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Abstrakt

Ciel'om tejto diplomovej prace bolo zhrnut’ existujuce poznatky o Business Intelligence
a poukazat’ na prinosy, ktoré prindsa vyuzivanie aplikacii v spolo¢nosti. Tato praca preto
obsahuje teoretické vychodiska a praktické poznatky o Business Intelligence, pouzité
technologie a pristupy, ale aj navrh k jej zlepSeniu doplnené o komentére s odévodnenim.

Dalej je zmapovany prakticky priklad s vyuzitim BI néstrojov.

KPucové slova

Business Intelligence, Power B, dashboard, report, marketing, Lewinov model zmeny,
RIPRAN

Abstract

The aim of this diploma thesis is to summarize existing facts about Business Intelligence
and to point out the benefits of using those applications in the company. This thesis
therefore contains both theoretical and practical findings regarding Business Intelligence,
used technologies and attitudes, and also areas for improvement with suggested solutions.

Moreover, there is mapped a practical example with implementation of Bl tools.

Key words

Business Intelligence, Power BI, dashboard, report, marketing, The Lewin Model of
Change, RIPRAN
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UvVOD

V dnesnej informacnej a internetovej dobe je jedna z najdolezitejSich veci ako pre
spolocnost,, tak aj pre jednotlivea mat’ k dispozicii vzdy aktudlne, doveryhodné, detailné
a dostupné informdcie. AvSak ztohto dovodu, ze musia byt zaistené prave tieto
podmienky, méze vzniknut problém. Spolo¢nost’ a jej top management sa moze zle
rozhodovat’ na zaklade nedostatku informacii a tento omyl moéze mat’ tazké nasledky.

V najlepSom pripade sa moze jednat’ o Casové alebo financné naklady.

Prave tato problematika, ktort mézeme popisat’ ako ,,Business Intelligence* (BI),
slazi ako evolicia pre dne$né informaéné systémy v podnikoch adodava pre top
management spravne informacie a prehl'ady nie len o vlastnom podnikani, ale zohl'adfiuje
aj d’alsie faktory. Tie m6zu podnik nevidite'ne sustavne ovplyviiovat’ a to z dovodu, ze
bud’ k nim eSte neprislo alebo sa o nich nevedelo. Samotné Bl nie je zarukou uspechu, ale
je iba vel'mi schopny nastroj pre podporu rozhodovania pre internych analytikov, ktorym
pomaha tvorit’ reporty, predpovede o budiicom vyvoji. Tie su nasledne reprezentované
vedeniu, ktoré podl'a tychto vysledkov bude urcovat’ kratkodobé alebo dlhodobé ciele ¢i

stratégiu.
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VYMEDZENIE PROBLEMU A CIELE PRACE

Spolo¢nost HARTMANN-RICO a.s. patri k najvyznamnejSim vyrobcom
a distributorom  zdravotnickych prostriedkov a hygienickych vyrobkov v Ceskej
republike. Diplomova praca sa zaobera navrhom nového systému segmentacie
zakaznikov pre spolo¢nost. Na tento systém vplyva vela faktorov, ¢i uz z prostredia
firmy, ekonomiky alebo jeho okolia. Zakladnou chybou je neuvedomovanie si prepojenia

s tymito faktormi. To mé velky vplyv strategické rozhodovanie podniku.

Ciel'om tejto diplomovej prace je analyza sti¢asného stavu segmentacie zakaznikov
s cielom implementovat’ nastroje a metody Business Intelligence pri procese analyzy dat
0 zdkaznikoch, ato data mining, proces ETL, reporting ¢i vizualizicia dat. Taktiez
vyuzitie Statistickych metdd, ako stredna hodnota, rozptyl a smerodajna odchylka, pri
uréovani rozhrania segmentu zakaznikov. Na zdklade identifik4cie kritickych oblasti
a teoretickych znalosti sformulovat’ navrh rieSenia nového systému segmentu
zakaznikov. Systém budu vyuzivat’ prioritne obchodny zastupcovia spolo¢nosti a rozny
zainteresovani zamestnanci. Preto by mal byt’ systém prehl’adny, nenaro¢ny a spol'ahlivy.
Pri splneni poZiadaviek, systém bude viest' k efektivnemu rozhodovaniu a zniZenia

nakladov spolo¢nosti.

Teoretickd Cast’ prace sa zaobera popisom Business Intelligence, jeho fungovania,
nastrojov a architektury, a prepojenie slogikou marketingom. Taktiez st popisané
Statistické metody avypocty. V analytickej casti bude predstavena spolo¢nost
HARTMANN-RICO a.s. ana zédklade vlastnych znalosti bude analyzovany systém
fungovania segmentacie zdkaznikov. Vystupom tejto analyzy bude identifikovany
problém sucasného systému, ktory bude sluzit’ ako vstup v d’alSej Casti prace, na ktora
bude nadvézovat. V poslednej Casti diplomovej prace bude navrh vlastného rieSenia
problému, ktoré implementujeme do prostredia firmy. Sucast’ou diplomovej prace bude

aj ekonomické zhodnotenie.
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1 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

V tejto kapitole budi popisané zakladné teoretické poznatky tykajice sa Business
Intelligence a analyzy dat. Teoretické vychodiska st rozdelené do zakladnych kapitol —

Bl a Marketing, na ktorych bude diplomova praca zalozena.

1.1 Business Intelligence

Business Intelligence (BI) sa zaobera analyzou dat, na zaklade ktorej poskytuje
vedlicim pracovnikom nastroje a postupy K pochopeniu obsahu dat a ich vyuzitie pre
podporu rozhodovania. Ide o uceleny a efektivny pristup k praci s datami spracovanymi
Vv organizacii, ktoré maju vplyv na strategické rozhodnutia a tym aj na kvalitu celej

spolo¢nosti [1].

Z informac¢ného hl'adiska BI chapeme ako technické zabezpecenie procesov, metod
a nastrojov. Tento termin bol prvykrat zavedeny v roku 1989 Howardom Dresnerom:
»Business Intelligence je mnozZina konceptov a metodik, ktoré zlepsuju rozhodovaci
proces za pouzitia metrik, alebo systémov zaloZenych na metrikach. Ucelom procesu je
konvertovat vel'ke objemy dat na poznatky, ktoré su potrebné pre koncovych pouzivatelov.
Tieto poznatky potom mozeme efektivne pouzit napriklad v procese rozhodovania a mozu

tvorit vel'mi vyznamnu konkurencnu vyhodu * [2, s. 9].

Business Intelligence predstavuje komplex pristupov a aplikécii IS/ ICT, ktoré
takmer vyhradne podporujt analytické, planovacie a rozhodovacie ¢innosti organizacii,
ktoré si postavené na principe multidimenzionality. Tym rozumieme moZnost’ pozerat

na realitu z niekol’kych moznych uhlov [2].

Na zaklade BI vznikaji ManazZérske informacné systémy, ktoré sltizia pre
podporu vrcholového a operativneho rozhodovania v podobe zjednotenych, predmetovo
orientovanych databaz navrhnutych na tento ucel, alebo zabezpecenie jednoduchych

analyz uskuto¢niovanych v databazach transak¢énych systémov [3].
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1.2 Architektura BI

Zovseobecneny koncept architektiry BI sa sklad4 z niekol’kych vrstiev a zahrnuje

aj zdrojové systémy a koncovych uzivatel'ov [4].

Koncovi uzivatelé T 1778 T, | 1
feseni Llhmcement LAH"::,V'“ i oo;a&:_&:y Dalsi
g Naéstroje pro koncové uzivatele M
F EIS, Analytické 1 l
Infranet monitoring nastroje Dalsi ' )
; - = ,
° — D
= =
2 { Analytické komponenty *
g Reporting OLAP Data Mining '
Komponenty | &= | (81 ;)
Business 8 e —— - \
Kiaenoe g (¢ Databazové komponenty ) é. g ‘
I N | S
) Datovy Datové Operativni Dokasné ] i1 1 | g
° sklad Irziste Gloziste uloziste | | | &
g R — _4 E g §
O Komponenty datové transformace ) g g
ETL EAl |
| ! J |
e ——— =
Zdrojové systémy Externi
LEU e e

Obecné technologie
pro praci s daty

Obrazok 1 - Architektura BI
(Zdroj 4)

1.2.1 Zdrojové systémy

TaktieZ nazyvané aj produkéné alebo operativne databazy aplikacii, védc¢Sinou
transakéného charakteru, z ktorych BI aplikacie ziskavaju data. NajcastejSie su to
databazy aplikacii ERP, SCM, CRM, realizované na r6znych datab4dzovych systémoch,
ako su napriklad Oracle alebo MS SQL. Zdrojom dat mozu byt aj malé databazy typu
MS Access, data zo suboru Excel alebo Struktiirované textové stibory. Zdrojom pre Bl
aplikacie mozu byt’ aj externé databazy (databazy Statistickych uradov alebo analytickych

podnikov) [4].
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RieSenim BI je zaistit’ analyzu tychto dat z pohladu potrieb firmy. Vyznamnym
faktorom, ktory ovplyviuje uroven a vyuzite'nost’ BI aplikacii, je kvalita dat zdrojovych

databaz [5].

1.2.2 Komponenty datovej transformacie

e ETL (Extract, Transform, Loading)

Je najvyznamnejsou sucastou celého Bl rieSenia. Jeho ulohou je data zo zdrojovych
databaz vybrat’ (Extract), upravit’ ich do pozadovanej formy a usporiadania (Transform)
a nahrat’ ich do Specifickych datovych struktar, alternativne do datovych schém datového
skladu alebo trhu (Load). Prave ETL proces je asovo aj finan¢ne najnaro¢nejsi a obvykle

znamena zhruba 60% vynalozenych pracovnych kapacit [5].

e EAI (Enterprise Application Integration)

Nastroje EAI zabezpecuju integraciu medzi nesurodymi podnikovymi aplikdciami

a systémami. Na rozdiel od nastrojov ETL pracuji v redlnom case [5].

1.2.3 Databazové komponenty

e Datovy sklad (Data Warehouse)

Détovy sklad je zékladny prvok v rieSeni BI, v ktorom su ulozené vel'ké objemy
dam na zaklade definovanych pravidiel. Predstavuje centralny systém, ktory v urcitych
intervaloch zbiera udaje z internych a externych zdrojov, spracovéava ich a vytvara medzi

nimi vzt'ahy [6].

Obsahuje subjektovo orientované, nemenné data vacSinou historického charakteru,

ktoré maju za ilohu odpovedat’ na rozsiahle dotazy [6].

e Datové trhy (Data Market)

Datové trhy sa pouzivaju v pripade, Ze podnik nemd zavedeny centralizovany
datovy sklad. Zpravidla obsahuji podmnozinu tabuliek z databaze alebo su
zjednodusSenou verziou datového skladu, ktora je zamerana na konkrétnu oblast’ zaujmu

v podniku. [5], [6].
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e Operativne ulozisko (Operation Data Store)

Do operativnych datovych ulozisk sa ukladaji agregované data z transakénych
databazy alebo rozne ciselniky. Taktiez moéze sluzit' pre podporu komunikacie so

zakaznikom [1], [5].

e Dodasnv sklad (Data Staging Areas)

Docasné ulozisko sluzi pre prevod dat medzi datovym skladom a produkénymi
databdzami alebo systémami, ktoré pracuji na inom ako databdzovom formate dat.

Obsahuje iba aktualne a po ich spracovani sa zo skladu odstrania [1].
1.2.4 Analytické komponenty
e Reporting

Reporting mozeme definovat ako automaticky podnikovy proces alebo
funkcionalita, ktora poskytuje dotazované informacie. Sluzi ako jedna z hlavnych podpor
vedenia spolo¢nosti k efektivnemu riadeniu podniku. RozliSujeme Standardny reporting
(vyuziva predpripravené dotazy a pravidelne sa opakuje v ur¢itych intervaloch) a ad-hoc

(jednorazové, $pecifické dotazy explicitne vytvorené uzivatelom) [7].

e OLTP

On-line Transactional Processing je technoldgia primérne uréené pre obstaranie dat,
zamerané na vstup dat (db normalizovand v 3.NF, velky pocet tabuliek a vztahov), data
su obstardvané v realnom case asystémy su zatazované kontinudlne. Uzivatelia
prevadzaju rovnaké dotazy niekedy aj niekolkokrat za den, nemoZzu ich upravit’ pre
vlastni potrebu. Ich praca neznizuje vykon systému a reporty st predstavované

predpripravenym zoznamom z databazy [9].

e OLAP

On-line Analytical Processing je technoldgia uloZenia dat v databazy, ktora
umoziuje usporiadat’ velké objemy dat tak, aby bola pristupna a zrozumitelna
uzivatelom zaoberajucim sa BIl. Ide o viacrozmerny pamitovy priestor, ktorého
jednotlivé dimenzie sl naplnené predspracovanymi a agregovanymi datami. Sklada sa

Z denormalizovanych tabuliek, viac indexov, je mozna aj duplicita dat, aktualizacia sa
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vykonava periodicky a zat'azenie systému je narazové a nepravidelné. Takéto Struktury

sa nazyvaju OLAP kocky. [9] OLAP kocky sa skladaju z:
Tabulky faktov — obsahuju vel'ké mnozstvo readlnych meratel'nych udajov.

Tabulky dimenzii — popisuju data v tabul’kéach faktov a vytvaraju ich hierarchické

usporiadanie [7].

o e
Measures

Obrazok 2 - OLAP kocka
(zdroj: 7)

Tieto tabul’ky mo6Zzu mat’ roézne usporiadania. Schéma hviezdy obsahuje jednu
tabul’ku faktov, ktord je priamo spojena s tabulkami dimenzii, medzi ktorymi nie je
ziadne spojenie. Schéma vlocky sa sklada z jednej tabul'ky faktov a dvoma alebo viac
tabul’kami dimenzii, medzi ktorymi existuje prepojenie a schéma sthvezdie, ktoré

obsahuje viac ako jednu tabulku faktov [7].
e Data Mining

Dolovanie dat je proces analyzy dat zrdoznych perspektiv aich premena na
vyuziteIné informdcie. Je zaloZené na mnoZstve matematickych a Statistickych metod ale
taktiez vyuziva metody a principy ako rozhodovacie stromy, neuronové siete, clustering

¢i regresiu [6], [9].

1.25 Koncové nastroje

Prezenta¢na vrstva (nastroje pre koncového uzivatel'a) zaistujica komunikéciu
koncovych uzivatelov s komponentami rieSenia BI, v prvom rade zber poZiadaviek na

analytické operacie a nasledne prezentacia vysledku [5].
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1.2.6 Datova kvalita a metadata

Prioritnou tlohou uspesného fungovania celého BI rieSenia je zaistenie kvalitného
obsahu dat. Nastroje zaoberajuce sa spracovanim dat maju za ciel’ zaistit’ ich presnost,

uplnost’, konzistenciu, véasnost’, unikatnost’ a pristupnost’ [8].

Nastroje pre spravu metadat ziskali na dolezitosti az s implementaciou rieseni BI.
Metadata st definované ako data o datach, a v tejto stvislosti sluzia pre dokumentaciu
konkrétnych implementacii informacnych systémov podniku. Metadata s teda opisom
vSetkych informac¢nych systémov aj ich jednotlivych cCasti. Z pohladu rieSenia BI
zahfnaju najmi datové modely, popisy funkcii, business a transformaénych pravidiel,

reportov ¢i poziadaviek na reporty a pod [10].

1.3 Big Data

Big Data je termin popisujuci bud’ vlastnost’ samotnych dat, alebo technologiu,
ktora zefektivni spracovanie a analyzu. VSeobecne teda v sebe zahriiuje nastroje
a postupy pre pracu s datovymi objemami tak rozsiahlymi akomplexnymi, ze pri
ukladani, spracovani a analyze nie je mozné pouzivat’ tradicné databazové a analytické
nastroje. Big Data s definované troma hlavnymi znakmi a to objem (volume), rychlost’

(velocity) a variabilita (variety) [11].

V Big Data IT vytvara platformu pre tvorivé a neStandardné datové analyzy pre
hl'adanie zaujimavych auZito¢nych vztahoch v datach sTubovolnou Struktirou.
Nemozno povedat’, ktory pristup je lepsi a ktory je hor$i a to z toho dovodu, Ze sa oba
zameriavaji na rozdielnu problematiku a vzajomne sa dopliaju. Hlavnym rozdielom
medzi Big Data a Bl je v otazkach, na ktoré sa dany pristup snazi odpovedat’. Pre BI su
typické konkrétne otazky ako ,Co?¢,  Kde?* a , Kolko? (napr.: Kol'ko robia nase
vynosy? Alebo Kde su vynosy najvyssie?). Big Data prave hl'adaji odpoved’ na otazky

ako ,,Preco?* a ,,Ako?* (napr.: Ako spotrebitelia vnimaji nas produkt?) [11].
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1.4 Marketing

, Marketing definujeme ako spolocensky a manazérsky proces, ktorého
prostrednictvom dokadzu jednotlivci ¢i skupiny uspokojovat’ svoje potreby v procese
vyroby a zmeny produktov a hodnaot“ [12, s. 39].

,,Cielom marketingu je poznat a pochopit’ zakaznika natolko dobre, aby mu

vyrobok alebo sluzba bola usitd ako na mieru a preddvala sa mama* [13, s. 44].

1.41 Marketingova stratégia

Stratégia povodne znamenala viest' vojnu a vojenské operacie tak, aby bolo
dosiahnuté vitazstvo. V sti¢asnej dobe pod tymto pojmom rozumieme riadit’ ¢innost’
podniku, resp. kolektiv I'udi spdsobom, ktorym ma byt splnenie vytycenych cielov.
Strategickym planovanim sa zaoberda vrcholovy management podniku. Formuluje
dlhodobé — strategické ciele a hl'add postupy — stratégiu, ako ich dosiahnut’. V stvislosti
S pojmom stratégia je potrebné objasnit’ rozdiel vo vyzname pojmov stratégia a taktika.
Stratégia odpoveda na otazku ,,akym spdsobom, postupom, chceme ciele dosiahnut’,*

taktika stanovi konkrétne kroky ,,ako ho budeme dosahovat™ [24].

Marketingova stratégia tvori jednu Cast’ podnikovej stratégie a je rozhodujicou
funk¢énou stratégiou. V nasledujicom obrazku st predstavené faktory, ktoré ovplyviiuji

marketingovu stratégiu podniku [24].
Demograficko-ekologické prostredie Technicko-prirodné prostredie

Dodévatelia Distribuéné kanaly

/ Cielovi \
spotrebi
Marketingova kontrola \te_lia/ Marketingové planovanie

Marketingova implementacia

Marketingova analyza

Konkurenti Verejnost’

Politicko-legislativne prostredie Socialno-kultiirne prostredie

Obriazok 3 - Marketingova stratégia
(Zdroj: vlastna tvorba)
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Kazdy podnik pdsobi v inych socidlno-ekonomickych podmienkach, ma svoje
poslanie, viziu a ciel. Preto musi mat’ svoju marketingovu stratégiu. To znamena, Ze
marketingovych stratégii je mnoho. V zndmych literatirach sa uvadzaji zhodne tri

zékladné, najznamejsie a najrozsirenejsie a to:

e Stratégia minimalnych nakladov predstavuje snahu o minimalne néklady
vyroby aj distribucie. Mdze sa ale stat’, Zze na trhu sa objavi podnik, ktory
dokaze identicky vyrobok vyrabat’ a predavat’ s eSte niz§imi nakladmi.

o Stratégia diferenciacie produktu je snaha podniku o vyrobu c¢o
najkvalitnejSieho, najvykonnejSieho produktu, teda v podnikatel'skej
koncepcii podniku ma prvoradu tlohu koncentracia na vlastny produkt.

e Stratégia trhovej orientacie znamenad, Ze podnik sa neusiluje o ovladnutie

celého trhu, ale sa sustredi na jeden alebo viac malych segmentov trhu [24].

Kvalitne vypracovana marketingova stratégia nema uspech dovtedy, kym podnik
nema vytvorené podmienky pre jej realizaciu. Jednou z tychto podmienok je troven
strategického planovania. Tento strategicky plan vytvara podmienky pre d’alSie plany —
rocné aj dlhodobé. Strucne predstavuje strategické planovanie tento postup: definovanie
poslania — stanovenie podnikatel'skych cielov — tvorba podnikatel'ského portfolia —

marketingovy plan a d’alSie operativne stratégie [24].

1.5 Segmentacia, targeting, positioning - vSeobecne

Trhy rozdel'ujeme na skupiny zakaznikov — je to ¢lenenie trhu — segmentacia, ich
vyber, teda vyber skupin zdkaznikov ktorym podnik bude poskytovat urcity druh vyrobku
alebo sluzieb sa nazyva vyber cielového trhu — targeting, a spdsob vytvorenia
marketingovej ponuky, Kktora oslovi skupinu vybranych zakaznikov nazyvame

positioning [25].

Pri podrobnom $tudiu marketingu sa dozvieme, Ze pocas svojho vyvoja tento presiel

troma etapami:

1. Masovy marketing predstavuje marketing dopytu. Podnik vyraba jeden
produkt a nim uspokojuje masovy trh, predpoklada, Ze tento trh je homogénny

a usiluje sa o ziskanie vSetkych kupujucich.
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2. Marketing réznorodych produktov predpokladd, ze podnik vyraba niekol'’ko
produktov, ktoré maju rézne vlastnosti, kvalitu, velkost’,... Cielom je rozsirit
trhovu ponuku a odlisit’ sa od konkurencie. Podnik si uvedomuje, Ze trh nie je
homogénny.

3. Cieleny marketing znamenda, ze podnik sa zameriava na jeden alebo viac
cielovych trhov a rozoznava rozne trhové segmenty. Moze vyrabat aj produkty
a rozvijat vyrobné programy, ktoré su prisposobené pre konkrétneho
spotrebitel'a. A prave realizacia cieleného marketingu vyzaduje, ako to hovori
Kotler a Armstrong: a. segmentovat’ trh, teda rozdelit ho na tzv. trhové
segmenty, ktoré st jeho homogénnymi Castami a tieto sa stant pre podnik

cielovym trhom, b. definovat’ ciel'ovy trh, c. vybrat’ trhovu poziciu na cielovom

trhu [25], [26].

1.5.1 Segmentacia trhu - segmenting

Pri segmentacii neexistuje definované konkrétne kritérium, podl'a ktorého by mal
podnik postupovat. Vo vSeobecnosti segment predstavuje cast’ trhu, ktort tvoria
spotrebitelia majici podobné vlastnosti, spotrebitel'ské spravanie a nakupné

rozhodovanie na danom trhu [26].

Pozname dva zakladné pristupy, ktoré sa pouZzivaju pri segmentacii, a to:

. segmentaciu a posteriori, ktord stanovuje kritéria na zaklade minulého
spravania,
o segmenticiu a priori, kde st vybrané kritéria, ktoré umoziuji vytvorit’

homogénne skupiny a d’alej analyzovat’ rozdiely v ich spravani [26].
Pre definovanie stratégie segmentacie je nevyhnutné dodrzat’ tieto etapy:

e definovat celkovy trh,

e identifikovat’ dostatocne vel’ké homogénne skupiny spotrebitel’'ov,

e urcit profil segmentov,

e vykonat analyzu velkosti segmentov trhu,

e vypracovat’ marketingovy mix schopny reagovat’ na Specifické potreby

cielené¢ho segmentu,

22



e a v pripade velkého poctu spajat’ cielové trhové segmenty na zaklade

marketingu firmy [25].

Proces delenia trhu - segmentacia — rozdel'uje trh na homogénne skupiny podl'a
zvolenych kritérii. V literatirach sa uvadzaju Styri typy kritérii segmentacie: geografické,

demografické, psychografické spravanie [25].

1.5.2 Vyber ciePového trhu- targeting

Definovanie predstavuje druhy krok pri vybere cielového trhového segmentu. Pri

jeho vybere si podnik moze vybrat’ jeden z piatich moznych pristupov, a to:

e sustredenie sa na jeden segment,

e vyberovu Specializiciu,

e produktovu Specializaciu,

e trhovu Specializaciu,

e pokrytie celého trhu a to troma hlavnymi sposobmi: nediferencovanym,

diferencovanym a koncentrovanym marketingom [24].

1.5.3 Positioning

Positioning ako nastroj na ziskanie konkuren¢nej vyhody znamené vybrat’ trhova
poziciu na cielovom trhu. Znamena to prehodnotit’ postavenie podniku a jeho ponuky vo
vzt'ahu ku konkurencii na cielovom trhu a nasledne vypracovat’ Specificky marketingovy
mix. Znamena tiez snahu vyrobcu o to, aby si spotrebitel’ ulozil do paméite vyhody a
nevyhody urcitej znacky a jej odliSnosti oproti inym znackam. Stratégia trhovej pozicie

obsahuje dva aspekty:

1. identifikéciu, teda urcenie kategorie produktov, ku ktorym dany produkt chceme

zaradit’,

2. diferenciéciu, t.j. dat’ produktu dopredu konkuren¢nt vyhodu, ktora umozni jeho

odlisenie od produktov konkurencie [25].
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1.6 Marketing a Bl

Business intelligence vd’aka analyze dat vztahujucej sa k zakaznikovi, uzko
suvisi s marketingom. Vysledky Bl analyz st pre podnik a jeho marketingové oddelenie
idedlnou referenciou. Vd’aka nim mozno porozumiet’ zakaznickym potrebam,

monitorovat’ dopyt po jednotlivych produktoch a tvorit’ efektivnu marketingova kampan

[14], [17].

Nastroje Bl vSak poskytuji manazérom podporu aj Vv SirSej sfére marketingového
rozvoja. Typickymi poziadavkami stredného a vrcholového manaZzmentu st odpovede

na otazky typu:

* Mz pri zvySovani investicnych nakladov vzniknit’ nova pobocka vo vybranom
regione alebo ma byt rozsirena sii¢asnad pobocka?

» Ako vyzeral vyvoj ndkupu konkrétnej skupiny tovaru za urcité obdobie a aké
mnozstvo nadobudnutého tovaru bolo nasledne efektivne vyuzité?

= Pocas ktorych kvartalov kalendarneho obdobia bola najvyssia miera predaja
konkrétnych produktov a aka skupina zakaznikov nakupuje tieto produkty
najviac?

* Do akej miery su zakaznici spokojni s poskytovanymi sluzbami a ako sa ¢o
najefektivnejSie prisposobit’ vyvojovym trendom spojenymi s poziadavkami

zakaznikov [14], [17]?

1.6.1 Komunikaé¢né kanaly

Komunikaé¢ny kandl a médium ovplyviluju prijatie a osvojenie si spravy. Aby bola
sprava ¢o najpresnejsie a najefektivnejSie odoslana prijemcovi, je potrebné vybrat’ vhodné
nadlinkové (Above The Line) a podlinkové (Below The Line) aktivity.

Medzi zlozky ATL komunikacie napriklad patri televizna reklama, televizny

sponzoring relédcii alebo zvucdiek, inzercia v tlaci, spoty v radiu, internetovéa reklama,

outdoorova reklama [12].

V ramci BTL komunikdacie rozoznavame podporu predaja, osobny predaj, eventy a

sponzoring, POS a POP materialy, public relations [12].
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Pokial’ podnik chce zasiahnut’ vel’ké mnozstvo potencidlnych zadkaznikov a zaroven
u nich vybudovat’ urcité¢ povedomie a sktisenost’ s jeho produktmi alebo sluzbami musi

kombinovat’ nadlinkové aj podlinkové aktivity [12], [13].

1.7 Vizualizacia dat

Vizualizacia ma sluzit” ¢loveku, ma mu pomdct” zorientovat” sa v komplexnych
informdciach, odhalit” dodlezité udaje, pochopit” spravu, ktori znazornenie predava. Pri
vytvarani grafickej reprezentacie su preto potrebné zakladné poznatky o tom, ako ¢lovek

prijima vizualne informacie, ako ich vnima, vedome a podvedome spracovava [15].

Vizualizécia by mala predavat” informacie efektivne. Grafické zndzornenie musi
zodpovedat” cielom projektu — ¢i uz je ucelom vzdelavanie, propagacia informacii, alebo
je vizualizacia nastrojom, ktory ¢lovek pouziva pri praci a rozhodovani — kazdy z tychto
zamerov vyzaduje mierne odliSny pristup k tvorbe reprezentacie. Pri vol'be obrazového
znazornenia je vhodné vychadzat” z teorie vizualnej komunikécie — zésad grafického

designu, typografie, tedrie farieb, Stylizacie informacii a vztahov [15].

1.7.1  Proces vytvarania vizualizacie

Samotny proces vizualizdcie pozostdva z dvoch hlavnych fadz — ziskania a
spracovania dat a tvorby interaktivnej vizualnej reprezentacie. Tento postup rozdelil B.

Fry do siedmich krokov:

e ziskanie dat (Aquire): Preberanie dat zo zdroja, ktorym méze byt’ stbor
(umiestneny na lokalnom disku alebo na sieti), databaza, webova stranka
a podobne,

e triedenie dat (Parse): Prisposobenie Struktury dat, aby zodpovedala cielu
vizualizacie, rozdelenie dat do kategorii, konverzia datovych typov,

o filtrovanie dat (Filter): Odstranovanie nadbyto¢nych udajov, normalizacia
dat,

e dolovanie znalosti (Mine): Vyuzitie metdd matematickej Statistiky a h’
Ibkovej analy- zy dat kvoli odhaleniu vzorcov v datach a matematického
kontextu,

e reprezentacia (Represent): Vol'ba vhodnej vizualnej reprezentacie pre data,
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e zjemmovanie (Refine): Vyuzitie poznatkov vizudlnej komunikacie pri
upravach a zlepSovani grafického vystupu, vystavbe hierarchie, pridavani
detailov,

e interakcia (Interact): Doplnenie metod pre manipulaciu s vizualizaciou,
aby uzivatel’ mohol s vystupom pracovat’ (priblizovanie a odd’al’ovanie,

nastavenie zorného uhla, zobrazovanie detailov, vyber podmnoziny dat a

podobne) [15].

Ziskanie Triedenie Filtrovanie Dolovanie

. ) ) , Reprezentécia Zjemnovanie Interakcia
dat dat dat znalosti

Obrazok 4 — Proces vizualizacie
(Zdroj: 15)

Proces vyvoja vizualizacie je iterativny. Jednotlivé kroky na seba nenadvizuja vzdy
sekvenéne. Casto vysledok jednej fazy prinesie informacie, ktoré ovplyvnia rozhodnutia
urobené v predchadzajucich krokoch. Tieto informacie je nutné zohladnit’ a vratit’ sa k

predoslym etapam procesu [15].

1.8 Nastroje BI
Tato diplomova praca bude pracovat’ s BI nastrojmi, a to Power Bl od spolo¢nosti
Microsoft s prepojenim Statistického programu a jazyka R.
1.8.1 Power BI

Power BI je produktom spolo¢nosti Microsoft. Bol uvedeny na trh v roku 2015 a
ide o stibor analytickych nastrojov sluZiaci na analyzu dat, prevadzanie interaktivnych

datovych vizualizacii a zdiel'anie vysledkov [16].

26



m Power Bl

Obrazok 5 - Logo
(Zdroj: 16)

Power BI vznikol na zaklade rozsirenia programov Microsoft Excel: Power Query,
Power Pivot, Power View, a SQL Server, SQL Server Integration Services (SSIS) , SQL
Server Reporting Services (SSRS) a SQL Server Analysis Services (SSAS) [16].

Produkty Power BI:

e Power Bl Desktop — desktop verzia produktu, slazi najmd na analyzu
a vizualizaciu dat, vytvaranie reportov a dashboardov.

e Power Bl Service — cloud verzia, software ako sluzba (SaaS).

e Power Bl Mobile — mobilna verzia, aplikacia umoznuje pristupovat’ k reportom
kedykol'vek a odkialkol'vek.

e Power Bl Gateway — pomocou Power Bl Gateway mo6zu pouzivatelia pripojit’
svoje on-premise datové zdroje, napriklad databazu SSAS. Ma jednoduchy
pristup pouZivatel'ov ku konkrétnym datam, daju sa naplanovat’ aktualizacie dat

alebo zivé pripojenia [16].
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Obrazok 6 - Pohl’ad nad pracou Power Bl
(Zdroj: 18)

Pri praci s Power Bl sa vyuZziva jazyk DAX (Data Analysis Expressions) pre tvorbu
vzorcov, ktory umoznuje pouzivatelovi tvorit’ vlastné vypocty. Obsahuje funkcie
navrhnuté pre pracu s relaénymi datami a pre vykonavanie dynamickych agregacii [16].

1.8.2 Cloud

Power BI je cloudové BI rieSenie a nie je mozné ho prevadzkovat na serveri
V podniku. Jedinou moZnost'ou ako ho vyuZzivat na vlastnom pocitaci Power BI Desktop,
ktora je urend pre individualne vyuZzitie, pripadne tvorbu reportov a nasledne

publikovanie na cloud [19].

1.9 Statistické analyzy
Tato diplomova praca pracuje aj so Statistickymi vypoctami, ktoré ziskame

pomocou programu a jazyka R.

1.9.1 Programovaci jazyk R
R je rozsireny Statisticky softvér, ktory slazi pre Statistické vypoéty aich

vizualizaciu.
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Obrazok 7 - Logo
(Zdroj: 20)

Jadro R je interpretovany programovaci jazyk, ktory umoziuje vetvenie a
opakovanie, modularne programovanie pomocou funkcii a vel'ké mnozstvo Statistickych
postupov ako napriklad linearne a zovSeobecnené linearne modely, nelinearne regresné
modely, analyza casovych radov, klasické parametrické a neparametrické testy,

zhlukovanie a vyhladzovania, atd’. [20].

Pomocou program R vypocitame nasledujice Statistické hodnoty.

Aritmeticky priemer je strednd hodnota, ktord& sa vpraxi vyuziva
najviac. Aritmeticky priemer je si¢tom vSetkych hodnét vydelenych ich poctom. Vsetky

hodnoty vo vypocte maji rovnakt dolezitost’. Vypocitame pomocou vzorca:

_ 12 Tt Tt oy
r = — Tr; =
n < n
=1

kde n je rozsah celého suboru a Xi, ..., X st hodnoty [21].

Rozptyl udava, ako moc st hodnoty rozptylené okolo priemeru. Nazyva sa aj
variacia alebo strednd kvadratickd odchylka. Pocita sa ako priemer druhych mocnin

vzdialenosti od priemeru. Vypoc¢itame pomocou vzorca:

kde N je rozsah stboru, xi su hodnoty zo stiboru a X je priemer hodnot zo suboru

[21].
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Smerodajna odchylka ukazuje, do akej miery st jednotlivé hodnoty okolo stredne;j
hodnoty. Cim je smerodajna odchylka mensia, tym bliZsie st hodnoty okolo strednej
hodnoty. Naopak, vicsia smerodajna odchylka hovori o tom, Ze hodnoty st vyraznejSie

odklonené od strednej hodnoty. Vypocitame ju ako odmocninu z rozptylu:

N
1

0:¢EZ(%_E)2

i=1

kde N je rozsah suboru, xi st hodnoty zo stiboru a X je priemer hodnét zo stiboru

[21].

Kvantil Xq je hodnota, pod ktorou lezi definovana ¢ast’ idajov. Hladina q urcuje

relativny podiel dat, ktoré sa nachadzaji pod kvantilom xq, kde 0 < q <1 [21].

Median predstavuje najpouzivanejsi kvantil, ktory rozdel'uje usporiadany subor
hodnét na dve Casti. Oznacujeme Qops. Plati, Ze najmenej 50% hodnot je nizsich alebo sa

rovna a najmenej 50% hodnot je vyssich alebo sa rovna medianu [21].

Percentil patri tieZ medzi kvantily a rozdel'uje siibor na stotiny. Ako k-ty percentil

oznacujeme Qw100 [21].

1.10 Lewinov model zmeny

Patri medzi najzndmejSie modely zmien v organizacii. Je to model riadenej zmeny
vo firme, ktory prevedenie kazdej zmeny rozdel'uje do troch faz, pricom kazda z faz

obsahuje niekol’ko etép:

e Faza rozmrazenia

o analyza

o tvorba modelu

o urcenie agenta zmeny

o urcenie interven¢nych oblasti vo firme
e Faza zmeny

o uskutocnenie vlastnej zmeny (intervencia do systému)
e Faza zamrazenia

o zamrazenie vysledkov zmeny (ak su vysledky uspokojivé) [29].
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V prvom kroku je vhodné ujasnit’ si niekol’ko bodov a odpovedat’ na otdzky, ktoré
koresponduji s celkovym zmenovym riadenim, ktory je realizovany pomocou

Lewinovho modelu. Zmena pomocou Lewinovho modelu mé nasledujacu schému:

Realizacia
. zmeny, -
Sily, o ) - r)y
inicializujuce Nositel’ zmeny. Intervencnd 02 Zhodnotenie
zmenu, > kT0? ’ e | ™ ako? ]
Co? '
Operacné
> metody, r
AKO?

Obrazok 8 - Lewinov model zmeny
(Zdroj: 29)

Analyza situacie

Prvym krokom v procese riadenej zmeny musi byt’ rozhodnutie, ¢i je nutné previest’
planovantl zmenu alebo nie. Toto rozhodnutie zavisi od vysledkov analyzy sledovane;j
firmy. Musime analyzovat’ slabiny a hrozby, s ktorymi sa firma stretava a ktoré moézu

ovplyvnit’ cely proces. Sti¢asne s touto analyzou prebieha aj analyza rizik [29].
Identifikacia agenta zmeny

Po prevedeni analyz mdzeme pristipit’ k identifikdcie agenta zmeny, ktory je
nositelom a realizatorom celého procesu. Moze to byt jednotlivec alebo skupina
zamestnancov (interni aj externi) [29].

Identifikacia interven¢nych oblasti

V tomto kroku identifikujeme oblasti, v ktorych bude prevadzana intervencia
a Specifikujeme tieto intervencie — zasahy. Mozu byt smerované do tychto oblasti: 'udské
zdroje aich riadenie, organiza¢na Struktira firmy, technolégie firmy (z hladiska

produktu, sluzby a d’al$ich doplnkovych sluzieb), komunika¢né procesy firmy, atd’. [29].
Intervencia — vlastna zmena

V technokratickom pojati modelu planovanej zmeny chapeme projekt, ktory je

tvoreny suborom na sebe nadvizujucich Cinnosti. Tieto ¢innosti musia nasledovat
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v predom stanovenom technologickom a organizacnom slede. K tomuto zobrazeniu

vyuzijeme model sietového grafu [29].

1.10.1 Sietovy graf

Sluzi na Casové planovanie projektu. Obsahuje informécie o tom, v akych ¢asovych

sledoch budu casti projektu prebiehat’. Je to metoda kritickej cesty CPM (Critical Path

Method) a PERT (Program Evaluation and Review Technique) Obe tieto metody

dovol'uju flexibilni Gdrzbu harmonogramu aj Vv takom pripade, ak v jednej z ¢innosti

nastane zmena [27], [28].

Zakladom je zistit’ casovy rozvrh aktivit projektu. Vypocitame:

terminy - najskér mozného zaCiatku a konca a najneskorsi pripustny
zaciatok a koniec,

rezerva celkova - ¢asové obdobie, o ktoré sa moze ¢innost’ oneskorit’ bez
toho, aby ohrozila kritickd cestu. Cinnosti s nulovou celkovou rezervou si
kritické.,

rezerva vol'na - ¢asové obdobie, o ktoré sa moze ¢innost’ oneskorit’ bez toho,
aby oneskorila najskor mozny zaciatok nasledujucej ¢innosti,

kriticka cesta - najdlhSia cesta v grafe od pociato¢ného po koncovy uzol,
ktora udava najkratSiu moZna dobu realizacie projektu. Akdkol'vek zmena

na kritickej ceste ma za nasledok zmenu doby trvania celého projektu [27].

Pre vypocet kritickej cesty musime pre kazda ¢innosti vypocitat’:

ZM — najskér mozny zaciatok Cinnosti; ten je dany najskor moznym
okamihom, kedy ¢innost’ moze byt’ zahdjena,
ZM = ZM predchadzajicej ¢innosti + te,
KM — najskér mozZny koniec ¢innost’; ten je dany najskdr moznym
okamihom, kedy ¢innost’ moze byt ukoncena,
KM =ZM + te

KP — najneskor pripustny koniec ¢innosti; ten je dany okamihom, kedy
¢innost méze byt najneskor ukoncend tak, aby nepriSlo k ohrozeniu
kone¢ného terminu celého projektu,

KP = KP nasledujtcej ¢innosti - te,
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e ZP —najneskor pripustny zaciatok ¢innosti; ten je dany okamihom, kedy
¢innost’ moze byt najneskor zacata, aby nepriSlo k ohrozeniu kone¢ného
terminu celého projektu,

ZP = KP - te,
e RC - celkova rezerva; RC = ZP — ZM,
e RV -rezerva volna; RV = ZM nasledujucej ¢innosti — KM [28].

1.10.2 Metéda RIPRAN

Patri to metddy analyz rizik projektu. V tejto Casti sa stanovia vSetky rizika, ktoré

mozu projekt ohrozit’. Skladé sa z nasledujtcich Casti:
1. Identifikacia nebezpecenstva projektu
2. Kvantifikacia rizika projektu
3. Reakcia na rizika projektu
4. Celkové posudenie rizik projektu [27].

V prvom kroku tejto metddy projektovy tym identifikuje mozné hrozby a rizika a
zapiSe pomocou tabulky do zoznamu. Nasledne hl'ada scendr, ktory dané riziko vyvola.
TieZ je mozné zacat scenarom, ktory odhaduje, ¢o v projekte moZe nastat’ a hladat
spust’ag, riziko [27].

V druhom kroku nasleduje kvantifikdcia rizik. Tabulku roz$irime o
pravdepodobnost’ vyskytu scendra, o hodnotu dopadu scenéra na riziko a o vyslednu

hodnotu, ktorti vypocitame z vyssie uvedeného vzorca [27].
Vyjadrenie hodnét pravdepodobnosti:

e vysoka pravdepodobnost- VP — nad 67%,
e stredna pravdepodobnost’- SP — 34% az 66%,
e nizka pravdepodobnost-NP — pod 33% [27].

Vyjadrenie hodnét dopadu rizika:

e velky dopad — VD — $koda cez 26% z celkovej hodnoty projektu —

Ohrozenie ciel’a, terminu, prekrocenia rozpoctu,
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e stredny nepriaznivy dopad — SD — skoda 6% - 25% z celkovej hodnoty
projektu — ohrozenie terminu, nakladov, zdrojov ¢iasto¢nej ¢innosti,

e nizky nepriaznivy dopad — ND — skody do 5% z celkovej hodnoty projektu
— dopady vyzadujtce zasahy do planu projektu [27].

V poslednom kroku metody RIPRAN sa posudzuje celkova hodnota rizika.
Prehodnotime zistené vysledky a posudime, ¢i nie je projekt rizikovy a ¢i bez vel'kych

komplikacii a bez znacnych smien je projekt realizovatel'ny [27].

Podrla nasledujuceho vzorca mézeme riziku priradit’ jeho hodnotu:

Hodnota rizika = pravdepodobnost’ vzniku rizika * predpokladany dopad na projekt

Hodnota Pravdepodobnost’
rizika Nizka Stredna Vysoka
Nizky |Bezna Bezna Zavarna
Dopad | Stredny [Bezna Zavaima
Vysoky |Zavazna

Obrazok 9 - Celkova hodnota rizika
(Zdroj: vlastna tvorba)

Metoda RIPRAN patri medzi tie zloZitejSie a pracnejSie. To vSak prinasa
presnejSie vysledky analyzy rizik a projektovy tim podporuje v hl'adani optimalnych
rieSeni znizovanim rizika. To zaru€uje vacSiu pravdepodobnost’ uspeSného projektu

[27].
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2 ANALYZA PROBLEMU A SUCASNA SITUACIA

V tejto kapitole sa budem venovat’ analyze sicasného stavu. V prvej Casti bude
predstavend spolo¢nost HARTMANN-RICO a.s. a potom bude spracovand analyza

sucasného systému segmentécie zakoznikov.

2.1 Charakteristika spolo¢nosti

Spolo¢nost HARTMANN — RICO a. s. patri medzi najvyznamnejSich vyrobcov
a distribitorov  zdravotnickych prostriedkov a hygienickych vyrobkov v Ceskej
republike. Vznikla v roku 1991 vstupom spolo¢nosti Paul Hartmann AG do vtedajsiecho
podniku Rico Veverska Bityska [30].

Spolo¢nost’ je sucastou medzinarodnej skupiny HARTMANN so sidlom
v Heidenheime v Nemecku. HARTMANN - RICO je prostrednictvom dcérinej
spolo¢nosti aktivny na aj tzemi Slovenskej republiky so sidlom v Bratislave.
HARTMANN — RICO zamestnava celkovo viac ako 1500 zamestnancov a v Ceskej
republike ma spolo¢nost’ 3 vyrobné zavody, a to v mestach: Veverska BitySka, Havlicktv

Brod a Chvalkovice [30].

Spoloc¢nost’ ako sticast’ skupiny HARTMANN Group ma zastapenie v 36 krajinach
(Alzirsko, Australia, Belgicko, Ceska republika, Cina, Dansko, Egypt, Francuzsko,
Grécko, Holandsko, Hong-Kong, Chorvatsko, Iran, Juzna Afrika, Kanada, Mad’arsko,
Malajzia, Maroko, Nemecko, Norsko, Pol'sko, Portugalsko, Rumunsko, Rusko, Singapur,
Slovenska republika, Slovinsko, Spanielsko, Spojene arabské emiraty, Svajéiarsko,

Svédsko, Taliansko, Turecko, USA, Vel’ka Britania) na vetkych kontinentoch [30].

2.2 Zakladne udaje o spolo¢nosti

Obchodné meno: HARTMANN - RICO a.s.

Sidlo: Masarykovo namésti 77, 664 71 Veverska BitySka
Centréla: Londynske namésti 2, 639 00 Brno

IC: 449 47 429
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DIC:
Pravna forma:

Den zapisu:

CZ449 47 429
akciova spolo¢nost’

30.12.1991

Zakladny kapital: 270.0 milidénov K¢

Pocet zamestnancov: 1500

2.2.1 Organizacna Struktura vzt’ahov v skupine
Spolo¢nost’ patri do skupiny firiem HARTMANN. Ma pod =zastitou dve
spolo¢nosti, a to HARTMANN-RICO spol. s.r.0. so sidlom na Slovensku a SANICARE

5.1.0. 50 sidlom v Ceskej republike. V organizaénej §truktire sa analyzovany podnik radi

pod PAUL HARTMANN AG, ktora sidli v Nemecku.

PAUL HARTMANN AG

Nemecko

100% vlastnictvo

HARTMANN-RICO
a.s.

Ceska republika

100% vlastnictvo—l—loo% vlastnictvo

HARTMANN-RICO

SANICARE s.r.o.
spol. s.r.o.

Slovensko Ceska republika

Obrazok 10 - Struktira vzt'ahov
(Zdroj: vlastna tvorba na zéklade internych materialov)
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2.2.2

2.2.3

Logo spolo¢nosti

&

Obrazok 11 - Logo spolo¢nosti
(zdroj: 30)

Predmet podnikania

vyroba a predaj zdravotnickych potrieb,

¢innost’ organizacnych a ekonomickych poradcov v oblasti zdravotnickych
a hygienickych potrieb,

konanie odbornych kurzov, Skoleni a inych vzdelavacich akcii, vratane
lektorskej ¢innosti,

¢innost” podnikatel’skych, finanénych, organizaénych a ekonomickych
poradcov,

sprostredkovanie obchodu,

skladovanie tovaru a manipulacia s nakladom,

zasielatel’stvo,

realitna ¢innost’,

prendjom a vypozi€anie hnutel'nych veci,

baliaca Cinnost,

reklamna ¢innost’ a marketing,

nakup, skladovanie a predaj zdravotnickych prostriedkov,

Specializovany maloobchod a maloobchod so zmieSanym tovarom [30].
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2.2.4 Vyrobky a zdravotnicke prostriedky

V nemocniciach, ordinaciach praktickych lekarov, lekarnach, drogériach ¢i
hypermarketoch sa zakaznik moéze stretnit’ s obvdzmi, vyrobkami pre operacné saly,
prostriedkami pre moderné a tradiné oSetrovanie ran, ndaplastami, diagnostikou,
vyrobkami pre inkontinentnich pacientov, prostriedky pre oSetrovanie a starostlivost’
0 chorych, s detskymi vyrobkami a vyrobkami pre damsku hygienu, ¢i vyrobky prvej

pomoci [30].

2.2.5 Spolocenska zodpovednost’ firmy

Spoloc¢nost’ taktiez berie na vedomie, Ze kvalita Zivota ¢loveka nie je o pouZzivani
Spickovych vyrobkov pre zdravie adobry pocit. Ztoho dévodu prijima svoju
zodpovednost’ v oblastiach, s ktorymi priamo nesuvisi s rolou vyrobcu a distributora

zdravotnickych prostriedkov a hygienickych vyrobkov.

e V ekonomickej rovine dba na:
o principy dobrého riadenia,
o kvalitu a bezpecnost’ produktov,
o eticky kodex,
o vztahy so zdkaznikmi,
o odmietanie korupcie,
o transparentnost,
o ochranu duSevného vlastnictva,
o 1novacie a udrzatel'nost’ produktov,
o etiku marketingu a reklamy,

o férové jednanie ako s odberateI'mi tak s dodavatel'mi.

e V socidlnej rovine dba na:
o zdravie a bezpe¢nost’ svojich zamestnancov,
o kvalitni zamestnanecku politiku a vzdelavanie,
o dodrziavanie l'udskych prav,

o vyvazenie pracovného a osobného zivota zamestnancov.
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e V environmentélnej rovine dba na:

o Setrni environmentalnu firemnt kultaru — recyklacia, uspory,

energia, uspora vody, atd’.,

o obmedzenie negativnych odpadov ¢innost’ou na zivotné prostredie

a komunitu,

o environmentalnu vyrobu, produkty C¢i

priatel'ské

k zivotnému prostrediu — Standardy radu ISO 14000,

o usporné zachadzanie s prirodnymi zdrojmi.

r v

2.3 Organizacna Struktiara podniku

BHR Sales Process Management & tools (50006095 )
Analyst
Sales Process Management & tools Manager
SPM Specialist
SPM Specialist
Trainee
BHR Contact Centre  ( 50006093 )
Contact Centre Manager
Contact Centre Officer
Contact Centre Officer
Contact Centre Officer
Contact Centre Officer
Contact Centre Officer
Contact Centre Officer
BHR E-commerce { 50006759 )
Analyst
DPC
E-commerce Manager
E-commerce Trainee )
SHR HARTMANMN Consulting  { 50006503 )
Project Manager

Obriazok 12 - Organiza¢na Struktira podniku
(Zdroj: interné materialny spolo¢nosti)

2.4 Firemna stratégia

Firemna stratégia spolo€nosti spociva v regulovanom udrZzovani kontaktov

s medicinskym prostredim a zistovania potrieb lekarov a zdravotnickeho personalu. To

je zaistené priamym kontaktom so S$pic¢kovymi lekarmi a vedecko-vyskumnymi
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pracoviskami a taktiez prostrednictvom seminarov pre pracovnikov zdravotnickych
centier. Vysledkom tejto komunikacie medzi $pecialistami spolo¢nosti a produktovymi
uzivatel'mi je proces zvysovania kvality vyrobku a jeho priebezné inovacie. Vd’aka tomu

sa v produktoch spolo¢nosti prejavuje zdravotnicka kompetencia.

Zmyslom spoloc¢nosti je poskytnit’ zakaznikom vyrobky a sluzby, ktoré poméhaju

lieCit’ a starat’ sa o zdravie. A to aj v odbornom ¢i sikromnom sektore.

2.5 Management kvality

Za viac ako dekadu existencie spolocnost’ investovala nemalé prostriedky do
modernizacie vyroby — priestorov a technolégii. Prioritne investovala do informac¢ného
a komunika¢ného systému, logistiky a dopravy produktov k zakaznikom. Taktiez
dolezitu tlohu hra aktivny marketing spolo¢nosti, dlhodoba spolupraca so zakaznikmi

a silna podpora predaja.

Spoloc¢nost’ pravidelne podstupuje certifikdciu medzindrodnych Standardov, ktoré
meraju kvalitu ich préce:

ISO 9001:2000 -management akosti,

I1SO 13485:2003 -management akosti pre vyrobu zdravotnickych

prostriedkov,
ISO 550:1994 -sterilizacia ethylenoxidom.

Tymto svojim zakaznikom ruci, Ze st dodrziavané najvyssie poziadavky na kvalitu,

Cistotu a bezpe€nost’ produktov a sluzieb vo vSetkych stupnoch vyrobného procesu.

Spolo¢nost” dlhodobo podporuje projekty zameriavajuce sa na hendikopovanych
oblanov. Podiela sa na projektoch Ceského zvizu telesne postihnutych portovcov
a rovnako pomaha aj v individualnych pripadoch priamo hendikepovanych jednotlivcov
¢i rodinam. Takisto podporuje prostrednictvom svojej nadacie Dobry soused zdruzenie

vo Veverskej Bityske, ktoru rocne podporuje finan¢nou ¢iastkou 200.000 K¢.
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2.6 Vyvoj trzieb
Nasledujuca tabul’ka popisuje vyvoj trzieb spolo¢nosti od roku 2013 do 2016 a graf

nizsie vyjadruje grafické zndzornenie trzieb za dané obdobie.

Tabul’ka 1 - Vyvoj trZieb
(Zdroj: vlastny na zaklade internych materialov)

rok 2013 2014 2015 2016
trzby (tis. K¢) 3631879 3934 430 4 200 394 4 408 076

Trzby spoloCnosti

5000 000 4408 076
3934430 4 200 394

4,000 000 3631879
3000 000
2000 000
1000 000

trzby (tis. K¢)

m2013 m2014 w2015 w2016

Graf 1 - Graficky vyvoj trzieb
(Zdroj: vlastny na zaklade internych materialov)

Z grafu mozeme vidiet, Ze trzby maju v dané roky tendenciu rast’.

2.7 Zaznamenavané udaje

Spolo¢nost’ si vedie nasledujuce zaznamy o 5080 zakaznikoch:

e Meno spolo¢nosti — z dovodu citlivosti informacii tento zdznam bude Sifrovany
takym spdsobom, aby mu dokazali porozumiet’ len kompetentni l'udia. Zaznam
bude utajeny.

e Typ firmy - jedna sa orozdelenie firiem do ohrani¢enych celkov. Prioritné
zameranie na:

o lekarne,
o distributorov — vel’koobchodné lekarne,

o hemocnice,
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o domovy pre seniorov,
o agentury domacej opatery,
o drogérie,
o atd.
e Predajny kanal - jedna sa o nemocni¢ny kanal, lekarsky kanal, retail, institacie.
(vid’. Obrazok 13)

[ 30 - Medic. obchod ']

20 - Institut. péée

22 - Pacienti

25 - Kliniky

35 - VT tech. produkty
40 - Spofrebni zboZi
45 - Centralni obchod

Obrazok 13 - Predajné kanaly
(Zdroj: interné materialy)

e Stat - v ktorom sa firma nachadza. Ci sa jedna o slovenského alebo &eského
zékaznika.
e Naklady - Zakaznik bude segmentovany na zéklade nasledujucich nakladov:
o namarketing,
o nalogistiku,
o hapodporu predaja.
e Spétné bonusy — Indirect Sales.
e Ziskovost’ a obratovost’ zakaznika,
e Meno obchodného zastupcu — meno a ¢islo pracovnika, ktory ma na starosti
daného zakaznika
e Pocet navStev — Je to pocet navstev od obchodného zastupcu u konkrétneho
zékaznika.
e Funkcia — pracovnik, ktory v danom podniku komunikuje s obchodnym
zastupcom.
e Oddelenie — ktoré obchodny zastupca navstevu.

e A (alsie, ktoré nie su dolezité pre tuto diplomovu précu.
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2.8 Vystupy sucasného systému
Tato diplomova praca je zamerana na segmentaciu zakaznikov. Spolo¢nost’ ma
vytvoreny jednoduchy systém segmentécie zakaznikov.
Rozdeleny st do skupin podl'a vyznamovosti:
e A —najdodlezitejsi vyznam,
e B,
e (C,

e D —najmenej dolezity vyznam,
a podl'a potencialu:

e 1 -—najvyznamnejsi potencial;
o 2,
o 3.

Zakaznici su do zatial’ vytvorenych segmentov radeny podl'a vysky obratu a zisku.
Aby spolocnost’ zvySovala svoju ziskovost’ je nevyhnutné zahrnut' aj d’alSie naklady,
ktoré na ziskovost’ podniku vplyvaji. Preto rozdelime trh na segmenty, kde zakaznici

maju podobné vlastnosti, spotrebitel'ské spravanie a ndkupné rozhodovanie na trhu.

Pocet zakaznikov na zaklade vyznamnosti

1792
1530

1500
1000 949
500
I -
(Blank) A B @ D

Graf 2 - Polet zakaznikov na zaklade vyznamnosti
(Zdroj: vlastna tvorba)
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Z analyzy dat, ktord mame dispozicii mézeme vidiet, ze spolocnost’ ma nabeh na
fungujtici systém. A vsak nie je Uplny. Spolocnost’ ma 6499 zdkaznikov a ako mdzeme
vidiet z Grafu 2, firma ma az 1975 zakaznikov, ktory nie st zaradeny do Ziadnej skupiny
vyznamnosti — oznaéené zltym stipcom, ¢o tvori priblizne 31% zakaznikov. To stazuje

pracu obchodného zastupcu a neumoznuje mu dostato¢ny prehl'ad o segmentoch.

2.9 Porterov model 5 konkuren¢nych sil

V tejto Casti sa zameriam na analyzu odborového okolia pomocou Porterovho

modelu 5 konkurenénych sil.

2.9.1 Konkurené¢na rivalita

Spolo¢nost” uzZ ma svoje ,,meno“ medzi zdkaznikmi a neustdle sa snazi svojim
zakaznikom poskytnit’ urcity Standard. Tymto si buduje meno spolahlivého a staleho
partnera. Na Ceskom aj Slovenskom trhu sa nachadza niekolko firiem, ktoré mozu byt
povazované za konkurenciu. Nezhoduju sa vsak v celom v produktovom portfoliu. Hoci
konkurencia pontka na trhu vyrobky zhodné s vyrobkami analyzovanej spolo¢nosti, ¢o

sa ale tyka typu svojho podnikania, nie je na trhu firma s rovnakym druhom podnikania.

Hodnotenie konkurencie je stredne silné.

2.9.2 Nova konkurencia — hrozba vstupu novych firiem na trh

Tento aspekt nepredstavuje privel'ké riziko. A to z toho dovodu, Ze sa jedna
0 Specificky odbor, ktory vyZaduje ur¢iti mieru odbornych znalosti a kvalifikacii. Taktiez
sa pocita aj s nemalymi investiciami do technologii a vybavenia. Podnikanie v oblasti
zdravotnictva znamena splnit’ ovela viac poziadaviek a legislativnych narokov, ako

Vv inych odboroch.

Hodnotenie tohto aspektu Porterovho modelu je slabé.
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2.9.3 Vplyv odberatelov

Pod pojmom odberatel’ si predstavime niekoho, kto plati za sluzby ¢i produkty.
V naSom pripade sa jedna o vzt'ahy B2B , kde vyjednévacia sila medzi zainteresovanymi
stranami ma svoju vahu a ma vplyv na konkuren¢nu rivalitu. Tak isto ma spolo¢nost’
otvorenu vlastni predajni jednotku, ato je vztah B2C, kde sa produkty a sluzby
dostavaju priamo ku koncovému uzivatel'ovi. V tomto pripade spolocnost’ neovplyviiuje
vo vel'kej miere vyjednavacia sila zakaznikov, pretoze ti sa v drvivej vacsine pripadov

podrad’uju pevne danym platnym cennikom za vykon.

Vplyv odberatel'ov teda hodnotim ako stredne silny.

2.9.4 Vplyv dodavatelov

Snahou spolo¢nosti je Co najviac znizit' vyrobné nédklady alebo naklady za
distribuciu. Na dodavateloch je podnik zdvisly aich zmluvnd sila méd velku véahu.
Existuje niekolko dodavatelov, ktory ovplyviiuju vyvoj podniku. Ci uz sa jedna
0 spolo¢nost’, ktorda firme doddva potrebny material na vyrobu produktov, alebo
dodavatel'ov, ktorych produkty su priamo predavané. Patri medzi nich Paul Hartmann
AG, ktory tvori vd¢sinu dodavatel'ského retazca a BODE Chemie GmbH dodavajuci

dezinfek¢né a antibakterialne prostriedky a mnoho d’alSich.

Aspekt dodavatel'ov v Porterovom modely mézeme oznacit’ ako silny.

2.9.5 Substituty

Firiem, ktoré pontikaju rovnaky produkt, je na Ceskom a Slovenskom trhu vela.
Riziko substitucie rastie zaroven s modernej$imi technoldgiami a so stdlou inovaciou v
tychto odboroch. A vSak, vstup novej firmy s novym produktom je uz ovel’a zlozitejsi,

vzhl'adom nato, Ze zdkaznici davaju prednost’ znamej, osvedcenej znacke.

Tento aspekt teda hodnotim ako slaby.
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2.9.6 Vyhodnotenie analyzy

Vplyv
dodavatelov

Konkurencna Vplyv

Substitd e
ubstituty rivalita odberatelov

Nova
konkurencia

Obrazok 10 - Porterov model 5 sil
(Zdroj: vlastna tvorba)

Obrazok 10 ukazuje vysledné znazornenie Porterovho modelu 5 konkurenénych
sil, kde ako slaby faktor mézeme oznacit’ vstup novej konkurencie na trh (zelena farba),
ako stredne silny faktor aktudlne figuruje hrozba substititov, konkurencnej rivality
a vplyv odberatel'ov (modra farba) a ako silny faktor povazujem vyjednéavaciu silu

dodavatel'ov (Cervena farba).

2.10 Analyza obecného okolia — SLEPT analyza

V tejto Casti si prevedieme analyzu obecného okolia podniku.

Socialne faktory

Zakaznici spolocnosti zaberajii celé spektrum vekového rozpitia. Zdravotnicka
starostlivost’ je potrebnd v kazdom vekovom obdobi ¢loveka, od samotného narodenia az
po umrtie. V Cechach ma kazdy ob&an pravo na zdravotné poistenie, ktoré je obsiahnuté
V Zivotnom minime. Z pohladu potencidlnych wuchédzaCov o pracovné pozicie
Vv spolo¢nosti pripada v ivahu skupina l'udi vo veku nad 20rokov (prevazne absolventi),
ktori sa zaujimaju o IT sektor, 0 obchodny management, marketing, kde mozu zac¢inat’ na
juniorskych poziciach. Dalej podla kategorie veku sa mozu delit’ na skupinu starsi ako
30 rokov, ktori zastavaji vyssie pozicie — senior a d’alej na skupinu nad 40 rokov, ktori

zastavaju  pozicie vrcholového managementu spoloc¢nosti. Aktualna miera
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nezamestnanosti pre Cesku republiku je 3,5% ama klesava tendenciu. Spolo¢nost’
vytvara stadle nové pracovné pozicie, kde ma ob¢as mensie problémy s ich zaplnenim

zamestnancami s potrebnymi znalost’ami.

Legislativne faktory

Ked'Ze firma posobi na trhu zdravotnickych potrieb, tak z hl'adiska legislativnych
povinnosti musi dodrziavat’ striktné hygienické normy. Vykonavaju sa lokalne inSpekcie,
pri ktorych si inSpekcia zoberie urcité vzorky produktov na kontrolu. Firma musi aj sama
v priebehu roka posielat’ vzorky tovarov na kontrolu, pricom tieto kontroly sa musia

hradit’ z vlastnych finan¢nych zdrojov.

Spolo¢nost’ ovplyvituje aj mnozstvo pravnych predpisov a nariadeni. Medzi
legislativne faktory predovSetkym patri obchodné pravo, ktoré spociva predovsetkym
V korektnom zostaveni zmliv so zakaznikmi a partnermi. Ked’ze ide spolo¢nost’, kde st
vel'ké finan¢éné toky musi sa tiez riadit’ roznymi dafiovymi a ucastnickymi zakonmi, kde
spolo¢nost’ podlieha pravidelnému auditu. Spolo¢nost’ tiez ma velké mnozstvo
zamestnancov, preto je nutné reSpektovat aj Zakonnik prace. Tito zamestnanci st
dosadeni na rozne pozicie a z ich charakteru taktiezZ vyplyva dodrzovanie pracovnych
podmienok pomocou BOZP apoziarnej ochrany. Jednymi z najdolezitejSich st
Obchodny zdkonnik, Zakon o uctovnictve, Zakon o dani z prijmov zakon o dani z
pridanej hodnoty, Zakon o sprave dani, Zdkon o zdravotnom poisteni, Zakon o socidlnom

poisteni a d’alSie.

Ekonomické faktory

Priemerna mzda v Ceskej republike pre rok 2017 bola 28 761K¢ a miera
nezamestnanosti je pre Februdr 2018 vycisleny na 3,5%. Z makroekonomického hladiska
je v Ceskej republike ro¢ny rast HDP okolo 4,6% (2017). Ceska narodna banka prevadza
Casté intervencie, ktoré vedu k oslabeniu koruny a posilnenie exportu. Ekonomické
faktory v tomto pripade nemaju velky vplyv na fungovanie spolo¢nosti. Pri pohl'ade na
zdravotnu starostlivost’ ako na trh, mézeme povedat, Ze je to trh dokonale neelasticky.

Zdravotna starostlivost’ je nevyhnutna a z vel’kej Casti hradend zdravotnou poistoviiou.
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Pacient si doplaca iba nadstandardné tikony, sluzby popripade starostlivost’. Sadzby DPH

su v sucasnej dobe 3: zdkladna, znizend a druhd znizena:

- zékladna sadzba DPH je 21%,
- zniZzena sadzba DPH je 15%,

- druhd zniZena sadzba je 10%.

Politické faktory
Dolezitym faktorom je vyvoj politickej scény, ato konkrétne, ktoré vladnuce
politické strany st pri moci (pravica, l'avica). V stcasnosti sa vyvoj podmienok pre

podnikatel'ov uberd zna¢ne nepriaznivym smerom.

Z politickych faktorov pripada do tvahy postoj aj vlady k zahranicnej politike.

Technologické faktory

PretoZze spolocnost’ pracuje v zdravotnickom sektore musi ,.kracat’ s dobou*
a sledovat’ aktuélne trendy. Ide o sledovanie ¢i uz novych materidlov na trhu uréenym
k zdravotnickej opatere alebo novych technologii v oblasti zdravotnictva. Taktiez firma
musi sledovat’ vyvoj technologii v IT sektore a marketingu, pretoze tie maju tiez vplyv
na ziskovost’ podniku. Spoloc¢nost’ teda musi striktne trendy sledovat’ a prispdsobovat’ sa
im. Spolo¢nost’ tiez sama investuje do vydajov na vyskum a podporuje tvorbu novych

patentov.
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2.11 SWOT analyza sucasného systému

o+ -
_ Strenghts W eaknesses
=
g
B Nezohl'adnené vsetky aspekty
Jednoduchéa manipulécia
Neuplnost’
Kompatibilita s inymi
. Nekonzistentné data
platformami
Nizka uroven analyzy dat

- Oppo rtunities Threats

g’ Ziskanie detailnych informacii

& 0 zakaznikovi

Usetrenie nakladov

Efektivnejsi proces

rozhodovania

Strategické rozhodnutie

Strata Sance na zvysenie

Vedomost’ nad tym, kde je : : :
ziskovosti podniku

potrebné ,,zatlacit’ na pilu*

Naéstroj Power BI k vicsej

prehl'adnosti a efektivite

Obrazok 11 - SWOT analyza sii¢asného systému
(Zdroj: vlastna tvorba)

Do silnych stranok by som zaradila jednoduchti manipuldciu so sucasnym

systtmom. Tento systém je vo firme zavedeny a uzivatelia s nim maji sktsenosti

a poznaju ho. Taktiez je vyhodou prevedenie a kompatibilita.
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Ako slabé stranky hodnotim netplnost’ analyzy 0 zdkaznikovi. Systém
nezohladnuje vSetky aspekty, ktoré mozu zvysit’ zisk a znizit’ ndklady. To moze viest’ ku

skresl'ovaniu informacii.

Ako prilezitost’ vidim prostredie Power BI, ktory umoziuje detailné reportovanie
analyzovanych dat, ktoré uzivatel vyzaduje. Je kompatibilny s inymi platformami
a dokéaze spracovat’ data z réznych databaz, napriklad MS Excel alebo SQL databéazu.
Takisto je to platforma, ktora nie je zlozita na inStalaciu a je mozné ju nainsStalovat’ takmer
na kazdy desktopovy pocitac, laptop alebo mobilny telefon. Ako prilezitost’ taktiez vidim
detailni analyzu o zédkaznikovi a vedomost’ o lom. Vedie to k vdcSej prehladnosti
informécii a obchodny zastupca bude vediet’ presnejsie, kde je nutné u zakaznika zatlacit’

a zefektivni mu proces rozhodovania.

Medzi hrozby by som zaradila fakt, Ze zanalyzované a neuplne data vedu ku zlym

strategickym rozhodnutiam a to mé vplyv na zisk spolo¢nosti.

2.12 Vyhodnotenie analyzy

V tejto kapitole zhrniem vystupy analyzy.

Z analyzy sufasné¢ho stavu vyplyva, Ze systém analyzy, ktori momentalne
spolocnost’ pouziva, je nekompletnd. Nezahfila data, ktoré maji vplyv na ziskovost

podniku a to vedie ku skreslenym informaciam o zakaznikoch.

V dnesnej dobe je na trhu vela technologickych moznosti, ktoré spolo¢nost’ moze

zaviest’ do podniku pre svoje vyuZzivanie a viest’ tak efektivnejSiemu rozhodovaniu.

Z tohto dovodu navrhneme spolo¢nosti systém, ktory povedie k efektivnejSiemu
procesu rozhodovania uobchodného zastupcu alebo pre detailnejsi prehlad pre
zainteresované kompetentné osoby. Tento navrh bude obsahom d’al$ej kapitoly s ndzvom

Navrh vlastného rieSenia.
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3  VLASTNY NAVRH RIESENIA, PRINOS PRACE

Tato kapitola je venovana analyze a spracovaniu vlastného rieSenia dashboard-u
tak, aby sa zvysila efektivita a ziskovost’ podniku a prispela tym k podpore rozhodovania
u obchodnych zastupcov. Pri navrhu st aplikované poznatky z predchédzajucich kapitol
a z vlastnej skusenosti o spolo¢nosti. Predmetom je teda dashboard z marketingového
a obchodného prostredia, ktory bude v podniku zavedeny. Informacie su vel'mi citlivé,
preto su vyraznym spdsobom Sifrované tak, aby im porozumeli len kometentni pracovnici

a uzivatelia aplikacie v spolo¢nosti.

3.1 Prostredie Microsoft Power Bl

Po konzultacii s kompetentnymi osobami sme sa zhodli na Business Intelligence
rieSeni, ktoré budem spracovavat’ v prostredi Power BI od spolo¢nosti Microsoft. Toto
rieSenie bude kompatibilné so vSetkymi technickymi zariadenia v spolo¢nosti. Ako uz

Vv teoretickej Casti bolo spomenuté, Power BI ma dve verzie pouzivania:

e Desktopovu verziu, ktora primarne slizi na tvorbu reportov a dashboard-
ov, na analyzu a vizualizaciu dat. Opravnena osoba modze tuto sluzbu
vyuZivat’ priamo na svojom pocitaci, bez vyuzivania internetu. Pre vlastné
spracovanie som sa rozhodla vyuZit’ tito verziu pre tito diplomovu pracu.
Co sa tyka operaénych systémov, na ktorych je mozné spustit’ aplikaciu
Power BI, su to Windows 7, Windows 8 a Windows 8.1, Windows 10,
taktiez Windows Server 2008 R2, Windows Server 2012 a Windows Server
2012 R2. Jedna sa o produkt od spolo¢nosti Microsoft, preto nie je dostupny
na inych opera¢nych systémoch.

e Cloudova verzia sliZiaca na zdielanie vytvorenych dashboard-ov
a reportov. Co sa tyka podporovanych prehliadacoch pre cloudové rieenie,
tak je mozné vyuZivat v najnovSich rieSeniach verzii Microsoft Edge,
Google Chrome, Mozilla Firefox, Internet Explorer a tiez vo verzii Safari
Mac.
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3.1.1 Uvod do prostredia Power BI

V tejto Casti si predstavime prostredie Power BI, v ktorom budem pracovat’. Po
otvoreni aplikacie sa zobrazi uvodné a vodiace okno — vid’ Obrazok 14. Obsahom tohto
okna je navod vyuzivania aplikacie, ako tvorit’ dashboard-y, kratky vyklad o tom, ako
funguju reporty a stru¢ny tutorial. V l'avej Casti uvodného okna sa nachadza tlacidlo ,, Get
data,” ktoré sluzi na vlozenie dat do aplikacie. Ak aplikacia uz na zariadeni bola
Vv minulosti vyuzivana, je mozné vyuzit’ tlacidlo ,, Recent sources. “ To slizi na opéatovné
otvorenie databaze vyuzivanej v aplikacii v minulosti. Dalej je moznost’ otvorit’ posledné
vyuzivané zdroje alebo otvorit’ d’alSie reporty. Jednym kliknutim na X v pravej ¢asti hore
na Zltej ploche je mozné okno zavriet a ist’ rovno do vyuzivania aplikacie.

@

FIELDS

Alexandra Sipekova 2

Power BI
, 1 WHAT'S NEW
Desktop e

I Power Bl in this month's update.
G i
' Get data I I I l FORUMS

% Recent sources Visit the Power Bl Forum to ask questions
or interact with other users in the Power Bl il
e communit
&1 KPR_Analysis.pbix 4
C:» Users » Alexx » Desktop » DIP... POWER B BLOG
. Keep up to date with the latest news,

Getting started with Power BI Desktop resources, and updates from the Power B
team,

™ ™ el
Watch our tutorials 1o learn about all the
powerful features inside of Power B1.
y reports

ata

* Analyzing sales d
i} Open other reports + Facebook analytics
@ + Importing data from a web page

+ Optimize reports for phones

Create  Phone report

 Show this screen an startup

UPDATE AVAILABLE (CLICK

Obrizok 14 - Uvodné okno Power BI
(Zdroj: vlastna tvorba)

Pracovné prostredie aplikacie vyuziva 3 zobrazenia, ktoré mozeme vidiet na
zvislom panely tmavej farby na lavej strane plochy. Su to: reporty, data a relacie na
obrazku 15.
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Obrazok 15 - Pracovné prostredie Power BI
(Zdroj: vlastna tvorba)

Biele platno, ktoré mézeme vidiet’ na obrazku 15 sluzi na vytvorenie dashboard-u
areportov avizualizaciu dat. Aplikdcia obsahuje ,, Edit Queries,” ktory sa otvara

v samostatnom okne. SlGzi na zostavenie reportov a transformuje data.

Nacitanie dat
Vlozit’ data do Power BI je mozné z viacerych zdrojov, ktoré su radené do kategorii:

1. Subor — Excel, Text/CVS, XML, JSON, priecinok a SharePoint priecinok;

2. Databazy — SQL Server database, Access database, Oracle database, IBM DB2
database, IBM Netezza, MySQL database, Sybase database, Teradata database,
SAP HANA database, Amazon Redshift, atd’;

3. Azure — obsahuje 9 moznych databaz a ukladacich priestorov ako napriklad:
Azure SQL database, Azure SQL Data Warehouse, Azure Data Lake Store, atd’;

4. Online Services — Power BI service, SharePoint Online List, Microsoft
Exchange Online, Dynamics 365 a NAV, Google Analytics, SparkPost,
QuickBooks Online ¢i Facebook, atd’;

5. Dalsie — d’alsich 12 réznych zdrojov, napriklad: Vertica, Web, R script, OLE
DB, atd’.
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3.2 Pochopenie obchodnej ¢innosti

Predmetom tvorby dashboard-u su informéacie o jednotlivych zakaznikoch
spominanej spolo¢nosti. Pre kazdého konkrétneho zdkaznika sa zobrazia informécie
0 danej pobocke, aky je zakaznikov obrat, zisk, aké st jeho ndklady na predaj, na
marketing, na nepriame predaje a na logistiku a to za obdobia roku 2016 a 2017. Taktiez
data obsahuju informacie o pocte navstev obchodného zéastupcu v danej pobocke. Tento

dashboard obsahuje stithrnné informacie o zakaznikoch.

3.3 Priprava data ETL proces

Data pre spracovanie tohto dashboard-u som ziskala v dvoch stboroch Excel
S priponou .xlsx. Na zaklade poziadaviek od zadavatel’a bolo nutné data upravit,, aby sa

s nimi dalo pracovat’ a ddvali korektné vysledky.

Proces pripravy dat prebiecha v Editore, ktory sa zobrazi v samostatnom okne.
Z dovodu zachovania. Niektoré data budu v tejto diplomovej praci zatienené z dovodu

udrzania obchodného tajomstva.

Data Type: Whole Number ~ % Merge Queries ~

Queries [3]

EE ziskovost zakaznik DP

P1A - Pacient

PI1A- Pacient

PIF - Pacient Dodavka de

PIF - Pacient Dodavka de

2220433830
2220433830
333253120 M9Z - Ostatni VM odbér

333253120 M9Z - Ostatni VM odbér

333253120 M9Z - Ostatni VM odbér. V'

>

Obrazok 16 — Editovacie prostredie
(Zdroj: vlastna tvorba)

Ako mozeme vidiet’ na obrazku 16 v l'avej Casti sa nachadzaju tabulky vyuzivané

pri tvorbe dashboard-u a v pravej casti je nazov tabulky, ktoré je zobrazovana. Tuto
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tabul’ku v editore je mozné premenovat’ a pod nazvom st posledné upravené zmeny, ktoré

‘ 3

je moznost’ vratit’ spat. V hornej liSte sa nachddzaju zalozky ,, Home, “ ,, Transform,

,,Add Column, “ ,, View, * ,, Help, “ ktoré d’alej obsahuju moznosti na upravu:

e , Home"“— zalozka Domov obsahuje moznosti na upravu stipcov a riadkov
tabul’ky, taktiez na Gpravu datovych typov tabuliek.

o Transform* — zalozka Transformacia obsahuje matematické a Statistické
operacie, ktoré slizia na transformaciu dat.

o, Add Column* —V zalozke Pridat stipec najdem funkcie sliziace na upravu
stipcov, ako pridat’ stipec, duplikovat stipec, podmienené formatovanie
stpca, pridat’ index a vela inych.

o, View* — obsahuje nahl'ad nad tabulkou.

e , Help* — obsahujuca napovedy.

Systém prace s datami je velmi jednoduchy a prakticky a transformdciu je mozné
upravovat’ v kazdom kroku prace, nie len po nacitani dat z databazy. Data sa aktualizuju

a pri vytvorenom dashboard-e sa aj aktualizuju na zaklade uprav.

Relacie

Na zaklade dodanych dat od zadéavatela som vytvorila relacie tak, aby mozné
tabul’ky prepojit. RieSenie obsahuje tabulku faktov — Zdkaznici atabulky dimenzii

nazvané Ziskovost zdakaznika a Role a funkcie.
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M Ziskovost zakaznika
Rok

mesic

- _

Kanal
Zak_Nr
Zak_Nr

Zakaznik

3. Potet pobogiek

Typ firmy

Vyznamnost [ Role a funkcie
Potencial ID Firmy
obrat_VJ

obrat_IST

Funkce
Nakupni role

Indirect_sales_deductions 0ddéleni

Indirect_sales_deductions
doprava_logistika_IST
doprava_logistika_VJ
Sales_IST

Sales V)
Marketing_VJ
Marketing_IST
zisk_EBIT_IST
zisk_EBIT_VJ
navstevy_\VJ

navstevy IST

Obrazok 17 - Relacie
(Zdroj: vlastna tvorba)

Tabulka Ziskovost zdkaznika obsahuje informacie o zakaznikoch a ich zaradenie
do segmentov (Al — D3), typ zékaznika, predajny kanal, zisky a obraty, naklady
z roznych oblasti a aj pocet navstev, ktoré prebehli u daného zdkaznika od obchodného

zastupcu spolocnosti. Tak isto je tam aj Casové zmienka a to roky a mesiace.

Tabul’ka Role a funkcie obsahuje informacie ako su funkcie, nakupné role

a oddelenie, s ktorym komunikuje obchodny zastupca.

Tabul’ka faktov Zakaznici obsahuje ID zékaznika a pocet pobociek, ktoré s vedené

pod jednym ID.

Relacie medzi tabul'kami st 1:*. Ku tabulke faktov patri 1 a k faktovym tabul’kam
*. To znamena, ze jednému zakaznikovi st pridelené viaceré polozky (zalezi od pobocky)

a viacero poloziek moze byt’ pridelenych prave jednému zakaznikovi.
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3.4 Tvorba dashboard-u

Na obrazku nizSie je ndvrh dashboard-u, ktory som vytvorila pre spolocnost.

Z dovodu zachovania obchodného tajomstva niektoré informacie musia byt zatienené,

aby sa k citlivym informaciam nedostala konkurencia.

| View Jom

X cu D EB D * ¢ : . ’\7-:‘ grewmenrs [

By copy L ¢ 54 (1l ¢y i = 3 New Column '@

vaste Gt Recent Emer | Edt  Refresh  Souon Paner  New Fom From  wan u

Templates Showcase  Page Store  Fie Relasonshps
(T ot Ot vy

B shapes -

uals  Relationships  Calculations  Share

Log/Obrat | Marketing ‘Markelmg/o Sales Sales/Obrat | Pocet navitev | Zi
brat

325828 653,06 7462331,2 10989 693, 26 403 802 | 30360210,6 10228,00 | 57 374
3 36 .99 | 7

Obraty 2017 Priemerne hodnoty

indirect Sales Logistika Marketing Sales  Zisk

; II Il.l. OO0 0 JU0L 50U IO 0 O . . . 5 6. . U O ¢ FILTERS

] Pocet zékaznikov segmentu o ;
6499 10 228,00

Obriazok 18 - Navrh dashboard-u
(Zdroj: vlastna tvorba)
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K Marketing .-
B KC Marketing
B KC_Obrat ST
I KC Obrat V)

B2 KC Sales IST
Wi KC Sales V)

Bt Markeing s
8 Marketiog vs..
Marketing 15T

Dashboard obsahuje niekol’ko prvkov, vd’aka ktorym vieme konkrétneho zakaznika

analyzovat. Na pravej strane v odseku ,, FIELDS“ mozeme vidiet’ tabul’ku zvyraznenti

zltou farbou, ktora indikuje, zktorych tabulieck si hodnoty vybrané. V sekcii
,, VISUALIZATIONS “ je niekol’ko moZnosti na vyber vhodnej vizualizacie danych hodnot

a vypocet pre dané hodnoty — sucet, pocet, priemer, atd. V tejto Casti je mozné tiez

upravit’ vzhlad konkrétnej tabulky alebo grafu (v sekcii s nakreslenym valéekom).

DalSou moZnost'ou je nastavit’ filtrovanie.
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3.4.1 Prvky dashboard-u

V dashboard-e sa nachadzaju nasledovné prvky:
Filter (Slicer)

Aby bolo mozné zakaznika analyzovat’ podl'a segmentov, je nutné na zaciatok urcit’

filtre vyhl'addvania. Ja som zvolila na filtrovanie vybrala nasledovné polozky:

e Potencial — ktory nadobuda hodnoty od 1 — 3;

e Vyznamovost’ — pre hodnoty A, B, C, D;

o Stat — ten je definovany hodnotami 15 pre slovenskych zikaznikov
a hodnota 25 indukuje ¢eskych zédkaznikov.

e Kanal — spolo¢nost’ ma ¢iselné ohodnotené nasledovné predajné kanaly —
¢.20 pre institacie starostlivosti, ¢.22 su vyjadreni jednotlivy pacienti, ¢.25
patri klinikdm a poliklinikam, ¢.30 je znacka pre medicinske obchody, ¢.35
pre VT technické produkty, €.40 je oznacenie pre spotrebné produkty a ¢.45
pre centralne obchody.

e Typ firmy — spolo¢nost’ definovala vel’ké mnozstvo typov firiem, ktoré
spadaju do zakaznikov. Pre nazornu ukazku vyberiem len niekol’ko z nich:

o I11A —Domov pre seniorov,

o 11K - Ustav socialnej starostlivosti,
o K1A —Krajské nemocnice,

o KI1F — VSeobecné nemocnice,

o KB3F — Privatne kliniky,

o K&8S — Socialne zariadenie,

o MOA — Vseobecni lekari,

o MI1A - Lekarne,

o M7B - Cerveny kriz,

o atd.

e Mesiac — obchodny zastupca si moéze taktiez vyhladat informacie
0 zdkaznikoch na zédklade mesa¢ného vyvoja. Mesiace su oznacené od 1-12.
Filter je nastaveny na Multiple Select, o znamena, ze je mozné zvolit’ viac
mesiacov na zobrazenie informdcii naraz. Pomocou toho je mozné rozdelit’

rok na niel’ko kvartdlov a porovnavat’ informacie tymto sposobom.
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Tabulka (Table)

Do tejto tabul’ky su vlozené hodnoty ako:

Obrat —ten je pomocou funkcii Power Bl nastaveny tak, aby hodnoty, ktoré
presahuji vac¢sej hodnoty ako je 95% percentil sa vysvietia na zeleno a ak
presiahnu hodnotu 5% percentilu, vysvietia sa na ¢erveno. Spolo¢nost’ tento
udaj povazuje za citlivy, preto je Cast’ vysledkov zatienena.

Indirect Sales — st spitné bonusy v aktualnom roku,

InSales/Obrat — je percentualny podiel spatnych bonusov vo¢i obratu.
Indikuje, kol’ko % z obratu daného zakaznika tvoria prave spitné bonusy.
Logistika — oznacuje naklady na logistiku v aktualnom roku,

Log/Obrat — je percentualny podiel nakladov na logistiku voci obratu.
Ukazuje, kol’ko % z obratu daného zakaznika tvoria ndklady na logistiku.
Marketing — naklady na marketingové kampane, reklamy a pod.
Marketing/Obrat — je percentualny podiel nakladov na marketing voci
obratu. Indikuje, kol’ko % z obratu dan¢ho zakaznika tvoria ndklady na
marketing.

Sales — st naklady na podporu predaja,

Sales/Obrat — je percentualny podiel nakladov na podporu predaja voci
obratu. Ukazuje, kol'ko % z obratu daného zakaznika tvoria naklady na
podporu predaja.

Pocet navStev — ukazuje, kol’kokrat obchodny zéstupca navstivil daného
zékaznika za ucelom podpory predaja, kvality predaja vyrobkov, zistenie
potrieb zdkaznika pod.

Zisk — Je vypocitany zisk, ktory spolo¢nost’ ziskala na danom zakaznikovi.
Total — znamena sucet vSetkych obratov, nakladov a ziskov daného
segmentu, ktory sme si urc¢ili pomocou filtracie v prvych krokoch uzivania

dashboard-u.

Stipcovy graf (Clustered column chart)

V stlpcovom grafe st na osi x zobrazeny konkrétny zédkaznici a na osy y zobrazené

ich obraty. Ako z obrazka mézeme vidiet, su tam pridané dve lajny, ktoré indikuju
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hodnoty percentilov. Obchodny zastupca tak vidi, ktory zakaznik je nad a pod hodnotou
percentilov. Musi teda skontrolovat, ¢i dany zékaznik opravnene patri do daného

segmentu, alebo nie.
Tabul’ka priemerné hodnoty

V tejto tabulke st vypocitané priemerné hodnoty nakladov a ziskov pre dany

segment. Je teda zrejmé, ktori zakaznici st nad a pod priemernou hodnotou.
Detail Segmentu 2017 ( na zaklade obratu)

V tejto Casti dashboard-u som pomocou DAX jazyka vypocitala hodnoty obratov
segmentov. Obsahuje nasledovné Statistické udaje: maximalnu a minimalnu hodnotu
segmentu, priemerni hodnotu a median, rozptyl a smerodajnii odchylku, 95% a 5%
percentil. Na zéklade tychto tdajov urime rozpitie segmentu a hodnoty, ktoré sa
nachddzaji mimo dané udaje obchodny zéastupca skontroluje, ¢i zvoleny zakaznik je

spravne zaradeny.
Pocet zakaznikov segmentu (Table)

Zobrazuje presny pocet zakaznikov, ktori spadaju pod dany segment. Na zaklade

filtracie teda vieme urcit’ najpocetnejsi a najmenej pocetny segment.
Navstevy (Table)

Tabula navstev zobrazuje, aky je celkovy pocet navstev zakaznikov daného
segmentu a tiez ak4 je priemernd hodnota navstev na zakaznika. V porovnani s prvou
tabul’kou, kde st na zakaznika presné hodnoty navstev méZeme vydedukovat’, ktory
zakaznik je navstevovany viac a ktori menej. Dalej si obchodny zastupca toto &islo
porovna s realny, kol'’ko navstev pre dany segment ma spolo¢nost’ stanovené. Vie si z toho

vycitat’ informdciu, u ktorého zédkaznika treba viac ,,zatlacit’ na pilu.*

Velkou vyhodou tohto rieSenia je, ze Power BI ma responzivne rieSenie a prvky.
To znamena, Ze ak na zaCiatku nastavime vSetky filtre, vSetky grafy a tabulky sa

automaticky prepocitaji a upravia a zobrazia sa teda hodnoty zvoleného segmentu.

Rovnakym sposobom je vytvoreny dashboard aj pre rok 2016 s rovnakou

funkcionalitou vSetkych prvkov — vid’ obrazok 19.
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Obrazok 19 - Navrh dashboard-u pre rok 2016
(Zdroj: vlastna tvorba)

3.4.2 Funkénost’ dashboard-u

Pre pochopenie prace s dashboard-om vyuzijem diagram funkcnosti Use Case diagram.
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Obrazok 20 - Use case diagram funkénosti
(Zdroj: vlastna tvorba)
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Pre pracu stymto dashboard-om su zvoleni prevazne obchodni zastupcovia.
Aplikaciu taktiez bude vyuzivat Top management firmy pre interné¢ vzdelavanie

a pochopeniu chovania zédkaznikov.

Tato aplikacia funguje na jednoduchom systéme. Obchodny zastupca si vyberie
v prvom kroku filter Potencial a nastavi mu hodnotu, ktort chce vyfiltrovat’. Tento krok
opakuje aj s filtrom Vyznamnost, Typ firmy, Kanal a Mesiac. Na zaklade vybranych
hodnét sa vyhodnotia vSetky prvky dashboard-u a kompetentna osoba sa moze pozriet’ na

vysledky.

3.4.3 Dashboard pre Role a funkcie

FIELDS

indirect InSales/Obrat | Logistika | Log/Obrat | Marketing | Marketing/O | Sales Sales/Obrat | Pocet navitev | Zisk 8
val

brat |
5 % 8173672

7077 % 16400 319

FILTERS

Oddélen

Pocet zakaznikov segmentu

1

Obrazok 21 - Navrh dashboard-u - Role a funkcie
(Zdroj: vlastna tvorba)

Dalsim navrhnutym dashboard-om je zobrazenie pre Role a funkcie. Vizuél je
obdobny, ako v prvom pripade. Obsahuje rovnaké filtre, ako potencial, vyznamnost’, §tat,

kanal, typ firmy a mesiac. Su vSak pridané d’alSie dva:
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e Nakupné role — je hodnota, kto u daného zakaznika je v nakupnej roli,
moze nadobudat udaje ako hlavny rozhodovatel, rozhodovatel,
ovplyviovatel’, uzivatel’ a spracovatel’.

e Oddelenie — sktorym spolo¢nost komunikuje, napriklad: management,
vedenie, nakup, logistika, o¢né, ortopédia, lekarne, interné, atd’.

Funkcia (Table)

Zmena v tomto dashboard-e nastala pridanim tabulky Funkcia. Je to funkcia

u zékaznika, ktorého obchodny zéstupca oslovuje s poziadavkami.
Rovnaky dashboard vytvoreny aj pre analyzu rok 2016 — vid’ obrazok 22.

Alexandra Sipekové (]

VISUALIZATIONS FIELDS

Indirect Sales | Inales/Obrat | Logistika Log /Obrat | Marketing | Marketing/Obrat | Sales

23693 44% 537,93 43,79 9 951,13
1369 407.44 6 982 250.29 8 925 545,39
= By

c x sméstek pro oSetiovatelstyi (hlay
6011 v chodet
rozhodovatel odcil ¥
4
Detail Segmentu 2016 (na zaklade obratu) Pocet zakaznikov segmentu " _— .
SRIEMER SMER OOCHW pencenni o5 [ *ercen 5%
C . MR OOCHY “ i T =
Role16 | Trendywvola

Obrazok 22 - Navrh dashboard-u - Role a funkcie 2016
(Zdroj: vlastna tvorba)

UPDATE AVAILABLE (CLICK TO DOWNLOAD)

3.4.4 Vyvoj trendov
Jednou z podmienok od zadavatel'a bolo, aby sa v praci nachadzali aj grafy, ktoré
ukazuju vyvoj trendov. Zatial’ je vyvoj zobrazeny pre dva roky. Postupom casu sa roky

budu pridavat’ a hodnoty budu zrejmejsie.

Dashboard opit’ obsahuje filtre, ktoré st kI'aCové pri tomto navrhu. Na zéklade nich
si kompetentna osoba pracujtica s dashboard-om dokaze nastavit’ segment, ktory k praci

potrebuje. Tento navrh je zobrazena na obrazku 23.
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Indirect Sales

Obrazok 23 - Vyvoj trendov
(Zdroj: vlastna tvorba)

3.45 Cloudové zobrazenie

Jednym z moZnych vyuZivani tejto aplikacie je cloudové rieSenie.
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Pocet zékaznkov segmentu

:
S—— — 17

7 Ziskat idaje Trendy vvoja

Obrazok 24 - Cloudové rieSenie
(Zdroj: vlastna tvorba)

Na obrazku mozeme vidiet, Ze aplikdcia Power BI naozaj podporuje cloudové

zobrazenie. Ide vSak len o nejaké ulozisko, kde je mozné si udaje zobrazit. Nie je
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moznost’ ich transformovat’, pridavat,, ani nijakym spdsobom upravovat’. Podobne ako

Vv desktopovej verzii, na dolnej Casti stranky je moznost’ prepisat’ vytvorené stranky.
Funkcionalita prace s cloudovou verziou je rovnaka, ako pri desktopove;.

3.4.6 Mobilna verzia

Ako uz vyssie bolo spominané, Power BI podporuje aj mobilnt verziu dashboard-
u. Aplikacia je volne stiahnutelnd a podporovand mobilnymi operacnymi systémami

najnovsej verziu ako su Android, 10S, Windows Phone 7, Symbian ¢i BlackBerry OS.

Alexandra Sipekova

xpsipek00@vutt

priestor

Obrazok 25 - Prostredie mobilnej verzie aplikacie
(Zdroj: vlastna tvorba)

wl02-CZ2 = 17:36 73 % wm )

Gbraty 2017 Priemenne hodnoty
Indirect Sales Logistka Marketing Sales  Zisk

Detail Segmentu 2017 (na zéklade obratu) u
n_\n—_—\_ 170

Obrazok 26 — Dashboard v mobilnej aplikacii
(Zdroj: vlastna tvorba)

Mobilna verzia vizualu dashboard-u je rovnaka ako desktopova ¢i cloudova. Nie je

mozné vSak vkladat’ data, transformovat’ ich alebo nejakym spdsobom vizualizovat nové
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tabulky ¢i grafy. Slazi iba pre vizudlne zobrazenie uz vytvorené¢ho dashboard-u

desktopovej verzie.

al02-Cz & 17:38 73 % . )

< DASHBOARD_AKTUAL v O\
2017

v Strany

2017 v

2016

Role_17

Obriazok 27 - Strany zobrazenia
(Zdroj: vlastna tvorba)

Z obrazka 27 vidime, ze zobrazenie stranok dashboard-u funguje aj v mobilnych
verziach. Bez problémov sa daji zobrazit’ vSetky vytvorené strany. Manipuléacia s touto

verziou je vel'mi jednoduch4 a prakticka.

3.5 Licencovanie Power Bl a cena

Riesenie Power BI ma k dispozicii 3 varianty.
Power Bl Desktop

Aplikaciu Power BI je mozné stiahnut’ zdarma do pocitaca. Sluzi k vytvaraniu
kompletnej grafickej prezentacie, avSak nie je mozné nastavit’ automaticku aktualizaciu
dat ani zdiel'anie v rdmci spolo¢nosti. Je teda urcena pre jednotlivcov.

Power Bl v ramci Office 365

V ramca baliku Office 365 od Microsoftu je tato verzia zdarma. Umoziuje
automaticku aktualizaciu ale s tym, Ze zdroj dat musi byt v ramci Office 365, ato na

OneDrive, SharePoint ¢i Azure SQL.
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Licencovana verzia Power BI

Tato verzia je platend/licencovana a stoji 8,40€/mesiac bez DPH. Ta je urena pre
vacsie spolo¢nosti, kde je spolupraca zamestnancov nevyhnutna. Podporuje funkciu
gateway, ktortl je mozné nainStalovat’ na server a nastavit’ automatickt aktualizaciu dat.

Tato verzia povol'uje zdiel'anie obsahu.

Spolo¢nost’ predpoklada, ze tto aplikaciu bude vyuzivat' 14-16 zamestnancov
a obchodnych zastupcov.

V nasledujticej tabul’ke st zobrazené naklady az pre 16 pouzivatel'ov. Pre kurzovy

prepodet je pouzity priemerny roény kurz CZK od CNB pre rok 2017 a to 26,326 CZK.

Tabul’ka 2 - Licencovanie Power Bl a cena
(Zdroj: vlastna tvorba)

) ) 1 mesiac / 1rok/
Licencia Mena o . . - 5
1 pouzivatel az 16 pouzivatel'ov
Power Bl £ 840€ 1612.80€
Ke 221,14 CZK 42 458 57 CZK

3.6 Lewinov model zmeny

V prvom kroku je vhodné ujasnit’ si niekol’ko bodov a odpovedat’ na otazky, ktoré
koresponduju s celkovym zmenovym riadenim, ktory je realizovany pomocou

Lewinovho modelu. Zmena pomocou Lewinovho modelu mé nasledujicu schému:
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Realizacia

. zmeny,
Sily, . -
A - Intervenéna co? .
inicializujtce Nositel’ zmeny, stratéoia Zhodnotenie,
zmen, KTO? > R AKO?
= co?
co?
Operacné
metody,
AKO?

Obrazok 28 - Lewinov model zmeny
(Zdroj: 29)

1. AKé G ohybné sily pre realiziaciu zamysl'anej zmeny?

Pre ziskanie kone¢ného udaju o tom, ¢i z celkového hl'adiska prevladaja pozitivne

¢i negativne sily na zmenu je potrebné vypracovat’ tzv. kvantifikaciu sil. Sily pdsobiace

PRE zmenu ohodnotime na stupnici 1 az 5 a sily PROTI zmene na stupnici -1 az -5.

Posobiace sily

PRE zmenu PROTI zmene
. . Neochot th T pr ratt -4
ZniZenie nakladov spoloénosti 4 sochiota zaestancoy pracova
S NOVOu app
Skvalitnenie rozdelenia 5
Nekvalitny obsah -3
segmentov zakaznikov skvalliily obsal app
Zvygenie kvality sluzieb 3 X
Zjedodusenie prace 4 X
"obchod’dkov"
Efektivnejsi proces rozhodovania 5 X
Celkom | 21 Celkom -7

Obrazok 29 - Sily pésobiace na zmenu
(Zdroj: vlastna tvorba)

Z vyslednych hodnéot v tabulke je jasné, Ze hodnoty dosiahli vysledného
rozhodnutia zaviest zmenu. Nové rieSenie je podporované predovSetkym TOP
managementom spolo¢nosti, obchodnym zastupcom a taktiez marketingového oddelenia.

Neochotu zamestnancov pracovat snovou aplikdciou je mozné eliminovat napr.
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Skoleniami o funkcnosti a prinosmi ako pre spoloc¢nost’ tak pre jednotlivé vysledky
zamestnancov. Riziko tykajuce sa nekvalitného obsahu je mozné eliminovat’ na zaklade

predoslych konzultacii a hibkovou analyzou.

2. Akého poZadovaného stavu chceme realizaciou zmeny dosiahnut’?

Chceme dosiahnut’ takého stavu, kedy je pomocou vytvorenej aplikacie
jednoduchsie rozhodnut’ o chovani konkrétneho zékaznika. Vediet’ podstatné informacie,
ktoré maju vplyv na ziskovost’ podniku a mat’ prehl'ad nad tym, kde je najpotrebnejsie

,,zatlacit’ na pilu.*

3. AKké su sily podporujice a nepodporujice prevedenie zmeny? Kto bude

zmenu podporovat’ a kto nepodporovat’?

Podpora prichaddza prevazne zo Sales oddelenia spolo¢nosti a z marketingového
oddelenia. Taktiez podporu mozno oc¢akavat’ od vedenia podniku, a to z dovodu l'ahke;j
prehl'adnosti a vedenia zakaznikov. Podporu ponukne taktieZ aj rieSitel’ aplikécie. ktory

na funk¢nost aplikacie bude pracovat.

4. Kde bude prevadzana intervencia v ramci realizacie zmeny?

Intervencia prebehne v zna¢nej miere v oddeleni predaja a marketingu. Taktiez to
bude mat’ vplyv na administrativne a finan¢né oddelenie a tiez v oblasti toku informacii,

ktoré bude aplikacia vyuZzivat'.

5. Jak intervencia prebehne?

O zmene sa rozhodlo po prevedeni analyzy spolo¢nosti. Tieto analyzy sa tykali
urcitych oddeleni podniku a boli konzultované s kompetentnymi osobami. Urcili sme
agenta zmeny, ktory bol konzultovany a na zaklade poziadaviek mu priradili funk¢énost’.
Nasadenie aplikacie do firemného prostredia nebude mat’ vplyv na priebeh inych
procesov, pretoze je to aplikacia nezavisla od informacného systému. Teda

implementécia nenarusi chod spolo¢nosti.
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6. Ako budu vysledky vyhodnotené po prevedeni zmeny?

Vysledky je mozno vyhodnotit’ pouzivanim a Spiatnou vizbou od obchodnych
manazérov, od vedenia a od vsetkych pouzivajicich aplikaciu. Taktiez by sa detailnym
analyzovanim zakaznikov vd’aka aplikacii mala zvysit’ ziskovost’ a obratovost’ v podniku

a ¢o najviac znizit’ naklady.

Po definovani vstupnych otazok a odpovedi mézeme prejst’ priamo k vytvoreniu

Lewinovho modelu zmeny, ur€enia agenta zmeny a intervenénych oblasti.

Dovod zmeny

Podla prevedenych analyz spolo¢nost’ nema vyuzivajicu aplikaciu, ktorda by
obchodnym manazérom dodala veskeré informadcie, ktoré st nevyhnutné k ich praci.
Musia si vSetko vyhladdvat’ v inych systémoch a to je pre ich pracu vel'mi neefektivny
proces. Tento aktudlny stav mdze byt zlepSeny vyvojom a implementaciou aplikacie. Ta
mozZe do spoloc¢nosti priniest’: efektivnejSie procesy analyzy zékaznika pre zamestnancov,

zvySenie ziskovosti, znizenie nakladov na marketing, logistiku a predaje.
Agent zmeny

Nositel'om a realizatorom celého procesu zmeny bude hlavny manaZzér marketingového
oddelenia a hlavny manazér predajného/obchodného oddelenia. Agent zmeny realizuje
konzultacie so vSetkymi stranami potenciondlnych pouZivatelov novej aplikacie. Je
potrebné, aby agent zmeny bol zozndmeny so vSetkymi jednotlivymi postupmi, ktoré sa
budu prevadzat’ v riadenej zmene a problematike musi plne rozumiet. Spolo¢ne
s konzultantami, ktori budi dohliadat’ na jednotlivé ¢asti zmeny bude agent Ciasto¢né
kroky konzultovat. Vedenie spolo¢nosti budu priebezne informované o priebeznych

vysledkoch a pripadnych problémoch od povereného agenta zmeny.

Interven¢né oblasti
Aplikacia ovplyvni takmer kazdu oblasti spolo¢nosti. Primarne obchodné oddelenie,

marketingové oddelenie, IT sektor atiez oddelenie administracie. Zamestnancom
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vyuzivajucim aplikaciu bude zmena ohldsend vopred stanoveny Cas a prebehnu nasledné

Skolenia, kde sa budi méct’ s aplikéciou zozndmit’ a porozumiet’ jej.

Faza intervencie a vlastna zmena
Féze, prebichajuice podla predom definovaného harmonogramu s postupnou
naviazanostou jednej Cinnosti na druht. Harmonogram bude spracovany pomocou
sietovej analyzy a metddy kritickej cesty.
Rozmrazenie
Jedna sa o analyzu stc¢asnej situacie, ktora bola prevadzana a na ktorej zakladoch bolo
rozhodnuté o prevedeni zmeny v spolo¢nosti. V tejto faze je nutné informovat’ o zmene
vSetky zainteresované strany, ktorych sa zmena tyka tak, aby boli plne oboznameni
S planovanou zmenou.
Faza zmeny
Féza zaoberajica sa samotnou zmenou vytvorenia novej aplikacie. Od ziskania dat,
konzultacii a stanovenim si presnych poziadaviek, vytvorenie aplikacie a Skolenie
zamestnancov az po implementaciu do podniku. Na samotnu zmenu sa pozerame ako na
projekt a ako mozny postup rieSenia bude pouzita metoda kritickej cesty.
Faza zamrazenia
Popisuje kone¢nu fazu zmeny. V tejto &asti dochadza k overeniu, &i aplikacia spiia
ocakavania vedenia podniku, na zéklade ktorych rozhodla o podstiipeni zmeny. Taktiez
dochadza k zistovaniu dalSich moznych vopred definovanych a neidentifikovanych
prinosov.
Spolo¢nost” disponuje potrebnymi zdrojmi na realizéciu tejto zmeny. A teda si vyvoj

aplikacie mdze zaplatit’ za pomoci vlastnych zdrojov.

Verifikacia dosiahnutych vysledkov

Tato cast' obsahuje kontrolu dosiahnutych vysledkov, ktoré by sa mali prejavit
predovsetkym v procese rozhodovania (overit’ to bude mozné pri sledovani vyvoja doby
trvania procesu) a tym usetrit’ naklady v jednotlivych oblastiach marketingu, logistiky

a predajov (overiteI'né pomocou sledovania vyvoju nakladov spojenych s predajom).
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3.6.1 Casovy a obsahovy harmonogram

Je reprezentovany tabulkou, ktord zhriuje jednotlivé cCinnosti, ktoré v ramci
projektu budu realizované spolo¢ne s ¢asovymi odhadmi. Vyuzijeme metédu PERT,
ktord vyuziva casové odhady: optimisticky (a) odhad, pesimisticky (b) odhad
a najpravdepodobne;jsi (m) odhad.

a+4+m+b

Pomocou vzorca te = T st odhady prevedené na deterministicky

model, z ktorého ziskame ¢asovy udaj te. Ten budeme vyuzivat’ pri zostrojeni sietového
grafu. Pri jednotlivych c¢innostiach taktiez uvedené hodnoty rozptylu a smerodajnej
odchylky.

Rozptyl pocitame nasledujucim vzorcom:

Smerodajni odchylku pocitame vzorcom:

V nasledujtcej tabul’ke 3 st identifikované presne ¢innosti, ktoré v ramci realizacie
projektu je nutné splnit. Kazda c¢innost’ je oznafend velkym pismenom. Ku kazdej

¢innosti je oznacena predchadzajuca Cinnost’, ktora na ¢innost’ nadvizuje.

Tabul’ka 3 - Prebiehajuce ¢innosti zmeny
(Zdroj: vlastna tvorba)

D Cinnost Predchodeca a m b te | rozptyl smerot'iaj "lzM | kM| zP | XP | RC
odchylka
A Prvotné analyzy - 3 5 7 5 0,444 0,67 0 5 0 5 0
B Navrh designu app A 2 4 6 4 0.444 0.67 5 9 5 0
C Konzulticie ohl'adom app B 3 5 7 5 0,444 0,67 9 | 14 | 10 | 15 1
D Technicka analyza B 1 3 5 3 0,444 0,67 9 2 9 2 0
E Zaistenie komponentov D 2 3 4 3 0,111 0,33 12 | 15 | 12 | 15 0
F Vytvorenie app CE 8 10 12 10 0,444 0,67 15 [ 25 | 15 | 25 0
G Testovanie app F 1 3 5 3 0.444 0,67 2 2 2 2 0
H Korekcia chyb app G 2 3 4 3 0,111 0,33 2 31 | 2 31 0
I Implementovanie spp H 1 2 3 2 0,111 0,33 31 [ 33 ] 31 | 33 0
I Testnovej app H 1 2 3 2 0,111 0,33 31 [ 33 | 31 | 33 3
K Skolenie zamestnancov I 2 3 4 3 0,111 0,33 33 | 36 | 33 | 36 0
L Spustenie app JTK 1 2 3 2 0,111 0.33 36 | 38 | 36 | 38 0
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V tabulke sa nachédzaji casové udaje, ktoré st nevyhnutné pre zostrojenie

sietového grafu. Jednotlivé vypocty:
ZM — najskorej mozny zaciatok ¢innosti; ZM predchadzajucej ¢innosti + te
KM — najskorej mozny koniec ¢innosti; ZM + te
ZP — najneskor pripustny zaciatok ¢innosti; KP - te
KP — najneskdr pripustny koniec ¢innosti; KP nasledujucej ¢innosti - te
RC — celkova rezerva; ZP-ZM
RV — vol'na asova rezerva ¢innosti; ZM nasledujucej ¢innosti - KM

Na zaklade ziskanych ¢asovych tidajov z tabul’ky zostrojime sietovy graf pomocou
metody PERT. Cervenym ohrani¢enim a dervenymi $ipkami je vyjadrena kriticka cesta
(najdlhsia cesta v grafe, na ktorej lezia ¢innosti, ktorych celkova rezerva je rovna 0 a tak
omeskanie niektorej kritickej ¢innosti povedie automaticky k prediZeniu doby trvania

celého projektu).

Kriticka cesta je v projekte tvorena ¢innostami A, B, D, E, F, G, H, |, K, L.
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Dizka realizacie celého projektu je vycislena na 38 dni.

Vysvetlivky:

Obrazok 30 - Sietovy graf PERT
(Zdroj: vlastna tvorba)
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3.7 Rizikova politika
V tejto Casti seminarnej prace sa pozrieme na rizika, ktoré vplyvaji na projekt

pomocou metédy RIPRAN.

3.7.1 Identifikacia rizik
Hlavnym ciel'om identifikacie rizik je vycClenenie hrozieb, ktoré pripadaji pre
analyzu v Givahu. Vybrané su také hrozby, ktoré by mohli ohrozit’ asponi jedno z aktiv

subjektu.
Zoznam rizik:

e Maly zaujem o aplikaciu.

e Zle navrhnuty design aplikacie

e Chyby aplikacie

e Nekvalitny obsah aplikacie

e Zle zaskoleny personal

e Nekvalitné technické zazemie

e Slab4 podpora aplikécie na Grovni firemnej politiky

e Zmeny V rozpocte a neziskanie dostatocnych financnych zdrojov
e Neziskanie potrebnych povoleni

e Absencia prilezitosti vyuzitia aplikacie

e Legislativne problémy (data privacy)

3.7.2 Hodnotenie rizik

Pre hodnotenie rizik st definované hodnoty pravdepodobnosti a dopadu

nasledovne:

TabulPka 4 - Hodnotenie pravdepodobnosti
(Zdroj: vlastna tvorba)

Pravdepodobnost’  Hodnota Popis
Nizka 0-3 0% az 33%
Stredna 4-6 34% az 66%
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TabulPka 5 - Hodnotenie dopadu

(Zdroj: vlastna tvorba)

Dopad

Hodnota

Popis

Maly

1-3

Stredni' 4-6 Od 6% do 25% roioétu, omeSkanie 6-10 dni

Do 5% rozpoctu, omeskanie do 5 dni

Na zaklade dopadu a pravdepodobnosti (ich vynasobenim) ziskame hodnotu rizika:

Tabul’ka 6 - Hodnota rizika

(Zdroj: vlastna tvorba)

Hodnota Pravdepodobnost’
rizika 0-3 4-6 7-10
1-3 |Bezna  BeZna Zavazna
7-10 | Zavazna

3.7.3 Analyza rizik

Podl'a vyssSie uvedenych hodno6t bola zostavend analyza rizik. Jedna sa teda

0 zoznam rizik, scenarov, pravdepodobnosti, dopadov a hodndt rizika, na ktoré su

vytvorené vhodné opatrenia eliminujuce riziko.
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Tabul’ka 7 -

Identifikacia rizik a scenarov

(Zdroj: vlastna tvorba)

SR Hodnota
m Hrozha Scenar P D vizil
Procesné nrika
1. Podcenena analyza Mepochopemnie podstaty aphkacie 3 3 24
|AAbsenciaprileZitosti vyuditia Nevyuzity potencidl aplikicie 3 7 21
aplikacie R
Bezpetnostné rizika
Slabé zabezpetenia aplikacie zo Strata alebo tnik data
3. ; . .t 2 o 18
strany dodavatela nedostupnost’ aplikacie
n Slabé za‘riezpec,eme aplikacie zo Unik dat n 9 -
strany ufivatela
Technologicks rizika
3. Nekvalitné technické zazemie Utzivatelia sa k aplikacii nedostani 3 3 15
6. Zle navrhnuty design aplikacie MNevyuiivanost aplikacie 7 6
T. Nelovalitny obsah aplikacie MNezaujem o aplikiciu 8 6
8. Chyby aplikacie MNekorektné vysledloy 3 3 40
Finanéné nrika
9 Zmeny v rozpofite a neziskarnie Neumoinenie plného vyvoja N N 16
' dostatofnych finanénych zdrojov  aplikicie
10.  |Dalsie neplanované naldady f:;“m" povedne planovanej 5 4 20
1 Legislativne problémy (data Finantna sankeia, zakaz vyuiivat 3 4 02
T |privacy) aplikaciu -
Personalne nzika
12. |Maly zaujem o aplikicin. Neefektiviie vyufitie aplikicie 3 4 12
14.  |Zle zagkoleny personal Zle vyuiivanie aplikicie 3 7 21
3 2t 1izka
15.  |Neziskanie potrebnych povoleni - Comoznenie plného vyveja 3 4 12
- aplikacie
16. |Omegkanie projektu Aplikacia bude implementovana 3 6 18
neskdr
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3.7.4  Opatrenie rizik

Pre kazdé riziko bolo navrhnuté také opatrenie, ktoré znizi jeho hodnotu rizika a to

znizenim pravdepodobnosti posobenia a dopadu hrozby.

Tabul’ka 8 - Opatrenie rizik
(Zdroj: vlastna tvorba)

- Hodnota
-l-t-u
D Opatrenie P D vizil
Procesné rizika
1. Dékladny proces analyzry, konmultacie s odbornilmi 2 7 14
2. Vyufivanie cloudovych slufieb aplikacie 2 3 10
Bezpetnosineé rizka
3. MNakup licencie na aplikacin 1 6 6
A Skolenie usivatelov z oblasti bezpetnosti, dodrfiavanie zasad 3 - 21
’ bezpetnost informacii, bezpetnost viitomej siete.
Technologické rizika
5. Zaistenie tehcnického zdzemia krytého SLA 2 4 8
6. Pravidelne konzultacie s kompetetnymi osobami 3 3 23
T Implementacia novych technologii, pravidelna udiiba dat 6 3 30
5. Detailné konzultacie a hibkj,-' testovaria 4 3 12
Finanéné rizika
g, Wyuiivanie zdrojov na zatiatlu projekiu 3 3 ]
10. Dékladné plan rozpoftu, vytvont rezervu 4 3 12
11. Zapojenie oddeleni do Gfasti (pravnicke, Mudsloyeh prav, vivoi) 2 2 4
Personilne rizika
1 Motivadna prezenticia, marketingova kampaf - vvhody a efektivnost , 3 6
- aplikacie -
14. Skolenie vyvojarom a implementatorom aplikicie 2 3 10
3 —atnE A
15. Oslovenie pre top management 2 2 4
Casovy plan s vEtsimi rezervami, priebeina kontrola, zmhrvneé zaistenie -
16. ) e . 2 3 10
vratané sankci
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3.7.5 Mapa rizik a pavudinovy graf

V nasledujicom grafe je zobrazena mapa rizik ukazujuca stav pred a po zavedeni
aplikacie. Posun hodnot je zretelny. A to na zaklade znizenia pravdepodobnosti vyskytu

rizika. M6zeme povedat’, Ze navrhnuté opatrenia su efektivne.

MAPA RIZIK

Pred aplikaciou @ Po aplikadi

10

8

7 L ] ]

6 .
o
a s
a ] ] .
[=]

4 ®

3 ® ® .

2 .

0

0 1 2 3 4 5 [ 7 8 )
Pravdepodobnost

Graf 3 - Mapa rizik
(Zdroj: vlastna tvorba)

Pri aplikécii opatreni priSlo prevazne ku zmene hodndt pravdepodobnosti. Riziko
bolo znizené na tak( uroven, aby bolo akceptovatel'né. Pre lepSiu predstavivost’ mozeme

vidiet’ na nasledujicom pavucinovom grafe 4 ako sa znizilo riziko ¢innosti.
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PAVUCINOVY GRAF

Pred aplikaciou Po aplikadi

3

B W 00 W

Graf 4 - Pavudinovy graf
(Zdroj: vlastna tvorba)

3.7.6  Zhodnotenie zmeny

Implementaciou zmeny do spoloCnosti je mozné odstranit’ neefektivnost pri
rozhodovacich procesoch. UspeSnost’ sa prejavi sledovanim po par mesiacoch, pricom
tato overite'nost’ je moznd pomocou finan¢nej analyzy, del'bou prace pre obchodnych

zastupcov a efektivnosti ich prace.

Pri analytickom pohlade neexistuje aspekt, ktory by narusil priebeh projektu
a celkovo bude mat’ pozitivny dopad. V praci boli identifikované rizika a eliminované na

minimum ich hodnot.

Doba implementécie je vycislena na 38 dni, kde su zahrnuté aj Casové rezervy.

Finan¢na hodnota projektu je vy€islena na v nasledujtcej kapitole.

Na zaklade vSetkych informécii ziskane v tejto seminarnej praci spolo¢nosti

doporucujem realizovat’ navrhovani zmenu.
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3.8 Zhodnotenie vysledkov a ekonomické zhodnotenie

Pouzivanie tejto aplikacie bude mat’ pozitivny vplyv pre spolo¢nost’. PouZzivatelia

sa v8ak musia s aplikaciou zoznamit’ pomocou Skoleni. Vyhodou je jej jednoduchost.

Aplikacia bude napomocna pri procesoch rozhodovania, ¢o mdzeme overit
ukazatenom efektivity prace obchodnych zamestnancov. TaktieZ tato zmena povedie
k zvySeniu ziskovosti v spolo¢nosti a K znizeniu nakladov na marketing, predaje

a logistiku.

Na zaklade vyssie uvedenych informécii mézeme skonstatovat’, ze va¢sina ¢innosti
spojena S projektom je realizovand v ramci spolo¢nosti a pomerov jednotlivych
zamestnancov. Cize celkova finanénd naro¢nost’ projektu sa odvija od mmnozstva
zamestnancov a ich platového ohodnotenia. Cinnosti a ich naklady zobrazuje tabulka
nizsie.

Ked’Ze tvorba aplikdcie je Studentsky projekt ur€eny na diplomovu pracu, nie je tak

finan¢ne narocny.

Tabul’ka 9 - Ekonomické zhodnotenie
(Zdroj: vlastna tvorba)

D
A |Prvotné analyzy 5 6 700,00
B |Névrh designu app 4 5 000,00
C |Konzulticie ohladom app 5 16 700,00
D |Technicka analyza 3 2 640,00
E |Zaistenie komponentov 3 3 300,00
F |Vytvorenie app 10 15 900.00
G |Testovanie app 3 3 600,00
H |Korekeia chyb app 3 3 640,00
I |Implementovanie spp 2 5 800,00
I |Test novej app 2 6 900,00
K |Skolenie zamestnancov 3 5 400,00
L |Spustenie app 2 2 690,00
- |Licencia rok 42 458 57
120 728 57
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K jednotlivym ¢innostiam bola vypocitana doba trvania v pracovnych dioch (1
pracovny den = 8 hodin odvedenej prace). Tato doba trvania bola vynasobend platom

zamestnanca, ktory sa podiel’al pri danej ¢innosti.

Vycislena celkova finan¢na narocnost’ spocitand s licenciami vySla na

120 728,57CZK.
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ZAVER

Tato diplomova praca mala za ulohu navrhnit dashboard v spolo¢nosti

HARTMANN RICO a.s. pre obchodnych manazérov a top managementu podniku.

Praca bola rozdelend do niekolkych kapitol. V prvej Casti prace boli popisané
teoretické vychodiska, ktoré s pracou stvisia. V tejto Casti bolo popisané Business
Intelligence a jeho funkcionalita. Taktiez bolo predstavené prostredie Power BI, v ktorom
som pracu spracovavala. V druhej Casti bola analyza sucasného stavu spolo¢nosti, kde
bola prevedend analyza SLEPT,. Pomocou Porterovho modelu piatich konkuren¢nych sil
bola prevedend odborova analyza okolia spolo¢nosti. Tieto analyzy boli zhrnuté do
SWOT analyzy. Z tej vyplyva, Ze spolocnost’ nema Ziadny fungujuci systém, na zéklade
ktorého by zhriovala vSetky informacie, ktoré maju vplyv pri rozhodované obchodného

zastupcu spolocnosti a na zaklade ktorej moéze spolocnost’ prichadzat’ o finan¢né zisky.

Dalsia ¢ast’ diplomovej prace sa zaobera navrhom riesenia tohto projektu. V tejto
Casti bol navrhnuty dashboard, ktory spolo¢nost’ bude vyuzivat. Boli v iom zahrnuté
informacie ako naklady na marketing, logistiku a predaje a taktiez obraty spolo¢nosti.
TaktieZ pomocou Lewinovho modelu riadenej zmeny bol navrhnuty proces, ako sa tento
projekt odrazi v chode spolo¢nosti. Cely projekt bol pomocou sietovych grafov vycisleny
na dizku trvania 38 dni. Prevedena bola aj analyza rizik, ktoré mozu cely projekt

ovplyvnit a tieto rizika boli pomocou metdédy RIPRAN eliminované na minimum.

Stcastou prace je taktiez ekonomické zhodnotenie. To ukézalo, ze celkové cena

tohto projektu je 120 728, 57 K¢.

Na zaver mézeme konstatovat’, ze hlavné ciele boli dosiahnuté. Dashboard, ktory
sumarizuje vSetky dolezité informacie o zdkaznikoch pomdze obchodnym zastupcom sa
lepSie rozhodnut’, kde je potrebné viac ,,zatlait’ na pilu. Tito zamestnanci maju vd’aka
cloudovej a mobilnej verzii vSetky doélezité informacie vzdy po ruke. Momentalne sa
Skolia uzivatelia, ktori budl aplikaciu vyuzivat. Verim, Ze toto Skolenie bude mat’ 'ahky

priebeh a pre zamestnancov toto rieSenie bude prinosom.
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