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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyvad analyzou soucasného stavu prace s daty spole¢nosti
nabizejici sluzby telekomunikaéniho operatora, ktera se zabyva akvizici novych
zédkazniku v odvétvi B2B a naslednym navrhem a implementaci feSeni Business
Inteligence. Reseni piinese zlepseni procesii ve spoleénosti a bude slouZit jako podpora

pro data-driven rozhodovani.

ABSTRACT

The diploma thesis deals with the analysis of the current state of working with data of a
company offering telecommunication operator services, which deals with the acquisition
of new customers in the B2B sector. The diploma thesis later deals with the design and
implementation of Business Intelligence solutions. The solution will improve the

company's processes and serve as a support for data-driven decision-making.
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UvoD

Business intelligence spojuje vSechny zdroje dat do nééeho, co presahuje sumu jejich
slozek. Cini tak tim, e Cerpa z §iroké §kaly zdrojii a transformuje je do smysluplnych
informaci, které ptimo podporuji strategické cile spole¢nosti. Business Intelligence (BI)
je vSeobecné uznavano jako umeéni ziskavat z dat obchodni hodnotu; proto je zapotiebi,
aby systémy BI a komunikacni infrastruktura integrovaly rizné zdroje dat do
konzistentniho standardniho rdmce a usnadnily tak ovéfovani faktti a hloubkovou analyzu
napfi¢ firmami.

Business Intelligence je v soucasnosti jednou z nejperspektivnéjSich oblasti podnikové
informatiky (Pour, 2012). Rozpoznanim firemnich informac¢nich systémd, jako jsou udaje
o zdkaznicich, informace o zakazkach, informace o zaméstnancich, idaje o vyrobé¢, udaje
o marketingovych a reklamnich aktivitdich a veSkeré dal§i odkazy na klicova data,
poskytuji nastroje Business Intelligence schopnost efektivnéji Cinit lepsi a chytiejsi

usudky.

Presnost tdajli, na nichz jsou zalozena rozhodnuti firmy, nepochybné¢ urcuje kvalitu
téchto usudkl. Pokud manazZeti berou v uvahu jak vnitini fungovani firmy, tak vnéjsi
prostiedi, ve kterém funguje, mohou €init produktivni i ziskova rozhodnuti. To vyzaduje
neustalé vyuZzivani nov€ vznikajicich pfileZitosti, podstupovani kalkulovanych rizik a

udrzovani flexibilniho postoje v reakci na rizné nové pozadavky.
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1 CILE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

1.1 Cile prace

Cilem diplomové prace je zhodnoceni soucasného stavu spole¢nosti a nasledny navrh

vhodného feseni za pomoci nastroji Business Intelligence.

1.2 Metody a postupy zpracovani

V diplomové praci vyuziji néstroje procesni a business analyzy. Nejdiive analyzuji
soucasny stav spole¢nosti, konkrétné stav Business Intelligence ve spole¢nosti a s tim
souvisejici procesy, kde vyuziji nastroje procesni analyzy. Nasledné provedu syntézu
analyz soucasného feseni za pomoci SWOT analyzy a navrhnu mozna feseni. V posledni

Casti se budu zabyvat ndvrhem jednoho z moznych feseni.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA

2.1 Data, informace, databaze

Nez budeme schopni definovat databazi, meli bychom nejprve definovat pojem data. Data
jsou fakta, ¢isla nebo statistiky, které jsou shromazd’ovany, organizovany a uchovavany
za ucelem jejich pouziti pfi analyze, rozhodovani nebo komunikaci (Silberschatz, 2016).
Jiny pohled na definici dat nabizi Huawei Technologies CO. (2023), kteti definovali data
jako hrubé zéznamy, které nebyly zpracovany. Obecné feCeno, data nejsou jasné

uspotadana a klasifikovana, a proto nemohou jasné vyjadfovat smysl, ktery predstavuji.

V definici dat je tedy rozkol v tom, zda jsou data néjakym zplisobem organizovana. Bylo
by dobré se tedy podivat na tieti pohled na definici dat, pro lep$i orientaci v tématu. Tieti
definice definuje data jako formalizovanou reprezentaci informaci, které jsou vhodné pro

komunikaci, interpretaci nebo zpracovani (Date, 2003).

Dilezité je také definovat rozdil, mezi daty a informacemi, ten definuje Sktivan (2008,
s.5) nasledovné: ,,Mezi daty a informacemi je zasadni rozdil. Daty rozumime konkrétni
hodnoty (iidaje) ulozené v databazi (textové retezce, cisla, datum, hodnota A/N, a dalsi).

‘

Informacemi rozumime znalosti, vyplyvajici z hodnot ulozenych v databazi. *
Z pohledu Bussines Inteligence miizeme pojmy data, informace a znalost definovat takto:

Obecn¢ data predstavuji strukturovanou kodifikaci jednotlivych priméarnich subjekti,
jakoz 1 transakci zahrnujicich dva nebo vice primarnich subjektt. Napiiklad u
maloobchodniho prodejce se data tykaji primarnich entit, jako jsou zakaznici, prodejni
mista a polozky, zatimco ptijmy z prodeje piedstavuji obchodni transakce (Vercellis,
2009).

Informace jsou vysledkem cCinnosti extrakce a zpracovani dat, které se jevi jako
smysluplné pro ty, ktefi je pfijimaji v urcité oblasti. Informace se méni ve znalosti, kdyz
jsou pouzity k rozhodovani a vypracovani odpovidajicich opatfeni. Znalosti proto
muzeme chapat jako informace, které jsou vyuzity v konkrétni oblasti a které jsou
obohaceny o zkuSenosti a kompetence rozhodujicich osob pfi feSeni slozitych problémi

(Vercellis, 2009).
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Technologie databaze

Databaze

Databazovy
systém

Obr. 1: Technologie databéaze (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Huawei Technologies CO., 2023)

Databaze je soubor souvisejici dat (Silberschatz, 2016), které jsou ulozeny spole¢né s
fadou uzite¢nych informaci o téchto datech, jako jsou popisy jejich struktury, vztahl a
omezeni (Date, 2003). Tato data jsou uréena k uspokojovani informaénich potieb a

podpoie ¢innosti organizace (Vaisman, 2022).

Studenti

Utitelé

Databaze obsahujici
data o studentech

Rodice

Obr. 2: Databéze (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Huawei Technologies CO., 2023)
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Hlavnimi vlastnostmi databaze jsou:

1. Dlouhodobé skladovani: databaze by méla poskytovat spolehlivy mechanismus
pro podporu dlouhodobého ukladani dat, aby bylo mozné obnovit data pii selhani
systému, a aby se tak zabranilo ztraté dat

2. Organizace: data by méla byt uspofadana, popsana a ulozena v ur¢itém datovém
modelu. Ukladani zalozené na datovém modelu zptisobuje mensi redundanci,
vyss$i nezavislost a snadnou Skalovatelnost

3. Moznost sdileni: data v databazi jsou sdilena a pouZzivana vSemi typy uzivatela,

nikoliv vyhradné jednim uzivatelem (Huawei Technologies CO., 2023)

2.1.1 Database Management System

Database Management Systém (DBMS) je softwarovy systém pouzivany k definovani,
vytvafeni, manipulaci a spravé databaze (Vaisman, 2022). DBMS je software umistény
mezi uzivatelem a operacnim systémem, ktery dokdZe organizovat a ukladat data,
efektivné k nim pfistupovat a udrZovat je. Stejné jako operacni systém je i DBMS
zakladnim softwarem pocitacového systému, jak je znazornéno na obr.3 (Huawei

Technologies CO., 2023).

Aplikaéni systém

Nastroj pro
vyvoj aplikace

Operaéni systém

Obr. 3: Diagram hierarchie systému (Zdroj: Vlastni zpraovani dle Huawei Technologies CO., 2023)
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Hlavnimi funkcemi DBMS jsou:

1.

2.1.2

Definice dat — DBMS poskytuje jazyk pro definici dat (Data Definition Language,
DDL), jehoz prostrednictvim mtize uzivatel snadno definovat slozeni a strukturu
datovych objektl v databazi.

Organizace, ukladani a sprava dat —- DBMS je zodpovédny za organizaci, ukladani
a sprdvu. To zahrnuje uchovani datovych slovnikt, uzivatelskych dat a
pristupovych cest k datim atd. DBMS musi také urcit, v jaké struktuie souborti a
jakym zptsobem pfistupu tato data v ulozném prostoru uspoiadat a jak realizovat
vazby mezi daty. Zakladnim cilem organizace dat a jejich ukladéani je zlepsit
vyuziti ulozného prostoru, usnadnit pfistup k datim.

Manipulace s daty — DBMS poskytuje také jazyk pro manipulaci s daty (Data
Manipulation Language, DML), pomoci né¢hoz mohou uZzivatelé manipulovat s
daty, aby dosahli takovych zakladnich operaci, jako je dotazovéani, vkladani,
mazani a modifikace dat.

Sprava transakci a fizeni operaci databiaze. DBMS jednotné spravuje a fidi
databdzi pii jejim zaloZeni, provozu a drzbé, aby zajistil spravny chod transaket,
bezpecnost a integritu dat, soubézné pouzivani dat vice uzivateli a obnovu
systému po poruse.

Zalozeni a tdrZba databaze. Tato funkce zahrnuje pocatecni zadavani a konverzi
dat do databaze, vypis a obnovu databaze, reorganizaci databaze a sledovani
vykonu, funkci analyzy atd. Tyto funkce jsou obvykle realizovany uréitymi
programy nebo nastroji pro spravu (Vaisman, 2022, Silberschatz, 2016, Huawei
Technologies CO., 2023).

Databéazovy systém (DBS)

Databazovy systém (DBS) je systém pro ukladani, spravu, zpracovani a udrzbu dat, ktery

se sklada z databaze, DBMS a jeho vyvojovych nastroji, aplikaci a administratort
databaze (Huawei Technologies CO., 2023).
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Uzivatel Uzivatel | ===+- Uzivatel

Y
Aplikace

Vyvojovy nastroj aplikace ]

DBMS q—[ Administrator databaze ]

Operaéni systéem

Obr. 4: Databazovy systém (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Huawei Technologies CO., 2023)

2.1.3 Navrh databaze

Pti nadvrhu schématu relacni databaze pro aplikaci miizeme postupovat mnoha zpiisoby.
Existuje n€kolik vysokoturoviiovych moznosti pro popis struktury dat a zptisoby, jakymi
1ze tyto vysokouroviiové navrhy prevést na vztahy. MliZzeme také zkoumat pozadavky na
databazi a definovat vztahy ptimo, aniz bychom museli prochazet vysokotroviiovym
mezistupném. At uz pouZzijeme jakykoli pfistup, je bézné, Ze pocatecni relani schéma
ma prostor pro zlepSeni, kterého byva docileno piedevsim omezenim redundance.
Problémy se schématem ¢Easto spocivaji ve snaze spojit pfili§ mnoho do jednoho vztahu

(Garcia-Molina, 2002).

Navrh databazového systému je slozity ukol, ktery se muze délit do ¢tyt fazi popsanych

v nasledujicich odstavcich:

1. Specifikace pozadavkii shromazd'uje informace o potiebach uZivatel s ohledem
na databazovy systém. Akademicka sféra i odbornici z praxe vyvinuli velké

mnozstvi pristupll ke specifikaci pozadavki. Tyto techniky pomahaji zjistit
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potiebné a zadouci vlastnosti systému od potencialnich uzivatelli, homogenizovat
pozadavky a pfifadit jim priority. V této fazi aktivni ucast uzivateli zvysi jejich
spokojenost s dodavanym systémem a zabrani chybam, jejichz naprava muize byt
velmi nakladna, pokud jiz byly provedeny nasledujici faze (Vaisman, 2022,
Silberschatz, 2016, Date, 2003, Garcia-Molina, 2002).

Cilem koncep¢niho navrhu je vytvofit uzivatelsky orientovanou reprezentaci
databaze, ktera je vytvoiena bez jakychkoli implementac¢nich tvah. K tomu slouzi
konceptualni model, jehoz cilem je identifikovat relevantni koncepty dané
aplikace. Entity-relationship model je jednim 2z nejcastéji pouzivanych
konceptualnich modell pro navrh databazovych aplikaci. Alternativné 1ze pouzit
také techniky objektové orientovaného modelovani zaloZené na notaci UML
(Unified Modeling Language). Koncep¢ni navrh Ize provadét dvéma riznymi
pristupy, a to podle slozitosti systému a zkuSenosti vyvojara:

a. Design shora doli: Pozadavky riiznych uzivateli jsou slouceny pted
zahéjenim procesu navrhu a vytvoii se jedine¢né schéma. Poté se provede
oddéleni pohledii odpovidajicich pozadavkiim jednotlivych uzivateld.
Tento ptistup miize byt obtizny a nakladny pro velké databaze a nezkusené
vyvojare.

b. Design zdola nahoru: Pro kazdou skupinu je vytvofeno samostatné
schéma s riznymi pozadavky a pozdéji, pii integraci pohledt, jsou tato
schémata slouc¢ena do globalniho konceptualniho schématu pro celou
databazi. Tento piistup se obvykle pouziva u velkych databazi (Vaisman,
2022, Silberschatz, 2016, Date, 2003, Garcia-Molina, 2002).

Cilem logického navrhu je prevést konceptualni reprezentaci databaze ziskanou
v predchozi fazi na konkrétni logicky model spole¢ny pro n€kolik DBMS. V
soucasné dob¢ je nejbéznéj$im logickym modelem relaéni model. Mezi dalsi
logické modely patii objektové-relacni model, objektové orientovany model a
semistrukturovany model. Abychom zajistili adekvatni logickou reprezentaci,
specifikujeme sadu vhodnych mapovacich pravidel, ktera transformuji konstrukce
v konceptualnim modelu na vhodné struktury logického modelu (Vaisman, 2022,
Silberschatz, 2016, Date, 2003, Garcia-Molina, 2002).
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4. Cilem fyzického navrhu je pfizpusobit logickou reprezentaci databaze ziskanou
v ptedchozi fazi fyzickému modelu ur¢enému pro konkrétni platformu DBMS.
Mezi bézné DBMS patii naptiklad SQL Server, Oracle, DB2, MySQL a
PostgreSQL (Vaisman, 2022, Silberschatz, 2016, Date, 2003, Garcia-Molina,
2002).

2.2 Business Intelligence

vvvvvv

témet vzdy pouzivd ke dvéma ucelim: k operativni evidenci a k analytickému
rozhodovani. Zjednodusené fe¢eno, provozni systémy jsou mistem, kam se vkladaji data,

a system Bl je mistem, odkud se data zisk&vaji (Kimball, 2013).

Williams (2016) definuje pojem Business Intelligence jako souhrnny pojem, ktery
zahrnuje poskytovani relevantnich zprav, reporti, dashboardi, e-mailovych upozornéni,
predem  strukturovanych dotazti zadanych uzivatelem, ad hoc dotazd,
multidimenzionélnich analyz, statistickych analyz, prognoz, model nebo simulaci
podnikovym uZivatelim za Ucelem zvySeni vynosl, snizeni ndkladl nebo obojiho.
Vercelis (2009) definuje pojem soubor matematickych modelti a metodik analyzy, které
vyuzivaji dostupnd data k vytvareni informaci a znalosti uzite¢nych pro komplexni

rozhodovaci procesy.

BI aplikace pokryvaji analytické a planovaci funkce vétSiny oblasti podnikového fizeni a
jejich vystupem jsou reporty nebo jiné vystupy, které dovoluji v ptipadé, rychle a agilné

najit misto, kde dochézi k problémum (Novotny, 2005).

2.2.1 Cile Business Intelligence

Systém Bl musi umoziovat snadny piistup k informacim. Obsah systému Bl musi byt
srozumitelny. Data musi byt intuitivni a zfejma pro uzivatele, nikoliv pouze pro vyvojaie.
Struktury a oznaceni dat by mély kopirovat myslenkové postupy a slovnik uZivateld.
Uzivatelé chtéji oddélovat a kombinovat analyticka data v nekone¢nych kombinacich.
Nastroje a aplikace Business Intelligence, které k datim piistupuji, musi byt jednoduché
a snadno pouzitelné. Musi také vracet uzivateli vysledky dotazi s minimalni ¢ekaci

dobou. Tento pozadavek mizeme shrnout slovy jednoduchy a rychly (Kimball, 2013).
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Systém Bl by mél informace prezentovat konzistentné. Udaje v systému Bl musi byt
vérohodné. Data musi byt peclivé shroméazdéna z riiznych zdrojt, vycisténa, zajisténa
jejich kvalita a zvefejnéna az tehdy, kdyz jsou vhodna pro uzivatele. Konzistence také
znamena, ze se pro obsah systému Bl pouzivaji spole¢né znacky a definice napfi¢

datovymi zdroji. Pokud maji dvé vykonnostni opatfeni stejny nazev, musi znamenat totéz.

A naopak, pokud dvé méfeni neznamenaji totéz, méla by byt oznacena jinak (Kimball,
2013).

Systém BI by se mél pfizpuisobit zménam — potifebam uzivatelli, obchodnim podminkam,
dattim a technologiim, které se mohou v prib¢hu ¢asu ménit. Systém Bl musi byt navrzen
tak, aby se s t€émito nevyhnutelnymi zménami vyrovnal elegantné, aby neznehodnotil
stavajici data nebo aplikace. Stavajici data a aplikace by nemély byt zménény nebo
naruSeny, kdyz podnikatelskd komunita klade nové otazky nebo jsou do skladu pfiddna
nova data. A kone¢n¢, pokud je nutné popisna data v systému Bl modifikovat, je tfeba

tyto zmeény vhodné zohlednit a zprtihlednit je pro uzivatele (Kimball, 2013).

Systém Bl musi prezentovat aktualni data. Vzhledem k tomu, Ze systém Bl je stale
intenzivnéji vyuzivan pro operativni rozhodovani, mize byt nutné pievést nezpracovana
data na vyuzitelné informace béhem hodin, minut nebo dokonce sekund. Tym Bl a
uZzivatelé musi mit realisticka ocekavani ohledné toho, co znamena poskytovat data, kdyz

je malo Casu na jejich ¢isténi nebo ovérovani (Kimball, 2013).

Systém Bl musi chrénit informace, které uchovava. Systétm Bl musi slouzit jako
autoritativni a divéryhodny zéklad pro lepsi rozhodovani. Datovy sklad musi mit spravna
ktera jsou ucinéna na zaklad¢ piedlozenych analytickych podkladi - tato rozhodnuti
pfinaseji obchodni dopad a hodnotu, kterou Ize systému Bl ptipsat. Plivodni oznaceni,
které predchazelo B, je stale nejlepSim popisem toho, co je cilem: systém pro podporu
rozhodovani (Kimball, 2013).

2.2.2 Architektura Bl systému

Architektura systému Business Intelligence, znazornéna na obrazku 5, zahrnuje tfi hlavni

soucasti:
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1. Zdroje dat. V prvni fazi je nutné shromazdit a integrovat data uloZzena v riznych
primarnich a sekundarnich zdrojich, kter¢ jsou rtiznorodého piivodu a typu. Zdroje
se z vetsi Casti skladaji z dat patticich provoznim systémtim, ale mohou zahrnovat
i nestrukturované dokumenty, jako jsou e-maily a data ziskana od externich
poskytovatelll. Obecné lze fici, Ze ke sjednoceni a integraci riznych zdroju dat je
tieba vynalozit zna¢né usili (Scheps, 2008, Vercelis, 2009).

2. Datové sklady. Specializovana databaze slouzici k ukladani dualezitych
obchodnich informacich o transakcich, produktech, zékaznicich, kanalech,
finan¢nich vysledcich, vykonnostnich ukazatelich a dalSich obchodnich
informacich za né¢kolik let, aby bylo mozné obchodni informace snadno a
konzistentné vyuzivat ke zlepSovani obchodnich vysledka (Williams, 2016).

3. Metodiky Business Intelligence. Data jsou nakonec extrahovana a pouzita pro
matematické modely a analytické metodiky uréené pro podporu rozhodovani. V
systému Business Intelligence muze byt implementovano né€kolik aplikaci pro

podporu rozhodovani (Vercelis 2009).

20



Logistika 1
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Obr. 5: Piiklad architektury BI systému (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vercelis, 2009, s. 9)

Rozhodnuti

Optimalizace
bér nejlepsi alternativy

Data mining
Modely pro uceni z dat

Explorace dat
Statistickd analvza a vizualizace

Datovy sklad

Zdroje dat
Interni a externi data, dokumenty

Obr. 6: Hlavni komponenty systému BI (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vercelis, 2009, s. 10)

4

Prozatim jsme se zabyvali pouze nejniz§imi dvéma urovnémi z pyramidy na obrazku 6.
Na treti rovni pyramidy se nachdazeji nastroje pro provadeéni pasivni analyzy Business
Intelligence, které se skladaji z dotazovacich a reportovacich systémt a statistickych

metod. Ty se oznacuji jako pasivni metodiky, protoze se od pracovnikli pozaduje, aby si
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vytvorili predbézné hypotézy nebo definovali kritéria pro vybér dat, a poté pomoci

analytickych nastrojii nasli odpovédi a potvrdili sviij ptivodni nahled (Vercelis, 2009).

Ctvrta troveit zahrnuje aktivni metodiky Business Intelligence, jejichz tdelem je
ziskavani informaci a znalosti z dat. Patfi sem matematické modely pro rozpoznavani
vzord, strojové uceni a techniky data miningu. Na rozdil od nastrojii popsanych na
ptedchozi trovni pyramidy, modely aktivniho druhu nevyzaduji, aby rozhodovaci organy
formulovaly né&jaké predbézné hypotézy, které by byly pozdéji ovétreny. Jejich ucelem je
misto toho rozsitit znalosti rozhodovateli (Williams, 2016).

Posunem o uroven vys v pyramid¢€ nalezneme optimaliza¢ni modely, které nam umoziuji
urcit nejlepsi feSeni z mnoziny alternativnich akci, kteréd je obvykle pomérné rozsahla a

n¢kdy dokonce nekonecnd (Vercelis, 2009).

Vsechny tyto urovné pyramidy nakonec poskytuji obchodni informace, které mohou
pracovnici s rozhodovaci pravomoci vyuzit k analyze minulych vysledki a jejich pficin,
k modelovani a analyze riznych postupt, k predvidani budoucich vysledkii a analyze
ekonomickych dopadil a k rozhodovéani na zaklad¢ podkladovych dat a spolehlivych
analytickych technik (Williams, 2016).

2.2.3 Dimenzionalni modelovani

Jednim typem dimenzionalnich modelt implementovanych v rela¢nich systémech spravy
databazi se oznacuji jako hvézdicova schémata, protoze se podobaji hvézdicove struktute.
Dal$im typem mohou byt dimenzionalni modely implementované ve vicerozmérnych

databazovych prostiedich, které se oznacuji jako kostky pro online analytické zpracovani

(OLAP), jak je znazornéno na obrazku 7 (Kimball, 2013).
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Obr. 7: Porovnani hvézdicového schématu a OLAP (Zdroj: Kimball 2013, s. 9)

Ve hvézdicovém schématu nejsou tabulky dimenzi obecné normalizovany. Proto mohou
obsahovat nadbytecné data, zejména v ptipad¢ pfitomnosti hierarchii. Schéma snéhové
vlo¢ky se vyhyba redundanci hvézdicovych schémat normalizaci dimenzionalnich
tabulek. Proto je dimenze reprezentovana nékolika tabulkami spojenymi omezenim
referencni integrity. Stejné jako v pfipadé hvézdicovych schémat navic omezeni

referencni integrity propojuji tabulku fakti a tabulky dimenzi na nejjemnéjsi Grovni

podrobnosti (Vaisman, 2022).
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Obr.8: Priklad schématu sné¢hové vlocky (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vaisman, 2022, s. 124)

2.3 PowerBi
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Za zminku stoji schéma ,starflake®, které je kombinaci schémat hvézdice a sné¢hové
vlocky, pfiCemz nékteré dimenze jsou normalizovany, zatimco jiné nikoli. A konec¢né,
konstelacni schéma, které ma vice tabulek faktt, které sdileji tabulky dimenzi (Vaisman,
2022).

Power BI je jednotna, Skalovatelna platforma pro samoobsluznou a podnikovou Business

Intelligence (What is PowerBI, 2023).




Pomoci aplikace Power BI Desktop je mozné se ptipojit k vice rliznym zdrojim dat a
spojit je do datového modelu. Tento datovy model umoznuje vytvaret vizualizace a jejich
kolekce, které je mozné sdilet jako sestavy s ostatnimi lidmi v organizaci. V¢étSina
uzivatelll pouziva k vytvareni sestav aplikaci Power BI Desktop a poté pomoci sluzby

Power Bl sdili sve sestavy s ostatnimi (What is PowerBI Desktop?, 2023; Chmelar, 2018).

Jako analogie k vzoreckim v Excelu se kpodobnym ucelim v PowerBI vyuziva
programovaci jazyk DAX (Russo, 2015). Power BI se sklada z nékolika prvku, které

vzajemne¢ spolupracuji, pocinaje témito tremi zakladnimi prvky:

o Desktopovd Windows aplikace s ndzvem Power Bl Desktop
e online sluzba typu SaaS (software jako sluzba) s nazvem Power BI service

e Mobilni aplikace Power BI pro zafizeni se systémy Windows, iOS a Android

(What is PowerBI1?, 2023)

-
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-
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Obr. 9: Prvky PowerBI (Zdroj: What is PowerBI, 2023)
Kromé téchto tii prvka obsahuje Power BI také dva dalsi prvky:
e Power BI Report Builder, ktery slouzi k vytvafeni strankovanych sestav pro
sdileni ve sluzb& Power BI

e Power BI Report Server, lokalni server, kde je mozné publikovat sestavy

vytvotené v Power BI Desktop
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2.4 Vizualizace dat

Vizualizace, které vytvafite, jsou uréeny k tomu, aby se na n¢ n¢kdo dival. Efektivita
konkrétni vizualizace neni jen otdzkou toho, jak vypada abstraktné, ale také toho, kdo se
na n¢j diva a proc¢. Obrazek urceny pro publikum odbornikd, kteti ¢tou odborny casopis,

nemusi byt snadno interpretovatelny pro Sirokou vefejnost (Healy, 2019).

Existuje mnoho rtiznych grafti a dalSich typa vizudlniho zobrazeni informaci, ale pro

vétsinu potieb jich bude stadit pouze nékolik typtu (Knaflic, 2015).

2.4.1 Tabulky

Tabulky komunikuji s nasim verbalnim systémem, coz znamena, zZe je cteme. Tabulky se
skvéle hodi pravé k tomuto ucelu — ke komunikaci se diverzifikovanym publikem, jehoz
¢lenové budou kazdy hledat sviij konkrétni fadek, ktery je zajimd. V ptipadé, ze je potfeba
zobrazit data s vice jednotkami, je to typicky jednodusi zobrazit v tabulce nez v grafu
(Knaflic, 2015).

2.4.2 Heatmapy

Jednim z ptistupti, jak kombinovat detaily, které mizete do tabulky zahrnout, a zaroven
vyuzit vizualni podnéty, je heatmapa. Heatmapa je zplsob vizualizace dat v tabulkovém
formatu, kde misto ¢isel (nebo jako dopln€k k nim) jsou pouzivany barevné buiiky, které

pouzivaji relativni vyjadieni velikosti ¢isel (Knaflic, 2015).
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HIGH

A B Cc A B C
Category 1 15% 22% 42% Category 1
Category 2| 40% 36% 20% Category 2
Category 3= 35% 17% 34% Category 3
Category 4 = 30% 29% 26% Category 4
Category 5 55% 30% 58% Category 5 [
Category 6 11% 25% 49% Category 6

Obr. 10: Porovnani tabulky a heatmapy (Zdroj: Knaflic, 2015, s. 42)

2.4.3 Grafy

Zatimco tabulky komunikuji s nasim verbalnim systémem, grafy komunikuji s nasim
vizudlnim systémem, ktery je rychlejsi pfi zpracovani informaci. To znamena, ze dobie
navrzeny graf obvykle pfeda informace rychleji nez dobfe navrzena tabulka (Knaflic,
2015).

2.4.3.1 Scatterplot

Scatterplot grafy, neboli XY bodoveé grafy, mohou byt uzite¢né pro zobrazeni vztahu mezi
dvéma veli¢inami, protoze umoznuji kodovat data soucasn¢ na vodorovnou osu x a
svislou osu y a zjistit, zda a jaky vztah existuje. Byvaji ¢astéji pouzivany ve védeckych

oborech (Knaflic, 2015).

2.4.3.2 Spojnicové grafy

Spojnicovy graf muze zobrazovat jednu fadu dat, dvé fady dat nebo vice fad.
Poznamenejme, Ze pti vykreslovani grafu ¢asu na vodorovné ose x spojnicového grafu
musi byt vykreslovana data v souvislych intervalech. V nékterych ptipadech mize pfimka
v liniovém grafu piedstavovat souhrnnou statistiku, naptiklad primér nebo bodovy odhad
prognodzy. V téchto typech grafli je mozné také poskytnout predstavu o rozsahu, nebo

arovni spolehlivosti, v zavislosti na situaci (Knaflic, 2015).

2.4.3.3 Sloupcove grafy

Sloupcové grafy jsou pro naSe oc¢i snadno Citelné. Nase oci porovnavaji koncové body
sloupci, takze je snadné rychle zjistit, kterd kategorie je nejveétsi a ktera nejmensi, a také

postupny rozdil mezi kategoriemi. Vzhledem k tomu, jak naSe o¢i porovnavaji relativni
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koncové body sloupct, je dilezité, aby sloupcové grafy mély vzdy nulovou zakladni linii
(kde osa x protina osu y v nule), jinak je poskytovano falesné vizualni srovnani (Knaflic,
2015).
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3 ANALYZA SOUCASNE SITUACE

V této Casti prace se budu zabyvat analyzou soucasného stavu casti spole¢nosti 77 s.r.o.
Zamé&fim se na problematiku vyuziti Business Inteligence ve firemnich procesech. Na

zaklad¢ analyzy soucasného stavu poté v dalsi ¢asti prace navrhnu feSeni pro spole¢nost.

3.1 Predstaveni spoleCnosti

Néazev: 77 s.r.0.
1CO: 25937693

Zakladni kapital: 301 000 K¢

Spole¢nost 77 s.r.0. je partnerem telekomunikaéniho operatora od roku 2010, zabyvala se
provozovanim B2C retailové sité. V 1ét¢ minulého roku spole¢nost zménila typ
spolupréce, zrusila vSechny stavajici prodejny a uzaviela novou dohodu o spolupraci
tykajici se B2B segmentu. Konkrétné jde o akvizi¢ni segment pro spole¢nosti do 50

zaméstnancu.

V rdmci transformace zaméfeni spole¢nosti na B2B segment spole¢nost musela propustit
nekteré obchodniky zaméfené na neakvizicni, customer care sluzby. Tato transformace
byla zptisobena rozhodnutim ¢eského vedeni operatora, které se rozhodlo redukovat ¢ast

obchodni sité, konkrétné obchody.

Spolu s piechodem do B2B segmentu spole¢nost zalozila nové oddéleni — call centrum,

které ma v soucasnosti 2 zaméstnance.

Spole¢nost prodava veskeré sluzby, které nabizi telekomunikaéni operator pro firemni

zékazniky — software (Microsoft Office, e-dohled), telefonni linky, internet, televize.

3.2 Organizacni struktura

Organiza¢ni struktura je liniova, centralizovana a plocha. Centralizace je pro vedeni
dualezitd pro udrzeni silné kontroly a rozhodovacich pravomoci, které se soustfedi na
vrcholu hierarchie. Plochd hierarchicka struktura byla vybrana na tkor moznosti
multi-level struktury ztoho dtvodu, ze je nutna velice uzka spoluprace

telekomunikaénim operatorem, ktery B2BC prodej reguluje.

29



V multi-level strukturdch hojné vyuzivanych napiiklad ve finan¢nictvi pak mize
komunikace pfimo k prodejctim zaostavat oproti plochym strukturam. Plocha struktura
tedy pomaha snizit byrokracii, urychluje komunikaci a umoziuje zaméstnanciim snadno

sdilet feedback na rozhodnuti pfichazejici z vrchu hierarchické struktury.

Jo 4

Tato kombinace tedy vytvaii prostfedi s pevnymi, jasn¢ definovanymi fidicimi funkcemi
arozhodovacimi procesy, které umoziiuji rychlou reakci at’ uz na potieby zakaznika, nebo

piimo poskytovatele telekomunikacnich sluzeb.

Vlastnik

Obchodni manazer Manazer call centra

: ! :

Obchodnik Obchodnik Operator call centra Operator call centra Operator call centra

Obr. 11: Organizaéni struktura spole¢nosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

.

Obchodnik

3.3 Soucasny stav BI ve spole¢nosti

Spole¢nost 77 s.r.o. vyuziva systém telekomunikaéniho operatora, ktery si data uchovava
ve vlastnich databazich. Jedna se o vnitropodnikovy informaéni systém pouzivany na
spravu a koordinaci vSech odvétvi podnikani spole¢nosti.

Kromé IS operatora je pro Bl vyuzivany i bali¢ek Office 365, pficemz nejvyuzivangjsim

softwarem je Microsoft Excel.

3.3.1 KUPIs obchodniku

Ke sledovani KPIs obchodnikt je pouzivana vykonnostni tabulka, ktera je ulozena na
firemnim SharePointu. VSechna data jsou do tabulky zadavana ru¢né a vysledky jsou

vypocitavany na zakladé vzorctu v Excelu.
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Tab. 1: Vykonnostni tabulka (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jméno zaméstn

ance

Vykonova tabulka

dokumentaci, chybi v ni jakakoliv predikce budouciho stavu. Absence predikce
budoucnosti je relativné tézko pochopitelna, protoze obchodnici do této tabulky zapisuji

cely prubéh prodeje. K tomu se pouzivaji stavy zavedené telekomunika¢nim operatorem:

e Nova

Pocet OT | Hodnota OT | NewSale_upsell
Plnéni cile
82% 0% 19%
TOTAL vykon
19 7500 2765
LEADY

ObdrzZeno Uspé&snost

9 211%

Piedpoklad odmén
TOTAL odména 11226

sleduje pouze dokoncené nabidky s podepsanou smluvni

o Identifikace ptileZitosti

e Nabidka pfedlozena

e Jednani o smlouvé

e Smlouva podepsana

Tato tabulka se zaméfuje na mési¢ni vykon, neni tedy mozné systematicky sledovat

zlepSeni/zhorSeni oproti minulosti. Pro stanoveni cili tedy neni mozné zahrnout vliv

sezénnosti.
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3.3.2 Reporting operatora

3.3.2.1 Pipeline Report

Spole¢nost 77 s.r.o. dostava od operatora report v podobé agregovanych dat v xlIsh

formatu s ndzvem Pipeline Report. Report je uploadovan na sharepoint operatora jednou

mésicné. V reportu je mozné vidét fazi nabidek vSech prodejci agregované. Dale je

mozné vidét, jaky byl celkovy vykon obchodni sité pro dany mésic.

Tab. 2: Pipeline Report — list Summary (Zdroj: Telekomunika¢ni operator)

Sales Phase [ig

Reported Month Smlouva Jedndni o smlouvé Nabidka Pfiprava nabidky Identifikace Ztrata obchodni  Celkovy souéet
202301 1900 28 300 3200 2400 2501 71040 3306 112 647
202212 40500 15500 139 400 23500 58 302 13813 85700 376715
202211 2200 6 600 18 100 900 4500 5511 8302 46113
202210 28900 5200 33900 4600 2501 4317 21702 101120
202209 8000 0 15 600 3100 3400 4211 50 601 84912
202208 6 800 9 500 13 200 800 17 200 3 600 49 900 101 000

Celkovy souéet 88 300 65 100 223 400 35300 88 404 102 492 219 511” 822 507

V pipeline reportu je mozné najit graf, ktery v podstaté zobrazuje data z piedchozi

tabulky. Pro zobrazeni je vyuzit nevhodné nastaveny sloupcovy graf, u kterého je, z UX

pohledu, nevhodné vytvorena filtrace.
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Obr. 12: Graf v Pipeline reportu (Zdroj: Telekomunikaéni operéator)
3.3.2.2 Kontrolni xlIsb soubory
Spoleénost jednou za mésic obdrzi dva soubory pro kontrolu fakturovanych ¢astek. Jejich
nazvy jsou Vlast.xlIsb a Rekl.xlIsb. Vlast.xlsb slouzi ke kontrole podepsanych kontraktti a

jejich hodnoty, oproti vykonové tabulce vedené obchodniky. Rekl.xIsb slouZi ke kontrole

zakazniki, ktefi odstoupili od smlouvy.
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Tab. 3: Vlast.xlIsb (Zdroj: Telekomunikaéni operator)

~ dlrsrrorvldic  Rllca  Rdsiars Bl vvezazBdnezev s Rlviase  Rdearnee  Rlrecon  Rllscoment R
12373191 77sro. 202302 12373191 V4 47958081 1033458749  Potencialni Prospekt Michal Kobylka SEDAL Fisro. Indirect 4 M-S50HO
42534418 _77 s.r. 202302 42534418 V4 76452221 1043363000 Potencidlni Meanonym Natalya Kostylkova ZAALOVAV 77 sro. Indirect 4 M-SOHO
42377153 77sr.o. 202302 42377153 Va4 62417975 1043223634 Potencialni Prospekt Bohan, s.r.o. STRITESKAD 77sro. Indirect 4 M-S0HO
13556187 77 sro. 202302 13556187 V4 18451373 1035687012  Potencialni Prospekt Tometka Miroslav STRITESKAD Fisro Indirect 4 M-S0HO
13134113 77 5.1« 202302 13134113 Va4 10119833 1033999609 Potencialni Prospekt Josef Hudefek STEHNOM2 77sro. Indirect 4 M-50HO
24490986_77sro. 202302 24490986 V4 29158842 1037299580 Potencidlni Prospekt B&H consult services, s.ro. FARKAD Fisro Indirect 4 M-S50HO
12371059_77 sr.o. 202302 12371058 v4 47480351 1033456828 Potencialni Prospekt Martin Divila STRITESKAD 7isro. Indirect 4 M-50HO
Tab. 4: Rekl.xlsb (Zdroj: Telekomunikaéni operator)
vv'vv'vvvv
NedeOVIdE]IC\ hodnota 1100 rnw s BMSL 1100 ,skoring OK 12.9.2022, pak trojstr. Dodatkem smlouva pfevedena n NMNG 29.12.2022 202211 klacekt uznano RR narovnan, samotny RNW bude cdmén na novém CA koefem 0,2 v ACQ 1044723671
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3.3.2.3 Zhodnoceni soué¢asného stavu BI ve firmé

Soucasna situace BI ve spole¢nosti je neadekvatni dobé, v jaké se nachdzime. UdrZzovani
vykonovych tabulek je ¢asov€ naroné a je mozné fici, Ze generuje vice prace pro
management spole¢nosti, nez uzitku. Reporting by mohl mit své uziti, ale vzhledem

K tomu, Ze je aktualizovan jednou mésic¢né, tak svého uzitku pozbyva.

Systematicka predikce budoucnosti ve spolecnosti chybi, spole¢nost svou predikci
zaklada pouze na zakladé posledniho mésice. Data ve vykonové tabulce, na které se
predikce zaklada jsou nedtivéryhodnd, vzhledem k duplicité data entry jak do systému

operatora, tak do vykonové tabulky.

3.4 Procesni analyza

Pro analyzu soucasné situace podniku bude vyuzita procesni analyza. Jeji prub¢h byl
stanoven na zaklad¢é komunikace s majitelem spolecnosti, aby odpovidal cilim, jez jsme

si stanovili.

Nejdiive budou identifikovany hlavni, podptrné a ftidici procesy B2C obchodnikd.
Z téchto procesit budou nasledné vybrané procesy snejvEétsi ¢asovou naroc¢nosti
v souvislosti s praci s daty. Tyto procesy budou identifikovany na zakladé¢ komunikace

S pracovniky spolec¢nosti.

Po identifikaci procesit bude zhodnocena soucasna situace procesu tykajicich se Bl a
préace s daty, jejiz soucasti bude namapovani uréitych procesi a Root Cause Analyza
(RCA). Casova naroénost jednotlivych procesti nebude méfena, ale bude pouze
odhadovéna na zakladé komunikace s vlastniky procest. Méteni délky trvani procest je
Casové naro¢né a pro firmu této velikosti by bylo zna¢né neekonomické si objednat

takovouto analyzu.

Diky této analyze budu schopen urcit tizka mista procesi. V pozdé&jsi ¢asti Sve prace se
zamé&fim na navrh zlepseni stavajicich procest.

3.4.1 Identifikace procesu

Hlavni procesy

V této firm¢ byly na zakladé komunikace s jednatelem spole¢nosti definovany dva hlavni

procesy — prodejni proces a pievodni proces. Prodejni proces za¢ina poskytnutim LEADu
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a koné¢i podepsanim smlouvy. Pfevodni proces zacina podepsanim smlouvy a slouzi

k pfevodu zakaznickych Cisel a sluzeb k jinému operatorovi.

Kromé¢ téchto hlavnich procesii firma provozuje i nékolik podplrnych procesi.
Technicky mentor poskytuje podporu prodejnimu tymu, pomahad s nabidkami a v
technickych otdzkach. Prodejni mentor se zaméfuje na strategie, jak uzavtit obchod. Call

centrum poskytuje zakaznickou podporu.

Ridici procesy, zahrnuji procesy spojené s tdetnictvim (uzavérka a datiovy audit).
Ugetnictvi je feSeno formou outsourcingu. Externi uéetni zajistuje, ze viechny Gcetni
zaznamy jsou piesné a v souladu s mistnimi zakony. Firma také dodrZzuje kodexy chovani
definované telekomunikaénim operatorem. Finan¢ni efektivita je sledovdna a
kontrolovana jednatelem spole¢nosti. Team leader kontroluje vykon tymu a komunikuje

s obchodnimi zastupci.

3.4.2 Analyza souc¢asného stavu vybranych procesi

Pro analyzu soucasného stavu byl vybran proces fizeni a sledovani vykonu obchodnikt a
proces prodeje nabizenych produkti od obdrZzeni LEADu aZz po podepsani smluvni

dokumentace.

3.4.2.1 Sledovani vykonnosti obchodniki

Proces sledovani vykonu obchodnikli je v soucasné situaci ¢asové naro¢ny jak pro
obchodniky, tak pro manazera. Obchodnici musi zadavat data do systému
telekomunikac¢niho operatora a zaroven 1 do tabulky pro manazera. To mé za nasledek to,
7ze data jsou casto neaktudlni, protoZze obchodnici zadaji data pouze do systému
telekomunikacniho operatora, kde tvoifi samotnou nabidku, a do tabulky manaZera ji uz

nevyplni.

Proces se opakuje kazdy mésic, kdy na zacatku meésice jsou vyplnéné cile pro kazdého
obchodnika na zakladé spole¢né schiizky s manazerem. Tyto cile jsou zadavany do XLSX

templatu, ktery je po vyplnéni ulozen na spole¢ny SharePoint spolec¢nosti.
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Vykonovh tabulka Vykonovp tabulka Vykonovg tabulka

Stanoveni cilt na

D&t mésic Vyplnéni cilt Sledovani cilG Vyhodnoceni plnéni

Zacatek mésice Konec mésice

xIsx template

Obr. 13: Mapa procesu sledovani vykonosti obchodniki (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.4.2.2 Prodejni proces

Tento hlavni proces zafina tim, Ze obchodnik obdrzi LEAD, tedy kontakt na
potencionalniho zékaznika. Po obdrzeni LEADu zada obchodnik ICO zékaznika do

systému pro tvorbu nabidky Offer Tool (OT), kde zjisti, zda je zakaznik obchodovatelny.

Zakaznik nemusi byt obchodovatelny, protoze uz byl naptiklad kontaktovan jinym

obchodnikem spolupracujicim s danym telekomunika¢nim operatorem.

Obchodnici nekontaktuji tzv. studené kontakty, kontaktuji tzv. LEADy. LEAD je tedy

kontakt na zakaznika, ktery jiz byl kontaktovan a potvrdil zajem o ptfedlozeni nabidky.

LEAD miize pramenit z nékolika zdroji — muze to byt potencionalni zkaznik, ktery byl
kontaktovan call centrem spole¢nosti, externim call centrem, telekomunika¢nim
operatorem, nebo se miZe jednat o zakaznika, ktery prodejce kontaktoval sam na zakladé¢

predeslé zkuSenosti s nim.

Po zkontaktovani LEADu je pribéh prodeje zapisovan do Offer Toolu a zaroven do
vykonoveé tabulky. V piipadé€, ze zakaznik nesouhlasi s prvni piedloZzenou nabidkou, je
nabidka upravena. Po odsouhlaseni nabidky a sepsani smluvni dokumentace proces

kon¢i.
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Klient neni objchodovatelny

Zjisténi
obchodovatelno
sti
LEAD obdrzen

Offer Tool

Offer Tool

Zkontaktovani
zakaznika

Zjisténi informace o
stavajici smlouvé

Offer Tool Offer Tool

Zjisténi informace o VytvoFeni nabidky l\ffhldka
pfijmuta?

stavajici smlouvé

Zapis do vykonové tabulky Zapis do vykonové tabulky

Obr. 14: Prodejni proces (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.4.3 Zhodnoceni souc¢asného stavu procesi — Root Cause Anylyza

Zhodnoceni soucasného stavu procest provedu za pomoci Root Cause analyzy. V rdmci
RCA se zamé&fim na definovani problému, sesbiram potfebna data, identifikuji mozné
puvodce problémil, nasledné piivodce problému ur¢im a v dalsi ¢asti této prace navrhnu

a implementuji feSeni pro tento problém.

3.4.3.1 Definovani problému

Na zakladé spole¢nych hovort s jednatelem spole¢nosti jsme byli schopni vydefinovat
hlavni problém — neefektivnost pii praci s daty. Spoleénosti chybi IT oddéleni a ani jeden
Z jejich zamé&stnanct neni tzv. power user, proto pii zméné segmentu na B2B nebyli

schopni efektivné a spravné nastavit nove vznikajici procesy.
Tento problém je definovan nasledujicimi symptomy:

Neaktualnost dat
Casova naro¢nost prace se systémy
Nekonzistence dat

Duplicita dat

o B~ WD

Data nejsou dtivéryhodné

3.4.3.2 Sbér dat

K vypracovani této Casti analyzy jsem si vytvofil soubor otazek, které jsem nechal

vlastniky procesti zodpovédéet. Otazky byly nasledujici:

1. Jak dlouho se potykate s timto problémem?

2. Kdo je ve své praci neefektivni, kviili danému problému?
3. Jaké jsou kratkodobé implikace?
4

Jaké jsou dlouhodobé implikace?

Syntézu tohoto brainstormingu je mozné vidét v nésledujici tabulce.
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Tab. 5: Syntéza brainstormingu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Otazka | Odpoved

1. Od pocatku ptechodu do B2B segmentu

2. Prodejci, team leader

3. Neefektivni vyuziti pracovni doby

3. Neschopnost ovétit si, zda je faktura od operatora spravné

4. Neschopnost rozhodovat se na zéklad€ aktudlnich a divéryhodnych
dat

4. Mensi pocet vytvorenych nabidek

4. Neschopnost systematicky porovnavat historicky vykon

Identifikace moznych pivodcli problému

Vstupnimi daty pro identifikaci moznych problémt samoziejmé nebyl jen dotaznik

z predeslé kapitoly. Vstupnimi daty byla i analyza procest spojenych s Bl a analyza

soucasného stavu BI.

Tento vystup je tedy syntézou piedeslych analyz a detailniho rozhovoru, ktery byl zapocat

brainstormingem v piedchozi kapitole, s prodejci a jejich team-leaderem.

Mozni ptivodci problému:

1.

I e

Duplicitni zadavani dat obchodnikem jak do vykonové tabulky, tak do systému
operatora

Administrativni stranka prodejnich procest je pfili§ naro¢na

Obchodnici nejsou dostateéné seznameni s praci v programu Microsoft Excel
Obchodnici zapominaji vykonovou tabulku vyplnit

Obchodnici nevidi divod, pro¢ udrzovat vykonovou tabulku v aktualnosti

Vykonova tabulka nepredikuje vykon z rozdélanych smluv

41



V této diplomové praci se zabyvam pouze procesy, které se tykaji BI spole¢nosti, proto
bod 2. nebude v této praci jiz zminovan. Naro¢nost administrativy vsak byla s jednatelem
spolecnosti diskutovana a naslo se vcelku elegantni feSeni. Jeden z méné vykonnych
obchodnikt pievzal ¢ast administrativy od ostatnich prodejcti vyménou za zvySeni ¢asti
fixni mzdy. Tento pracovnik tak v podstaté plni funkci oddéleni backoffice pro ostatni
obchodniky.

3.4.3.3 Determinace skute¢ného probléemu

Kurceni skute¢ného problému jsem pouzil techniku 5 pro¢ (5 Whys Approach). Uz
z predchozi kapitoly bylo zjevné, Ze se spoustu moznych pfi¢in problémd, toci okolo

vykonové tabulky a procesu s ni spojenych.

Dulezitym postichem ze spole¢né schiizky s obchodniky a jejich team leaderem bylo to,
ze ¢im je obchodnik vykonnéj$i, co se uspé€$né uzavienych smluv tyce, tim vice ma
problémti/vyhrad s vypliiovanim vykonové tabulky. Cilovym feSenim by tedy mélo byt

néco, co tyto top obchodniky co nejméné zatézuje a spiSe jim praci usnadiiuje.

Po pouziti techniky 5 pro¢, kdy jsem se v urcitych chvilich az neptijemné doptéval na
pri¢iny problému, jsem zjistil, Ze vSechny identifikované mozné problémy v predchozi
kapitole jsou pouze problémy zastupné.

Pravou pfi¢inou problému je samotna existence tabulky v aktualni podobé s procesy
zadavani dat s tim spojenych. Team leader potfebuje Fidici nastroj, ktery neobtézuje a

nezdrzuje praci jeho podtizenych. Potiebuje nastroj, ktery je aktudlni a divéryhodny.

3.5 SWOT analyza

Pro syntézu ziskanych informaci bude vyuzita SWOT analyza. Podkladem pro SWOT
analyzu byla procesni analyza, RCA analyza, analyza organiza¢ni struktury a analyza
soucasn¢ho stavu BI ve spolecnosti. Tyto analyzy byly doplnény 0 polozky vytvorené ve

spolupréci s jednatelem spole¢nosti metodou brainstorming.
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Tab. 6: SWOT — Soupis (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)

rodinny charakter spole¢nosti -

- brand operéatora
- agilita  (schopnost rychle -

zareagovat na zménu)

:q'é - zkuSenost zaméstnancu -
N

g - podpora a know- how

Q 7

= operatora -
> S

Vit

- mala bariéra zmény operatora -
- moznost konkurence kvalitou

sluzeb -

tiredi

- lidé travi vice ¢asu online -

7]

=]

2 - snadné&;jsi cileni marketingu -
7 L N

) - malé naklady na zménu -
>

procesu tykajicich se prace -
s daty
- malé naklady na vytotfeni BI

systému
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velké mnozstvi internich
systémi

zavislost na mobilnim
operatorovi

absence rozhodovani na zakladé
aktudlnich dat

chybéjici predikce na zékladé
relevantnich dat

Spatné nastavené procesy ve
spojitosti s praci s daty
neschopnost spravné zacilit

zakaznickeé skupiny

PrileZitosti (O) Hrozby (T)

vysoka informovanost
zakaznika

velké konkurence

mala bariéra zmény operatora
GDPR

ekonomika v recesi

zmény a mnozstvi legislativy



3.5.1 Vybér klicovych znaki

vvvvvv

kterou ze strategii by méla spole¢nost zaujmout.

Tab. 7: SWOT — vybér kliovych znakl (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Slabé stranky (W)

Silné stranky (S)

Agilita

Brand operéatora

ZkuSenost

zameéstnanci

Podpora a know-

how operatora

Rodinny charakter

spole¢nosti

Neschopnost

spravn¢ zacilit

zakaznické skupiny

Zavislost na

Prilezitosti (O) Hrozby (T)
L Vysoka
Malé bariéra )
informovanost
zmeény operatora ) .
zékaznika

Lidé travi vice Casu  Zmény a mnozstvi

mobilnim

operatorovi

Absence
rozhodovani na
zakladé aktualnich

dat
Chybéjici predikce
na zékladé

relevantnich dat

Spatné nastavené
procesy ve
spojitosti s praci s

daty
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online legislativy

Malé néaklady na Mala bariéra

zménu procest zmény operatora
prace s daty (reklamace)
Malé naklady na

vytvoreni BI Ekonomika v recesi

systému

v

Snadné;jsi cileni
) GDPR
marketingu



3.5.2 Hodnoceni intenzity vzajemnych vztahi

Tab. 8: SWOT - intenzita S-O (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Prilezitosti

Mala bariéra zmény operatora

Lidé travi vice ¢asu online

Malé naklady na zménu procest prace s daty
Malé néklady na vytvoreni BI systému
Snadnéjsi cileni marketingu

Celkem

w & oo Agilita

Tab. 9: SWOT - intenzita S-T (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hrozby

S-T

Vysoka informovanost zakaznika

Zmény a mnozstvi legislativy

Mala bariéra zmény operatora (reklamace)
Ekonomika v recesi

GDPR

Celkem

& o~ o o Agilita
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Silné stranky
o=
Q
g
<
8
g ¢
9]
& g
2 2
< =
& N
5 3
5 2
0 4
0 5
4 2
Silné stranky

o = 1o = ¢ Brand operatora

ololelalo ZkuSenost zaméstnancu

& o 1= 1 on Podpora a know-how operatora

@ @ w o~ o Podporaaknow-how operatora

o N w o n Rodinny charakter spolecnosti

o  ~ o Rodinny charakter spole¢nosti

Soucet hodnoceni

Soucet hodnoceni

17
12
13
14
13
69

18
15
14

11
66



i zpracovani

Tab. 10: SWOT - intenzita W-O (Zdroj: Vlastn

1U900UPOY JOQNOS

Ayep s 1oue1d s npsoyfods
oA As9001d guoaeriseu gujedg

Jep YoIumueAd[al
2pepyez eu 2o31pard 1Ay

Jep yorurgnyye
PE[BZ BU [UBAOPOYZOI d0UISqY

Slabé stranky

1r010)819d0
WIu[IqowW .U }SO[SIABZ

Aurdnys 9yoruzeyez
np1oez guaelds yjsoudoyosoN

17
14
23
23

nu procesu prace s daty

Mala bariéra zmény operatora
Lidé travi vice ¢asu online
zmé
Malé naklady na vytvoreni BI systému

Malé naklady na

NSONZANd

22
99

Snadnéjsi cileni marketingu

Celkem

i zpracovani

e

Tab. 11: SWOT - intenzita W-T (Zdroj: Vlastn
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Jep yorufeme
PE[YBZ BU [UBAOPOYZOI 9OUISqY

Slabé s

1r0101819d0
WIU[IqOW BU }SO[SIAEYZ

Kurdny[s 9yoruzeyez
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Vysoka informovanost zdkaznika

Zmény a mnozstvi legislativy

Mala bariéra zmény operatora (reklamace)

Ekonomika v recesi
GDPR

>
o
N
o
S
I

50

Celkem

i zpracovani
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Tab. 12: SWOT - vyhodnoceni intenzity (Zdroj: Vlastn
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3.5.3 Vyhodnoceni a navrh strategie

Z provedené SWOT analyzy vypliva, Ze by spole¢nost méla vyuzit min-max strategii. To
znamena, ze by spole¢nost méla minimalizovat své slabé stranky tak, aby maximalizovala
sv¢ prilezitosti.

V tab. 7 je mozné vidét, Ze vétSina vybranych klicovych slabych stranek souvisi s praci

s daty, navrh feseni by s touto tématikou mél tizce souviset.

Navrhem feSeni je vytvoieni Bl systému s dirazem na redesign souc¢asnych procest
tykajicich se managementu dat. Hlavnim kritérii pro vytvofeni tohoto systému by m¢la
byt schopnost kratkodobé a stfedné dobé predikce. Systém by meél pomoci zacilit

zékaznické skupiny a slouzit k podpote rozhodovani managementu spole¢nosti.

3.6 Celkové zhodnoceni souéasného stavu

V analyze souCasné situace jsem provedl analyzu organiza¢ni struktury spoleénosti,
soucasného BI spolecnosti, poté jsem provedl procesni analyzu, kterou jsem vyhodnotil
pomoci RCA analyzy. Tyto analyzy jsem poté vyhodnotil pomoci SWOT analyzy, ktera
poukdzala na vhodnost vyuziti min-max strategie. Min-max strategie poukazala na
vhodnost vytvoreni nového BI systému pro spole¢nost, coz by minimalizovalo slabé

stranky spole¢nosti a maximalizovalo pfileZitosti.
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4 VLASTNI NAVRH RESENI

Tato ¢ast mé diplomové prace se bude zabyvat navrhem feSeni pro spolecnost 77 s.r.o.
Reseni se bude skladat z navrhu redesignu procesii, zptusobu ziskavani dat od operatora a
konkrétniho navrhu BI feSeni pro spolecnost. V navrhu se zaroven budu zaobirat upravou

dat a jejich naslednou vizualizaci.
4.1 Navrh zmény procesu

4.1.1 Sledovani vykonosti obchodniki

Vykonnostni tabulka bude nahrazena automaticky aktualizovanym reportem ve vhodném
Bl softwaru. K tomu, aby tato tabulka mohla byt nahrazena, je nutné nahradit v§echna
vstupni data. Vstupy byly zmapovany pti procesni analyze soucasného stavu. Data byla

zadavana ru¢né, konkrétné §lo o zadavani cilt na aktudlni mésic a zadavani stavu nabidek.

Jelikoz bylo rozhodnuto o zruseni vykonové tabulky, bylo nutné nahradit zpisob
zadavani cilt pro jednotlivé prodejce. Pro zadavani cili byl navrhnut software MS Forms,
jelikoz firma jiz pausalné plati sluzbu Office 365 a neznamenalo by to tedy zadné
dodatecné naklady. Metriky, které se sleduji, vychazi ze soucasného stavu metrik
spole¢nosti, je vsak mozné je v piipadé potieby velice rychle upravit. Jednim z hlavnich
pozadavkll na zménu bylo i to, aby vytvofené nastroje byli schopni zaméstnanci a
management spole¢nosti spravovat sami a nebylo k tomu potieba neustalé kooperace

s externim analytikem.
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4.1.1.1 Navrh zmény procesu pro zadavani mési¢nich cili

Ahoj, Stépan. Pfi odeslani tohoto formulare se majiteli zobrazi vase jméno a e-mailova adresa.

* Povinné

1. Vyberte mésic *

Zadejte datum (dd.MM.yyyy)

2. Pocet nabidek OT *

Hodnotou musi byt ¢islo.

3.Hodnota OT *

Zadejte svoji odpovéd.

Obr. 15: Navrhovana podoba dotazniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Proces nastaveni cili se opakuje kazdy mésic, ve formulafi tedy bylo nutné zjistit, pro
jaky mésic chce uzivatel cile nastavit, to je feSeno v prvni otazce. Druhé dvé otazky uz se
zabyvaji zadavanim cili pro dany mésic pro daného prodejce.
Pro vystup je dilezité, abychom byli schopni rozlisit, kterému prodejci byly cile zadany.
Formulaf je proto nastaven tak, aby ho mohli vyplnit pouze zaméstnanci spolecnosti. Tim
se zabezpe€i to, ze bude prodejce piihlaSen pod spravnym e-mailem. Zaroven je u

kazdého vystupu z formulare zaznamenan e-mail uZivatele, jeZ odpovédi zadal.
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Sha reiintJ

[N

Dotfnik pBl Report pBl Report

Stanoveni cild na
pristi mésic

Vyplnéni cild Sledovani cild Vyhodnoceni plnéni

Zacatek mésice Konec mésice

Obr. 16: Navrh zmény procesu sledovani vykonosti obchodnikii (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.1.2 Prodejni proces

Prodejni proces bude zna¢né zjednodusen, i kdyz to v navrhu procesu nemusi byt na prvni
pohled zfejmé. Proces bude oprostén o duplicitni zadavani dat obchodnikem. Data budou
zadavana do softwaru telekomunika¢niho operatora, ktery bude spole¢nosti uploadovat

agregovana data na Sharepoint operéatora.
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‘obchodovatelno. > i N

. zakaznika

ZjidtEni informace o
stavajici smlouvé

LEAD obdrien

Nabidka
prijmuta?

ZjigtEnl informace o

teniin i VytvoFeni nabidic
stévaiici smiouv yivoteninabidky

..“
Offer Tool

Obr. 17: Navrh procesu prodeje produkti
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4.2 Navrh BI feSeni

4.2.1 Zdrojova data

4.2.1.1 Formulaf pro zadavani cili

Poslat a shromazdit odpovédi X

O Odpovédét maze kdokoliv e S

© Odpovédét mizou jenom uZivatelé v organizaci
VyZaduje se prihlaseni k Gctu FinForce s.r.o..

Zaznamenat jméno https://forms.office.com/Pages/Respo... Kopirovat odkaz

|:| Jedna odpovéd na osobu ] Zkraceni adresy URL

[o]a]
®e

<>

() Odpovidat maZou konkrétni uzivatelé v organizaci

Nastaveni cilii

Respondenti uvidi formuléi podobny tomuto.

D Vas nazor

Obr. 18: Nastaveni formulate (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Pti vypracovani navrhu probihala diskuse, zda by bylo moZné, aby cile zadal manaZer za
své prodejce. Tato moznost by na vypracovani byla relativn¢ jednoduch4, ptidala by se
otazka na uzivatele, kde by si manazer vybral, komu cile zadava. To by v8ak znamenalo,
ze by formulaf musel upravovat pokazdé, kdyZz bude pfijat/odejit novy zaméstnanec, a

proto tato forma formuléfe byla zavrhnuta.

Obchodnik, pro néhoz jsou cile zadany bude rozpoznan dle e-mailu, kterym je pfihlasen.
Aby nedoslo k zadani neplatného mailu, ktery nebude BI systém schopen rozpoznat, je
mozné dotaznik vyplnit pouze v ptipadé, ze je uzivatel pfihlasen pod firemnim Microsoft

uctem.
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Vystup z formulafe je nasledujici:

Tab. 13.: Tabulka GoalForm (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Integrita Atribut Datovy typ Popis

Primarni kli¢ 1D INT Jedineény idenifikdtor zdznamu
Start time Datetime Datum a Cas, kdy uZivatel otevrel odkaz
Completition time Datetime Datum a Cas, kdy uzivatel vyplnil vSechny odpovédi
E-mail INT E-mail uZivatele
Name TINYTEXT Jméno uzivatele
Vyberte mésic Datetime Meésic, pro ktery je cil nastaven
Pocet nabidek OT INT Cilovy pocet nabidek prodejce na dany mésic
Hondota OT INT Cilovy hodnota OT prodejce pro dany mésic

Pro spole¢nost bylo dilezité, aby mohla cile v pribéhu mésice upravovat. To je mozné
diky zapisu completition time, diky kterému jsme schopni rozlisit posledni zapis do

tabulky v zapisovaném mésici.

Vystupy z aplikace se zapisuji na firemni sharepoint, na ktery je mozno se napojit pomoci

PowerBlI.

4.2.1.2 Data poskytnuta telekomunika¢nim operatorem

Pro potieby efektivniho, automatizovaného reportingu je nutné ziskat data od
telekomunikac¢niho operatora, aby bylo moZzné provést navrhované zmeény procesi.
Konkrétné se jedna o data ze softwaru, ktery se interné¢ nazyva Offer Tool, kam

obchodnici zaddvaji souCasny stav nabidek jinym spole¢nostem.

V analyze soucasného stavu je vidét, Ze data, ktera spolecnost 77 s.r.o. dostava, jsou jiz
agregovana a neuplna, je proto nutné vyjednat sdileni zdrojovych dat, které jsou zdrojem
pro zminéné reporty. Tato jednani jiz probéhla a byli jsme schopni se domluvit na
zpusobu sdileni, ktery ob&éma spolecnostem vyhovuje. Data budou uploadovéna na

sdileny Sharepoint a 6x denné aktualizovana.

Sdileny soubor byl nazvan ,,pipeline.xlsb* a jeho struktura je nasledujici:
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Tab. 14: Pipeline.xlIsb (Zdroj: Vlastni zpracovani)

pipeline

Integrita Atribut Datovy typ Popis

Primarni kli¢ COMS_CD INT Jedinecny idenifikator zaznamu
Reported Month Datetime Mésic a rok pridéleni nabidky
COMS_DT Datetime Datum ptidéleni nabidky

Cizi kli¢ CUST_PARTY_ID INT ID zakaznika
PARTY_STAT_TYPE_NMCZ TINYTEXT Stav zdkaznika
IC INT ICO zékaznika
Potencionalni Zakaznik TINYTEXT Jméno spolecnosti
PLATFORMA TINYTEXT Oddéleni operatora

Cizi kli¢ OPTY_EVT_ID INT Evidencni ID
OPTY_EVT_CD TINYTEXT Evidencni jméno
NAZEV_PRILEZITOSTI TINYTEXT Jméno kampané
Opportunity Type TINYTEXT Typ pfilezZitosti
Opportunity Status TINYTEXT Stav prileZitosti
Sales Phase TINYTEXT Stav nabidky
DUVOD_ZAMITNUTI TINYTEXT DUvod nelspéchu prodejce
PRAVDEPODOBNOST_VYHRY INT Pravdépodobnost Uspésného podepsani smlouvy
ODHADOVANE_DATUM_UZAVRENI Datetime Odhadované datum podepsani smlouvy
Reported Quarter Datetime Rok a ¢tvrtleti, ve kterém bude nabidka hodnocena
Expected Revenue INT Ocekdvana hodnota zakaznika
VAHA INT Stupen jistoty prodejce o zadanych datech
Weighted Expected Revenue INT Vazeny primér ocekavané hodnoty zékaznika
OPTY_CRT_LOGIN TINYTEXT Jméno loginu zadavatele LEADu

Cizi kli¢ OPTY_CHNL_INST_ID TINYTEXT ID loginu zadavatele
LOGIN_PRILEZITOSTI TINYTEXT Jméno loginu vlastnika pfileZitosti
VLASTNIK_PRILEZITOSTI TINYTEXT Jméno vlastnika prileZitosti

Cizi kli¢ SLS_CHNL_INST_ID INT ID loginu prodejce
SALES_LOGIN TINYTEXT Jméno loginu prodejce
Sales Name TINYTEXT Jméno prodejce
SLS_HR_POS_NMCZ TINYTEXT Nazev pozice prodejce
SLS_DSPY_CHNL_CD TINYTEXT Jméno oddéleni prodejce
SLS_L3_CHNL_NMEN TINYTEXT Jméno prodejniho kandlu prodejce
Sales Group TINYTEXT Jméno divize prodejce
SLS_ORGN_NMCZ TINYTEXT Jméno prodejni vétvé
TGT_VALUE INT Hodnota cile prodejce (obsolete)
OPTY_DCSN_DT Datetime Datum podepsani smlouvy
OPTY_EVT_SOLUT_TYPE_CD TINYTEXT Typ podepsanych sluzeb (obsolete)
OPTY_DCSN_WEEK INT Cislo tydne v roce, kdy byla smlouva podepsana
NAZEV_KAMPANE TINYTEXT N&azev kampané
PODTYP_PRILEZITOSTI TINYTEXT Zdroj pfileZitosti
POZNAMKA TINYTEXT Pozndmka zadana prodejcem
TYP_ZAKAZNIKA TINYTEXT Forma podnikani zakaznika

Diky tomuto souboru budeme schopni zménit duplikovany proces zadavani dat. Nékolik
atributi tabulky je zaznaceno jako ,,obsolete”, tim je mySleno, zZe je dany atribut
nepouzivany, zastaraly, nebo zbytecny. Odstranénim téchto atribut bychom mohli

optimalizovat mnozstvi prendSenych dat, ale vzhledem k rigidité, neochoté a casu, ktery
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vyjednavani o poskytnuti dat zabralo, bylo u¢inéno rozhodnuti, ze stavajici stav je

dostatecny.

Tab. 15.: PipelineCR.xlsb (Zdroj: Vlastni zpracovani)

PipelineCR

Integrita Atribut Datovy typ Popis
COMS_DATE Datetime Datum agregace

Cizi kli¢ COMS_MTH_ID Datetime ID mésice agregace
SLS_L4_CHNL_NMEN TINYTEXT Jméno oddéleni prodejce
SLS_ORGN_NMCZ TINYTEXT Jméno prodejni vétve
SLS_CHNL_INST_CD TINYTEXT Jméno loginu prodejce
POCET_PRILEZITOSTI INT Pocet prileZitosti nabidnutych za dané obdobi
SUMA_REVENUE INT Suma hodnoty OT
COUNT_CL_PRILEZITOSTI INT Pocet nabidek za obdobi
SUM_CL_REVENUE INT Hodna OT za obdobi
COUNT_VYHRA INT Pocet Uspésné uzavienych smluv
REVENUE_VYHRA INT Hodnota OT Uspésné uzavienych smluv
COUNT_PROHRA INT Pocet neuzavienych smluv
REVENUE_PROHRA INT Hodnota OT neuspésné uzavienych smluv

Soubor PipelineCR nam poskytuje agregovana data o uspésnosti obchodnikd.

Tab. 16: Vlast.xIsb (Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Vlast
Integrita Atribut Datovy typ Popis
Primarni kli¢ COMS_CD INT Jedinecny idenifikator zaznamu
Cizi kli¢ COMS_MTH_ID Datetime Rok a mésic
COMS_DATE Datetime Datum
Cizi kli¢ CUST_PARTY_ID INT ID spolecnosti
PLATFORMA TINYTEXT Jméno oddéleni prodejce
IC TINYTEXT ICO zakaznika
CA INT Cislo smlouvy
STATUS TINYTEXT Status nabidky
TYP ZAKAZNIKA TINYTEXT Typ zdkaznika
NAZEV ZAKAZNIKA TINYTEXT Jméno spolecnosti zdkaznika
VLASTNIK TINYTEXT Ndzev vlastnika pfilezitosti
PARTNER TINYTEXT Nazev partnera
REGION TINYTEXT Nazev regionu partnera
SEGMENT TINYTEXT Ndzev segmentu prileZitosti

Tabulka Vlast.xIsb slouZzi ke kontrolnim uéeliim. V ptipad¢, Ze se najde nesrovnalost ve
vyporadani faktur spole€nosti operatorovi, je tato tabulka brana jako podklad ke kontrole

jednotlivych zakaznikd, storen smluv apod.

4.2.1.3 Naklady na LEAD

Pro sledovani nakladt spole¢nosti na obchodnika je nutné vytvotit novou tabulku, kde je

nutné zabezpelit lehkou moznost Gpravy pro uzivatele, ktery neni seznamen s praci
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v PowerBIl. Rozhodl jsem se tedy vytvofit XLSX tabulku, kterd bude ulozena na

sharepointu spolecnosti.

Tab. 17.: Naklady na LEAD (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ndaklady na LEAD

Integrita Atribut Datovy typ Popis
Primarni kli¢ Zdroj LEADU TINYTEXT Nazev zdroje LEADU
CENA INT Cena LEADU

4.2.1.4 Verejné dostupna data

Kdata miningu budou vyuZity vefejné dostupné xml soubory z portalu
mojedatovaschranka.cz. Tyto soubory obsahuji strojové citelné udaje o drzitelich
datovych schranek. Konkrétné se budeme zabyvat geografickymi daty, které budou

slouzit k segmentaci zdkaznikd spole€nosti.

Struktura soubort je nasledujici:
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Tab. 18.: Datové soubory s daji drzitelt datovych schranek (Zdroj: Seznam datovych schrének, str. 4)

Atribut Popis

box Seznam udaji o datové schrince

id ID datové schranky

type Hlavni typ datové schranky (FO, PFO, PO, OVM); viz &iselnik v
kapitole 3.1

subtype Podtyp datové schranky; viz iselnik v kapitole 3.2

name

person Objekt person je vyplnén pouze pro FO a PFO

firstName Jméno

lastName Ptijmeni

middleName Prostfedni jméno

lastNameAIBirth Rodné pfijmeni

tradeName Obchodni nazev, nazev Gfadu, ... (vwpinéne u PG, PO, OVM)

1co 1CO subjektu (vypinéne u PFO, PO, OVM)

address Adresa bydlisié fyzické osoby nebo misto podnikéni sidlo pro PFO,
PO, OVM

code Kad obee prevzaty z RUIAN

city Nazev obce

district Cast obce

street Niézev ulice

cp Cislo domovni

co Cislo orientatni

ce Cislo evidenéni

zip PS¢

addressPoint Kod adresniho mista, pfevzaty z RUIAN

state Nazev stitu

full Address Nestrukturovand adresa

pdz Povolen pfijem postovnich datovych zpriv

ovm Schrinka je/neni OVM

hierarchyType

isMaster Schrinka je/neni hlavni datova schrinka

masterld 1D hlavni datové schranky. Uvedeno pro podiizené datové
schrinky.

1dOVM Identifikator OVM (vypinéno u OVM)

4.2.2 Normalizace dat a navrh datového modelu

V nésledujici tabulce je mozné vidét seznam pouZitych tabulek a informaci o tom, zda

splituji 3 zékladni formy normalizace.
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Tab.19: Souhrn plnéni normalizaénich forem (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ndzev Tabulky  1INF

GoalForm ANO
Pipeline ANO
PipelineCR ANO
Vlast ANO

Datovaschranka NE
Naklady na LEAD ANO

Normalni formy

2NF
ANO
NE
NE
NE
NE
ANO

4.2.2.1 Normalizace tabulek operatora

3NF
ANO
ANO
ANO
ANO
NE
ANO

Na zéklad¢é analyzy soucasného stavu jsem byl schopen urcit atributy tabulky, které

neodpovidaji 2 normaliza¢ni form¢. Proto navrhuji v PowerBl vytvofit novou tabulku

Obchodnici, kterd nahradi duplikované atributy z tabulky pipeline.

Navrh tabulky je nasledujici:

Tab.20: Navrh tabulky obchodnici (Zdroj: Vlastni zpracovani)

SALES_LOGIN Sales Name

FARKAD David Farka
URBANL Libor Urban
NETUSILP Petr Netusil
STEHNOMZ2 Miroslav Stehno
ZEMANS Stanislav Zeman
FOITIKL2 Libor Fojtik
SEDAL Lubo: Seda
KOMECMNAA Anna Konetna
PAVLICOVAT2 Tereza Pavlicova
ZAALOVAVY Valentina Zaalova
PAVLATAR2 Radek Pavlata

Sales Group
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4
Indirect 4

HROMADKOVAZ  Zuzana Hromadkova Indirect 4

SL5_L3_CHNL_NMEN

OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect
OBS Indirect

SLS_ORGN_NMCZ
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SLS HR_POS_NMCZ
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obhchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce
Obchodni zastupce

Obchodni zastupce

Proto, aby byla zaruc¢ena bezidrzbovost tabulky, bude se tvofit pii kazdé aktualizaci dat

znovu a bude vychazet z tabulky Pipeline. K tomu bude pouZita funkce Power Query

TableGroup. Tim tedy bude zaruceno, Ze pokud bude do spole¢nosti piijat novy

obchodnik, bude po zapsani prvni nabidky tato skutecnost zrcadlena v tabulce

obchodnici.

K tomu, aby tabulka pipeline spliiovala 2 normaliza¢ni formu, je potfeba smazat jisté

atributy, navrh podoby tabulky pipeline je tedy nasledjici:
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Tab. 21: Navrh tabulky pipeline (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Integrita Atribut Datovy typ Popis

Primarni kli¢c COMS_CD INT Jedinecny idenifikator zdznamu
Reported Month Datetime Meésic a rok pridéleni nabidky
COMS_DT Datetime Datum pridéleni nabidky

Cizi kli¢ CUST_PARTY_ID INT ID zédkaznika
PARTY_STAT_TYPE_NMCZ TINYTEXT Stav zdkaznika
IC TINYTEXT ICO zakaznika
Potencionalni Zakaznik TINYTEXT Jméno spolecnosti
PLATFORMA TINYTEXT Oddéleni operatora

Cizi kli¢ OPTY_EVT_ID INT Evidencni ID
OPTY_EVT_CD TINYTEXT Evidencni jméno
NAZEV_PRILEZITOSTI TINYTEXT Jméno kampané
Opportunity Type TINYTEXT Typ prilezitosti
Opportunity Status TINYTEXT Stav prilezZitosti
Sales Phase TINYTEXT Stav nabidky
DUVOD_ZAMITNUTI TINYTEXT Divod neuspéchu prodejce
PRAVDEPODOBNOST_VYHRY INT Pravdépodobnost Uspésného podepsani smlouvy
ODHADOVANE_DATUM_UZAVRENI Datetime Odhadované datum podepsani smlouvy
Reported Quarter Datetime Rok a Ctvrtleti, ve kterém bude nabidka hodnocena
Expected Revenue INT Ocekavand hodnota zakaznika
VAHA INT Stupen jistoty prodejce o zadanych datech
Weighted Expected Revenue INT Vazeny primér ocekavané hodnoty zakaznika
OPTY_CRT_LOGIN TINYTEXT Jméno loginu zadavatele LEADu

Cizi kli¢ OPTY_CHNL_INST_ID TINYTEXT 1D loginu zadavatele
LOGIN_PRILEZITOSTI TINYTEXT Jméno loginu vlastnika pfileZitosti
VLASTNIK_PRILEZITOSTI TINYTEXT Jméno vlastnika prilezZitosti

Cizi kli¢ SLS_CHNL_INST_ID INT ID loginu prodejce
SALES_LOGIN TINYTEXT Jméno loginu prodejce
SLS_DSPY_CHNL_CD TINYTEXT Jméno oddéleni prodejce
TGT_VALUE INT Hodnota cile prodejce (obsolete)
OPTY_DCSN_DT Datetime Datum podepsani smlouvy
OPTY_EVT_SOLUT_TYPE_CD TINYTEXT Typ podepsanych sluzeb (obsolete)
OPTY_DCSN_WEEK INT Cislo tydne v roce, kdy byla smlouva podepsana
NAZEV_KAMPANE TINYTEXT Nazev kampané
PODTYP_PRILEZITOSTI TINYTEXT Zdroj pfileZitosti
POZNAMKA TINYTEXT Pozndamka zaddna prodejcem
TYP_ZAKAZNIKA TINYTEXT Forma podnikani zdkaznika

Pti hlubsi analyze problému s druhou normaliza¢ni formou u tabulky se ukazalo, Ze
vytvofeni opravné tabulky by pouze duplikovalo tabulku obchodnici. Z tabulky pipeline
budou tedy odstranény urcité atributy pro splnéni 2NF a jeji navrh vypada takto:
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Tab. 22: Navrh tabulky pipelineCR (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Integrita Atribut
COMS_DATE

Cizi kIig COMS_MTH_ID
SLS_L4 CHNL_NMEN
POCET_PRILEZITOSTI
SUMA_REVENUE
COUNT_CL_PRILEZITOSTI
SUM_CL_REVENUE
COUNT_VYHRA
REVENUE_VYHRA
COUNT_PROHRA
REVENUE_PROHRA

PipelineCR - navrh
Datovy typ Popis
Datetime Datum agregace
Datetime ID mésice agregace
TINYTEXT Jméno oddéleni prodejce

INT Pocet prilezZitosti nabidnutych za dané obdobi
INT Suma hodnoty OT

INT Pocet nabidek za obdobi

INT Hodna OT za obdobi

INT Pocet Uspésné uzavienych smluv

INT Hodnota OT Uspésné uzavienych smluv

INT Pocet neuzavienych smluv

INT Hodnota OT nelspésné uzavienych smluv

Po hlubsi analyze tabulky vlast jsem doSel k podobnému zjisténi, jako u tabulky

pipelineCR, tedy ze by udaje vytvorené tabulky pouze duplikovaly udaje v tabulce

obchodnici. Z tabulky vlast budou odstranény ur¢€ité atributy pro splnéni 2NF a jeji navrh

vypada takto:

Tab. 23: Navrh tabulky Vlast (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Integrita Atribut

Primarni kli¢ COMS_CD

Cizi kli¢ COMS_MTH_ID
COMS_DATE

Cizi kli¢ CUST_PARTY_ID
IC
CA
STATUS
TYP ZAKAZNIKA
NAZEV ZAKAZNIKA
VLASTNIK
SEGMENT

Vlast - ndvrh

Datovy typ Popis

INT Jedinecny idenifikator zaznamu
Datetime Rok a mésic

Datetime Datum

INT ID spolecnosti
TINYTEXT 1CO zakaznika
INT Cislo smlouvy

TINYTEXT Status nabidky

TINYTEXT Typ zédkaznika

TINYTEXT Jméno spolecnosti zakaznika
TINYTEXT Nazev vlastnika prilezitosti
TINYTEXT Nazev segmentu prileZitosti
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4.2.3 NA&vrh datového modelu

PipelineCR

Obchodnici ol

f_A;_] Naklady na LEAD

1 Zdroj leadu

YearMonthiD
—

YearMontnnumber 1

R
1y

*
calendar

Obr. 19: ER diagram névrhu databaze (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jelikoz byla vétSina udajt v datech svazana s mésicem a rokem a ne s datem, rozhodl

jsem se vytvorit tabulku YearMonthID, kterou jsem pomoci kardinality 1:N napojil na

standardni tabulku kalendare.

4.2.4 Kontrola dodrzeni pravidel integrity

V této Casti se budu zabyvat tim, aby mtj navrh byl v souladu s pravidly integrity — entity

integrity, referential intergrity a business integrity. K tomu, abych byl schopen

zkontrolovat pravidlo business integrity, bylo nutné sesbirat v analyze sou¢asného stavu

business pravidla.

Syntézou nékolika brainstormingli s vedenim spole¢nosti jsem byl schopen urcit tato

pravidla:

1. Jeden obchodnik miize mit jednu a vice nabidek

2. Jeden mésic mize mit vice nabidek a prodejcti

3. Jeden obchodnik miize mit vice cild pro dany mésic, pti¢emz platny je pouze ten

posledni zadany

4. Jedno ICO miZe mit vice nabidek
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Tab. 24.: Dodrzeni pravidel integrity (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pravidla integrity
Ndzev Tabulky  Entity integrity Referential integrity Business integrity

GoalForm ANO ANO ANO
Pipeline NE NE ANO
PipelineCR NE ANO ANO
Vlast NE NE ANO
Datovaschranka ANO ANO ANO
Naklady na LEAD ANO ANO ANO

Po kontrole integrity piijatych dat od mobilniho operatora je jasné, ze odbornost tymu
poskytujici zminéna data, neni na vysoké drovni. Uprava pro dodrzeni pravidla entity
integrity byla provedena diky Power Query v programu PowerBI. V tomto softwaru jsem

odstranil v§echny null zaznamy u primarnich klica tabulek Pipeline, PipelineCR a Vlast.

Pro dodrZeni pravidla referential integrity je nutné¢ bud’'to nahradit nevyuzité cizi klice
hodnotou null, nebo je odstranit. Rozhodl jsem se pro druhou moZnost, neb toto

rozhodnuti bude mit synergicky efekt na optimalizaci doby nacitani soubord.

V tabulce PipelineCR bylo nutné ptidat jedineény identifikator, k tomu byla vyuzita

automaticka funkce v Power Query.

Finalni navrh tabulek od telekomunikaéniho operatora je tedy nasledujici:
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Tab. 25: Finalni navrh tabulky Pipeline (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Integrita
Primarni kli¢

Cizi kli¢

Atribut

COMS_CD

Reported Month
COMS_DT
PARTY_STAT_TYPE_NMCZ
IC

Potencionalni Zakaznik
PLATFORMA
OPTY_EVT_CD
NAZEV_PRILEZITOSTI
Opportunity Type
Opportunity Status
Sales Phase
DUVOD_ZAMITNUTI

PRAVDEPODOBNOST_VYHRY
ODHADOVANE_DATUM_UZAVRENI

Reported Quarter
Expected Revenue
VAHA

Weighted Expected Revenue

OPTY_CRT_LOGIN
LOGIN_PRILEZITOSTI
VLASTNIK_PRILEZITOSTI
SLS_CHNL_INST_ID
SALES_LOGIN
SLS_DSPY_CHNL_CD
TGT_VALUE
OPTY_DCSN_DT

OPTY_EVT_SOLUT_TYPE_CD

OPTY_DCSN_WEEK
NAZEV_KAMPANE
PODTYP_PRILEZITOSTI
POZNAMKA
TYP_ZAKAZNIKA

pipeline - FindIni ndvrh

Datovy typ
INT
Datetime
Datetime
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
INT
Datetime
Datetime
INT

INT

INT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
INT
TINYTEXT
TINYTEXT
INT
Datetime
TINYTEXT
INT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT
TINYTEXT

Popis

Jedinecny idenifikator zaznamu

Mésic a rok pridéleni nabidky

Datum pridéleni nabidky

Stav zakaznika

ICO zakaznika

Jméno spolecnosti

Oddéleni operatora

Evidencni jméno

Jméno kampané

Typ prileZitosti

Stav pfrileZitosti

Stav nabidky

Dudvod neuspéchu prodejce
Pravdépodobnost Uspésného podepsani smlouvy
Odhadované datum podepsani smlouvy

Rok a Ctvrtleti, ve kterém bude nabidka hodnocena
Ocekavand hodnota zakaznika

Stuperi jistoty prodejce o zadanych datech
Vazeny primér ocekavané hodnoty zakaznika
Jméno loginu zadavatele LEADu

Jméno loginu vlastnika prilezitosti

Jméno vlastnika prileZitosti

ID loginu prodejce

Jméno loginu prodejce

Jméno oddéleni prodejce

Hodnota cile prodejce (obsolete)

Datum podepsani smlouvy

Typ podepsanych sluzeb (obsolete)

Cislo tydne v roce, kdy byla smlouva podepsana
Nazev kampané

Zdroj prilezitosti

Poznamka zaddna prodejcem

Forma podnikani zakaznika

Tab. 26: Finalni ndvrh tabulky PipelineCR (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Integrita
Primarni kli¢

Cizi kli¢

Atribut

Id

COMS_DATE
COMS_MTH_ID
SLS L4 CHNL_NMEN
POCET_PRILEZITOSTI
SUMA_REVENUE
COUNT_CL_PRILEZITOSTI
SUM_CL_REVENUE
COUNT_VYHRA
REVENUE_VYHRA
COUNT_PROHRA
REVENUE_PROHRA

PipelineCR - Finalni navrh

Datovy typ
INT
Datetime
Datetime
TINYTEXT
INT

INT

INT

INT

INT

INT

INT

INT
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Popis

Jedinecny idenifikator zaznamu

Datum agregace

ID mésice agregace

Jméno oddéleni prodejce

Pocet prilezZitosti nabidnutych za dané obdobi
Suma hodnoty OT

Pocet nabidek za obdobi

Hodna OT za obdobi

Pocet Uspésné uzavienych smluv
Hodnota OT Uspésné uzavienych smluv
Pocet neuzavienych smluv

Hodnota OT neuspésné uzavienych smluv



Tab. 27: Finalni navrh tabulky Vlast (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vlast - Findlni navrh

Integrita Atribut Datovy typ Popis
Primarni klic COMS_CD INT Jedinecny idenifikator zaznamu
Cizi kli¢ COMS_MTH_ID Datetime Rok a mésic
COMS_DATE Datetime Datum
IC TINYTEXT I1CO zékaznika
CA INT Cislo smlouvy
STATUS TINYTEXT Status nabidky
TYP ZAKAZNIKA TINYTEXT Typ zédkaznika
NAZEV ZAKAZNIKA TINYTEXT Jméno spoleénosti zdkaznika
VLASTNIK TINYTEXT Nazev vlastnika pfileZitosti
SEGMENT TINYTEXT Ndzev segmentu prileZitosti

Po téchto upravach tedy databaze splituje prvni tfi pravidla normalni formy a tfi pravidla

integrity.

4.3 Reporting a vizualizace

V piedeslé kapitole jsem provedl analyzu a design datového modelu. Na zakladé
pozadavki a potieb spole¢nosti jsem navrhl schéma databdze. Dale jsem provedl
normalizaci dat, coz zahrnovalo odstranéni redundanci a zajisténi konzistence dat ve
vSech tabulkach. To by mé&lo zarucit, Ze manipulace s daty bude efektivni a mélo by to
zaroven minimalizovat riziko chyb. Cely proces normalizace dat a kontroly integrity byl

dulezitym krokem pro tvorbu samotného reportu a vizualizaci.

4.3.1 Tvorba metrik a KPI

Pro tvorbu metrik byly pfejaty metriky pocitané na stran¢ mobilniho operatora, konkrétné
se jedna o metriku expected revenue. Tato metrika je vypocitavana na zakladé vysledki

celé sité a jsme schopni ji aproximovat na zakladé prodejniho trychtyte spole¢nosti.

Vlastni metriky byly ur€eny na zakladé komunikace s jednatelem spolecnosti a
managerem obchodnikll. V prvni fadé bylo nutné identifikovat klic¢ové obchodni cile
spole¢nosti. Z diskuse se ukdzalo, ze spole¢nost ma jasné piedstavy o tom, ¢eho se snazi
dosahnout. Hlavnimi obchodnimi cili spole¢nosti je zkontaktovat co nejvetsi pocet leadt
a velikost objemu prodeje. JelikoZ se spole¢nost zabyva akvizici novych zakazniku, cile

jako retence zakazniki, nebo rychlost reakce na podnéty od zakaznika jsou nepodstatne.
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Po poskytnuti vSech zdrojovych dat telekomunikaénim operatorem jsem se zaméfil na
identifikaci méfitelnych ukazateli a definici Casu, za ktery by se méli KPI méfit.

Spolecnost si jasné€ urcila, ze data chce hodnotit v rdmci mésicnich cykli.

Z dat je mozné zjistit o¢ekavany objem prodeje, ve zdrojovych datech je tato veliina
pojmenovana jako expected revenue. Tato veliCina je stanovovana na zaklad¢é stavu

v oo

nabidky — ¢im pozdé&jsi je stav procesu nabidKy, tim vétsi je procentualni $ance toho, ze

smlouva bude podepsana.

Dalsimi méfitelnymi ukazatelem je skutetna hodnota podepsanych smluv a pocet
uskute¢nénych nabidek. Na prvni pohled by se mohlo zdat, ze spolu ob¢ veliCiny uzce
souvisi, tedy Ze je mezi nimi mozné urcit kauzalitu. Davod, pro¢ méfit obé veli¢iny, je
ten, aby byl manaZer schopny rozpoznat, zda divodem nelspéSného mésice je
nahoda/sezonnost, nebo jestli obchodnik opravdu nepracuje. Vzhledem Kk tomu, ze se
métené KPI budou piimo podepisovat na odméné obchodniki, mohlo by se stat, ze Spatny
meésic, co se tyce objemu prodeje, obchodnika demotivuje. Méfeni poctu nabidek by tedy

tento jev mél pfinejmensim zmirnit.

4.3.1.1 Uspénost obchodnika

Tato metrika by méla slouzit k tomu, abychom ur¢ili kvalitu obchodnika, tedy to, jak je
obchodnik schopen efektivné pracovat s ptidélenymi LEADy. Vysledkem tedy bude
porovnani, v kolika procentech piipadi byl obchodnik uspé$ny nebo netspésny. Ve
findlnim reportu byly tyto dva stavy nazvany ,vyhra“ a ,prohra“, coz vychazi

zZ terminologie pouzivané operatorem.

Kaod v jazyce DAX byl vytvorfen pro measure nasledujicim zpisobem:

Vyhra =COUNTX (
FILTER ('Pipeline’, 'Pipeline'[Sales Phase] = "Smlouva podepséana" ),
'Pipeline’'[ COMS_CD])

Metrika ,,prohra“ byla vytvofena analogickym zptsobem.

4312 KPIs

K méfeni cile bude vyuzita tabulka Goal Form. V tabulce mutize byt vice zaznamu cild

pro stejny mésic, proto je nejdiive nutné jednozna¢né urcit, jaky ma obchodnik cil na
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konkrétni mésic. Toho docilime na zakladé atributu Completition time. Kdd v jazyce

DAX vypada nasledovné:

Goal Pocet Nabidek = CALCULATE(MAXX(Goals,Goals[Pocet nabidek OT]),
TOPN(1, Goals,
Goals[Completion DateTime].[Date],DESC,
FORMAT(Goals[Completion DateTime],"hh:mm:ss"),DESC))

Analogicky vypoc¢teme i cilenou hodnotu OT.

Goal Hodnota OT = CALCULATE(MAXX(Goals,Goals[Hodnota OT]),
TOPN(1, Goals,
Goals[Completion DateTime].[Date],DESC,
FORMAT (Goals[Completion DateTime],"hh:mm:ss"),DESC))

Pro vizualizaci by bylo vhodné vypocitat procentualni plnéni cile. Vypocet byl proveden

nasledujicim zptsobem:

% Goal Pocet nabidek =

var targetdiff4 = DISTINCTCOUNT('Pipeline'[ COMS_CD]) - [Goal Pocet Nabidek]
return

DIVIDE(targetdiff4,[ Goal Pocet Nabidek])

Analogicky bylo vypocteno i procentualni plnéni pro hodnotu OT.

% Goal Hodnota OT =

var targetdiff2 = [SUM Exp Rev] - [Goal Hodnota OT]
return

DIVIDE(targetdiff2,[Goal Hodnota OT])

4.3.2 Tvorba vizualizace

4.3.2.1 Prodejni trychtyr

Prodejni trychtyt je vizualizace vyuzivana pro prodejni sité. Jejim cilem je zobrazit, jaka

je procentualni Gspé&snost v jednotlivych fazich prodeje. Pro vytvofeni jsem vyuzil
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vizualizaci trychtyt v PowerBl. Z grafu 1 je patrné, ze obchodnikiim spole¢nosti se dafi

podepsat smlouvu zhruba v 11 % ptipadd, coz odpovida priméru celé sité.

100%

dentifikace prileditosti

MNabidka predlofena

Jednani o smlouvé

Smlouva podepsdna

11,5%

Graf 1.: Prodejni trychtyt spoleénosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.3.2.2 Porovnani jednotlivych obchodnikii

Pro porovnani jednotlivych obchodnikt byl vyuzit skladany pruhovy graf. Jelikoz nejde

0 zobrazeni v prubéhu ¢asu, jsou sloupce zobrazovany ve vodorovneé ose.
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Graf 2.: Porovnani jednotlivych obchodnikt (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vodorovné sloupce byly vytvofeny na zakladé sumy expected revenue a poté
kategorizovany na zakladé faze prodeje, ve které se nachazeji. Grafu byly odebrany
popisky dat, protoze se graf v reportu nachazi vedle prodejniho trychtyte a faze prodeje

je tak zfejma, protoze barvy fazi v obou grafech koresponduiji.

4.3.2.3 Naklady na obchodnika

Jednim z pozadavka jednatele spolecnosti bylo to, Ze by chtél sledovat ¢ast operativnich
nakladii na obchodnika. Konkrétné jde o naklady na LEAD, ktery spolecnost ziskava jak
od svého call centra, tak je nakupuje od externich zdrojt. Pro vypocet jsou vyuzity tidaje
z tabulky Né&klady na obchodnika, ktera je snadno upravovatelna ve forméatu xlIsx a je

ulozend na sharepointu spole¢nosti.

K zobrazeni naklad na obchodnika byly vyuzity 2 prvky powerBl — sloupcovy graf a
karta. Sloupcovym grafem bylo vizualizovano rozlozeni ptidélenych LEADU
obchodnikovi a v karté byl proveden vypocet celkovych naklada z toho pramenicich.

69



Call centrum

Aumel Service

Business refera...

Lead

MSL

[=]

10

Graf 3.: Rozdéleni LEADU dle ptivodu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

1 250,00 KC

Maklady na obchodnika
Obr. 20: Néklady na obchodnika (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.3.2.4 Vizualizace KPIs

K vizualizaci poctu nabidek byl vyuzit prstencovy graf v kombinaci s kartami. Barva
pisma u procentualniho znaceni byla upravena tak, aby pfti splnéni cile byla modra a

cervend, pokud obchodnik cil jesté nesplnil.



14

Podet nabidek

-65,00 %

W5 Gogl

Graf 4: KPI — pocet nabidek (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Pro o¢ekavany objem prodeje a skutecny objem podepsanych smluv byl vyuzit prvek
PowerBI pruhovy graf v kombinaci s kartami. Podobné, jako u sledovani po¢tu nabidek,
je barva pisma u procentudlniho znaceni zavisla na pribéhu. Veli€iny byly pfejmenovany
na ,Hodnota OT* a ,,Ofekavana hodnota OT*, aby byly sndze pochopitelné¢ pro

zaméstnance a odpovidali terminologii spole¢nosti.

145900 -70,20 %

Oiekavand hodnota OT W5 Goa

&00 -9
Hodnota OT Vs

Graf 5: KPI — Oc¢ekavana hodnota OT a hodnota OT
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4.3.2.5 Stav nabidek

K vizualizaci stavu byl vybran prvek vysecovy graf. Graf je zavisly na vybraném mésici.

Faze

@ Mabidka predlcZena
® |dentifikace piileZitost
@ Jednani o smlouvé

@ MNova

® Smlouva podepsana

Graf 6: Stavy rozjednanych nabidek (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.3.2.6 Uspé&nost obchodnika

Pro zobrazeni poméru podepsanych a nepodepsanych smluv jsem se rozhodl pouzit
vysecovy graf, ktery je vhodny pro vizuélni prezentaci podilu jednotlivych hodnot v

celkovém souctu. Graf neni zavisly na Case.

Graf jsem vygeneroval na zakladé dat ze ziskanych informaci o stavu smluv v tabulce
Pipeline. Timto zobrazenim jsem jednoduse a efektivné ilustroval pomér podepsanych a
nepodepsanych smluv. VyseCovy graf poskytl prehledny vizualni pfistup k hodnotam a
umoznil rychlou interpretaci poméru uspé&snosti. K popisu byla vybrana terminologie

spole¢nosti —,,Vyhra®, nebo ,,Prohra®.

Dlouhodoba statistika obchodnika

51 69%

®Prohra

Graf 7: Uspé&snost obchodniki
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4.3.2.7 Vizualizace divoda zamitnuti

K vizualizaci diivodd zamitnuti, tedy ,,prohry*, byl vyuzit skladany pruhovy graf. Na ose
Y byly zobrazeny samotné divody, na ose X byly zobrazen pocet vyskytd jednotlivych
divodu. Jelikoz jsou tyto divody zadavany softwaru operatora a nebyly doted’ sledovany,
jejich vypovidajici hodnota se ukédze az v nasledujicich mésicich, protoze prodejci
vypliovali chybné udaje pro urychleni procesu. Proto byl k tomuto vizualu pfidan jak

filtr na prodejce, tak filtr na mésic a rok.

Divod zamitnuti

50 100 150 200 230 300 350

Graf 8: Divody zamitnuti (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.3.2.8 Geograficka data

K vizualizaci geografickych dat o sidlech zakazniki byla pouZzita mapa. K urceni polohy

byly pouzity vetejné dostupné informace z portalu mojedatovaschranka.cz.

Katov

Praque

Ostrava

Obr. 21: Dashboard s geografickymi daty (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.3.2.9 Filtrace dat

Pro filtraci dat byl vybran jednotny styl prvku priafez — dlazdice, aby se zarucila co
nejvetsi compliance se zasadami spravného UX, tedy aby to pro uzivatele bylo co nejlehci

a nejpochopitelngjsi.

Anna Koneéns David Farka Miroslav Stehno Radek Pavlata Stanislav Zeman Tereza Paviicova Valentina Zaalova F,Z”R”i“
omadkova
Obr. 22: Filtr obchodnikl (Zdroj: Vlastni zpracovani)
eden brezen kvéten ervenec Zafi stopad
dnor duben cerven srpen fijen prosinec 2023

Obr. 23: Casovy filtr (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.4 Risk management projektu

Nasledujici body pro risk management byly vyty¢eny na zakladé ptedeslych analyz
soucasne situace, brainstormingu s jednatelem spole¢nosti a manazerem obchodnikt. Za

hrozby povazujeme:

e Predikce budoucich vydélkt obchodnikii bude nepiesna
o Predikce je provadéna na zdkladé atributu ,,expected revenue®, ktery je
vypocitavan na zakladé dat celé sité telekomunikacniho operatora a mél
by brét v potaz celou $kalu vlivi, jako je napiiklad sezonnost
e PoruSeni bezpe¢nosti, Unik informaci
o Report pracuje s daty obsahujici informace o zakaznicich, jde vSak o
vetejné dostupna data, jelikoz jde 0 B2C business. V tomto bod¢ se tedy
budu zabyvat ztratou firemnich dat z fad konkurentt v rdmci neetické
competetive inteligence
e BI systém bude potfebovat ¢asté udrzby
o Vstupni data do systému se mohou zménit, coZz by vyzadovalo udrzbu
systému
e Telekomunika¢ni operator ptestane poskytovat zdrojova data
o Telekomunikac¢ni operator mize v prubéhu ¢asu vyhodnotit zpisob
poskytovani zdrojovych dat jako nebezpecny a data piestane poskytovat
e Potieby spolecnosti se vV prubéhu exekuce projektu zméni
o Zékaznik v odvétvi B2C podnika relativné kratkou chvili a je mozné, zZe
se jeho potieby v prubéhu casu budou ménit
e Telekomunika¢ni operator zméni systém odménovani a bude nutné upravit KPI
o Riziko svysokou pravdépodobnosti, zména odmeénovaciho systému
obchodni sité je Castd, telekomunikaéni operator vyuziva kratkodobych
kampani pro zacileni prodeje konkrétnich produkti
e 'V reportech se budou vyskytovat chyby
o Management spole¢nosti zhodnoti, Ze poskytovane reporty jsou

nedaveéryhodné a nebude je diky tomu vyuzivat

Tato rizika byla zapsana do nasledujici tabulky a na zakladé komunikace se zastupci

spolecnosti byla ohodnocena.
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Tab. 28: Kategorizace rizik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hrozba Pravdépodobnost
1. Nepiesna predikce stfedni

2. Unik informaci velmi mala

3. Nutnost ¢asté udrzby sttedni

4. Zména potieb spole¢nosti velka

5. Ztrata zdrojovych dat stiedni

6. Zména KPI velmi velky

7. Chyby v reportech mala

Zhodnoceni hrozeb
0,1 0,2 0,3 0,4 0,5

1. Nepfesna predikce

l l )

2. Unik informaci

3. Nutnost ¢asté udrzby

4. Zména potieb spolecnosti

5. Ztrata zdrojovych dat

6. Zména KPI

7. Chyby v reportech

B Pravdépodobnost* dopad

Dopad
velmi maly
stfedni
stfedni
maly

velmi velky
velky
velky

0,6 0,7

Graf 9: Zhodnoceni hrozeb (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Pravdépodobnost

0,2 0,3 04 05
Dopad

0,6 0,7 0,8 0,9 1

Graf 10: Probability and Impact Matrix (Zdroj: Vlastni zpracovani dle: PMBOK Guide, 2017, str. 408)

4.4.1 Strategie Fizeni rizik

Pro riizna rizika byla vybrana jedna z moznych strategii, jak se k rizikim postavit —

zmirnéni, vyhybani, transfer, nebo akceptace.

Tab. 29: Strategie Fizeni rizik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zmirnéni

Nutnost asté udrzby

Zména potieb spolecnosti

Chyby v reportech

Transfer

Unik informaci

Zména KPI

4411 Zmirnéni

Vyhybani

Akceptace

Nepiesna predikce

Ztrata zdrojovych dat

Rizika, pro néz byla vybrana strategie zmirnéni, jsou v§echna operativniho razu a jejich

pficina je jasna — business analytik pracuje na kontrakt, ktery, v ramci snahy o snizeni

naklad, bude ukonéen schvalenim vytvoteného reportu.
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Aby se témto riziklim ptedeslo, byl vytvoien kontrakt novy, avSak s mensi hodinovou
sazbou. Business analytik tedy bude sledovat vyvoj potieb spole¢nosti a nalezené chyby

a diky nim upravovat report.

Zaroven bude v prubéhu vypracovani projektu kladen diiraz na dislednou automatizaci

vSech procest spojenych s tvorbou a udrzbou reportu.

4.41.2 Transfer

Zmeéna KPI na zdkladé zmény odménovaciho systému telekomunikacniho operatora
budou feseny tak, Ze se atribut ,,revenue® a ,,expected revenue budou vypocitavat na

stran€ operatora.

Unik informaci je riziko srelativné malym dopadem a drahd feSeni kybernetické
bezpetnosti jsou pro takto malou spole¢nost neekonomicka. Vsechna data tedy budou
uloZena na cloudu spole¢nosti Microsoft a bude-li jejich bezpe€nost narusena, je mozné

ptipadné ztraty fesit soudni cestou.

4.4.2 Akceptace

Nepiesna predikce zpusobena chybou ve vypocétu na strané operatora je o¢ekavana. Pii
analyze reportu byla snaha vytvofit vlastni vzorec pro vypocet prediktivniho zisku
obchodnikt, nikdy vSak nebylo dosaZzeno lepSich vysledki, neZ hodnoty vypocitané
operatorem. Predikci budeme v pribéhu pouzivani sledovat a pokud nebude novy
kontrakt na Udrzbu reportu asové vyCerpan, zaméfim se na vytvofeni vlastniho

predikéniho modelu.

Ztrdta zdrojovych dat v souvislosti se zménou strategie kybernetické bezpecnosti
operatora je akceptovana jako riziko, se kterym z nasi pozice nejsme schopni nic délat do
té doby, neZ nastane. V tom piipadé bude potieba vyjednat nové podminky a zpisoby
sdileni dat s operatorem. Jelikoz jsou tato vyjednavani dlouha a slozita, je tomuto riziku

pfipisovan velky dopad.

4.5 Prinos navrhu

V navrhu zlepseni jsem se zaméfil na zjednoduseni procest a zefektivnéni prace s daty.

Nejvétsim pfinosem pro firmu bych zhodnotil jako zvySeni divéryhodnosti dat, se
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kterymi je pracovano. Diky tomu, Ze je report kazdé 3 hodiny aktualizovan, bude

spole¢nost schopna d¢lat agilni, data-driven rozhodnuti s nizkou mirou nejistoty.

Dalsi piinosy jsou zkraceni Casu potiebného k praci s daty napii¢ celou strukturou
organizace, schopnost predikce vykonu zaméstnanct v ramci blizké budoucnosti a

zaroven schopnost efektivné provadét retrospektivni zhodnoceni minulosti.

Predikce spolecnosti bude uskutecnéna na zakladé¢ atributu ,,expected revenue®, ktery
bere v potaz Sirokou $kalu vlivii, mimo jiné i sezonnost a je real-time vypocitivan na

zaklad¢ vysledki celé prodejni sité.
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ZAVER

Vsechny cile této diplomové prace byly splnény. VyuZiti nastroji procesni a business
analyzy pftineslo spole¢nosti vyznamné vylepSeni v oblasti Business Intelligence. Diky
analyze soucasné¢ho stavu a navrhu feseni bylo dosazeno zvyseni divéryhodnosti dat,

zkraceni Casu potfebného k praci s daty, schopnosti predikce vykonu zaméstnanct a

efektivniho retrospektivniho zhodnoceni minulosti.

Nejvétsim piinosem pro firmu je zvySeni agilnosti a schopnosti délat data-driven
rozhodnuti s nizkou mirou nejistoty. Diky pravidelné aktualizaci reportt kazdé 3 hodiny
bude spole¢nost schopna reagovat rychle a efektivné na aktualni situaci na trhu. Predikce
vykonu spole¢nosti umozni spole¢nosti planovat své aktivity s ohledem na sezénnost a

dalsi faktory, a tim dosadhnout lepSich vysledk.

Vé&fim, ze navrhované feSeni bude pro spolecnost velkym piinosem a bude mit pozitivni

dopad na jeji vykonnost a konkurenceschopnost na trhu.
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