyrobce vyvinout Usili v oblasti reklamy, propagac®R, aby z&kaznici nerozvazovali
dlouho nakup nového vyrobku.

Naopak vyrobky, u kterych je jednoduché pochopitkti a nenariné zahajit
vyrobu, maji kKivku uvedeni na trh aistu strmou. V fipadt prudkého ndrstu prodeje
musi byt pipraveny rezervni vyrobni kapacity pro uspokojegike poptavky.

Médni zbozi ma syj specificky tvar kKivky. Kiivka po uvedeni na trhu prudce
stoupd, naslednklesne a poziji zase niize pozvolna stoupat. Zde se neda predikovat
tvar kiivky bez dikladné znalosti trhu a vyrobku.

Délka cyklu Délka cyklu se neda dégdu gesreé stanovit. Kdyz firma uvede na
trh podobny vyrobek, jako jiz uvedldide, je mozné zhruba odhadnout délku cyklu, ale
zbyva je&t neékolik faktord, které mohou délku cyklu ovlivnit. N&glad k vyrobku je
nabizeno financovani {jptka ¢i leasing) nebo reklamni kampge pripravena jako
agresivni a nuti k okamzité koupi (nabidkagso¥ omezena). V tomtoifpact bude

délka cyklu kratSi, nez u@dchoziho vyrobku.



Zkracovani Zzivotniho cyklu vyrobky sowasné dob dochazi ke zkracovani
cyklu vyrobku. Fje se tak térr ve vSech oborech. ibodem je jak naistajici
konkurence vlivem globalizace, tak rozvoj novycthteologii.

Proporce fazi mohou byt u kazdého vyrobku jinéaaisi také na celkovém
prostedi, kde se vyrobek a dalSi konkunenvyrobky nachazeji. Odteni marketingu
by meélo pravidelr# vyhodnocovat v jaké fazi je vyrobek vlastni i jgd vyviji vyrobky
konkurenti na trhu.



Souvislosti marketingového a odbytového planu
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LCS Noris LCS International CR LCS International 233000 214 000 198/55 www.lcs.cz
Notia ‘S_y‘;st;"‘ef‘m\l Notf’:;;sg;‘n;ag‘.nf i : CR ‘I\iyot‘i:-ylgg;ﬂ;amf ‘: ‘ ‘:LVZ"OO\O‘; 18 000 12)5 ‘: .wvyw.ncftig.gz ;
Money S3 Cigler Software CR Cigler Software 128 000 N/A N/A www.money.cz
'Orsc):ffi" . : :(:Jr,te_x'f R Ortex 52220 | 53000 | s0/21  wwwortex.cz
OR-System OR-CZ CR OR-CZ 94 000 N/A 85/41 . WWW.0rcz.cz
Periskop ‘.Aéc‘or‘dr; :‘ : ch': : Accord 6560 6900 10/N/A | wnwacoord.oz
a bccﬁa{:cép; . ‘ i(')t_-‘ir_ -‘o‘c“éi;_ﬁcépt A ‘ NA ‘187‘8*6\‘: . | www.gi.cz
Ramses ERP CCA Group éR CCA Group . 84 000 101 000 80/25 WWW.cCa.cz
mszooo Saul IS ER : ~$aﬁ|:_15>\ o 1&09@ 18 0'0:01 ‘1 "27/1‘2 - wwwsaulez
Spin Datalock CR Datalock 199 300 215230 181/64 www.datalock.cz
'Stepé,— E‘ Incad ; '§R: ; In'cad“ L 30336 30500 L 32.6[5 ) w;wi/v.:f'n::ad.ézE
SQ;eLjne ERP '”ng(uf]’o"::' USA feuro 27000 N/A 23/10 Wi iteurs.cz
_Twist.lnsplrg'_ . Beep CR . .‘E‘el‘.{p : 14 060‘ 7 15000 10/7 www.beep.cz
V.en;:a " Vema CR Vema N/A N/A 109/40 www.vema.cz
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Oblasti nasazeni produktu

Microsoft Business Solution - Axapta ° ® ° [ ] ® ® ® ® ® [ ] L]
Microsoft Business Solution - Navision ® ® ° ® (] ° ° e ° [ ] °
Oracle E-Business Suite [e] ® ° ° [} [ ] ® ® ® ® [ ]
JD Edwards EnterpriseOne o 30% 70% 40% 30% 10% 10% 10% o o o
mySAP Business Suite, mySAP ERP L] e [ ] ® ® ® °® ® ® [ ] ®
b2industry o 50% 50% 100% (o} o el o o o Q
Exact Globe 2003 Enterprise 40% 40% 20% 30% 20% 40% 5% 2% ] (o} 3%
i/2 15% 60 % 25% 30% 10% 50% o 5% e} o 5%
IFS Aplikace o 80% 20% 80% o 5% o] o 15% o [e]
iScala 30% 85% 5% ° e ® o e ] (] o
MFG/Pro [e] 25% 75% 100% e} o o o o (e} [e]
Movex (Intentia Application Suite) 10% 30% 60% 50% e} 40% o 10% o o} o
PSlpenta.com [e] 30% T0% 100% le] ] o o o] [0} [}
SoftM Suite 20% 70% 10% e ® ® (o} o L4 o o
SSAERP LN 10% 30% 60% L) ® L] L ® o o o
SSAERP LX (o] ® ® L ] (e} [ ] L] o o o o
SSA Max+ 5% 40% 55% 95% o] 5% o] o o] (o] ¢}
SunSystems (o] e o ] o ® L] ] o o o
System?21 Aurora (o] 20% 80% 50% o] 45% 5% o [o] (] o
Visual Enterprise 10% 50% 40% ® o L) o o o o o
Abra G3 30% 50 % 10% 30% 5% 40% 10% o 10% ® o
Abra G4 25% 25% 50% 25% 25% 25% 25% (] Lo} fo] o
ACC 4.00 60% 40% o 80% <] 40% (e} (e} o] e} o
Altec Aplikace 10% 60% 30% 90 % le] 10% o o o {of o
Altus Vario 80% 20% [e] L] ° [ ] [e] e} ] o o
Arop () o o ° o o} o (o) (o] o (o}
AZ Pro 10% 50% 40% L] ® e o Q o ] ®
Bily Motyl 80% 10% 10% ® L] [ ] o o o ® [e]
Byznys Win ) 18% 55% 27% 16% 8% 46 % 1% 2% 26% 1% o
Datalock W 40% 55% 5% 25% 10% 50% o e} o 5% 10%




Dialog 30008

Diamac

Duna

Energis

Epass

ESO 9 Intranet Technologie
Factory ES
Feis

i6

Inforis Magic
Infos
Informaéni systém K2
Karat

KTK

LCS Helios
LCS Noris
Notia System Il
Money S3
Orsoft
OR-System
Periskop

Ql

Ramses ERP
RIS2000

Spin

Steps - E
SytelLine ERP
Twist Inspire

Vema

15%

80%

20%

10%

20%

35%

68%

1 50%

20%

10%

50%
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80%
18%
10%
5%
10%

20%

50%

40%

70%

50%

28%

35%

50%

70%

30%

82%

20%

60%

50%

75%

55%

50%

256%

40%

5%

80%

30%

50%

10%

15%

3%

15%

30%

20%

20%

9%

22%

40%

20%

35%

30%

75%

10%

50%
80%
15%
®
40%
30%

100%

10%
35%

A9 %

11%
30%
30%
15%
[ ]
40%
90%
15%
49%
35%
20%
20%
100%
100%
10%

10%

2%

5%

2%

5%

6%
10%

156%

5%

3%

15%

45%
10%

TT%

40%

40%

30%

75%
55%

42%

59%
30%
10%

60%

22%
10%
80%

40%

A7 %

22%

70%

5%

40%

1%

5%

5%

5%

10%

6%

1%

1%

10%

10%

10%

10%

5%

7%

10%

5%

5%

10%

30%

5%

5%

1%
5%
6%

3%

3%

| 20%

5%
10%

10%

23%

40%
6%

37%




ID | TaskName ‘ Doba trvani| Zahajeni T, 5505 i1, 2005 i1, 2005 [IV. 2005 [V. 2005 [VI. 2005 [Vil. 2005 [VIIl. 2005 I3
27.] 3. . . . . .| 8. [15.[22.]29.
1 |Zavedeni ERP do firmy 156,88 dny 6.1.0¢
[2] Analyza firemniho prost Fedi 31,38 dny 6.1.0¢
Z analyza vnitiniho prostfedi-procest 2 tydny 6.1.0¢ ouc‘i nakupu;vedouci v yroby;vedouci ekon.odd.,ved ouci market.odd.;,vedouci person.odd.
4 analyza vnéjsiho prostredi - SLEPT 2 tydny 6.1.0¢ ov‘nl’ci marketingu
5 analyza odvétvi - Porter 3 tydny 6.1.0¢ pracov nici marketingu
[6 | vyhodnoceni a zdokumentovani - SWOT 3dny 27.1.0! vedouci market.odd.jpracov nici marketingu
7 posouzeni nedostatkl 1 hodin: 1.2.0¢ vedouci market.odd.;vedouci ekon.odd.
[8] prediozeni zavére&né zpravy vedeni 1 der 1.2.0¢ vedouci market. odd. ‘
[9 ] lolzultace svedenim 0,5 dny 2.2.0¢ vedeni:v edouc market odd. v edouci ekon.odd.
170 navrhy feseni 1 tyder 2.2.0¢ leedouci nékupu;vedoucivyroby;yedouci ekon.odd.;ved ouci market.oqd.wedouci person.o‘dd.
i porada $éfa a vedoucich 2 hodit 9.2.0¢ L vedeni;,vedouci né\kupu;vedouci‘vyroby;vedouci ekon.o dd.;vedouci market.odd.;vedouci person.odd.
172 vybér 3 variant feseni 0,5 dny 9.2.0¢ vedouci market. odd.;vedouci ek‘on,odd.
| 13| zpracovani sudif a jejich hodnocenf 1tyder  10.2.0! |hipracov nici markelingu;prac‘ovnici ekon.odd.
14 rozhodnuti o zavedeni ERP + schvaleni lder 17.2.0! vedouci market.odd. ;v edeni
[15]  vybérvhodného ERP 56,25 dny  18.2. 0f . ]
[16 | vytvofeni skupiny pro vybér a hodnoceni ERP 1 der 18.2. 0!
[17 ] stanoveni obenych pozadavki a kiitérii-rozsah lder 21.2.0!
[18 ] navitévy dodavatel i ERP 2tydny  22.2. 0! projektovy tym
[19 | navstévy referenénich instalaci ERP 1tyder  22.2.0! ktovy tym
[20 | zpracovani hodnoceni posuzovanych ERP 4 dny 8.3.0¢ projektovy tym
i hruby vybér sysému ERP 1 tyder 14.3. 0! projelftovy tym
22 sanoveni konkrétnich kitérii pro vybér-moduly 1tyder  21.3.0! projektovy tym;vedeni
[23] otestovani systémi ERP na viastnitechnice 1tyder  28.3.0! projektovy tym
[247] otestovani ERP vlastnimi daty u dodavateld 1tyder  28.3.0! projektovy tym
[25] vyhodnoceni vwdedki dle zvolenych kiiterif 1 tyder 4.4.0¢ projektovy tym
[26] vybér 3-5 variant+zprac.studii prov.(N x V) 2 tydny 11.4. 0! projektovy tym
[277] posouzeni funkci ERP-vyuZitelnost mdult 1 der 25.4. 0! projektovy tym
[287] projednani s vedoucimi odd. 3.dny 26.4. 0! projektovy tym;v edouci nékupu;vedouci vyroby,vedouc i ekon.odd.;vedouci mark
[29 ] Vybér iS Dimenze++ 0,5dny  29.4.0! 4 projektovy ym ‘
[30] seznameni vedeni svysledky hodnoceni 2 hodit  29.4. 0! vedeni;projektovy tym
[31] schélenivedenim 0,5dny 2.5.0¢ Lvedeni ‘
[32] néavrh smlouvy o zavedeni ERP 1 tyder 25.0¢ L.l projektovy tym
E Zavadéni a implementace IS Dimenze++ 68,25 dny 9.5.0¢t : ]
| 34 ] upfesnéni podminekimplementace ve smlou 1 tyder 9.5.0¢ projektovy tym
i sestaveni harmonogramu implementace 1 tyder 16.5. 0! proj?ktwy tym;dodavate‘lské\ firma[1]
i podpis snlouvy s dodavatelem IS Dimenze++ 2 hodit  23.5.0! ;proj‘ektovy tym;dodav atelska firma[1]
i nékup systému ERP+help desk 0,5dny 23.5. 0! Iicepce-obchod[l];proiekr.ovy tym;help desk[1]licen ce-vyrobal[l]
i nalkup potfebného HW 3dny 24.5.0! hardware[1];p Fipoj ky,‘ kabelaz[1]
i integrace ERP sdalS§imi SWa HW 1 tyder 27.5. 0! systémovy integr‘étor
ﬂ vlastni instalace 2 tydny 3.6.0¢ systém?vy |ntegrétor;zavede‘ni—sluiby[l];soﬂwarové
i vyjasnéni pozadavki na Gpravy snimka a seste 4,5dny 17.6. 0! sys‘lémwf/ inlegra’tor;pra‘cw nici IS/IT ‘
ﬁ Uprava parametri dle individ. pozadavkd uziv 1 der 23.6. 0! systémovy imegré\tor;so‘fmarové konfigurace[1]
43 pfiprava a pfevody dat do IS Dimenze++ 2tydny  24.6. 0! systémovy integrator
[Taa | Skoleni vedouc. pracovnikd 1 der 8.7.0¢ Skolitelé
[a5] Skoleni vedoucich pracovniki 2 dny 11.7. 0! )
[ a6 | Skoleni "b&znych” uZivateld 1der| 13.7.0! Il Skolitelé
[(a7 ]| zkugebni provoz ERP 1 més 14.7. 0! externi sluzby-
[Ta8] provoz ERP 1 den 11.8. 0% ‘
[T49] zahajeni provozu 1 der 11.8. 0! systémovy inte
[50 ] zavedeni IS Dimenze++ hotovo 0dny 12.8.0! 12.8. ‘

S eyo|id
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Resource Mame ‘Typ Popisek  |Inicialy | Skupina Mz, Units ‘ Std. Rate Ot Rate
materigiu
vedeni Pracovni W top 300% 0,00 Kihodina 0,00 K& hodin:
wedouci nakupu Pracovni W zam. 100% 150,00 Kéhoding . 200,00 K&hodin
pracovnici ndkupu Pracowni [ Tam. 400% 100,00 Kéhadina | 150,00 K& hodin:
vedauci wiroby Pracovni W zam. 100% 150,00 Kéhadina | 200,00 K& hodin
pracovnici viroby [Pracovni [4 Zam. 800% 100,00 Kéhoding | 150,00 KEhodin
vedouci ekon.odd Pracovni W Tam 100%. 150,00 Kéhoding . 200,00 K& hodin
pracovnici ekan.odd. Pracowni [ zam B00% 100,00 Ké&hadina | 150,00 K&hodin:
vedauci market.odd. Pracovni W zam 100% 150,00 Kéhadina | 200,00 K& hodin
pracovnici marketingu Pracovni 4] am BO0%: 100,00 Kéhoding . 150,00 Ké&modin
vedouci person.odd Pracovni W Tam 100%. 150,00 Kéhoding . 200,00 K& hodin
pracovnici person.odd Pracowni [ zam 300% 100,00 Ké&hadina | 150,00 K&hodin:
pracovnici [SAT Pracovni [ zam 800% 200,00 Kéhadina | 300,00 K&hodin
projektowy tym Pracovni 4] am 800% 0,00 Kéhoding 0,00 K&modir:
dodavatelzka firma hdateridlowy d outznure 0,00 Ké
zavedeni-siuZby Materidlovy z outsoure. 950 000,00 Ké
softwarova konfigurace Msteridlowy s outsourc. 30000,00 K
help desk ateridlowvy h outsoure. 0,00 K&
licence-ohchad hdateridlowy 1 = 1 190 000,00 Ké
licence-vyraka Materidlovy 1 S 850 000,00 Ké
systémovy integrator Pracovni s outsourc. 100% 800,00 Kihoding 0,00 K& hodin:
hardvrare ateridlowvy h HA 350 000,00 KE
pripajky, kabeldE hdateridlowy [ Ha 20 000,00 Ké
Eholtelé Pracovni 3 outsoure. 200% 0,00 Kéhadina 0,00 K&hodin
externi sufby-spréva systému histeridlowvy E outsoure. 0,00 Ké

B Microsoft Pr avedeni ERP.mpp.
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Prilohac. 9

Ukézka dialogového okna v IS Dimenze++
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Prilohac. 10

Uéetni koncepce DIMENZE++

Ucetni koncepce IS je zalozena na realném fungovéemnf kdy bézné nastavajicasové
nesoulady v zakladanych udajich, které jsoisppeny nekazni samotnych uzivateiekazn
partnerskych organizaci a obé@xistujicimi skuténostmi, které nejsou ovlivnitelné [27].

Zpracovani Uéetni problematiky klasickym aéetnictvim

Klasické &etnictvi sice poskytuje metody podchyceni takovyaitiivit a zajifuje, Ze
v sumarnich udajich za organizaci vykazugtini sestavyigsné vysledky, ale detailni rozt
jednotlivych aktivit firmy je nedrrné zkreslen a je tudiz jen obti& pouzitelny
v rozhodovacich procesech firmytilgadem komplikaci u klasickéhaétniho systému fize
byt pfijemka materidlu, na jejimz zakkagrijimame zbozi na sklad ve stanovenédécd?ro
zjisteni presnych internich informaci o finemim podilu mateélu na konkrétni zakaz
bychom ngli provadt piijem ve skuténych nékladech (tzn.cetre nakladi souvisejicicl
spotizenim zbozi). Problémem ovSem je, Ze v okamZikjmp materialu nemusime n
k dispozici faktury za dopravu dodaného materiale,@ijem musime festo fyzicky i detns
uskutenit. Dodaténé¢ obdrzené doklady, obsahujici naklady souvisejigho§zenim jiz
prijatého zbozi, nelzeifadit ndklado¥ ke zmigné gijemce anavysit tak vazeny gmer
nakladi pouze u zbozi, kterého se dodatenaklady tykaly.

Zpracovani ucetni problematiky v IS DIMENZE++

V informanim systému DIMENZE++ je problematikaainictvi zpracovavana s napro
odlisnym gistupem. B vytvéreni vizualni podoby dokladu vyttigsystém automaticky vazl
na @islusné Gty Ucetni osnovy, které pouze zaznamenavaji, na ktéef se bude diovat
castka danéradky dokladu, ale neni tim podchycena samoésika. Vytvéenim vizualn
podoby dokladu je automaticky definovan svazek w§kb vazeb, které spale¢ vytvareji
dynamicky spoj mezi dokladem a jehaiétni podobou. V okamziku pogdich znén ve
velikosti ¢astek naadcich dokladu je automaticky Zména i (Eetni podoba dokladu, coz
v klasickém getnim systému byldeSitelné pouze stornemiyidniho dokladu a zalozZen
dokladu nového. Dynamicky spoj mezi vizualni &etni podobou kazdéeho dokladu vy
velmi dobré pedpoklady i pro nasazeni inforgmho systému.

Vyhody pro nasazeni IS DIMENZE++

Zakladni podminkou nasazeni klasickych info¥meh systéma byva nastaveni aktu@ého
pocateiniho stavu zasob ke dni ostrého spotnformainiho systému. vodem je spravn
vypocet klouzavého vazenehotpnéru naklad, ktery se odviji od p@tetniho stavu zasol
Tato podminka byva vifpad firem s obrovskym sortimentem zasob ieoratelnou
prekazkou. Wetni stav zasob se zpravidla neshoduje s fyzickiavesn (opozéhé Getni
zpracovani doklad rozdily mezi mnozstvim v dokladech a skatevydanym nebo fijatym
mnoZstvim, nesoulady v ocen zasob). Vyjasini nesrovnalosti f¥e trvati nékolik tydnu,
ajelikoz se dje za plného provozu firmy, je takto zfigy stav o gkolik tydni opoZzdn za
stavem aktualnintimz je nepouzitelny pro nastaveni aktualninégpg&niho stavu zasob.
IS DIMENZE++ umo#uje diky dynamickému d&tnimu spoji manipulovat cenami né
f4dcich jednotlivych doklad Nasazeni inforniho systému tedy neni z hlediska nasta
pocatenich staw zasobcasow kritické, protoze neni touto podminkou vazano. iRbke
provede opozZthé nastaveni gateniho stavu zasobigpocita systém dynamicky klouza
vazeny pimér nakladi u vSech naslednych transakci charakteru vydejeeréht.
Dynamickym @etnim spojem je zaji&ha korektnost takového kroku i Zainiho hlediske
Z hlediska nastaveni pateiniho stavu &ttt podobnd omezeni ro¥h neplati.



Prilohac. 11
Softwaroveé pozadavky Server

Microsoft Windows NT Server 4.0 a vySSi (Window$@(2003)
MS SQL Server 2000

DalSi doporuweny software:

Produkty Microsoft BackOffice (fpadre Small Business Server pro spravu systému
aintegraci IS Dimenze++ s poStovnimi sluZzbamiMicrosoft Exchange Serve
Internet Information Server, Microsoft Proxy Seryer

Softwarové pozadavky Klient

Microsoft Windows 98 a vyssi (Me, NT, 2000, XP)
DalSi doporweny software: Produkty Microsoft Office

Hardwarové poZzadavky Server

Hardwarova konfigurace serveru souvisi s objemem zpcovavanych dat, ataké
s rozséhlosti instalace (p&iem klienti) a vyuZiti moduli IS Dimenze++.

NiZze uvedené pozadavky je nutno chapat jako mimimgto organizae s r@nim
p0ctem doklad nerfevysupmm 30 000.
Jeden nebo vice procesdtentium 4 nebo vyssi.

« Opera&ni panét RAM 256 MB.

« Diskovy subsystém SCSI ifjpadre IDE) minimalni diskovd kapacita d
datovych a funénich poZzadauvk rozlozena na 2 disky, dop@eno vice
diski/diskové pole.

+ CD ROM mechanika typu ISO 9660 nebo DVD mechanika.

« Zalohovaci ztizeni, nap. CD RW mechanika, paskovérizaeni dat min. 4GB.

« Jeden nebo vice teivych adaptér. ISDN adaptér dle standardu EurolS
piipadré externi nebo interni modem dle V.32 bis.

+ UPS - kapacita dle HW konfigurace serveru.

« MyS Microsoft kompatibilni

Hardwarové pozadavky Klient

Dle pou2|teho OS (viz manual OS-system requirements
Desktop PC.
« Opera&ni panét RAM 32 MB.
- Sitovy adaptér nebo modem podle dogeni V.32 bis fipadré ISDN adaptér.
« myS Microsoft kompatibilni.

Doporuéené servery:

Z&kladni server Pro vétsi firmy
PowerEdge 1800 PowerEdge 2800



