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Abstrakt 

Diplomová práce je zaměřena na posouzení informačního systému firmy a návrh změn. 

První část této práce je věnována systematickému zpracování teoretických východisek 

potřebných k objasnění důležitých pojmů z oblasti informačních systémů. Praktická část 

práce je zaměřena na analýzu podniku jako celku a hlavně pak na analýzu IS firmy. Na 

základě provedené analýzy a identifikace problémů současného stavu informačního 

systému jsou pak v poslední části práce navrženy možnosti, jak dosáhnout zlepšení 

současného stavu podnikového informačního systému a informačních technologií ve 

zvolené firmě. 

Klíčová slova 

Informační systémy, Informační technologie, Efektivita informačních systémů, HOS, 

Hodnocení IS, analýza. 

 

Abstract 

Diploma thesis is focused on the assessment of the information system and the proposal 

for ICT modification of specific company. The first part of thesis concerns with 

systematic formulation of the theoretical background which is necessary for the 

explanation of important concepts from the field of information systems. The practical 

part deals with the analysis of the company as a whole and especially with the analysis 

of IS. In the last part of thesis are proposed options how to achieve an improvement of 

the current state of business information system and information technology in the 

selected company based on the analysis and identification of problems of the current 

state of the information system. 

Key words 

Information systems, Information technology, Effectiveness of information systems, 

HOS, IS assessment, analysis. 
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Úvod 

Po razantním ekonomickém boomu se posledních pár let ve světě, a zvláště v tom 

podnikatelském, vyznačuje dobou ekonomických nejistot a peripetií. Firmy jsou nuceny 

nedostatkem zakázek omezovat své investice do budoucího rozvoje a tím si i zajišťovat 

lepší konkurenční výhodu. Musejí své zdroje vynakládat s nejvyšší možnou efektivitou 

tak, aby zabránily plýtvání svými zdroji a nepořizovaly si něco, co nepotřebují. Pro 

manažery firmy je velice obtížné si mezi těmito možnostmi investic vybrat tu správnou, 

protože na trh se neustále dostává velké množství nových technologických vylepšení, 

nových poznatků a informací.  

Tento rozvoj jde pak pozorovat zvláště u informačních technologií a informačních 

systémů. Rozvoj IS dává při řízení dnešního chodu podniku oproti podniku řízeného 

řekněme před 20 lety až neuvěřitelné možnosti. Díky komplexně propracovaným 

systémům mají manažeři možnost sledovat a efektivně řídit firemní procesy jako celky 

od získání zakázky, přes řízení výroby a logistiky až po převzetí zboží zákazníkem. 

Řídit odběratelsko - dodavatelské vztahy a mnohem efektivněji rozvíjet komunikaci se 

zákazníky.  

Podnikatelské prostředí se neustále mění za pochodu. Dnes již není problém získat data. 

Obtížnější je z nich získat relevantní a potřebné informace a přeměnit je ve znalosti, 

takovým způsobem, aby dotyčný subjekt nezahltily. V posledních letech dochází 

k velkému rozvoji aplikací, které k procesu získávání informací významně napomáhají. 

Tyto aplikace, kterým se souhrnně říká Business Inteligence nástroje, dokážou 

inteligentně analyzovat podniková data a pomáhat tak podnikovému managementu 

k lepšímu rozhodování do budoucna. 

V dnešní době se již tedy nedá nahlížet na IS jen jako na podporu administrativy, nýbrž 

je třeba na IS nahlížet jako na nástroj, který propojuje prakticky veškeré firemní aktivity 

a pomáhá při formulování budoucích vizí, strategií a plánů a k dosažení konkurenční 

výhody. Dá se tvrdit, že drtivá většina středních a velkých podniků by si již dnes práci 

bez podpory informačních technologií a informačních systémů ani nedovedla představit.  
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1 Cíle práce, metody a postupy zpracování 

Cílem této diplomové práce je posouzení informačního systému vybrané společnosti 

pomocí metod Hodnocení efektivnosti informačního systému a HOS 8 vyvinutých na 

fakultě Podnikatelské. Na základě těchto analýz a také pomocí strategických analýz 

podniku a analýzy podnikové informatiky pak budou stanoveny návrhy, které by měly 

zlepšit současnou situaci informačního systému podniku. Dílčím cílem této práce je také 

nastavit informační základ v problematice informačních systémů a strategického řízení 

podnikové informatiky. 

Tato práce je rozdělena do 3 základních kapitol. V první kapitole jsou uvedena 

teoretická východiska, která tvoří základní kámen jak pro základní pochopení 

problematiky informačních systémů, tak pro další části této práce. Analytická část je 

rozdělena do 3 logických celků. První z nich se zabývá seznámením se zvolenou 

společností, s její organizační strukturou a strategií. Druhý celek se věnuje obchodní 

analýze společnosti a to jak vnější obecné a oborové analýze, tak analýze vnitřního 

prostředí firmy. Třetí celek má za cíl analyzovat IS společnosti a to pomocí již 

zmíněných metod Efektivnosti informačního systému a HOS 8. Výstupem analytické 

kapitoly jsou SWOT analýza podniku a SWOT analýza podnikového IS, které definují 

silné, slabé stránky, příležitosti a hrozby. Třetí část diplomové práce, vlastní návrhy 

řešení, staví na poznatcích z analytické části a poskytuje informace, jak zlepšit současný 

stav využívání podnikového IS, ať již se jedná o zvýšení jeho efektivity nebo rozšíření 

současného stavu o další možná řešení.    
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2 Teoretická východiska 

2.1 Vymezení pojmu data 

Data představují neodmyslitelný prvek podnikového informačního systému. Data jsou 

vhodným způsobem zachycené zprávy (skutečnosti), které vypovídají o světě a jsou 

srozumitelné pro příjemce, kterým může být člověk nebo i technický prostředek (např. 

počítač) a zároveň jsou schopna přenosu a následně interpretace a zpracování. Na svoje 

zpracování vyžadují data, tak jako každý jiný produkt lidské činnosti, vynaložení určité 

práce, která má smysl jedině tehdy, pokud se tím vytvoří nějaká přidaná hodnota. A za 

tuto přidanou hodnotu u dat považujeme právě informační obsah, který můžeme z dat 

získat. Informace tedy vznikají z dat až v momentě jejich užití.
1
 

2.2 Vymezení pojmu informace 

V dnešní době jsou informace základním stavebním kamenem většiny moderních 

podniků. Například Peter Drucker, což je uznávaná osobnost na poli moderního 

managementu, tvrdí, že informace jsou jediným smysluplným zdrojem podnikání. 

Ostatní výrobní faktory (práce, půda, kapitál) se stávají druhořadými. Na rozdíl 

například od Tomáše Baťi či Henryho Forda, kteří tyto faktory staví na stejnou úroveň.
2
  

Existuje mnoho výkladů pro pojem informace. S nadsázkou se dá říci, že co autor, to 

jiná definice a hlavně jiný náhled na ni. Na informaci lze totiž nahlížet z různých 

úrovní. Syntaktický pohled je orientován na vnitřní strukturu informace. Sémantický 

pohled zdůrazňuje obsahový význam informace. Oba tyto pohledy však nezohledňují 

vztah informace k jejímu příjemci. Třetí a poslední možností jak na informaci nahlížet 

je pragmatický pohled. Ten je směřován spíše k praktickému využití informace, tedy i 

k jejímu významu pro příjemce. Do tohoto pohledu můžeme zařadit i zmíněnou definici 

P. Druckera.
3
   

Ze sémantického pohledu na pojem informace lze dle mého názoru nahlížet na definici, 

která říká že, „informaci lze popsat jako funkčně a cílově interpretovaná data.“
4
 

                                                 
1
 MOLNÁR, Zdeněk. Efektivnost informačních systémů. 2000, str. 15. 

2
 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2010, str. 20. 

3
 Tamtéž, str. 19. 

4
 BÉBR, Richard a Petr DOUCEK. Informační systémy pro podporu manažerské práce. 2005, str. 28. 
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Pro ilustraci zde uvedu ještě jednu definici, která dle mého názoru nejvíce vystihuje 

pojem informace. „Informací rozumíme data, kterým jejich uživatel přisuzuje určitý 

význam a které uspokojují konkrétní objektivní informační potřebu svého příjemce.“
5
 

Informace slouží jako nevyčerpatelný zdroj poznání, avšak na rozdíl od dat je nelze 

skladovat. 

2.3 Podnikové informační systémy 

2.3.1 Informační systém, informační a komunikační technologie a vztah mezi nimi 

Abychom mohli nadále pracovat s pojmem informační systém (IS) a informační a 

komunikační technologie (ICT), je zapotřebí osvětlit, co tyto termíny znamenají. Pojem 

informační technologie (IT) zahrnuje všechny prostředky, kterých se využívá 

k pořízení, zpracování, uchování, prezentaci a přenosu dat. Tato zkratka se především 

v důsledku rozvoje komunikačních technologií rozšířila na ICT, tedy na informační a 

komunikační technologie. Komunikace je sdělování a přijímání informací. Může 

probíhat mezi různými subjekty, například mezi lidmi, stroji i mezi strojem a člověkem. 

Komunikační technologie je pak souhrnem technických prostředků, které se využívají 

ke komunikaci. 
6
 

Pokud jde o informační systém, tak se v literatuře vyskytuje taktéž mnoho definic. Dle 

prof. Molnára můžeme charakterizovat IS jako „soubor lidí, technických prostředků a 

metod (programů), zabezpečujících sběr, přenos, zpracování, uchování dat za účelem 

prezentace informací pro potřeby uživatelů činných v systémech řízení.“
7
 

Vztah mezi IS a ICT můžeme chápat tak, že informační systém nám zastupuje potřebu 

informací, zatímco informační a komunikační technologie nám představují 

zprostředkovatele k uspokojení této potřeby.
8
 

2.3.2 Zrod podnikového IS a jeho vývoj  

Pro lepší pochopení současné situace ve vývoji podnikového IS je na místě si stručně 

připomenout jeho historický vývoj. Zrod podnikového IS nastal v 50 letech 20. století. 

                                                 
5
 MOLNÁR, Zdeněk. Efektivnost informačních systémů. 2000, str. 15. 

6
 BÉBR, Richard a Petr DOUCEK. Informační systémy pro podporu manažerské práce. 2005, str. 30. 

7
 MOLNÁR, Zdeněk. Efektivnost informačních systémů. 2000, str. 15. 

8
 Tamtéž. str. 16. 
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Ve firmách se nasazovaly počítače na podporu technologických úloh, zejména 

k urychlení výpočtů při návrhu a realizaci výrobku. V souvislosti s výrobními 

technologiemi se ve stejném čase objevily i první NC stroje (numericky řízené stroje). 

Protože však z počátku počítače tvořily komunikačně uzavřené systémy, bylo zapotřebí 

vkládat vstupní data pomocí periferních zařízení, v tomto případě pomocí papírových 

děrných štítků. Padesátá léta jsou také časem prvních úvah o možnosti využití počítačů 

do celého řízení podniku. 
9
 

Později byly k centrálním počítačům připojovány terminály (obrazovky, klávesnice), 

které umožňovaly lepší spojení počítače s uživateli. S následným rozvojem 

počítačových sítí již pak nebyl problém využívat IS i k řízení technologických procesů. 

Začátkem 80. let pak můžeme zaregistrovat další významný trend a to automatizaci 

inženýrských prací (AIP), která zahrnovala softwarové aplikace orientované na podporu 

přípravy výrobku a jeho realizaci. Devadesátá léta pak přinesla orientaci na softwarové 

produkty v oblasti plánování a řízení výroby, respektive celého logistického toku 

zakázky. Tato řešení se označovala Produktionsplanung und- steurung (PPS), 

v anglosaských zemích pak Manufactured resource planning (MRP II) a obsahovala 

systémy na plánování potřeb materiálu (MRP I), plánování kapacit a stanovení 

vhodného termínu zakázek s následným zajištěním realizace. Všechny zmíněné 

systémy, společně s dalšími podnikovými agendami (zpracování mezd, podpora návrhu 

výrobků, aj.), tvořily i první komplexnější systém pro podporu řízení podnikových 

procesů - systém CIM (Computer Integrated Manufacturing). Koncept CIM vycházel 

z myšlenky jednotné podnikové databáze s cílem zajištění flexibility produkce, zkrácení 

času na realizaci, snížení nákladů. V tomto období dochází k decentralizaci 

distribuovaných systémů.
10

  

Zároveň se rychle vyvíjely komunikační technologie. Se zavedením optických kabelů, 

zdokonalením družicových spojů a důsledným využitím mikroelektroniky došlo 

k výraznému zefektivnění zpracování dat, komunikace v podnicích. Vznikly zcela nové 

prostředky pro komunikaci (např. mobilní telefony). Sítě elektronických komunikací 

(dříve telekomunikační sítě) začaly využívat kromě analogového přenosu i přenos 

digitální, čímž se opět podstatně zvýšila kvalita spojení mezi subjekty, objemy 

                                                 
9
 NOVOTNÝ, Ota et al. Řízení výkonnosti podnikové informatiky. 2010, str. 17.  

10
 BASL, Josef. Podnikové informační systémy. 2008, str. 55-58. 
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přenášených informací či rychlost přenosu dat. Elektronické komunikace tedy poskytují 

informačním systémům možnost kvalitního a rychlého spojení v nyní již globálním 

měřítku a informační technologie naopak předávají komunikačním systémům řadu 

cenných technických nástrojů a poznatků.
11

 

V době rozvoje elektronické komunikace (roky 2000-2010) dochází také k rozvoji IS a 

kladení důrazu na procesní řízení podniku. Většina podnikových procesů, ať už těch 

řídících (strategické plánování, řízení kvality, inovace), hlavních (výroba, logistika, 

řízení vztahu se zákazníky) či podpůrných (ekonomika, řízení lidských zdrojů, atd.) je 

systémově integrována a začíná se používat jednotný název pro řízení těchto procesů, a 

sice Enterprise Resource Planning (ERP). Dnes může být ERP chápáno ve dvou 

základních rovinách. V užším slova smyslu zahrnuje ERP integraci vnitropodnikových 

oblastí jako je výroba, logistika, finance, lidské zdroje. V širším slova smyslu pak ERP 

(označované jako extended ERP nebo ERP II) můžeme chápat jako souhrn aplikací jako 

jsou manažerské nadstavby typu Business Intelligence (BI), řízení dodavatelských 

řetězců (SCM) a řízení vztahů se zákazníky (CRM).
12

  

V tomto období končí éra decentralizace a začíná se opět projevovat směr opačný. Data 

i aplikace se postupně začínají stahovat od uživatele zpět do datových center, nasazují 

se servery. Tento trend je očekáván pro následujících 5-8 let.
13

 

2.3.3 Základní klasifikace informačních systémů 

„Podnikové informační systémy je vhodné klasifikovat podle praktického uplatnění, ve 

shodě s nabídkou dodavatelů a ve shodě s požadavky na řízení podnikových procesů. 

Rozhodující pro klasifikaci podnikových informačních systémů je tzv. holisticko-

procesní pohled.“
14

 

Podnikový informační systém tvoří podle holisticko-procesní klasifikace tyto složky: 

 ERP- jádro, zaměřené na řízení interních podnikových procesů. 

 CRM- systém, který obsluhuje procesy směřované k zákazníkům. 

                                                 
11

 BÉBR, Richard a Petr DOUCEK. Informační systémy pro podporu manažerské práce. 2005, str. 39. 
12

 BASL, Josef. Podnikové informační systémy. 2008, str. 58-59. 
13

 KOCH, Miloš et al.  Management informačních systémů. 2010, str. 12. 
14

 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2010, str. 77. 
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 SCM- systém, jenž řídí dodavatelský řetězec. V tomto systému bývá integrován 

APS systém sloužící k pokročilému plánování a rozvrhování výroby. 

 MIS- manažerský informační systém, který sbírá data z ERP, CRM, APS/SCM 

systému a také s externích zdrojů a na jejich základě poskytuje informace pro 

rozhodovací proces podnikového managementu.
15

 

 

Obrázek 1-Holisticko-procesní pohled na podnikové IS 

Zdroj: 16 

Enterprise Resource Planning- ERP 

Na ERP systémy můžeme pohlížet z několika rovin. Prof. Basl popisuje ERP systémy 

jako: 

 „Aplikace, které představují softwarová řešení užívaná k řízení podnikových dat a 

pomáhají plánovat celý logistický řetězec od nákupu přes sklady po výdej materiálu, 

řízení obchodních zakázek od jejich přijetí až po expedici, včetně plánování vlastní 

výroby a s tím spojené finanční a nákladové účetnictví i řízení lidských zdrojů.“
17

 

Z jiného úhlu pohledu můžeme systém ERP chápat jako hotový software, který podniku 

umožňuje automatizovat a integrovat jeho hlavní interní procesy, navzájem sdílet 

                                                 
15

 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2010, str. 77. 
16

 Tamtéž, str. 78. 
17

 BASL, Josef. Podnikové informační systémy. 2008, str. 66. 
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podniková data a umožnit jejich dostupnost v reálném čase. Interním procesem 

rozumíme takový proces, nad nímž má management plnou kontrolu. Mezi hlavní interní 

procesy patří výroba, nákupní, prodejní, výrobní logistika, lidské zdroje a ekonomika. 

ERP systémy pak můžeme dělit právě na základě schopnosti pokrýt tyto interní procesy. 

ERP systémy lze klasifikovat následujícím způsobem: 

Tabulka 1- Klasifikace ERP systémů podle oborového a funkčního zaměření 

Zdroj: 18 

ERP systém Charakteristika Výhody Nevýhody 

All-in-one 

Schopnost pokrýt všechny 
klíčové interní podnikové 
procesy (řízení lidských 
zdrojů, výroba, logistika, 
ekonomika). 

Vysoká úroveň 
integrace, 
dostačující pro 
většinu 
organizací. 

Nižší detailní funkcionalita, 
nákladná customizace. 

Best-of-Breed 
Orientace na specifické 
procesy nebo obory, nemusi 
pokrývat všechny klíčové 
procesy. 

Špičková detailní 
funkcionalita, 
nebo specifická 
oborová řešení. 

Obtížnější koordinace 
procesů, nekonzistentnosti v 
informacích, nutnost řešení 
více IT projektů. 

Lite ERP 

Odlehčená verze 
standardního ERP zaměřená 
na trh malých a středně 
velkých firem. 

Nižší cena, 
orientace na 
rychlou 
implementaci. 

Omezení ve funkcionalitě, 
počtu uživatelů, možnostech 
rozšíření atd. 

 

Nedílnou součástí ERP systémů jsou i další podnikové procesy, kterými se budu 

zabývat v dalších několika odstavcích. Prvním z nich je řízení ekonomického procesu. 

Do tohoto procesu můžeme zařadit: 

 Finanční účetnictví- jehož cílem je poskytovat věrohodné informace o 

hospodaření firmy a její ekonomický situaci prostřednictvím účetních výkazů., 

řízení nákladů a jejich kontrola, řízení casf-flow, plánování a rozpočtování. 

 Manažerské účetnictví- které je spojeno s problematikou nákladů, plánováním 

rozpočtů a tvořením kalkulací, ve kterých se náklady přiřazují na kalkulační 

jednici. Na základě těchto kalkulací má pak firma možnost stanovit cenu svého 

produktu. Nadstavbou manažerského účetnictví je pak controlling, který 

                                                 
18

 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2010, str. 150. 
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analytickou a kontrolní činností a následným reportingem zajišťuje informace 

pro budoucí rozhodování.
19

 

Další součástí ERP systémů je řízení lidských zdrojů HRM (Human Resource 

Management). Na tuto oblast kladou velký důraz zvlášť velké podniky v rámci udržení 

konkurenceschopnosti a patři sem řízení mzdové agendy včetně výpočtu daní a odvodů 

a personalistika, která zahrnuje nejen údaje o zaměstnancích, ale také systematizaci 

pracovních míst, vzdělání, plánování a řízení kariérního růstu či hodnocení 

zaměstnanců. Dále pak shromažďování informací o jednotlivých uchazečích pro 

výběrová řízení. Velice důležitou součástí jsou také vzdělávací projekty pro 

zaměstnance, což bývá často podceňovaná věc v současném řízení lidských zdrojů 

v podnicích.
20

 

Třetí součástí ERP systémů je systém pro řízení majetku a správu kritických aktiv EAM 

(Enterprise Asset Management). Cílem tohoto systému je pomoci firmě sledovat 

všechny náklady a aktivity spojené s kritickými hmotnými zdroji organizace. O majetku 

lze obvykle získat informace z více zdrojů. Funkcionalita EAM dokáže tyto zdroje 

komplexně řídit a sjednotit tak pohled na využití majetku. Při nasazení EAM systémů 

dochází k: 

 Snižování nákladů- zejména v oblasti skladového hospodářství.  

 Zvýšení produktivity výroby- díky odstraňování výpadků strojů a zlepšování 

výrobních procesů. 

 Zvýšení produktivity údržby- dochází k zlepšení organizace práce, snižování 

prostojů údržby nebo naopak omezování jejich přesčasové práce. 

 Podpora při rozhodování- EAM pomáhá zajistit detailní informace o každém 

zařízení.
21

 

Supply Chain Management - SCM 

Správné řízení dodavatelského řetězce se díky současným možnostem ICT stává jednou 

z konkurenčních výhod podniků. Jeho prostřednictvím dochází ke zkracování času na 

                                                 
19

 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2010, str. 154-161. 
20

 Tamtéž, str. 161-169. 
21
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zpracování a současné zvyšování spolehlivosti dodání produktu k zákazníkovi efektivně 

a včas. Dodavatelský řetězec je tvořen podnikovými procesy všech organizací, které 

jsou přímo nebo nepřímo zapojeny do uspokojování potřeb zákazníka a to v koordinaci 

s materiálovými, informačními a finančními toky s cílem zvýšení konkurenceschopnosti 

dodavatelského řetězce jako celku. SCM má dva hlavní cíle: 

 Koordinovat aktivitu jednotlivých členů a optimalizovat dodavatelský řetězec. 

 Vyrovnat nabídku s poptávkou a tím zlepšit řízení produkce každého článku 

řetězce.
22

 

Řízení SCM zahrnuje i oblast strategického řízení (výběr dodavatelů, rozmístění 

výrobních funkcí, outsourcingu kapacit atd). Strategické řízení dodavatelského řetězce 

prostřednictvím IS je plně závislé na integraci podnikových zdrojů. Hovoříme pak o tzv. 

SCM koncepci. Dle funkčního vymezení podnikových aktivit pokrývá řízení 

dodavatelského řetězce zejména nákup, sklady, prodej a plánování výroby. Tím se v 

některých aspektech bezprostředně váže na systém APS, který bude popsán níže. 

Zmíněné aktivity mohou být pro potřeby podnikového informačního systému rozloženy 

do objednávkového, doplňovacího, výrobního a dodacího cyklu.
23

  

Dle doc. Sodomky platí, že: 

„SCM koncepce společně s dalšími procesně orientovanými strategiemi tvoří rámec pro 

definování konkurenční strategie SBU. Je-li dosaženo souladu v cílech mezi SCM 

koncepcí a konkurenční strategií SBU, pak hovoříme o dosažení strategické pozice“
24

  

Mezi metody uplatňované při řízení dodavatelského řetězce patří: 

 CPR (Continuous Replenishment Planning)- systém plynulého zásobování 

zákazníka dodavatelem. 

 VMI (Vendor Managed Inventory)- řízení zásob dodavatelem na základě 

poskytování informací od odběratele. 

 ECR (Efficient Customer Response)- efektivní reakce na požadavky zákazníka. 

                                                 
22

 GÁLA, Libor, Jan POUR a Prokop TOMAN. Podniková informatika. 2009, str. 200-201. 
23

 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy. 2010, str. 296-309. 
24

 Tamtéž, str. 307. 



 

20 

 CPFR (Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)- společné 

plánování a predikce v dodavatelksém řetězci.
25

 

K řízení celého dodavatelského řetězce lze taktéž využít systém Advanced Planning and 

Scheduling (APS). Tento nástroj slouží pro pokročilé plánování výroby a lze díky němu 

například vypočíst termín, kdy bude možné zahájit realizaci objednávky. Je však možno 

plánovat i zpětně v čase, kdy se počítá doba, kdy je možné zahájit realizaci objednávky na 

zádě pevně zadaného termínu plnění. Systém APS kombinuje oba způsoby plánování, díky 

čemuž je možné určit optimální termín zahájení a vyřizování objednávky.26 

Customer Relationship Management- CRM 

CRM systémy dnes patří k nejpoužívanějším oblastem podnikové informatiky. 

S rozvojem komunikace a komunikačních nástrojů (internet, mobilní telefony, 

bezdrátový přenos) nabývá systém CRM pro firmu stále větší důležitosti, poněvadž při 

správném pochopení procesů, které jsou orientované na potřeby a ziskovost zákazníků, 

může značně zjednodušit a zefektivnit komunikaci mezi uživateli procesu. Podniky se 

díky tomuto systému snaží být v trvalejším kontaktu se zákazníkem a využívají přitom 

rozličné formy, jako například zasílání elektronické pošty, či různých odborných 

publikací, diskuze a konference na webu atd. 
27

 

Jako CRM procesy označujeme externí procesy, které jsou součástí obchodního cyklu. 

Obchodní cyklus zahrnuje tyto hlavní CRM procesy: 

 Řízení kontaktů- spočívá v řízení vícekanálové komunikace se zákazníky 

dovnitř i vně organizace. Tento proces zasahuje do všech ostatních CRM 

procesů. K automatizaci se využívají technologie kontaktního centra. 

 Řízení obchodu- tento proces zahrnuje objednávkový cyklus (řízení kontaktů, 

zaznamenání a vyřízení objednávky a její převzetí zákazníkem) a prolíná se 

s dalšími dvěma CRM procesy, kterými jsou řízení marketingu a servisní služby. 

K automatizaci obchodních činností slouží funkcionalita SFA (Sales Force 

Automation). Tato funkcionalita má za úkol zbavit obchodníky zbytečné 

                                                 
25

 BASL, Josef. Podnikové informační systémy. 2008, str. 80. 
26

 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2010, str. 272. 
27

 BASL, Josef. Podnikové informační systémy. 2008, str. 90. 
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administrativy a zvýšit produktivitu koordinací jejich aktivit tam, kde je to 

žádoucí a proveditelné. 

 Řízení marketingu- Cílem realizace procesu je identifikovat potencionální 

zákazníky a tím vytvořit nové obchodní příležitosti. K automatizaci 

marketingového procesu se využívá funkcionality EMA (Enterprise Marketing 

Automation) 

 Servisní služby- slouží k zajišťování záručního a pozáručního servisu, nabídce 

komplementárních produktů a služeb s cílem posílit loajalitu a spokojensot 

zákazníka. Servisní služby jsou v rámci CRM řízeny funkcionalitou CSS 

(Customer Service and Support)
28

 

MIS 

Doposud zde byly zmíněny systémy, které podporují hlavně operativní řízení firemních 

procesů. Manažerský informační systém pak poskytuje podporu jak pro operativní, tak 

hlavně i pro strategické řízení procesů a vrcholové rozhodování. MIS v sobě integruje 

data ze všech dílčích systémů. Principem MIS je transformovat data z analytických 

systémů, které bývají označovány akronymem OLTP (OnLine Transaction Processing) 

do multidimenzionálních struktur prostřednictvím nástrojů OLAP (OnLine Analytical 

Processing) při využití datových skladů a Business Inteligence. Datový sklad tvoří 

kolekci sjednocených, předmětně orientovaných databází. Ty pak mají poskytovat 

informace požadované pro rozhodování. Business Inteligence pak představuje souhrn 

nástrojů, které umožňují uživatelům ucelený přístup k datům v podnikových IS a jejich 

analýzu za účelem lepšího porozumění podnikání a zákazníkům
29

 

2.3.4 Životní cyklus IS 

Dle doc. Sodomky lze životní cyklus IS z pohledu zákazníka dělit do následujících šesti 

etap:
30
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 SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2010, str. 357-378. 
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1- Provedení analytických prací a volba rozhodnutí:  

V této fázi by si manažeři měli klást za cíl důsledně zanalyzovat současný stav 

podnikového IS a to zejména pak ve velkých firmách, kde může paralelně 

existovat mnoho dílčích informačních systémů či může být kvalitativně různá 

obsluha podnikových procesů. Měli by zjistit, zda je pro firmu nutné pořizovat 

nový informační systém, či zda nepostačí inovovat ten stávající. Dále by tato 

fáze měla zahrnovat definici požadavků na systém, přesně definované cíle 

budoucího stavu a rozbor dopadů tohoto rozhodnutí na podnik a jeho strukturu a 

to vše v úzké návaznosti na podnikové a informační strategie firmy. 

2- Výběr systému a implementačního partnera:  

Po kvalitně provedené analýze přichází na řadu výběr implementačního 

partnera. Tato fáze životního cyklu zahrnuje volbu produktu (hardware, 

software, infrastruktura, služby), který bude nejlépe vyhovovat požadavkům 

firmy. Základním požadavkem by přitom měly být minimální zakázkové úpravy 

systému (customizace), neboť s sebou nesou zvýšené náklady a časové prodlevy. 

V praxi při výběru systému a jeho dodavatele hrají podstatnou roli reference 

v oboru a v poslední době také osobní kontakty managementu, což platí zvláště 

u velkých firem. 

3- Uzavření smluvního vztahu: 

Tato etapa se na první pohled může zdát méně důležitá, ale opak je pravdou. Je 

nesmírně důležité nepodcenit tuto pro firmu kritickou fázi a věnovat ji zvýšenou 

pozornost. Dodavatel zde totiž předkládá zákazníkovi k podpisu sadu smluv 

(smlouvy o licencích, implementaci a servisní podpoře), která se vyznačuje 

specifickou terminologií, nemusí být upravena zákonem a může být z právního i 

obsahového hlediska složitá k posouzení. K hlavním bodům smluvního ujednání 

pak patří dohoda o vzájemném plnění obou stran a případných sankcích při 

nedodržení podmínek. Dále pak specifikace ceny za objednané produkty a 

služby, stanovení spolupráce na realizaci projektu. Zvláštní význam pak má 

dohoda o úrovni poskytování služeb, tzv. Service-level agreement (SLA). Tato 

služba je více popsána v bodu 5. 
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4- Implementace:  

Tato fáze zahrnuje přizpůsobení informačního systému nebo jeho parametrizaci 

tak, aby co nejlépe odpovídal požadavkům organizace. K nejnákladnějším 

činnostem při implementační fázi patří již zmíněná customizace IS školení 

uživatelů. Samotné školení pak zasahuje i do následujících etap vývoje. 

5- Užívání a údržba: 

V této fázi se již jedná o reálný provoz IS. Nejdůležitější je zde plná funkčnost 

systému a dosahování očekávaných přínosů z jeho nasazení. Z toho důvodu je 

zcela zásadní i jeho správa a údržba, protože každý výpadek systému má velice 

negativní a místy i fatální vliv na výsledky firmy, ať již se jedná o ušlé 

příležitosti či časové prodlevy a proto je třeba tyto následky minimalizovat. Opět 

se tedy dostáváme k již zmíněné dohodě o poskytování služeb (SLA) a její 

nesmírné důležitosti pro firmu. Tato smlouva definuje na základě metrik, což je 

„přesně vymezený finanční či nefinanční ukazatel nebo hodnotící kritérium, 

který je používán k hodnocení úrovně efektivnosti konkrétní oblasti řízení 

podnikového výkonu“
31

, úroveň poskytovaných služeb pro splnění uzavřeného 

kontaktu. V případě poklesu pod danou úroveň pak pro dodavatelskou firmu 

následuje sankce. Měřenými ukazateli pak může být například průměrná 

rychlost odezvy na incidenty, garantovaný repair time pro havárie, množství 

incidentů na stanici, apod.  

SLA by z pohledu metrik měla mít následující strukturu:  

 Kategorizace a definice příjemců. 

 Vymezení počtu a umístění příjemce dané kategorie. 

 Objem poskytovaných služeb. 

 Určení a způsob realizace služby, podpory. 

 Definice metrik a jejich povolených parametrů. 

 Měření- postup, způsob, periodicita, odpovědnost, vykazování výsledků. 

 Ověřování správnosti měření. 

 Cena služby. 

 Platební podmínky. 

 Pravidla pro změny služeb. 
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 Práva a povinnosti obou stran. 

 Ostatní podmínky.
32

 

6- Rozvoj, inovace a „odchod do důchodu: 

Poslední etapa životního cyklu IS, která může následovat prakticky ihned po 

implementaci IS, díky dnešnímu obrovskému tlaku na potřebu neustále inovovat 

v rámci udržení konkurenceschopnosti. Do jádra podnikového IS mohou být 

integrovány další aplikace za účelem rozvoje. Informační systém bývá rozvíjen buď 

s orientací na analytickou funkcionalitu (Business Inteligence), nebo se zaměřením 

na spolupráci v dodavatelském řetězci (SCM) či řízení vztahu se zákazníky (CRM). 

Jednotlivé prvky také mohou být kombinovány podle konkrétních požadavků. 

Životní cyklus IS se díky zrychlujícímu se vývoji neustále zkracuje a není výjimkou, 

že během rozpracovaného projektu je nutno rozšířit jeho zadání a rozvíjet systém za 

probíhající implementace. 

Na řízení životního cyklu IS je principielně stavěna i metodika nejnovější verze ITIL 3 

popsaná v kapitole 2.4.3. Je možné z ní vysledovat významnou podobnost s chápáním 

životního cyklu dle doc. Sodomky.  

Podle ITIL vychází podoba každé služby ze strategie (Service strategy), v níž definuje 

důvody pro její existenci. Následně služba prochází tvorbou návrhu, kde zákazník jasně 

definuje své požadavky (Service design), jenž je mají být následně zrealizovány. Dále je 

pak služba nasazena do provozu (Service transition), kdy se zákazník zúčastní 

akceptačních testů, zaškolení a na každodenní bázi provozována (Service operation). Ve 

všech fázích životního cyklu pak dochází k neustálému zlepšování všech aspektů služby 

(Continual service improvement). Stejně jako u popisu životního cyklu IS dle doc. 

Sodomky i v ITIL schází fáze vývoje produktu (Service development), neboť i zde je na 

životní cyklus nahlíženo z pohledu zákazníka, pro něhož je fáze vývoje skryta.
33

 Pro 

lepší pochopení situace je zde názorný obrázek: 
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Obrázek 2-Životní cyklus služby IT dle metodiky ITIL 

Zdroj: 34 

 

2.4 Strategické řízení informačních systémů firmy 

2.4.1 Strategické řízení firmy 

Strategické řízení firmy se zaměřuje na dlouhodobý soulad mezi dlouhodobou vizí 

firmy, jejími cíli a zdroji, kterými firma disponuje. Každá společnost se na trhu 

vyskytuje za účelem určitého poslání, které by pak mělo korespondovat s dlouhodobou 

vizí společnosti. Z této vize by pak mělo být jasně definovatelné, v jakém oboru chce 

společnost působit, na jaké zákazníky se společnost bude zaměřovat a jaké výrobky 

bude společnost produkovat, či jaké služby bude nabízet, aby uspokojila zákazníkovy 

potřeby, a v čem bude spočívat konkurenční výhoda podniku. Jasné definování vize má 

význam hlavně v tom smyslu, aby všichni ve společnosti směřovali stejným směrem.
35

 

Strategie úzce souvisí s cíli, kterých se společnost snaží dosáhnout. Obecně můžeme 

říci, že cíle jsou žádoucí budoucí stavy, kterých má být v podniku dosaženo 

prostřednictvím jeho činností. Stupeň dosažení cílů lze označit za nejdůležitější 

kritérium hodnocení činnosti podniku. Cíle by měli být jasně vymezeny, a proto se 

doporučuje používat metodiku SMART, kde jednotlivá písmena vyjadřují požadované 

vlastnosti cílů. Podle této metody by cíle měly být specifické a konkrétní (Specific), 

měřitelné (Measurable), akceptovatelné (Acceptable), dosažitelné (Realistic), a časově 
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vymezené (Timed). Strategie vyjadřuje základní představy o tom, jakou cestou budou 

firemní cíle dosaženy. O strategii dále můžeme uvažovat na různých hierarchických 

úrovních, kdy na sebe jednotlivé strategie přímo navazují. Při jejich formulaci by mělo 

být postupováno systémem shora-dolů. Postupným rozpracováním nadřazených 

strategických cílů na nižších úrovních se zároveň uplatňuje zpětná vazba.  Hierarchii 

firemních strategií si můžeme detailněji ověřit z následujícího obrázku
36

: 

 

Obrázek 3-Hierarchie firemních strategií 

Zdroj: 37 

2.4.2 Informační strategie 

Většina podnikatelských subjektů již dnes ví, že bez kvalitního informačního systému a 

technologií je dnes velmi obtížné být úspěšný v rámci konkurenčního boje. A proto je 

důležité i v dnešní době investovat nemalé částky do pořízení a rozvoje firemních IS/IT. 

Je však zapotřebí stanovit si důkladnou informační strategii, aby nebylo zbytečně 

plýtváno omezenými finančními zdroji podniku a tyto zdroje byly vynakládány 

efektivně. Zvláště pak v dnešní době finanční krize, kdy každý nadbytečný náklad na 

investice, který pak ve firmě nenalezne uplatnění, je pro firmu značně zatěžující a může 

vést i k postupné ztrátě konkurenceschopnosti a tím i k ohrožení existence podniku. 

Není tedy zapotřebí nakupovat nejnovější modely výpočetní techniky či rozsáhlý 
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informační systém jen proto, že na i třeba momentálně firma má. Výhodnější je 

postupovat podle stanovené informační strategie, která by měla vycházet ze vzájemné 

sladěnosti globální podnikové strategie. 

Dle docenta Sodomky lze řízení informační strategie definovat jako „kontinuální 

proces, jehož cílem je efektivně využít informačních systém a technologií k vytváření 

přidané hodnoty produktů a služeb, které organizace nabízí zákazníkům.“
38

 

Aby mohl podnik strategii kontinuálně rozvíjet, potřebuje udržet integritu IS. Dle prof. 

Voříška je nutné udržovat integritu na pěti úrovních: 

 Integrace vizí o IS ve vrcholovém managementu. 

 Integrace podniku s okolím. 

 Integrace interních podnikových procesů. 

 Technologická integrace (datová, hardwarová, softwarová, uživatelského 

rozhraní). 

 Metodická integrace.
39

 

Při definování informační strategie procesně řízeného podniku (stanovuje se zpravidla 

na 3-5 let) by měl být veden dialog mezi obecným managementem podniku a mezi IT 

zaměstnanci či se specializovanou externí poradenskou firmou a měl by být orientován 

především na analýzu firemních procesů a jejich možnou podporu IS. Tento dialog by 

měl vyřešit tři základní a nejdůležitější kroky: 

 Analyzovat současný stav IS. 

 Definovat cílový stav IS. 

 Navrhnout postup, jak dosáhnout cílového stavu za současných podmínek. 

Definováním informační strategie však tento proces nekončí. Jak již bylo zmíněno, 

jedná se o kontinuální proces, takže je zapotřebí zajistit řízení přechodu od současného 

stavu k budoucímu, tak aby byla zachována integrita firmy. Dále pak v pravidelných 

intervalech pokračovat v konzultacích, zaznamenávat a doplňovat důležité změny. 
40
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2.4.3 Základní metodiky pro řízení procesů IS 

Plnění podnikových cílů a zvolených strategických záměrů se v úzké součinnosti s IS 

neobejde bez jisté metodiky neboli pravidel, jak, kdy a v čem reagovat na změny, které 

se objevují čím dál častěji, jsou nepředvídatelné a vytvářejí tak zcela novou 

podnikatelskou realitu. Jednou z vhodných metodik pro řízení procesů IS je metoda 

COBIT.  

COBIT 

Metodika COBIT představuje v současnosti jednu z nejkomplexnějších metodik, které 

formalizují řízení a hodnocení IS. Tato metodika byla vytvořena mezinárodní asociací 

ISACF (Information Systems Audit and Control Foundation). Do této organizace se řadí 

celosvětově významné poradenské firmy, např. firma PricewaterhouseCoopers 

Deloitte&Touche, Gartner Group, atd. COBIT definuje řízení IT jako korelační vazbu 

mezi souborem požadavků, IT zdroji a IT procesy. Využití metodiky COBIT je pro 

procesně řízenou firmu výhodné hned z několika důvodů. Metodika COBIT by měla 

firmám pomoci dosahovat snadněji svých informačních cílů a díky vzájemné 

provázanosti i cílů strategických. Díky jednoduchosti v základní procesní struktuře je 

tato metodika srozumitelná nejen pro IT odborníky, ale i pro ostatní vedoucí pracovníky 

v podniku. V návaznosti na podnikové cíle COBIT přesně stanovuje na základě 

vlastnictví procesů zodpovědnou osobou za určitý proces a její pravomoci. Významně 

tak napomáhá omezovat duplicity v pravomocech a odpovědnostech či odhalovat jejich 

nedostatky. 
41

 

Procesy jsou v metodice COBIT rozděleny do čtyř logických skupin (domén) a sice 

plánování a organizování, akvizice a implementace, dodávka a podpora a měření a 

hodnocení. Domény svou strukturou vytvářejí cyklus, který odpovídá základním 

prvkům životního cyklu informačních systémů, viz obrázek níže:
42
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Obrázek 4- struktura COBIT 

Zdroj: 43 

Pro každou z těchto domén jsou pak definovány další podprocesy a i ty se pak dále dělí 

na jednotlivé činnosti. Při bližším prozkoumání je zřetelná podobnost s Demingovým 

tzv. PDCA cyklem:  

 

Obrázek 5-PDCA cyklus 

Zdroj: 44 

V současnosti se na trhu vyskytuje nejnovější vydání COBIT 5, vydaná v polovině roku 

2012. Toto vydání poskytuje end-to-end (jak ji vidí koncový uživatel) podnikatelský 

pohled na řízení podnikového IT, v níž odráží ústřední úlohu informací a technologií při 

vytváření hodnoty pro podniky. COBIT 5 staví na předchozí verzi 4.1 a rozšiřuje ji o 

integraci dalších významných rámců, jako řízení rizik IT, integraci knihovny ITIL, 

související normy z Mezinárodní organizace pro standardizaci (ISO). Tyto principy, 
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postupy, analytické nástroje a modely nalezené v COBIT 5 pomohou zvýšit 

důvěryhodnost a hodnotu informačních systémů.
45

 

ITIL® 

K procesnímu řízení IS lze využít další metodiku – ITIL (Information Technology 

Infrastructure Library). Jedná se o celosvětový standart v oblasti poskytování služeb 

ICT. ITIL je souhrnem nejlepších praktik procesního řízení ICT. Osvědčené postupy 

ITIL jsou v současné době rozděleny do pěti hlavních publikací (knihoven), které pak 

poskytují uživateli sbírku nejlepších zkušeností a tím podporují systematický a 

profesionální přístup k řízení IT služeb. Tyto knihovny poskytují podnikům služby 

vhodné k zajištění plnění obchodních cílů. V současnosti je možné využívat nejnovější 

verzi ITIL V3
46

 

 Service Strategy- tato kniha řeší, jaké služby mají být nabízeny a jaké jsou 

vazby mezi nimi, komu mají být dané služby nabízeny, jak mají být rozvíjeny, 

jaká je potenciální konkurence, kdo a jakým způsobem bude měřit vytvářenou 

hodnotu a výkonnost služeb. 

 Service Design- cílem je sestavit podobu nové nebo změněné služby tak, aby po 

jejím uvedení do reálného provozu služba skutečně fungovala a bylo možno ji 

poskytovat a provozovat. Základní informace v této knize se týkají jednotlivých 

hledisek, ze kterých řešíme design služby, včetně architektury, procesů, politik a 

dokumentace. 

 Service Transition- tato kniha je zaměřena na implementaci služby do 

produkčního prostředí, kdy na jejím konci je služba plně funkční a předaná do 

provozního opatrování. Při implementaci je důležité identifikovat klíčové 

principy, procesy, činnosti a stanovit klíčové role a odpovědnosti. 

 Service Operation- kniha zahrnuje monitorování služeb a řízení dodávky služby 

tak, jak byla definována v požadavcích uživatelů. Toto je velice důležitá fáze 

pro koncového uživatele, protože jen v této fázi pro něj vzniká skutečná hodnota 

pro podnikání. 
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 Continual Service Improvement- cílem této knihy je neustálý rozvoj a 

zlepšování služeb na základě neustálého vyhodnocování služeb a jimi 

stanovených cílů a vyhodnocování vyspělosti životního cyklu. Správnou aplikací 

výsledků by mělo být dosaženo udržení hodnoty pro business a zákazníka. 
47

 

Aktuální verze 3 přináší pohled na IT z pohledu životního cyklu služeb. Fáze obsahují 

strategii služeb, návrh služeb, přechod služeb, provoz služeb a neustálé zlepšování služeb. 

ITIL verze 3 propojuje vlastní procesy s obchodní strategií s důrazem na fakt, že informační 

strategie musí vycházet z potřeb zákazníků a organizace. Metodiku ITIL není možno 

samostatně nasadit jako standardizovaný systém řízení, ale jeho používání představuje krok 

k certifikaci ISO 20000. Tato norma představuje standard pro řízení služeb v IS, zlepšování 

kvality, zvyšování efektivnosti a redukci nákladů.48 

2.5 Strategické analýzy pro posouzení IS firmy 

2.5.1 Zapojení strategických analýz v procesu zkoumání IS firmy 

Při posuzování informačních systémů firmy lze přímo či nepřímo využít mnoho metod. 

Některé jsou přímo cíleny na zjištění efektivnosti (posouzení) využívaného 

informačního systému, jiné jsou zaměřeny na analýzu podniku jako celku nebo na jeho 

dílčí celky.  Na základě těchto analýz a při správné interpretaci výsledků je lze pak 

využít ke tvorbě informační strategie, která zahrnuje návrhy pro systematické plánování 

IS, ale také může vést k celkovému zlepšení situace podniku. V následujících několika 

odstavcích budou ve stručnosti popsány základní strategické analýzy, na základě nichž 

by měl být jako výstup uvedena SWOT analýza, která bude popsána níže. Cílem těchto 

analýz je posoudit současnou situaci podniku a nalézt možné směry do budoucna. 

V další podkapitole pak bude popsána metoda, která byla vytvořena přímo za účelem 

zkoumání vyváženosti informačního systému firmy, metoda HOS a analýza pro 

posouzení efektivnosti informačního systému firmy na portálu ZEFIS. 

První ze strategických analýz je analýza vnějšího okolí firmy SLEPT. SLEPT můžeme 

zařadit mezi nejvíce obecné analýzy. V této metodě se zkoumají sociální, legislativní, 

ekonomické, politické a technologické faktory. O úroveň níže ji následuje analýza 
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oborového prostředí, tzv. Porterův model pěti sil. V tomto modelu se zkoumá 5 aspektů, 

viz obrázek: 

 

Obrázek 6-Porterův model pěti sil 

Zdroj: Vlastní analýza 

Pro identifikaci silných a slabých stránek podniku je důležité analyzovat vnitřní situaci 

firmy. K tomu se využívá například metoda 4P. Tato metoda sleduje tyto 4 faktory: 

produkt (product), pozice (place), cena (price), propagace (propagation), někdy se též 

uvádí 5. faktor lidé (people). Při analýze vnitřní situace lze také využít metodu 7S 

(skupina, strategie, sdílené hodnoty, schopnosti, styl, struktura, systémy). 

Po aplikaci vybraných interních analýz je teprve možné kvalitně sestavit analýzu 

silných a slabých stránek podniku a na základě vnější analýzy podniku pak analýzu 

příležitostí a hrozeb. Tato metoda se nazývá SWOT analýza. 

2.5.2 Analýza efektivnosti informačního systému 

Jak je již z názvu patrné, tato analýza slouží k posouzení efektivnosti IS firmy. Provádí 

se formou dotazníkového šetření pomocí internetového portálu Zefis.cz mezi 

zaměstnanci firmy. Firma má potom možnost na základě vyhodnocených výsledků, 

které jsou dostupné okamžitě a zdarma, porovnat úroveň svého systému s ostatními 

českými a slovenskými firmami, které jsou na portálu zaregistrované a mají provedenou 

analýzu. V současnosti se v databázi nachází přes 1000 firem a průzkumu se je možno 

zúčastnit zcela anonymně.
49
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Dotazník je koncipován pro uživatele přívětivým způsobem. Otázky jsou položeny 

takovou formou, aby je pochopil i zaměstnanec, který se neorientuje v problematice IS. 

Uživatel vybere jednu z odpovědí, pokud je u odpovědí povolena pouze jedna volba, 

nebo zaškrtne více odpovědí u otázek, které povolují tuto možnost. Samotné 

vyhodnocení je rozděleno do osmi kapitol. Každá kapitola pak poskytuje jiný pohled na 

IS (pracovníci, úroveň podpory, efektivnost aj.) Při vyhodnocení je dále možno 

zkoumat výsledky z mnoha kritérií. Je možné si zvolit, s jakými firmami bude 

provedeno srovnání (dle velikosti, oblasti podnikání). Dalším kritériem může být 

porovnání dotazníků dle pozice zaměstnance. 
50

 

2.5.3 Metoda HOS 8 

Další metodou pro posouzení IS je metoda HOS 8. Tato metoda byla vyvinuta na 

Ústavu informatiky Podnikatelské fakulty VUT. Podává ucelený pohled na informační 

systém podniku na základě osmi oblastí a zkoumá, jak jsou k sobě tyto oblasti navzájem 

vyvážené. Pokud je jedna z osmi zkoumaných oblasti vyhodnocena jako nevyvážená, 

může to vést k neefektivnosti jako celku. Zkoumané oblasti jsou: 

 Hardware- fyzické vybavení ve vztahu k jeho spolehlivosti, bezpečnosti, 

použitelnosti se softwarem. 

 Software- zahrnuje programové vybavení, jeho funkce, snadnost používání. 

 Orgware- pravidla pro provoz IS, doporučené pracovní postupy. 

 Peopleware- zkoumá uživatele IS ve vztahu k rozvoji jejich schopností, k jejich 

podpoře při užívání IS a vnímání jejich důležitosti. 

 Dataware- zkoumá data uložena a používaná v IS ve vztahu k jejich dostupnosti, 

správě a zabezpečení. 

 Customers- zkoumá, co IS zákazníkům poskytovat a jak je tato oblast řízena. 

Zde můžeme uvažovat jak externího zákazníka, tak interního pracovníka, který 

využívá IS ke své práci. 

 Suppliers- vyhodnocuje, co IS vyžaduje od dodavatelů a jak je tato oblast řízena. 

 Management IS- tato oblast zkoumá řízení IS ve vztahu k informační strategii.
51
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U této metody je vyplněn pouze jeden dotazník manažerem firmy. Pro hodnocení se 

využívá stupnice 1-4, kde vyšší číslo vyjadřuje lepší stav dané oblasti. Za vyvážený 

systém se považuje takový IS, který má ve všech osách stejné výsledné hodnocení, nebo 

kde se nejvýše tři kategorie odlišují maximálně o jednu hodnotu. U vyváženého systému 

lze přepokládat, že je to systém s optimálním poměrem přínosy / náklady. Základním 

problémem u nevyvážených systémů je nižší efektivnost. Celková úroveň systému je 

dána jeho nejslabším článkem a v grafu je zakreslena červenou barvou. Doporučený 

stav vychází z důležitosti systému pro firmu. Tento stav je však nutno chápat jako 

minimální požadovanou úroveň, pod kterou by systém neměl klesnout. Na základě 

výsledků je pak možné vycházet ze tří základních strategií: strategie útlumu, strategie 

udržení současného stavu, strategie zlepšení, rozvoje.
52

 

 

Obrázek 7-Posouzení vyváženosti informačního systému firmy  

Zdroj: 53 
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3 Analýza současného stavu 

V této kapitole se budu věnovat analýze společnosti MBG spol. s.r.o. V úvodu je podnik 

charakterizován z hlediska obecných informací a stručně nastíněna jeho historie. Jsou 

zde provedeny analýzy obecného a oborového prostředí a taktéž marketingová analýza 

4P. Závěr kapitoly je věnován analýze podnikového informačního systému. 

3.1 Základní informace o společnosti 

 Název společnosti: MBG, spol. s r.o. 

 Sídlo společnosti: Zábřeh, Sadová 2323/4, PSČ 789. 

 IČ: 47973773. 

 Základní kapitál (r. 2012): 100 000 Kč. 

 Právní forma: společnost s ručením omezeným. 

 

Obrázek 8-Logo společnosti MBG spol. s.r.o.  

Převzato z: 54 

MBG, spol. s r.o. je společností zapsanou do obchodního rejstříku u Krajského 

obchodního soudu v Ostravě, České republice, dne 16. 3. 1993 oddíl C, vložka 5488. 

Hlavním předmětem činnosti dle obchodního rejstříku je: 

 Truhlářství, podlahářství. 

 Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského  

zákona 
55

  

Společnost MBG s.r.o. jenž byla založena v roce 1993, patří mezi významné dodavatele 

vybavení interiérů prodejen. Mezi její hlavní specializaci patří tvorba návrhů a následné 

vybavení prodejen čerpacích stanic. V této oblasti je v rámci České republiky 
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nejvýznamnějším dodavatelem. Od svého vzniku v roce 1993 prochází firma vývojem, 

který postupně měnil malou obchodní firmu na výrobní organizaci. Dnes je těžiště 

činnosti v poskytování komplexních služeb s cílem nabídnout zákazníkovi řešení, které 

mu bude plně vyhovovat a odpovídat požadavkům a trendům stále náročnějšího 

maloobchodního trhu. V rámci těchto služeb společnost využívá mnohaletých 

zkušeností v oboru. Důraz je kladen na vývoj nových řešení. Vlastní výroba je schopna 

řešit všechny požadavky dané designem a návrhem šitým na míru pro jednotlivé 

zákazníky. 

3.1.1 Historie společnosti  

Jak již bylo řečeno na začátku této kapitoly, společnost MBG s.r.o. byla založena v roce 

1993 se dvěma zaměstnanci a bez vlastní výroby. Jednalo se tedy o obchodní firmu. V 

roce 1996 vznikla rekonstrukcí staré zemědělské haly první výrobní hala. OD tohoto 

roku byla započata vlastní výroba stěžejního produktu podniku; regálového systému 

REPRO. Ke konci roku 1997 již firma zaměstnávala 30 zaměstnanců. V roce 1999 

produkce společnosti směřuje z více jak 50% do exportních zemí, zvláště pak do 

Bulharska a Rumunska.  

Zlomový bod nastal pro společnost v roce 2001. Díky zvyšujícímu se počtu zakázek a 

nedostatku manipulačních ploch bylo v tomto roce rozhodnuto o výstavbě nových 

výrobních hal o celkové rozloze 3000 m
2
. Kromě investice do rozšíření výrobních ploch 

se firma rozhodla investovat také do zkvalitnění řízení firmy a to zavedením 

informačního systému HELIOS, jehož moduly měly za úkol komplexně řešit hlavní 

procesy (výroba a logistika) a podpůrné procesy (ekonomika). Společnost v tomto roce 

také zahájila spolupráci s reklamní agenturou AdMark. Tato spolupráce vyústila ve 

změnu loga firmy a také celé reklamní strategie a tím i změně vnímání firmy jejím 

okolím. Taktéž se poprvé v historii firmy podařilo dosáhnout celkového ročního obratu 

nad 100 mil. Kč, což je oproti roku 1999 téměř trojnásobek. 

V roce 2004 bylo s firmou zahájeno řízení systému managementu jakosti podle 

mezinárodní normy ČSN EN ISO 9001:2001 a následné získání tohoto certifikátu 

v červnu roku 2005. Taktéž se podařilo získat dotaci z Evropského fondu pro regionální 

rozvoj a MPO na vybudování nové práškovací lakovny, což přineslo pro podnik 
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zkvalitnění jejich produktů a také otevření nových pracovních příležitostí v regionu. 

V první polovině roku 2007 pak došlo k zahájení provozu nové části výroby – stolárny. 

Během roku 2008 a 2009 společnost vybudovala zcela nový výrobně - obchodní areál 

firmy. Přestěhování vedení společnosti, administrativy a větší části výroby do nového 

centra proběhlo v září roku 2009. Nový areál působí reprezentativněji, je umístěn na 

strategické pozici u hlavního tahu mezi Olomoucí a Šumperkem, poskytuje potřebné 

technické zázemí a odpovídající výrobní prostory pro další růst firmy a zkvalitňování 

služeb. V tomto areálu firma sídlí i dnes. V původním areálu je nadále umístěna 

stolařská dílna a práškovací lakovna. 

V roce 2010 došlo k realizaci projektu obnovy firemních serverů a celkové vybavenosti 

ICT ve společnosti. Tento projekt byl opět realizován za podpory Evropského fondu pro 

regionální rozvoj a MPO stejně jako pořízení nové technologie pro kovovýrobu 2D 

pevnolátkového laserového pálicího stroje TruLaser na formátování plechu a 

ohraňovacího lisu TruBend v roce 2011. V tomto roce pak byla také vytvořena nová 

organizační struktura, která je podrobně uvedena v další podkapitole. Minulý rok 

společnost investovala do pořízení nové technologie pro stolárnu a také oslavila 

významné jubileum 20 let působení na trhu. 

3.1.2  Organizační struktura 

Firma MBG spol. s.r.o. se za svého dvacetiletého působení na trhu rozrostla z malé 

obchodní firmy na jednoho z velkých zaměstnavatelů Šumperského regionu. Ke konci 

roku 2012 zaměstnávala 105 osob a v tomto roce pak také došlo ke změně v organizační 

struktuře. Rozdělení pracovních pozic je pak následující. Výroba zaměstnává 70% 

zaměstnanců a 30% zaměstnanců je umístěno v nevýrobních odděleních. I přesto, že je 

v tomto kraji velká nezaměstnanost, je velice obtížné najít kvalitního a zkušeného 

zaměstnance pro obsazení některých klíčových pozic. 

Jak již bylo řečeno v předchozí podkapitole, v roce 2011 byla ve společnosti definována 

nová, liniová organizační struktura. U nových projektů se pak uplatňuje projektové 

řízení. Vzhledem k tomu, že jedním z mnoha východisek pro posouzení informačního 

systému je také identifikace organizačních struktur a popsání řídicích hierarchií, budou 

v této části popsány jednotlivé řídící úrovně. 
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Obrázek 9- Organizační a řídící hierarchie  

Zdroj: Vlastní analýza 

V čele společnosti MBG s.r.o. stojí generální ředitel, který tak i představuje strategickou 

rozhodovací úroveň. Taktickou úroveň zde představují vedoucí jednotlivých divizí či 

úseků, kteří se současně podílí i na strategických plánech a řízení. Dle organizační 

struktury se firma dělí na ekonomický úsek, obchodní divizi, divizi logistiky a realizace, 

stolárnu, úsek pro externí komunikaci a IS Helios a úsek personalistiky a sekretariátu 

ředitele. Detailní struktura je popsána v následujících obrázcích  

Strategická a taktická úroveň: 

 

Obrázek 10-Organizační struktura společnosti  

Zdroj: Vlastní analýza 
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Jednotlivé operační úrovně: 

 

Obrázek 11-Organizační struktura úseku sekretariátu GŘ, personalistiky  

Zdroj: Vlastní analýza 

 

 

Obrázek 12- Organizační struktura úseku pro externí komunikaci a IS Helios 

Zdroj: Vlastní analýza 

 

 

Obrázek 13- Organizační struktura ekonomického úseku 

Zdroj: Vlastní analýza 
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Obrázek 14- Organizační struktura obchodní divize 

Zdroj: Vlastní analýza 

 

Obrázek 15- Organizační struktura stolárny  

Zdroj: Vlastní analýza 

 

 

Obrázek 16- Organizační struktura divize logistiky a realizace  

Zdroj: Vlastní analýza 

3.1.3 Základní poslání, strategie a strategické cíle společnosti 

Základním posláním firmy je nabízet svým zákazníkům dlouhodobou spolupráci, která 

je založena na originalitě řešení, osobním přístupu, spolehlivosti, pružnosti a aktivní 

pomoci při návrhu i realizaci. Taktéž si firma klade za své poslání nabízet svým 

zaměstnancům jistoty, perspektivu a dobré pracovní podmínky. Zároveň však firma 

požaduje vysokou odbornost, týmovou spolupráci, loajalitu ke společnosti a vysoké 
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pracovní nasazení. Vše výše zmíněné by pak mělo vést k dosažení vedoucího postavení 

ve zvolených oborech podnikání.
56

 

MBG, spol. s r.o. má za cíl zvyšovat zisk firmy, který je zdrojem pro rozvoj a investice 

v budoucnu. Toho bude dosaženo meziročním nárůstem tržeb v segmentu čerpacích 

stanic a v segmentu vybavení prodejen a neustálým zlepšováním interních procesů. 

Základní orientace bude na udržení vhodného počtu obsluhovaných sítí jak čerpacích 

stanic, tak i ostatních prodejen. Pro dosažení dostatečného počtu obsluhovaných sítí 

bude pozornost zaměřena hlavně na spolehlivost v dodávkách, na budování vztahů s 

centrálami a na vytvoření sítě spolupracujících firem pro pokrytí montáže na cílových 

teritoriích. Rovněž se společnost zaměří na získání nových zákazníků a nových, 

potencionálně silných trhů, hlavně pak v segmentech maloobchodního prodeje 

zvyšováním kvality svých produktů, služeb a také využitím výhody získaných referencí 

z oblasti jejich působnosti.
57

 

MBG, spol. s r.o. bude cíleně dodržovat stanovenou dobu vyjasnění technického zadání 

před termínem expedice a taktéž stanovenou dobu výroby tak, aby společnost byla 

schopna plnit termínové požadavky zákazníka. Rovněž se zaměří na snižování počtu 

opakovaných a nechtěných výjezdů na montáže. Obsazenost klíčových pozic pro 

dosažení cílů firmy bude dosažena investicemi do školení, neustálým hledáním 

kvalitnějších zaměstnanců a udržováním průměrné mzdy výkonných zaměstnanců nad 

regionálním průměrem. 

3.2 Obchodní situace firmy 

Tato kapitola je věnována analýze obchodní situace firmy. Měla by se výraznou měrou 

podílet na sestavení SWOT analýzy v závěru této podkapitoly.  

3.2.1 Vnější obecná analýza PEST 

Abychom mohli analyzovat firmu samotnou, je dobré nejdříve zjistit, v jakém vnějším 

prostředí se firma nachází. K analýze vnějšího prostředí slouží PEST analýza. 

 

                                                 
56

 MBG s.r.o. Výroční zpráva za rok 2011. 2012, str. 4. 
57
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Politické a legislativní faktory 

Česká Republika je od roku 2004 součástí Evropské Unie i Schengenského prostoru, 

což zajišťuje občanům ČR volný pohyb v rámci EU. Politický systém České Republiky 

je od roku 1989 svou strukturou zastupitelskou demokracií, parlamentní republikou 

s předsedou vlády v čele vlády a pluralitním politickým systémem. Výkonná moc je 

vykonávaná prezidentem republiky a vládou. Zákonodárná moc pak dvoukomorovým 

parlamentním systémem. Soudní moc realizují soudy a Ústavní soud. V roce 2012 byl 

prezident poprvé zvolen občany ČR. Prezidentem se stal Miloš Zeman. Pravicovou 

vládu, v čele s premiérem Petrem Nečasem, po volbách v roce 2010 tvořily 3 politické 

strany (ODS, TOP 09 a VV). V opozici se pak nacházely levicové strany ČSSD, 

KSČM. Tato vláda si dávala za cíl provést zásadní reformy v daňové oblasti, 

zdravotnictví, školství a zastavit nárůst schodku státního rozpočtu, avšak mnoho 

reforem ještě nebylo ani předloženo ke schválení. Vlivem mnoha sporů mezi vládními 

stranami však došlo k několika rozkolům. V současnosti je vláda tvořena ODS, TOP09 

a stranou LIDEM. Vláda má stále těsnou většinu v parlamentu ovšem za podpory 

nezařazených poslanců. Celkově se však dá situace v dolní komoře hodnotit díky 

vnitřním sporům jako vysoce nestabilní. V horní komoře má v současnosti hlasovací 

většinu ČSSD. 

Dle průzkumu společnosti CVVM měly strany v březnu 2013 tyto preference.
58

 

 

Graf 1-Volební preference politických stran dle CVVM 

Zdroj: 59 
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Pokud by i po volbách v roce 2014 byla situace podobná jako na grafu, dá se očekávat 

sestavení levicové vlády v čele s ČSSD. Tato situace by nejspíše znamenala posílení 

odborů a zaměstnaneckých práv.  

Taktéž se dá očekávat změna výše daně z příjmu fyzických a právnických osob. 

V současnosti je daň z příjmu fyzických osob 15% a daň z příjmu právnických osob 

19%. Vše směřuje k tomu, že u daně z příjmu fyzických osob bude nastoleno 

progresivní zdanění a pro firmy poroste sazba daně z příjmu právnických osob. Za 

předpokladu vlády ČSSD by to znamenalo růst daně z příjmu právnických osob na 21% 

a zavedení druhé sazby ve výši 30 % pro velké firmy ze sektoru finančnictví, energetiky 

a telekomunikací.
60

  

Snížená sazba DPH, do které spadají základní potraviny, léky, vodné a stočné, teplo, 

městská doprava, knihy, časopisy a noviny, ubytovací služby, vstupné na kulturní akce 

a stavební práce týkající se bydlení, je od roku 2013 na 15%. Základní sazba činí 21%. 

Současná vláda má v plánu tyto dvě sazby sjednotit, opozice by ráda zachovala nadále i 

sníženou sazbu.
61

  

Ekonomické faktory 

Od roku 2009 zaznamenáváme mírný avšak neustálý růst inflace, který je způsoben 

zejména všeobecně rostoucí hladinou cen, zvláště pak v oblasti konzumního zboží a 

nákladů na dopravu a také restriktivní fiskální politikou státu, která se druhotně 

projevuje na nerostoucích reálných mzdách a omezené spotřebě obyvatelstva, což má 

vliv jak na inflaci, tak hlavně na ukazatel hrubého domácího produktu, jelikož jsou tyto 

dva ukazatele navzájem provázané.  
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Graf 2- Průměrná roční míra inflace v letech 2007-2012 

Zdroj: 
62

 

HDP v roce 2012 klesal ve všech čtvrtletích, a to jak v meziročním srovnání, tak i ve 

čtvrtletním. Ekonomická recese se v průběhu roku oproti roku 2011 postupně mírně 

prohlubovala. Hlavní příčinou nepříznivého vývoje byla klesající tuzemská poptávka 

jak domácností po zboží a službách pro konečnou spotřebu, tak investorů po fixním 

kapitálu. Zahraniční obchod již nebyl schopen, přes zvyšující se aktivní saldo, vývoj 

domácí poptávky kompenzovat. V běžných cenách byl vloni v tuzemské ekonomice 

vytvořen HDP vyčíslený na 3 844 mld. Kč, což bylo pouze o 0,1 % více než v roce 

2011.
63

  

 

Graf 3-Změna HDP očištěného o cenové vlivy a sezónnost za roky 2007-2012 

Zdroj:  64 
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Dle prognózy ČNB se očekává opětovný růst HDP a postupné vyvedení z recese v roce 

2014, ovšem tyto předpovědi bývají často nepřesné a jsou upravovány dle současné 

situace na trhu. 

 

Graf 4-Vývoj zpracovatelského průmyslu v letech 2007-2012, meziroční změna 

Zdroj: 65 

Vývoj zpracovatelského průmyslu je zde uveden z důvodu příslušnosti MBG spol. s.r.o. 

do tohoto odvětví. Z grafu si můžeme všimnout, že zpracovatelský průmysl prakticky 

kopíruje vývoj HDP a vliv ekonomické krize na Českou Republiku. V současnosti 

můžeme tedy konstatovat, že zpracovatelský průmysl je po překonání prvotní krize, 

která trvala až do roku 2010, opět v útlumu.  

Vzhledem k tomu, že firma MBG s.r.o. má mnoho zahraničních odběratelů a velká část 

pohledávek je placena v eurech je dobré uvést vývoj koruny vůči euru a prognózu 

kurzu. Dle ČNB se bude vývoj kurzu pohybovat prakticky na ustálené úrovni mezi 25,5 

a 25 Kč/EUR.  
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Graf 5-Vývoj měnového kurzu CZK/EUR [Kč/€] 

Zdroj: 66 

Sociální faktory 

Průměrná měsíční mzda má vzestupný lineární trend. Tento vzestup však není tak 

velký, aby v současnosti stihl pokrýt větší nárůst inflace. V důsledku toho pak dochází 

k reálnému poklesu mezd a k snižování kupní síly obyvatelstva. Na konci roku 2012 

byla celorepubliková průměrná hrubá měsíční mzda ve výši 27 170 Kč. V Olomouckém 

kraji pak činila průměrná měsíční mzda 22 487 Kč, což je hluboko pod 

celorepublikovým průměrem
67

 

 

Graf 6-Průměrná nominální mzda v letech 2007- 2012 v Kč 

Zdroj:68 
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 Mzdy - vývoj mezd, průměrné mzdy 2013. Kurzycz [online]. 2013. 
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 Mzdy, náklady práce - časové řady. Český statistický úřad [online]. 2013. 
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Graf 7-Reálný růst mezd v letech 2007-2012 

Zdroj:69 

V roce 2012 se nezaměstnanost pohybovala mezi 8- 9 %. V březnu roku 2013 byla míra 

nezaměstnanosti na úrovni 8,8%, což činilo 587 768 nezaměstnaných obyvatel. Tento 

ukazatel porovnává počet uchazečů o zaměstnání (ve věku 15 – 64 let) ke všem 

obyvatelům v tomto věku. Oproti březnu v roce 2012 to znamená přírůstek o 62 588 

nezaměstnaných obyvatel, což je velice znepokojující trend. V Olomouckém kraji bylo 

v roce 2011 307,2 tis. ekonomicky aktivních obyvatel starších 15 let, z nichž bylo 283,9 

tis. obyvatel zaměstnaných a 23,3 tis. nezaměstnaných.
70

 

Technologické faktory 

Dle analýzy technologické připravenosti ČR, kterou vydala Národní ekonomická rada 

vlády pro konkurenceschopnost a podporu podnikání v roce 2011 je „individuální 

schopnost podnikatelských subjektů absorbovat nejnovější technologie na dobré úrovni. 

Z pohledu ČR nejsou ani tak důležité schopnosti technologie lépe absorbovat, jako spíše 

schopnost inovativní technologie objevovat a šířit.“
71

  

3.2.2 Vývoj vybraných ukazatelů hospodaření  

Úvodem je zde uveden vývoj vybraných ukazatelů hospodaření, z čehož je možné 

odvodit, v jaké kondici se firma momentálně nachází.  
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Tabulka 2-Přehled vybraných ukazatelů hospodaření v tis. Kč 

Zdroj: Vlastní analýza 

Položka (v tis. Kč) 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 

Tržby za prodej výrobků 
a služeb 146 328 135 321 137 306 62 305 76 780 177 994 120 923 

HV před zdaněním 22 626 16 801 14 441 1 755 4 006 21 554 3 106 

Stálá aktiva 35 948 39 934 66 860 98 442 95 477 102 934 102 013 

Oběžná aktiva 70 665 83 927 86 252 51 294 57 858 123 570 72 674 

Základní kapitál 100 100 100 100 100 100 100 

Vlastní kapitál 71 937 85 569 95 120 95 992 99 690 115 661 118 968 

Cizí zdroje 30 970 27 882 50 826 54 171 50 532 96 860 40 695 

 

 

Graf 8-Přehled vybraných ukazatelů hospodaření v tis. Kč  

Zdroj: Vlastní analýza 

Z tabulky a následného grafu je patrné, že ani společnosti MBG s.r.o. se nepovedlo 

vyhnout ekonomické krizi a recesi, která ovládla prakticky celou Evropu. Je však třeba 

konstatovat, že firma přečkala krizi se ctí, i když musela přijmout tvrdá opatření ve 

formě razantního snížení investic do budoucího rozvoje a částečně i šetření ve 

mzdových výdajích a to i přes fakt, že těsně před vypuknutím krize se firma pustila do 

své největší investice (vybudování nového areálu společnosti), čímž ji vznikla značná 

finanční zátěž na financování investičního úvěru. Při zpětném pohledu však bylo 
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výhodou, že tuto investici realizovala již v době před krizí, protože po uklidnění situace 

se již mohla opřít o svůj nový výrobní areál a pokrýt zvýšenou poptávku po jejich 

produktech. V roce 2011 došlo k opětovnému oživení trhu a zvýšení poptávky. Firma 

dosáhla rekordních tržeb ve své dosavadní historii i díky tomu, že již byla v novém, 

moderním areálu se zvýšenou výrobní kapacitou a mohla realizovat více zakázek. V 

loňském roce došlo, v reakci na opětovně se zhoršující globální ekonomickou situaci, 

k poklesu tržeb a razantnímu snížení zisku. Celkové výsledky velmi zatěžují obrovské 

kurzovní ztráty ze zakázek od společnosti OMV. 

3.2.3 Marketingový mix 4P 

Produkt (Product) 

Jak již bylo napsáno v předchozí kapitole, společnost MBG s.r.o. se zaměřuje na 

komplexní služby v oblasti vybavení interiérů prodejen. Zpočátku se výrobkové 

portfolio zaměřovalo jen na vybavení prodejen čerpacích stanic, kde společnost dosáhla 

velké profesionální úrovně a stala se jedním z předních dodavatelů. Postupně však 

společnost začala nabízet produkty i do ostatních obchodních sítí, například do prodejen 

s potravinářským a průmyslovým zbožím. Společnost také vlastní certifikát ISO 9001, 

čímž je zajištěna jakost jejich výrobků a služeb, takže si zákazník může být jist, že 

dostane kvalitní a nezávadné zboží. 

 Produkty společnosti MBG s.r.o.: 

o Regálové systémy 

 Reproconcept - kovové regály pro prodej potravinářského a 

spotřebního zboží. 

 Ringconcept - regály pro prodejny s módou a oděvy, kombinace 

kovu, plastu, skla a dřeva. 

o Další výrobky 

 Popline - prospektové a reklamní stojany. 

 Plasticline - výrobky z akrylátu a PVC. 

 Stolařské výrobky - prvky doplňující kovové regály do funkčního 

interiéru. 

 Služby společnosti MBG s.r.o.:  
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Společnost nabízí ucelený balíček služeb, v jehož rámci vytváří návrh vybavení 

včetně případného vývoje nových prvků dle specifických požadavků zákazníka. 

Nezbytnou podmínkou ke spokojenosti zákazníka je pak vysoká kvalita výroby, 

odborná montáž a doručení v požadovaném smluveném termínu. Firma taktéž 

poskytuje rychlý záruční a pozáruční servis. Detailně firma nabízí: 

o Dodávky obchodních interiérů na klíč. 

o Vypracování nabídky, včetně počítačového návrhu interiéru v AutoCAD. 

o Prezentace ve 3D modelech, Solid Works. 

o Komplexní řešení dodávky. 

o Zpracování designu a typové návrhy řešení zařizovacích prvků pro sítě 

prodejen. 

o Spolupráce s externími architekty a designéry. 

o Kvalitní a flexibilní montáž přizpůsobená provozním podmínkám 

zákazníka. 

o Dlouhodobé zkušenosti s exportem výrobků a služeb do zahraničí. 

o Rekonstrukce prodejen. 

o Záruční a pozáruční servis.
72

 

Stěžejním produktem MBG s.r.o. je výrobková řada Reproconcept, kterou společnost 

vyrábí již od roku 1996. Tento systém se vyznačuje velice širokým sortimentem 

jednotlivých prvků a variabilitou, která umožňuje účelné a efektivní využití prostoru 

podle individuálních potřeb zákazníka. Konkurenční výhodou je zde právě ona 

variabilita, kdy většina konkurentů nabízí jen určité rozměrové typy regálů, které nelze 

měnit a zákazník tak nemá možnost využít efektivně veškerý prostor své prodejny. 

Rozmanitost spočívá nejen v rozměrech regálů ale i jeho vnitřních prvků a v barevných 

provedeních. Výrobky společnosti MBG s.r.o. toto vše nabízejí a díky individuálnímu 

přístupu k zákazníkům tak dokážou navrhnout a vyprofilovat téměř jakoukoliv 

modifikaci jak této výrobkové řady, tak i dalších, za účelem maximální spokojenosti 

zákazníka, což koresponduje i se základním posláním společnosti. 
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Obrázek 17- Ukázka modifikací regálového systému Reproconcept 

Zdroj: 73 

Druhým, taktéž významným výrobkovým systémem je Ringconcept, jehož vývoj byl 

ukončen v roce 2004 a uveden na trh o rok později. Tento systém byl vyvinut ve 

spolupráci s předním českým průmyslovým designérem za podpory Design centra ČR 

pro módní průmysl. Osobitými rysy a stylově čistými tvary je zaměřen na zákazníky, 

kteří se nespokojí s tuctovým řešením designu své prodejny a chtějí nový a neotřelý 

způsob prezentace interiéru obchodu. Systém Ringconcept tedy opět splňuje všechny 

parametry jako systém Reproconcept. 

 

Obrázek 18-Ukázka modifikací regálového systému Ringconcept 

Zdroj: 74 
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Pozice (Place) 

Firma vlastní dva výrobní areály a administrativně- obchodní centrum. Všechny budovy 

se nacházejí v Zábřehu, přičemž nově zbudovaný areál a administrativně - obchodní 

centrum se nacházejí na periferii, v průmyslové části města Zábřeh. Tato pozice se dá 

popsat jako strategická a snižuje logistickou náročnost, poněvadž se nachází 

v bezprostřední blízkosti hlavního tahu mezi Šumperkem a Olomoucí. Firma tedy 

z tohoto hlediska nemá problém s dopravní dostupností. Firma nedisponuje žádnou 

pobočkou v jiných městech, takže veškerá obchodní činnost se děje prostřednictvím 

ústředí v Zábřeze. Firma se specializuje hlavně na velké a dlouhodobé zakázky se 

zákazníky vlastnící sítě prodejen, vyrábí na zakázku. Zboží si vyzvedává již samotný 

zákazník, potažmo prostředník zabezpečující přepravu výrobku k zákazníkovi. MBG  s.r.o. 

má uzavřeny smlouvy na dodávky základního materiálů s místními dodavateli. Má jich 

zabezpečeno víc, aby při výpadku některého z nich nebyla ohrožena plynulost výroby a 

nedošlo ke skluzům při vyřizování objednávek a k případným pokutám za jejich 

nedodržení. O dodavatelích bude pojednáno v další kapitole. Obchodní aktivity 

společnosti se zpočátku týkaly pouze Českého a Slovenského trhu, hlavně pak do 

vybavení prodejen čerpacích stanic. Od přelomu tisíciletí se však daří cílenou obchodní 

politikou pronikat na zahraniční trhy dalších evropských zemí (Slovinsko, Německo, 

Itálie, Chorvatsko, Bulharsko, Rumunsko, Bosna a Hercegovina, atd.), ale také do 

dalších obchodních sítí (obchody s potravinářským a průmyslovým zbožím, prodejny 

sportu, výpočetní techniky, knih a tabáku a později i prodejny textilu a módního zboží). 

Díky obchodní politice a zaměřování se na zahraniční trhy se v roce 2005 podílel export 

na celkovém obratu firmy 68%. Po tomto roce však došlo k jinému složení zákazníků a 

podíl exportu na celkovém obratu i díky nárůstu tuzemských zakázek se začal snižovat. 

V tabulce pak můžeme vidět, jak se vyvíjel obrat v ČR a v dalších zemích od roku 2006.  

Tabulka 3-Vývoj obrat v jednotlivých oblastech (v tis. Kč).  

Zdroj: Vlastní analýza 

Oblast 2006 2007 2008 2009 2010 2011 

Česká republika 58908 87910 100776 46495 56366 67199 

Evropská unie 24937 45109 33500 15100 19255 105228 

východní Evropa 62481 2302 3030 710 1159 5567 

Tržby celkem 146 328 135 321 137 306 62 305 76 780 177994 
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Graf 9-Vývoj obratu v jednotlivých oblastech (v tis. Kč).  

Zdroj: Vlastní analýza 

Cena (Prize) 

Jelikož firma MBG s.r.o. preferuje stálé, osvědčené a především dlouhodobé partnery, 

uzavírá s nimi individuální smlouvy o spolupráci, dodávkách a cenách za jejich výrobky. U 

zakázek vychází z katalogových cen pro nacenění jednotlivých poptávek. Na základě typu 

poptávky (možnost opakování zakázky, zakázka pro velkou síť) se pak vyjednává sleva. U 

maloodběratelů poskytuje kromě klasických plateb i možnost úvěrů, u velkoodběratelů 

platby probíhají pomocí faktur s třicetidenní dobou splatnosti. 

Propagace (Propagation) 

MBG s.r.o. využívá pro svou prezentaci a pro získávání nových zákazníků vlastní 

webové stránky, které jsou uživatelsky velice přívětivé a graficky přehledné. Jsou 

lokalizovány kromě češtiny a slovenštiny do hlavních světových jazyků. Firma má také 

velice dobře zvládnutou SEO (Search Engine Optimalization). Pokud potencionální 

zákazník zadá do vyhledávače „vybavení interiérů“ nebo „vybavení interiérů prodejen“ 

či jiná podobná klíčová slova, webové stránky společnosti MBG s.r.o. jsou 

vygenerovány buď na první pozici, nebo na první stránce vyhledávače. 

Společnost dále využívá pro svou propagaci inzerci v odborném tisku (Petrol Media, 

Tankstellenmarkt, Zboží a prodej). Účastní se na odborných konferencích a také pro ně 

důležitých veletrhů (Düsseldorf). Pro získávání nových zákazníků využívá Direct 

marketing prostřednictvím osobních schůzek s potencionálními klienty. Za pozornost 
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též stojí již zmíněné nové sídlo společnosti, které díky své strategické pozici 

zviditelňuje podnik širšímu okolí. Díky zaměření se na úzkou skupinu klíčových 

zákazníků, především v síti čerpacích stanic, tabáku, sportu firma nepreferuje plošný 

marketing, ale cíleně se zaměřuje na oslovení vybraných zákazníků. 

3.2.4 Významní dodavatelé a odběratelé společnosti 

Vyjednávací síla dodavatelů není nikterak vysoká, poněvadž společnost MBG s.r.o. ke 

své výrobě potřebuje materiály, které jsou relativně lehce nahraditelné. Těmito 

surovinami jsou plech, dřevo a ocelové profily. Taktéž se snaží diferencovat své 

dodavatelské portfolio, takže je běžné, že jednu surovinu dodává více dodavatelů. Firma 

nemá problém s včasným zajištěním materiálu potřebného k plynulé výrobě. 

Mezi největší dodavatele (nad 5% z celkové sumy) patří:  

Tabulka 4-Nejvýznamnější dodavatelé společnosti  

Zdroj: Vlastní analýza 

Název firmy Materiál Podíl na celkových 

nákladech na dodávky 

HEVOS s.r.o. dřevěný nábytek 17,9% 

Karel Mareš dřevěný nábytek 8,1% 

Alfun a.s. plechy 5% 

Tekno Euroconstruct externí montáže 5% 

 

Jak již bylo zmíněno v předcházejících kapitolách, firma MBG s.r.o. si zakládá na 

dlouhodobé spolupráci se svými zákazníky. Její hlavní obchodní aktivity spadají do 

oblasti vybavení čerpacích stanic. Od toho se odvíjí i její největší obchodní partner 

společnost OMV, která se podílí 39% na celkových tržbách společnosti. Z tohoto 

hlediska může pro firmu samozřejmě znamenat velké riziko, pokud by zakázky pro 

OMV získala konkurence. Avšak tato situace je nepravděpodobná, protože firmy 

navzájem spolupracují již dlouhou dobu, firma OMV je momentálně spokojena 

s produkty, komunikací i servisem společnosti MBG a především mají uzavřený 

dlouhodobý kontrakt. Mezi další významné odběratele pak řadíme společnost Eyelevel, 

Shell a Benzina. Firma by měla samozřejmě nadále využívat výborných referencí ve 
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vybavování čerpacích stanic a pokusit se získávat další zakázky od dalších společností 

jak v ČR, tak v Evropě. 

3.2.5 Konkurence společnosti  

Konkurence v tomto odvětví je poměrně široká. Je však třeba rozlišovat přímou a 

nepřímou konkurenci. Za přímou konkurenci zde musíme považovat firmu, která se 

zabývá vybavením prodejen čerpacích stanic. Za nepřímou konkurenci můžeme 

považovat firmy, jejichž hlavní činností je taktéž vybavování prodejen, avšak do jejich 

portfolia zákazníků patří jiné segmenty trhu (například potravinové řetězce).  Jak již 

bylo několikrát řečeno, společnost MBG s.r.o. je specifická tím, že nabízí svým 

zákazníkům produkty šité speciálně na míru, což většina společností, zabývajících se 

vybavením prodejen, nenabízí. Tento fakt má sice vliv na vyšší cenu než konkurence, 

avšak produkty firmy nabízejí pro zákazníky maximální využití prostoru a také možnost 

spolupráce při tvorbě návrhu.  

Za hlavního přímého konkurenta je možno považovat společnost ZOK s.r.o. Tato firma 

se sice specializuje na vybavení prodejen potravinových řetězců (AHOLD Czech 

Republic a.s., MAKRO Cash&Carry ČR s.r.o.), ale mezi její portfolio patří i společnosti 

vlastnící sítě čerpacích stanic (Benzina s.r.o.) a stejně jako MBG s.r.o. poskytuje svým 

zákazníkům produkty „na míru“. Tržby této společnosti za rok 2011 se nepodařilo 

zjistit. Poslední dostupné údaje jsou z výroční zprávy z roku 2007, tedy z doby před 

krizí. V té době byly zhruba o 50 mil. vyšší než u firmy MBG s.r.o. Firma taktéž vlastní 

certifikát systému managementu jakosti ISO 9001. Tato firma se taktéž rozhodla 

vybudovat nový výrobní areál, který byl v roce 2008 dokončen. Společnost ZOK s.r.o. 

se tedy dá označit za rovnocenného konkurenta společnosti MBG s.r.o. 

Dalším velkým konkurentem je společnost OZAP a.s. Tato firma se specializuje na 

podobné segmenty jako analyzovaná firma avšak v současnosti nenabízí možnost 

zakázkové výroby. Tato služba je dle jejich internetových stran teprve ve vývoji. 

V porovnání tržeb za rok 2011 jsou obě firmy zhruba na stejné úrovni, což značí jejich 

podobnou velikost. OZAP a.s. však nevlastní certifikát systému managementu jakosti 

ISO 9001. Tento fakt se dá označit za konkurenční výhodu pro MBG s.r.o. 

Mezi další konkurenty patří firmy Story Design, Assmann, Planova, Polidar a další. 
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3.2.6 SWOT analýza 

Tabulka 5- SWOT analýza společnosti  

Zdroj: Vlastní analýza 

Silné stránky Slabé stránky 
 Dlouholetá zkušenost na českém i 

evropském trhu, výborné reference a 
know-how. 

 Vyšší cena oproti konkurentům, kteří 
však nenabízejí možnost vlastního 
návrhu a realizace vybavení prodejen. 

 Nejvýznamnější dodavatel v rámci 
svého oboru v České Republice. Silná 
pozice v rámci konkurence. 

 Specializace na velké a dlouhodobé 
zakázky. (V případě odchodu 
klíčového partnera.) 

 Schopnost vytvořit produkt šitý na 
míru zákazníka, spolupráce s externími 
architekty a designéry. 

  

 Nový  obchodně - výrobní areál v 
blízkosti hlavního tahu, velká 
vzdělanost a praxe manažerů firmy. 

  

 Certifikace systému managementu 
jakosti dle mezinárodní normy ČSN EN 
ISO 9001:2001. 

  

 Nízká zadluženost společnosti.   

 Smluvní zajištěnost dodávek 
základního materiálů potřebného k 
výrobě, diverzifikace dodavatelů. 

  

 Kvalitní SEO optimalizace firemních 
stránek. 

  

Příležitosti Hrozby 

 Získání nových zákazníků a nových, 
potencionálně silných trhů (hlavně v 
segmentech maloobchodního 
prodeje). 

 Hrozba vyššího zdanění příjmů v 
případě vlády levice, což by mohlo mít 
nepříznivý vliv na čistý zisk firmy. 

 Možnost navázání partnerských vztahů 
a větší kooperace ve výrobním 
procesu. 

 Odchod nejsilnějšího odběratele 
firmy, společnosti OMV, která se 
podílí 39% na celkových tržbách. 

 Možnost dalšího rozvoje společnosti 
díky nejmodernějším výrobním 
technologiím a kvalitním podmínkám v 
novém závodě v areálu Sadové. 

 Hrozba ekonomické krize, která v 
důsledku snižuje počet zakázek 
společnosti a to jak absolutně, tak i v 
meziroční změně. 

   Kurzovní hrozby: Díky mezinárodním 
bankovním operacím hrozí vlivem 
náhlých změn kurzů k velkým ztrátám. 

   Relativně velké množství konkurentů. 
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3.3 Analýza IS společnosti 

Pro podniky je již dnes nepředstavitelné nevyužívat IS pro podporu svých činností. Ani 

firma MBG s.r.o. není výjimkou. Drtivá většina veškerých procesů a činností je řízena a 

zpracovávána za podpory informačních technologií a informačních systémů. 

V následujících podkapitolách bude proto popsán současný stav IS společnosti. 

3.3.1 Hardware 

V nevýrobní části společnost využívá hlavně stolních PC různých konfigurací většinou 

od společnosti HP, Acer. Střední a TOP management pak ke své práci využívá i 

notebooků HP, Lenovo, Acer. Všechny PC a notebooky jsou zasíťovány a řízeny 

serverem. Více o síťovém hardwaru je možno nalézt v kapitole 3.3.3. Hardware byl 

pravidelně obměňován ve větších dodávkách až do roku 2008, kdy byla započata 

výstavba nového centra. Po tomto roce, vlivem slabších let, bohužel firma nevlastnila 

dostatek prostředků na udržení obnovy počítačového vybavení v rozsahu před rokem 

2008. Díky tomu jsou již některé PC zastaralé a snižují zaměstnancům efektivnost 

práce. Nejedná se však o razantní snížení. Základní konfiguraci PC a notebooků a jejich 

stáří můžete vidět z následující tabulky. 

Tabulka 6-Počítačové vybavení společnosti  

Zdroj: Vlastní analýza 

Typ Procesor Paměť HDD Stáří 

PC 

ACER 

Pentium4 

3,2GHZ 

1016 MB HDD WD 80GB 6let 

PC 

HPElite7300 

Microtower 

Intel Core i5 

2400 Sandy 

Bridge 

8GB DDR3 HDD WD 

1000GB 

2 

Notebook 

Lenovo 

ThinkPad Edge 

E530 

Intel Core i5 

3210M Sandy 

Bridge 

4GB HDD WD 

500GB 7200 

otáček + SSD 

16GB 

1 

Notebook 

HP ProBook 

4530s 

Intel Core i5 

2410M Sandy 

Bridge 

4GB HDD WD 

640GB 

2 
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Ve výrobní části využívají zaměstnanci 3 mobilní bezdrátové čtečky čárových kódů, 

které se využívají pro evidenci vstupního materiálu ze skladu a jednotlivých zakázek. 

Pro monitorování a zaznamenávání (přijetí, délka výroby na pracovišti, zmetkovost 

apod.) jednotlivých fází výroby produktu pak zaměstnanci využívají terminály, které 

jsou stejně jako čtečky pomocí síťové infrastruktury spojeny s IS Helios a díky tomu je 

tak detailně možno (i zpětně) sledovat každou zakázku. Na odvádění výroby se používá 

jedna stacionární čtečka čárových kódů. Ve výrobní i nevýrobní části firmy se také 

nachází čtečky čipových karet, které slouží k autentizaci přístupu zaměstnanců.  

Firma využívá systému Carnet pro sledování vozidel. V každém autě je umístěna GPS 

navigace, pomocí níž je možno určit, kde se firemní vozidla nacházejí. Tato služba je 

poskytována formou outsourcingu, kdy je poloha vozidel a informace o jízdě zasílány 

do operačního střediska Carnet a následně formou reportingu do společnosti MBG s.r.o. 

3.3.2 Software 

PC a notebooky jsou vybaveny legálně vlastněným operačním systémem Microsoft 

Windows XP Professional a ty novější systémem Windows 7 kupované spolu s PC jako 

OEM verze a programy Office 2003, 2007 i 2010 taktéž kupované většinou jako OEM 

verze. Opět záleží na datu pořízení příslušného PC/notebooku, na kterém se daný 

program nachází. O bezpečnost dat se pak stará antivirový program ESET Endpoint 

Security verze 5, který chrání všechny počítače, notebooky, mobilní zařízení. Na 

souborové a poštovní servery je nasazen antivir od firmy GFI: GFI MailSecurity, GFI 

MailEssentials , GFI MailDefense Suite. Tento software dokáže zneškodnit případné 

hrozby z vnějšku již na úrovni serveru a zabraňuje tak infikování operačních systémů. 

Na serverech běží operační systém Microsoft Server 2008 Small Business. Tento 

systém se stará o zálohování, aktualizace i o elektronickou poštu. Pro zálohování firma 

využívá software CA ArcServe Backup. 

Zaměstnanci společnosti ke své práci také využívají speciální software SolidWorks 

2007. SolidWorks je jedním z nejpoužívanějších CAD (Computer-aided design) 

systémů využívaných ve strojírenství, ale i v jiných odvětvích. Tento software je pro 

firmu stěžejní, protože jsou v něm tvořeny kompletní návrhy zakázek a to ve 3D i 2D. 

Firma zakoupila 4ks verze SolidWorks Office Profesional 2007 CZ Network, a 2ks 

Solidworks Office Premium 2007 CZ network. Jelikož se jedná o síťovou verzi, tak 
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licence využívají ti konstruktéři, kteří si otevřou program jako první. Tím je docíleno 

toho, že bylo možné nainstalovat program na více počítačů, avšak připojit se lze jen do 

počtu licencí. Dále se využívá program DrawSight, který je od stejného výrobce jako 

SolidWorks a program DesignCAD pro 2D návrhy.  

Jak již bylo řečeno dříve, společnost MBG s.r.o. používá informační systém HELIOS 

Orange, který je určen právě pro středně velké podniky a také byl vyhodnocen jako 

nejlepší IS pro tento typ podniků. 

 

Obrázek 19- Logo implementovaného IS  

Zdroj: 75 

HELIOS Orange je vyspělý, moderní a stabilní podnikový informační a ekonomický 

systém typu All-in-One pro řízení podnikových obchodních, výrobních i dalších 

procesů. Je nejrozšířenějším systémem pro malé a střední podniky na českém trhu, který 

nabízí i funkcionality, jako jsou Business Intelligence, CRM či Controlling. Tyto 

funkcionality však podnik nevlastní. Tento systém je vystavěn na technologii klient- 

server a zajišťuje dostatečnou stabilitu a bezpečnost dat pro všechny typy firem. 

Výhradní použití MS SQL serveru zajišťuje maximální rychlost a neomezenou práci 

s uloženými daty. Svým zavedením v roce 2001 firmě přinesl zefektivnění provozu a 

tím i snižování nákladů.
76

 

V současnosti však firma uvažuje o pořízení systému CRM, který by pomohl lépe řídit 

nabídkový proces a práci s dokumentací.  

3.3.3 Síťová infrastruktura 

Pasivní vrstva síťové infrastruktury je řešena do dvou úrovní. V hlavní sekci jsou 

servery propojené s datovým polem pomocí optického kabelu. V horizontální sekci je 

již použita metalická kabeláž UTP kabely Cat5e. Pomocí těchto kabelů jsou zde 

propojeny jednotlivé servery s přepínačem pro vizualizaci a se switchem AlliedTelesyn, 

                                                 
75

 IT Služby - Helios Orange - Služby. Czech International [online]. 2008. 
76
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AT8350. Ten je pak propojen speciálním kabelem se switchem AT8326. Koncoví 

uživatelé se mohou připojit do sítě buď pomocí Wi-Fi nebo pomocí číslem označených 

zásuvek v kancelářích a výrobních prostorech, které jsou propojeny se zmiňovanými 

switchi taktéž UTP kabelem, ale již s propustnosti 100 Mbps, což je zcela postačující. 

Mezi pobočkami je vytvořen tzv. zabezpečený tunel od dodavatele internetu firmy; 

RPS. Je zde zajištěna konektivita  4/4 Mbit (Download/Upload) garantovaně.  

Topologii sítě včetně použitého softwaru a hardwaru je možno si prohlédnout na 

následujícím obrázku. 

 

Obrázek 20- Topologie síťové infrastruktury podniku  

Zdroj:Vlastní analýza 

Ve firmě je WIFI síť řešena pomocí 4ks access pointů CISCO Aironet 1240AG. 

Zabezpečení bezdrátové sítě je řešeno pomocí WEP klíčů s 128 bit šifrováním. Access 

pointy CISCO byly zvoleny z důvodu předávání signálu mezi jednotlivými body 

CISCO, aby skladníci při přechodu se čtečkou z dosahu jednoho bodu do druhého 

plynule přešli se signálem automaticky bez ztráty komunikace. 

3.3.4  Komunikace 

Pro vzájemnou komunikaci prostřednictvím mobilních telefonů využívá firma služeb 

společnosti Vodafone, která jim poskytuje i síť VPN v rámci níž mají zaměstnanci mezi 

sebou volání zdarma. Komunikace prostřednictvím pevných linek je ve firmě dvojí. 
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V areálu U Bořin společnost využívá VoiP bránu, která převádí signál do klasikých 

telefonů. Mezi areály je telefonování řešeno po internetové propojce. Výstup Ateus 

Omega je převeden na Voip bránu v Bořinách a brána převádí signál zpět na klasické 

telefony. 

V ústředí a nové výrobní hale zaměstnanci komunikují prostřednictvím ústředny 

ATEUS OMEGA. Každý zaměstnanec má pak přidělenou klapku, na které ho je možné 

zastihnout. Poskytovatel této služby je operátor GTS Novera.  

Na připojení k internetu má firma uzavřenou smlouvu se společností RPS Computers 

Olšany, u které mají připojení GARANT 12/12Mbit areál Sadová a GARANT 4/4Mbit 

areál U Bořin. Tyto pobočky jsou propojeny garantovanou linkou 4/4Mbit jak pro 

propojení  PC se serverem, který je na pobočce Sadová, tak již zmiňovanou ústřednou 

Ateus OMEGA- Voip brána. Jedná se o spojení bezdrátové na frekvenci 10,5GHz dále 

propojení pro PC - Server Sadová. Do budoucna se však počítá k přechodu na VoiP, 

protože současný stav neumožňuje přepojení mezi pevnou linkou a mobilem zdarma. Po 

zavedení změny by pak byl zaměstnanec zasažitelný i mimo kancelář. Zaměstnanci 

v současnosti nevyužívají možnost komunikovat v rámci firmy prostřednictvím 

programu Skype. 

Každý zaměstnanec má také svou firemní emailovou adresu, jejíž tvar je jednotný ve 

tvaru příjmení.jméno@mbg.cz. Pro správu svého emailového účtu společnost využívá 

poštovní klient Outlook, který je součástí MS Office. Zaměstnanci se také mohou dostat 

na svůj email pomocí zabezpečeného webového rozhraní Outlook Web Acces, kde musí 

při přihlašování zadat ke svému uživatelskému jménu také doménu firmy. Při 

přihlašování je zaměstnanec vyzván k získání certifikátu s platností jednoho roku. Tento 

krok ovšem není podmínkou pro přihlášení, je však doporučován. Poštovní server je 

zabezpečen HTTPS protokolem, jehož propustnost je nastavená na routeru. Filtrace 

spamové pošty probíhá ve firmě na dvou úrovních. V první, serverové částí poštu 

filtruje program GFI MailSecurity , který využívá tzv. Intelligent message filter a také 

provádí filtraci na základě vytvořených blacklistů. V druhé, klientské části je pošta 

filtrována pomocí systému ESET a také díky zaimplementovanému filteru v programu 

Outlook. 
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3.3.5 Zálohování 

Pro zvýšení bezpečnosti svých dat firma provádí jejich zálohu. Záloha probíhá každý 

pracovní den úplnou online metodou na speciální pásky s kapacitou 600GB. Zálohují se 

veškerá data z informačního systému, síťové soubory, kde jsou uloženy veškerá důležitá 

firemní data, a osobní složky uživatelů. Dále pak také probíhá záloha poštovního 

serveru a 1x měsíčně jsou pásky ukládány mimo budovu do bezpečnostního sejfu. 

Obnova dat probíhá z pásek pomocí programu CA ARCserve Backup. Tento program 

umožňuje obnovu dat v prostředí virtualizačních řešení VMware. 

3.3.6 Bezpečnost informací 

Kromě již zmíněného zálohování dat se firma snaží klást důraz na zabezpečení svých 

informací. Serverová místnost je klimatizována a zabezpečena požárním čidlem a 

elektronickým zabezpečovacím systémem. Výpadek elektrické energie a potencionální 

ztrátu citlivých dat pak zajišťuje zařízení UPS pro servery, switche a pole, které zařízení 

okamžitě zásobují elektrickou energií ze statických baterií. Přístup do serverové 

místnosti má při použití čipové karty pouze správce sítě, manažer pro externí 

komunikaci a IS Helios a ředitel společnosti. Pomocí čipové karty, kterou obdrží každý 

zaměstnanec, jsou řešeny přístupy i do dalších částí budov a docházka. Zaměstnanci 

nemají oprávnění pro přístup do všech částí budov. 

Veškeré firemní PC a notebooky jsou připojeny do sítě pomocí domény. Po 

zaměstnancích je vyžadována autentizace pomocí uživatelského jména a hesla, které je 

stejné i na poštovního klienta. S tím je i spojena problematika generování a správa hesel 

ve společnosti. Tuto činnost má na starost správce sítě, který při vytváření profilu 

zaměstnanců přidělí kromě hesla i emailovou adresu, prostor na disku a definuje 

pravomoci k přístupu do síťových složek a modulů IS Helios. Při prvním přihlášení je 

uživatel povinen změnit si heslo, které musí splňovat bezpečnostní kritéria. Heslo musí 

obsahovat minimálně 7 písmen, číslici a speciální znak, což je z hlediska bezpečnosti 

zcela vyhovující. Interval, kdy je zapotřebí změnit heslo byl nastaven na 6 měsíců. 

Pokud se uživateli nepodaří 5x po sobě zadat správné heslo, účet je zablokován a musí 

jej odblokovat správce sítě. Původní heslo lze zopakovat až po 10 změnách. 

Zaměstnanci jsou o všech těchto faktech seznámeni při nástupu do zaměstnání. Je také 

vypracován dokument k bezpečnostní politice podniku. 
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V informačním systému Helios je autentifikace uživatele řešena pomocí přihlášení do 

PC, které je nastaveno tak, že Helios přejímá identifikaci ze serveru, ale práva na různé 

moduly, ale i na jednotlivé sestavy nebo pohledy lze nastavit v rámci Heliosu. Při 

otevření Heliosu se pak zobrazí moduly, na které má uživatel právo. 

Připojení do VPN firmy je podmíněno tím, že uživatel musí mít přidáno na serveru 

v Active directory skupinu CiscoVPN, která definuje, zda má uživatel právo přistupovat 

do firmy připojením VPN. Dále musí mít na svém PC nainstalovanou aplikaci Cisco 

VPN klient, který se spojí přes internet s Cisco ASA (tzv. Cisco ASA u nás typ ASA 

5500). V programu je definice připojení po internetu + speciální přihlášení, to znamená 

uživatel, heslo, které se zadá při konfiguraci zařízení ASA.  

3.3.7 Analýza efektivnosti informačního systému
77

  

Pro posouzení informačního systému podniku byla nejdříve zvolena metoda Analýzy 

efektivnosti informačního systému, pomocí dotazníkového šetření mezi zaměstnanci 

firmy. Respondenti byli vybráni takovým způsobem, aby byl splněn požadavek pokrytí 

co největšího zaměstnaneckého spektra hlavních i podpůrných procesů firmy. Dotazník 

vyplnil:  

 Ředitel divize logistiky a realizace. 

 Vedoucí ekonomického úseku. 

 Manager pro externí komunikaci a IS Helios. 

 Správce IT a IS Helios. 

 Ředitel obchodní divize. 

 Strategický nákupčí. 

 Key account manager. 

 Project manager. 

Na základě vyplněných dotazníků pak bylo možné porovnat data na portálu Zefis.cz 

s ostatními firmami, jenž se také tohoto šetření zúčastnili. Pro větší kvalitu výsledků byl 

zúžen porovnávací výběrový vzorek pouze na výrobní firmy se 100-199 zaměstnanci. K 

30.4.2013  činil výběrový vzorek 55 firem a 205 vyplněných dotazníků. V následujících 
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odstavcích bude uveden stav systému, ovšem je třeba dbát ohled na to, že výsledky mají 

indikativní charakter, poněvadž se jedná pouze o názor zaměstnanců a nemusí tak 

vyjadřovat skutečný stav podnikového IS.  

Informační systém 

 Největším problémem informačního systému je pravděpodobně technika. 

 Největší předností informačního systému je podle mínění respondentů 

pravděpodobně přesnost a úplnost dat poskytovaných systémem. 

Zaměstnanci 

 Pracovníci firmy mají vyšší vzdělání než pracovníci srovnávaných firem. 

 Pracovníci firmy z průzkumu jsou v průměru stejně staří jako pracovníci 

srovnávaných firem. 

 Pracovníci firmy z průzkumu mají stejný vztah (a pravděpodobně i znalosti) k 

počítačům a informačním systémům jako pracovníci srovnávaných firem. 

 Pracovníci firmy z průzkumu uvedli, že informační systém používají Většinu 

pracovního dne. 

 To je stejně často, jako pracovníci srovnávaných firem. 

 Podpora dalšího vzdělávání Vašich pracovníků je u Vaší firmy stejná jako u 

ostatních srovnávaných firem. 

Úroveň podpory 

 Spokojenost pracovníků s celkovou úrovní podpory při práci s informačními 

systémy je stejná jako u pracovníků ostatních srovnávaných firem. 

 Úroveň technické podpory (doba opravy, údržba techniky) je horší, než by 

pracovníci potřebovali vzhledem k důležitosti informačního systému pro jejich 

práci. 

 Požadavky na změnu či instalaci programů jsou u Vaší firmy vyřizovány 

rychleji než u ostatních firem. 

 Spokojenost pracovníků s úrovní uživatelské podpory při práci s informačními 

systémy je stejná jako u pracovníků ostatních srovnávaných firem. 
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Úroveň řízení 

 Pracovníci jsou o firemní strategii informováni lépe, než pracovníci ostatních 

srovnávaných firem. To může být konkurenční výhoda Vaší firmy. 

 Informovanost pracovníků o jejich přínosu plnění podnikových cílů je větší než 

u pracovníků srovnávaných firem. To může indikovat velmi dobré řízení Vaší 

organizace. 

 Pravidla pro práci s informačním systém a jejich dodržování jsou u analyzované 

firmy na stejné úrovni jako u ostatních srovnávaných firem. Pracovníci firmy 

uvedli: Ano, existují, ale nejsou příliš kontrolována nebo vyžadována. 

Efektivnost informačního systému 

 Pracovníci vnímají nezbytnost informačního systémem pro jejich práci stejně 

jako pracovníci ostatní firem. 

 100 procent Vašich pracovníků z průzkumu si myslí, že by jim informační 

systém mohl více pomáhat v jejich práci. To je více, než u pracovníků 

srovnávaných firem. Může to indikovat nižší efektivnost Vašeho informačního 

systému. 

 50 procent Vašich pracovníků z průzkumu absolvovalo školení na informační 

systém. To je méně, než u pracovníků srovnávaných firem. Může to způsobovat 

nižší efektivnost Vašeho informačního systému. 

 66 procent Vašich pracovníků, kteří absolvovali školení, uvádí, že pro ně mělo 

přínos. U pracovníků ostatních firem je to 84 procent. 

 75 procent Vašich pracovníků má zájem o školení na informační systém. To je 

více než u pracovníků srovnávaných firem. 

Bezpečnost informačního systému 

 Analyzovaná firma buď nemá bezpečnostní politiku, nebo její pravidla nejsou 

striktně vymáhána a dodržována. Zvyšuje to riziko zneužití dat. 

 Úroveň bezpečnostní politiky firmy a jejího dodržování je stejná jako u 

srovnatelných firem. 
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 Do počítačové sítě si pracovníci mohou připojovat vlastní soukromá zařízení, 

což znamená možné bezpečnostní riziko.  

 Připojování soukromých zařízení do firemní počítačové sítě jinými osobami než 

zaměstnanci: riziko v této oblasti je u firmy nižší než u srovnatelných firem. 

 25 procent pracovníků nemá vůbec zálohovaná data. To je kritický nedostatek a 

měl by být okamžitě napraven. Ztráta dat není otázkou zda, ale kdy. Zálohování 

dat ve firmě se zdá být na vysoké úrovni. Zálohování dat uložených na 

počítačích pracovníků: riziko v této oblasti je u firmy stejné jako u 

srovnatelných firem. 

 Množství ztracené práce při havárii počítačů pracovníků je nejčastěji: Žádné, 

všechna má data jsou mimo můj počítač. Ztráta dat: riziko v této oblasti je u 

Vaší firmy stejné jako u srovnatelných firem. 

 25 procent pracovníků má kritické neznalosti v oblasti bezpečnosti dat na jejich 

počítačích. Neuvědomují si, že ochrana přihlašovacím jménem a heslem do 

počítače nechrání data na něm, pokud je disk vymontován z počítače. 

Doporučujeme lepší zabezpečení, hrozí ztráta firemních dat především u 

notebooků. 

 37 procent pracovníků nebere ochranu svých přístupových hesel do systému 

příliš vážně. To může vést k nižší bezpečnosti dat. Riziko prozrazení 

přístupových hesel pracovníků: riziko v této oblasti je u Vaší firmy stejné jako u 

srovnatelných firem. Úroveň ochrany hesel je dobrá. 

 12 procent pracovníků chybně reaguje na možné ohrožení bezpečnosti jejich 

počítače z internetu. Doporučujeme proškolení pracovníků. Riziko špatné reakce 

na možné bezpečnostní ohrožení jejich počítače z internetu: riziko v této oblasti 

je u firmy nižší než u srovnatelných firem. 

 100 procent pracovníků má přístup na celý internet (bez omezení stránek). 

Pokud tito pracovníci nepotřebují internet pro svou práci, může jít o zbytečné 

zvýšení bezpečnostního rizika a možné snížení produktivity práce. Možné 

ohrožení počítačů ze sítě internet: riziko v této oblasti je u firmy stejné jako u 

srovnatelných firem. 
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Chápání IS jako služby 

 Pracovníci firmy vnímají informační systém jako službu více než pracovníci 

ostatních firem. Dovedli by si představit možnost outsourcingu informačního 

systému (zajištění jinou organizací). 

 50 procent pracovníků Vaší firmy, kteří mají zkušenosti s outsourcingem nebo 

externím zajištěním nějaké služby, má s ním pozitivní zkušenost. 

 76 procent pracovníků všech firem, kteří mají zkušenosti s outsourcingem nebo 

externím zajištěním nějaké služby, s ním má pozitivní zkušenosti. 

3.3.8 Posouzení vyváženosti IS dle metody HOS 8 
78

 

Další použitou metodou je metoda HOS, která zkoumá vyváženost informačního 

systému firmy. Stejně jako předchozí metoda i metoda HOS zkoumá informační systém 

na základě dotazníkového šetření. V tomto případě však dotazník vyplňuje jen jeden 

zaměstnanec firmy. V tomto případě se jednalo o správce IT a IS Helios. Na základě 

výsledků lze konstatovat, že IS je mírně horší, než je jeho očekávaná úroveň, která je 

dána důležitostí systému pro firmu v oblastech hardware, management IS, zákazníci, 

dataware, peopleware. Oblasti software, orgware a dodavatelé byli posouzeny jako 

dobré (viz tabulka). Proto je systémem doporučeno zaměřit se na strategii zlepšení a 

rozvoje v oblastech, které nedosáhly požadované úrovně. 

Tabulka 7-Stav analyzovaného IS podle metody HOS 8  

Zdroj: 79 

Oblast hodnocení Bodové hodnocení Slovní hodnocení 

Hardware 3 Spíše dobrá úroveň 

Software 4 Dobrá úroveň 

Orgware 4 Dobrá úroveň 

Peopleware 3 Spíše dobrá úroveň 

Dataware 3 Spíše dobrá úroveň 

Zákazníci 3 Spíše dobrá úroveň 

Dodavatelé 4 Dobrá úroveň 
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Management IS 3 Spíše dobrá úroveň 

Doporučený stav informačního systému lze vidět z následujícího grafu. Tento stav je 

znázorněn červeným osmiúhelníkem. Celková úroveň je znázorněna růžovou oblastí 

v grafu. 

 

Obrázek 21-Graficky vyjádřený stav IS firmy  

Zdroj: 80 

3.3.9 SWOT analýza IS společnosti 

Pro zjednodušení závěrů z analýzy IS zde bude uvedena SWOT analýza, která se 

vztahuje zejména na informační systém a technologie firmy. 
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Tabulka 8- SWOT analýza IS 

Zdroj: Vlastní analýza 

Silné stránky Slabé stránky 
- Uživatelsky známý a zaběhlý systém. - Větší zastaralost hardwarového 

vybavení firmy, což může indikovat 
nižší efektivitu práce.  

- Propojení výrobní linky pomocí čteček s 
IS helios. Díky tomu je možné lépe 
monitorovat výrobní proces. 

- Dokumentace a související data by 
neměly být v jedné DB s informačním 
systémem. V současnosti se veškeré 
důležité informace ukládají na 
adresářový server a mají k němu 
přístup všichni zaměstnanci. 

- Zkušenosti zaměstnanců s 
outsourcigem softwaru. 

- Slabší bezpečnostní politika firmy a 
také slabé znalosti zaměstnanců o 
problematice bezpečnosti dat. 

- Velice dobrá softwarová vybavenost. 
Společnost má ve vlastnictví licence na 
speciální programy, které jim umožňují 
návrh a design produktů. 

- Chybějící CRM modul. Horší schopnost 
účinného řízení vztahů a komunikace 
se zákazníky. 

- Dobře řešené zálohování a úroveň 
podpory IS. 

- Horší systém školení. Zlepšení by 
mohlo pomoci zvýšené efektivitě práce 
s IS. 

- Efektivní práce s IS, jenž zaměstnanců 
výrazně ulehčuje práci. Možnost využití 
připojení ke vzdálené ploše do firemní 
sítě. 

- Neexistence metrik IS vzhledem k jeho 
uživatelům. 

- Přesnost a úplnost dat poskytovaných 
informačním systémem. 

- Neexistence informační strategie 
podniku, která by korespondovala s 
firemní strategií. 

Příležitosti Hrozby 

- Příležitostí pro IS firmy je zavedení CRM 
systému, který by výrazně pomohl při 
řízení procesu vztahu se zákazníky. 

- Využití moderních technologií pro 
zabezpečení dokumentů a práci 
s dokumenty (DMS).  

- Bezpečnost informací. Současný stav 
umožňuje snadný únik informací a 
představuje podstatné riziko pro 
získání zakázek a uchování know-how 
MBG. 

- Poskytovat dodavateli (provozovateli) 
informačního systému lepší zpětnou 
vazbu, aby bylo patrné, jak je firma s 
prací spokojeni a co nového případně 
potřebuje. 

- Odchod klíčových zaměstnanců, kteří 
mají v popisu práce starat se o IS. 

- Podpora školení pro klíčové 
zaměstnance. 

- Vytvoření informační strategie, která 
bude vycházet s firemní strategie 
podniku a bude tak sloužit k lepšímu 
rozhodování managementu. 

- Špatná implementace CRM modulu.  
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4 Vlastní návrhy řešení 

Na základě analýzy informačního systému firmy MBG s.r.o. v předcházející kapitole 

byly stanoveny pomocí SWOT analýzy jeho silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby. 

Tato část diplomové práce je koncipována tak, aby na základě zmiňované SWOT 

analýzy poskytla společnosti možná řešení, jak zmodernizovat svůj informační systém a 

pokusit se odstranit co největší počet nedostatků, takovým způsobem, který bude 

vyhovovat možnostem a požadavkům firmy. 

4.1 Doporučení na zlepšení současného stavu dle analýzy HOS 

Na základě analýzy vyváženosti informačního systému společnosti na portálu zefis.cz 

byly v oblastech, které jsou horší než je očekávaná úroveň, stanoveny tyto doporučení, 

jak zlepšit současný stav. 

Hardware 

 Technika společnosti bude zřejmě již pomalu potřebovat obměnu, zdá se být 

dosti stará. 

 Bylo by dobré posílit ochranu klíčových technických prvků před krádeží, 

živelnou pohromou atp. 

 Není vyloučeno, že technika neodpovídá výkonově potřebám systému, a je třeba 

ji posílit, inovovat. 

Peopleware 

 Měla by probíhat školení pracovníků na práci s informačním systémem a na 

pravidla bezpečnosti. 

 Je vhodné mít zastupitelnost klíčových pracovníků při práci s informačním 

systémem. 

 Je na zvážení, zda více nepodporovat další vzdělávání pracovníků, případně 

školení na informační systém. 

Dataware 

 Pracovníci by měli mít jasně vymezenou odpovědnost za data, která spravují. 
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 Zdá se, že pracovníci nemají k dispozici všechna data, která by potřebovali ke 

své práci. 

 Uživatelé by neměli získávat nepřesná a nadbytečná data. 

 Zdá se, že oprávnění pracovníků, tedy jejich přístupová práva k datům, nejsou 

nastavena dosti striktně nebo přesně. 

Zákazníci 

 Měly by být jasně definovány cíle informačního systému vzhledem k jeho 

zákazníkům (uživatelům). 

 Měly by být jasně definovány metriky informačního systému vzhledem k jeho 

zákazníkům (uživatelům) - tedy ukazatele, kterými se měří, jak informační 

systém plní vůči zákazníkům svoji roli, jak jsou s ním spokojeni atp., a měly by 

být pravidelně vyhodnocovány. 

 Mělo by být pravidelně zkoumáno, jaké přínosy od Vašeho informačního 

systému zákazníci očekávají. 

 Náměty a přání zákazníků (uživatelů) informačního systému by měly být brány 

v potaz. 

 Výstupy z informačního systému pro zákazníky by měly být customizovány, 

tedy konkrétní zákazník by měl dostávat i informace určené přímo pro něj. 

 Bylo by dobré zlepšit ochranu citlivých obchodních dat o zákaznících. 

 Bylo by dobré prověřit, zda propojení informačního systému pro zákazníky s 

ostatními podnikovými systémy obsahuje všechna potřebná data a vazby.  

Management IS 

 Bylo by dobré poskytovat dodavateli (provozovateli) informačního systému 

zpětnou vazbu, jak jste s jeho prací spokojeni, co nového případně potřebujete. 

 Pokud Vaše firma nemá informační strategii (plán, jak bude vypadat Váš 

informační systém, jak podporuje Vaši podnikovou strategii), pak nelze zkoumat 

efektivnost takového systému, protože není definováno, jaké cíle má plnit. 

Obvykle to způsobuje vysoké neřízené náklady. 
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4.2 Zvýšení bezpečnosti dat a řízení dokumentace 

Z analýzy efektivnosti IS a SWOT analýzy IS vyplynulo, že má firma problém 

s bezpečností svých dat a neexistujícím řízením dokumentace. V současnosti jsou 

veškeré dokumenty ukládány na adresářový server, ke kterému mají neomezený přístup 

všichni zaměstnanci, což představuje bezpečnostní riziko. Řešení, které je zde 

navrhnuto, by vyřešilo problém s řízením dokumentace a bezpečností dat. Pomůže tak 

firmě utřídit a udělat pořádek ve svých datech. K této činnosti slouží systémy DMS- 

systémy pro správu a oběh elektronických dokumentů. 

4.2.1 Microsoft Sharepoint 2010
81

 

Služba Microsoft SharePoint usnadňuje spolupráci mezi 

lidmi. Pomocí služby SharePoint mohou uživatelé vytvářet 

weby určené ke sdílení informací s jinými uživateli, správě 

dokumentů od začátku do konce a publikování sestav 

usnadňujících rozhodování. Sharepoint představuje 

platformu, na které se dá dále stavět. Ve své nejrozsáhlejší 

verzi Entriprise Edition nabízí. 

 Sites (podnikové weby): poskytuje jednu infrastrukturu pro všechny podnikové 

weby. Systém umožňuje sdílet dokumenty s kolegy, spravovat projekty s 

partnery a publikovat informace určené zákazníkům. 

 Communities(komunity): přináší skvělé nástroje pro spolupráci a jednu 

platformu pro jejich správu. Uživatelé mohou snadno sdílet nápady a 

spolupracovat tak, jak sami chtějí.  

 Composites (řešení): nabízí nástroje a součásti pro vytváření svépomocných 

obchodních řešení. Pomocí řešení nepoužívajících kód můžete rychle reagovat 

na obchodní potřeby.  

 Content (Obsah): usnadňuje správu obsahu. Umožňuje nastavit opatření pro 

dodržování předpisů, která nejsou na první pohled viditelná, včetně funkcí pro 

typy dokumentů, zásady uchovávání informací a automatické řazení obsahu, a 
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potom nechat uživatele přirozeným způsobem pracovat v systému Microsoft 

Office.  

 Insights: poskytuje všem uživatelům přístup k informacím v databázích, 

sestavách a obchodních aplikacích. Usnadňuje vyhledání informací, které 

uživatelé potřebují k přijímání dobrých rozhodnutí.  

 Search (Vyhledávání): provede uživatele záplavou informací. Představuje 

jedinečnou kombinaci relevance, upřesnění a sociálních podnětů, která 

uživatelům pomáhá nalézt informace a kontakty potřebné ke splnění pracovních 

úkolů.  

Kromě verze Entreprise Edition jsou v nabídce také verze Foundation a Standard 

Edition. 

Tabulka 9-Přehled služeb jednotlivých edicí 

Zdroj: 82 

Foundation  Standard edition 

Popis Licence Popis  Licence 

 Představuje 

platformu pro 

spolupráci a základ 

pro vytváření 

webových aplikací 

 Bezplatné stažení  Poskytuje základní 

funkce služby 

SharePoint 2010 

 Nutné zakoupení 

produktu 

SharePoint 

Server 2010 

 Pro malé a střední 

firmy nebo 

oddělení 

požadující levné, 

základní řešení pro 

zabezpečenou 

webovou 

spolupráci 

 Společnost 

používající tuto 

edici musí vlastnit 

řádnou licenci 

systému 

Microsoft 

Windows Server 

 Pracoviště, 

komunity, obsah, 

vyhledávání (bez 

služby FAST 

Search), 

Kompozitní 

služby (bez služeb 

Access Services a 

InfoPath Services) 

 Získání licence 

standartní sady 

funkcí 

prostřednictvím 

licencí pro 

klientský přístup 

Standard. 
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Pro automatizaci toku dokumentů je pak doporučeno pořídit nadstavbovou aplikaci 

Nintex Workflow. 

4.2.2 Nintex Workflow 

Termínem workflow můžeme rozumět jakoukoliv opakující se činnost, kterou lze 

předem popsat prostřednictvím akcí a rozhodovacích mechanizmů. Elektronické 

workflow nahrazuje fyzický oběh dokumentů, zrychluje procesy a umožní 

minimalizovat riziko, že započatá činnost nebude dokončena. Oblíbenou funkcí 

workflow je možnost nastavování práv pro různé stavy dokumentu. Např. před 

schválením dokumentu je viditelný pouze pro danou pracovní skupinu, po schválení pro 

všechny.  

Workflow od společnosti Nintex umožňuje jednoduše vytvářet komplexní workflow pro 

oběh dokumentů a informací v internetovém prohlížeči a automatizovat tak podnikové 

procesy a běžné administrativní úkoly v prostředí SharePoint. Tato aplikace je tak přímo 

integrována do prostředí SharePoint. 

 

Obrázek 23- ukázka prostředí Nintex Workflow 

Zdroj: 83 
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4.2.3 Doporučení řešení systému DMS 

K řešení tohoto problému se tedy jeví jako nejvhodnější varianta dokumentového 

úložiště (DMS) systém Microsoft Sharepoint 2010 Foundation „On Premise“, (tj. na 

serverech MBG uvnitř lokální podnikové sítě) s nadstavbovým modulem Nintex 

Workflow. Důvodem, proč je zvolen právě model dodávky On Premise, je práce s 

velkými soubory. Druhá možnost řešení dodávky je „Software as a Service“, což by 

znamenalo provoz systému na serverech dodavatele přes vzdálený přístup. Tato varianta 

ale není v tuto chvíli řešitelná, poněvadž firma není schopna zařídit dostatečně kvalitní 

připojení k internetu, které by zvládlo velkou datovou náročnost. Verze Foundation je 

zvolena kvůli postačujícím službám pro potřeby společnosti MBG s.r.o. a úspoře 

nákladů. Omezení verze SharePoint „Foundation“ v porovnání s verzí „Standard“ spočívá 

především v limitech vyhledávání a sociálních funkcích. 

4.2.4 Infrastrukturní předpoklady provozu systému DMS 

Pro svůj provoz vyžaduje DMS fyzický či virtuální front-end server dle specifikace 

v kapitole 4.3.4. Data DMS jsou ukládána do databáze MS SQL Serveru. Z pohledu 

verze SQL serveru lze využít i bezplatnou verzi Microsoft SQL Server Express Edition, 

kde je hlavním limitem 10GB uložených dat. V případě nasazení CRM, o kterém bude 

pojednáno v další kapitole, by bylo možné využít sdílený MS SQL Server. Dalším 

předpokladem je pořízení dokumentového skeneru, který by zajistil převod papírových 

dokumentů do digitalizované podoby. Takto převedené dokumenty pak bude možné 

vložit do DMS systémů. 

4.3 Návrh pořízení vhodného CRM 

Jednou ze slabých stránek je absence CRM modulu pro řízení vztahů se zákazníky. Po 

provedení utřídění dokumentace a zvýšení bezpečnosti dat pomocí systému MS 

SharePoint je vhodné uvažovat o zavedení CRM modulu. CRM řešení by pomohlo 

společnosti lépe naplňovat i základní poslání firmy. Základním posláním firmy je 

nabízet svým zákazníkům dlouhodobou spolupráci, která je založena na originalitě 

řešení, osobním přístupu, spolehlivosti, pružnosti a aktivní pomoci při návrhu i 

realizaci. CRM samozřejmě nezaručí splnění tohoto poslání, ale může pomoci firmě 

odhalit nedostatky při řízení vztahů se zákazníky a následně je i odstranit. Je tedy 

možné konstatovat, že implementace CRM do informačního systému firmy bude 
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jedním, nikoliv však jediným předpokladem k naplňování tohoto poslání. Vzhledem 

k současnému stavu, kdy firma vlastní IS Helios Orange, se pro pořízení doplňkového 

CRM řešení jeví dvě možná řešení: 

 Dokoupení Helios Orange CRM Obchodní partneři od společnosti LCS. 

 Pořízení CRM od jiné společnosti, která bude nejlépe splňovat požadavky firmy. 

4.3.1 Obecné faktory hrající roli při výběru CRM  

V současnosti je situace na trhu s informačními systémy ovlivněna trendem jistého 

„CRM nadšení“, které zasahuje i do malých a středně velkých podniků. Zvýšená 

nabídka produktů pak manažerům menších firem, které nemají dostatek zdrojů pro 

provedení kvalifikované analýzy a několikakolového zhodnocení všech faktů nabídek, 

paradoxně ztěžuje situaci pro výběr správného produktu, který by plně vyhovoval 

požadavkům firmy. U nabídek mezi jednotlivými CRM můžeme nalézt výrazné rozdíly. 

Některá softwarová řešení jsou pojata jako komplexní systém, jiná se specializují jen na 

dílčí oblasti. Novým trendem je také vytváření speciálních odvětvových zaměření CRM 

řešení. Při výběru vhodného CRM řešení pro podnik by management firmy MBG s.r.o. 

měl postupovat pomocí těchto 9 kroků: 

 Jaké zkušenosti má firma s problematikou CRM a příslušnými IS 

 Jak velké finanční prostředky může firma vynaložit na nákup, implementaci, 

provoz a údržbu CRM řešení. 

 Jak velká je cílová skupina- z hlediska požadavků na výkonnost CRM IS je 

důležité znát, v jakém řádu se bude pohybovat počet oslovovaných zákazníků 

firmy. Obecně platí, že čím větší počet zákazníků, tím sofistikovanější a 

rozsáhlejší by mělo být CRM řešení. 

 Jaké jsou požadavky na návratnost investice. 

 Zda existuje na trhu CRM informační systém pro konkrétní odvětví firmy. 

 Jaký typ systému a s jakým úspěchem využívají firmy obdobné ekonomické 

činnosti. 

 Jaké podnikové činnosti by měli být vzhledem k řízení vztahů se zákazníky 

automatizovány a zda budou tyto činnosti prováděny na úrovni operativní či 

analytické. 
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 Jaká bude vazba CRM na další firemní informační systémy.
84

 

4.3.2 Dokoupení CRM od stávajícího poskytovatel Helios 

Vzhledem k vlastnictví informačního systému Helios Orange by se zdálo logické 

uvažovat při pořízení CRM modulu o variantě dokoupení od stejného poskytovatele, 

firmy LCS.  

Modul CRM obchodní partneři slouží k evidenci a následnému zpracování kontaktů s 

potenciálními či stávajícími obchodními partnery. Pomáhá navazovat nové obchodní 

vztahy i udržovat ty se současnými obchodními partnery. Použití modulu CRM je velice 

široké, neboť není vázáno legislativou, obecně však pomáhá řešit tyto základní služby: 

 Servisní zakázky. 

 Obchodní zakázky. 

 Marketingové akce. 

 Péče o zákazníka. 

 Úkoly, kalendáře. 

 Propojení s MS Outlook. 

 Kontaktní centrum. 

Výhodou tohoto systému je zajisté fakt, že zaměstnanci mají již se systémem Helios 

Orange zkušenosti, což by zjednodušovalo následné školení pro zaměstnance a také 

snižovalo náročnost na implementaci. Tento systém je postaven na platformě .NET a 

používá Microsoft SQL Server. To by znamenalo bezproblémové propojení s již 

běžícím systémem společnosti. 

Nevýhodou Helios Orange CRM Obchodní partneři, je však horší komunikace 

s poštovním klientem Outlook. Není zde totiž obousměrná komunikace. Také se tento 

systém zdá méně komfortní z uživatelského pohledu. Důležitou roli pak hraje finanční 

hledisko. Pokud by totiž chtěla firma pořídit Helios Orange CRM obchodní partneři, 

musela by vynaložit vyšší prostředky než u jiných srovnávaných IS na dokoupení 

licence nebo dokonce upgradovat celý systém na verzi Helios Green, což je systém 

určený pro velké podniky a nabízí mnoho dalších aplikací, které by v podniku s největší 

pravděpodobností nebyly v nejbližší době využity. Jednalo by se tak o zbytečné plýtvání 
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finančními zdroji. Nejdůležitějším hlediskem, které je proti tomuto řešení, je fakt, že by 

se neúměrně zvedla velikost databáze v IS Helios, což by výrazně zpomalovalo práci 

s tímto systémem. 

4.3.3 Dokoupení CRM od jiného poskytovatele 

Jak již bylo řečeno dříve, v dnešní obrovské nabídce CRM systémů jde jen velice těžko 

posoudit všechny alternativy. Na průzkumu webů jednotlivých poskytovatelů CRM 

řešení jsem se však pokusil zúžit výběr na 3 možné kandidáty, kteří by mohli splňovat 

očekávaná kritéria na CRM řešení.  

OR-Info 

Tento systém patří pod skupinu OR-CZ s.r.o. Tato firma je stabilní společností, působící 

na území České republiky a Slovenska. Hlavním segmentem jsou výrobní a obchodní 

firmy. OR-Info je komunikační systém pro podporu týmové spolupráce pracující 

v prostředí Lotus Notes. OR-INFO je systém složený z několika subsystémů, které 

obsahují tyto tematicky blízké moduly: 

 Trade-info- obsahuje subsystémy na řízení kontaktů, marketingu, obchodní 

aktivity, produkty. 

 Office-Info- obsahuje subsystémy na řízení úkolů, porad, výkazů činností, 

cestovních zpráv, pracovních listů. 

 Doc-Info- obsahuje subsystémy na správu dokumentů, workflow, archiv, 

organizační strukturu, publikační systém. 

 ISO-Info- obsahuje subsystémy jako řízená dokumentace, audity, neshody a 

reklamace, nápravná opatření, výcvik, strategie jakosti. 

 Service-Info- obsahuje helpdesk.
85

 

Na základě požadavků managementu by bylo vhodné zvolit moduly na řízení kontaktů a 

obchodních aktivit, úkolů, pracovních listů, work flow a řízené dokumentace. 

Výhodou tohoto systému je možnost použít jednotlivé moduly samostatně nebo 

poskládat dle konkrétních potřeb dané společnosti. Všechny moduly systému OR-Info 

jsou totiž vzájemně provázané. Tento systém zajišťuje maximální zabezpečení 
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firemních dat díky šifrovacím mechanizmům. U každé aplikace s daty lze nastavit, kteří 

uživatelé budou mít odpovídající úrovně přístupových práv k datům. Další výhodou je i 

nižší cena oproti ostatním porovnávaným systémům, kdy by náklady na aplikační 

základ a pořízení multilicence činily přibližně 220 000 Kč. Tento systém neumožňuje 

provoz formou ASP služby. 

Systém OR-Info není možno propojit s MS Outlook, což je velká nevýhoda při 

rozhodování o možnosti pořízení tohoto systému, vzhledem k náročnosti přeškolení 

zaměstnanců na využívání jiného software. OR-Info totiž funguje v kooperaci se 

softwarovým produktem Lotus Notes od společnosti IBM, který využívá vlastní systém 

elektronické komunikace.  

Tento systém funguje na bázi klient- server, kde aplikace je obvykle umístěna na 

serveru a klient komunikuje s touto aplikací prostřednictvím sítě. Klíčovou vlastností 

produktu Lotus Notes 8.5 je nastavitelný oběh dokumentů. Uživatel vyplní připravený 

formulář a po uložení je dokument automaticky předán k vyřízení dalšímu 

pracovníkovi. Na procesní schválení či jinou činnost je následující osoba upozorněna e-

mailem, který obsahuje nejdůležitější popisné informace a odkaz na příslušný 

dokument. Po kliknutí na odkaz se schvalovatel přesune k danému dokumentu a 

zároveň se mu nabídnou tlačítka pro odpovídající činnosti (schválení, zamítnutí apod.)
86

 

 eWay- CRM 

eWay- CRM je informační systém společnosti eWay System s.r.o. určený pro malé a 

střední firmy s referencemi od více než 40 českých a slovenských firem, což vypovídá o 

popularitě systému.  Tento systém má za úkol především zefektivnit řízení firem, které 

využívají u zakázek projektový přístup, což společnost MBG s.r.o. splňuje. eWay- 

CRM pomáhá společnostem zvyšovat výkonnost v těchto oblastech:  

 Lepší sdílení informací mezi pracovníky firmy, podpora řízení procesů firmy.  

 Získání zpětné vazby pomocí přehledných reportů, nástroj pro zefektivnění 

řízení projektů a nástroj pro řízení přímých marketingových kampaní.  

 Automatizace procesů. 
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 Zeefektivnění řízení projektů. Systém umožňuje vytvářet, evidovat projekty, 

uchovávat veškerou komunikaci k projektům (emaily, telefonáty, dokumenty). 

Jednou z výhod tohoto řešení je integrace s Microsoft Office. CRM-eWay je součástí 

MS Outlook a je také provázaná s MS Wordem a Excelem. Pro zaměstnance to 

znamená, že se nebudou muset učit a seznamovat s novým prostředím. Odpadá tak 

přepínání mezi více aplikacemi nebo dokonce přepisování dat z jedné aplikace do 

druhé, tak jako tomu je například CRM Obchodní partneři. Další výhodu je možnost 

vyzkoušet si zdarma jednouživatelskou verzi eWay-CRM.  

Situace, kdy je systém plně integrován do služby Microsoft Outlook s sebou kromě 

výhod nese i nevýhody. Největší nevýhodou je kompletní závislost eWay na funkčnosti 

Outlooku samotného. Jednoduše řečeno, pokud v Outlooku nějaká funkcionalita 

nefunguje správně, nelze očekávat, že ji v eWay bude možno spolehlivě využívat. Další 

nevýhodou je vázanost zaměstnance na svůj počítač, na nějž je aplikace nainstalována. 

Tento systém tedy není dostatečně mobilní (pracuje na bázi offline systém). Za 

nevýhodu můžeme označit i jisté omezení v komunikaci s MS Exchange. Mezi 

uživatelem s MS Exchange účtem a uživatelem s IMAP účtem nefunguje posílání 

úkolů. Úkol je doručen jako e-mailová zpráva.  

Tento systém je možné pořídit v rámci dvou programů. V obou případech lze software 

provozovat na vlastních serverech nebo na serverech partnera společnosti eWay. První 

varianta v sobě zahrnuje nákup systému s licencí k používání eWay-CRM. Náklady na 

licenční poplatek pro 10-29 uživatelů jsou 6 490 Kč/uživatel. Druhou variantou je 

pronájem CRM systému. Cena pronájmu pro stejný počet uživatelů jako v první 

variantě na jeden měsíc činí 469 Kč/uživatel. Toto rozpětí uživatelů je dostačující pro 

potřeby MBG s.r.o. Pokud vydělíme ceny za pořízení a pronájem, dospějeme k závěru, 

že licenční program je z dlouhodobého hlediska výhodnější, protože vynaložené 

náklady na koupi licence a pronájmu (ASP) se rovnají již po necelých 14 měsících. 

Navíc společnost MBG s.r.o. již provozuje svůj server, na který jde nahrát eWay-CRM, 

a tak nemusí vynakládat další prostředky ke koupi hardwaru. Toto řešení by však 

nebylo úplně rozumné z již dříve zmíněných důvodů zpomalení práce s IS. Společnost 

eWay-CRM System s.r.o. také poskytuje další volitelné služby, které zajišťují 

komplexní podporu k produktu eWay-CRM. Mezi tyto služby patří: Implementace 
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systému, import dat, změny nastavení systému, vývoj individuálních funkcionalit, 

zajištění školení uživatelů systému. 

Microsoft Dynamics CRM 2011 

Microsoft Dynamics CRM 2011, vyvinutý společností Microsoft, je nejkomplexnější 

systém z porovnávaných CRM řešení pro řízení zákaznických vztahů. Toto řešení 

poskytuje veškeré nástroje a funkce potřebné pro vytvoření a udržení přehledu o 

zákaznících od prvního kontaktu, přes prodej až po následnou péči. Řešení poskytuje 

uživatelům informace, které potřebují k vytvoření uceleného pohledu na zákazníky, 

umožňuje udržovat zákaznické informace na jednom místě, podporuje týmovou 

spolupráci a pomáhá v plnění úkolů v rámci interních firemních procesů. Microsoft 

Dynamics CRM je řešení, které je pro koncové uživatele velice přívětivé. Systém 

využívá intuitivního ovládání známého z prostředí kancelářských aplikací Microsoft 

Office včetně osvědčeného pásu karet. Uživatelé mohou pro práci se systémem použít 

webový prohlížeč nebo pracovat v prostředí aplikace Microsoft Outlook, se kterou je 

Microsoft Dynamics CRM plně integrován. Kontakty, úkoly, schůzky a e-maily 

vytvořené nebo aktualizované v aplikaci Microsoft Outlook jsou automaticky 

synchronizovány s daty v CRM systému. Nativní integrace s aplikací Microsoft Outlook 

nabízí uživatelům možnost pracovat obvyklým způsobem ve známém prostředí a přitom 

využít všech možností a funkcionalit CRM systému
87

. 

 

Obrázek 24-Funkce MS Dynamics CRM 

Zdroj: 88 
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Zaměstnanci také mohou používat systém Microsoft Dynamics CRM prostřednictvím 

svého mobilního telefonu a mít veškeré podstatné informace k dispozici např. při 

jednání s klientem. Omezením není ani práce v místech bez přístupu k internetu a to 

díky off-line klientovi pro Microsoft Outlook. Další výhodou pro společnost MBG s.r.o. 

při použití tohoto systému plyne ze skutečnosti, že vlastní (MS SQL server, Exchange) 

nebo v případě implementace MS Sharepoint vlastnila doprovodné produkty, potřebné 

k využití MS Dynamics CRM. Prostřednictvím MS Marketplace lze také dokoupit další 

rozšiřující doplňky k systému. Součástí systému je nabídka podpory a školení, která 

umožňuje využít rozsáhlých služeb online pomoci a aktualizací produktů. Dále lze 

vybírat z celé řady servisních plánů a tak nastavit úroveň podpory na odpovídající 

hladinu. Další výhodou systému je možnost propojení s aplikací SolidWorks, kterou 

společnost využívá k tvorbě 3D a 2D návrhů svých produktů. Přínosem tohoto 

propojení vzniká možnost zajistit práci s vždy aktuální verzí dokumentu pro všechny 

členy týmu. Za nevýhodu můžeme považovat vyšší cenu. Ta je však dána komplexností 

systému. MS Dynamics CRM lze zakoupit pořízením licence, která je ve výši 

28 000Kč/uživatel. Další možností je pronájem služby prostřednictvím partnerů 

Microsoftu, kde se náklady pohybují ve výši cca. 1300 Kč/měsíc/uživatel. Prostým 

vydělením. Z dlouhodobého hlediska tak je i zde dle mého názoru lepší první varianta. 

4.3.4 Doporučení vhodného řešení 

S velkou nabídkou CRM na současném trhu je velice obtížné vybrat to správné řešení. 

Pro výběr vhodného CRM systému byly vybrány 4 možné systémy, které splňovaly 

základní požadavek společnosti MBG s.r.o. na CRM systém. U těchto systémů byly 

určeny jejich výhody a nevýhody. Na základě konzultace s managementem firmy pak 

byly stanoveny tyto základní potřeby a požadavky a k těm následně přiřazeny váhy 

důležitosti:  
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Tabulka 10-Přiřazení vah k potřebám a požadavkům na CRM 

Zdroj: Vlastní analýza 

Potřeby a požadavky Váha 

důležitosti 

Řízení nabídkového procesu a následná práce s dokumentací.  Ano-5/Ne-0 

Uchování informací o komunikaci se zákazníkem i v případě 

odchodu pracovníka.  

Ano-5/Ne-0 

Integrace s MS Outlook. Ano-5/Ne-0 

Rychlé zaškolení zaměstnanců. Ano-4/Ne-0 

Přijatelná cena. Ano-3/Ne-0 

Odpovídá ISO 9001. Ano-3/Ne-0 

Provoz na vlastním HW. Ano-4/Ne-0 

Přístup na web. Ano-3/Ne-0 

Propojení s DMS systémem. Ano-5/Ne-0 

  

Po stanovení důležitých kritérií, které hrají největší roli při výběru vhodného CRM 

řešení, budou v následující tabulce porovnány vybrané systémy a to na základě 

definovaných potřeb a požadavků a jejím vahám. Ty budou následně sečteny. Systém, 

který obdrží nejvyšší součet vah, se jeví jako nejvhodnější systém pro firmu.  

Tabulka 11-Porovnání důležitých kritérií při rozhodování o volbě CRM 

Zdroj: Vlastní analýza 

Potřeby a požadavky Helios Orange 

CRM Obchodní 

partneři 

OR-

Info 

eWay-

CRM 

MS Dynamics CRM 

2011 

Řízení nabídkového 

procesu a následná 

práce s dokumentací.  

5 5 5 5 

Uchování informací o 

komunikaci se 

zákazníkem i v případě 

odchodu pracovníka.  

5 5 5 5 

Integrace s MS 0 0 5 5 
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Outlook. 

Rychlé zaškolení 

zaměstnanců. 
4 0 4 4 

Přijatelná cena. 0 3 3 0 

Odpovídá ISO 9001. 3 3 3 3 

Provoz na vlastním 

HW. 
4 4 4 4 

Přístup na web. 3 3 0 3 

Propojení s DMS 

systémem. 
5 0 0 5 

Součet 29 23 29 34 

 

Z tabulky vyplývá, že nejvhodnějším CRM systémem pro společnost MBG s.r.o. je 

Microsoft Dynamics CRM. První dvě kritéria jsou obecnými kritérii, jež by měl 

splňovat téměř každý CRM systém. Jedním z nejdůležitějších kritérií je pak integrace 

s MS Outlook. Vzhledem k tomu, že zaměstnanci jsou již zvyklí na práci s produkty MS 

Office, do něhož Outlook spadá, bylo zbytečně komplikované přecházet na jiný systém. 

Helios sice na svých stránkách informuje o spolupráci svého systému s MS Outlook, 

avšak z výše popsaných důvodů tato spolupráce není dostatečná. Systém OR-Info pak 

funguje na vlastní platformě. Naopak systémy eWay CRM a MS Dynamics CRM 

nabízejí plnou integraci MS Outlook. S tímto faktem je úzce spojeno další kritérium na 

rychlé zaškolení zaměstnanců. Toto kritérium splňují kromě OR-Info všechny systémy, 

poněvadž systém Helios Orange se již ve firmě nachází, a tak s ním již zaměstnanci 

mají zkušenost. EWay-CRM je integrováno do MS Outlook a MS Dynamics CRM 

odpovídá ovládání MS Office. Cena je také samozřejmě důležitým faktorem při výběru 

CRM. Zde však byla stanovena menší váha, protože rozdíly zase nejsou tak rapidní a 

společnost je ochotna si připlatit za řešení, které bude plně vyhovovat jejich 

požadavkům. Systémy eWay-CRM a OR Info (ve variantách, v jakých byly 

analyzovány) jsou levnějšími systémy. Provoz na vlastním hardwaru je pro firmu 

důležitý kvůli stejné situaci, která byla popsána u MS Sharepoint. Firma není schopna 

zajistit dostatečně kvalitní internetové připojení a také nechce být plně závislá na cizím 

systému. Posledním kritériem, které převážilo misku vah pro MS Dynamics CRM je 
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propojení s MS Sharepoint. Toto kritérium je logické východisko z předchozího návrhu. 

Další dílčí výhodou, která však nebyla podmínkou pro výběr CRM, je spolupráce 

s aplikací SolidWorks. 

4.3.5 Požadavky na infrastrukturu 

Jak vyplynulo z HOS analýzy, technika společnosti bude zřejmě již pomalu potřebovat 

obměnu, zdá se být dosti stará. Vzhledem k návaznosti na současné návrhy budou 

v podkapitole shrnuty potřebné hardwarové a softwarové změny, které umožní 

fungování DMS a CRM systému a taktéž výměna některých stávajících PC stanic, které 

svou zastaralostí snižují efektivitu práce. 

Pro svůj provoz vyžaduje CRM fyzický či virtuální front-end server s operačním systém 

Windows 2008 Server R2, který bude možno provozovat na základě pořízení licence 

Windows Server Standard 2012.  

Data CRM jsou ukládána do databáze Microsoft SQL Serveru. V případě nekritického 

nasazení lze obě služby (CRM i DMS) provozovat na jednom serveru, který však musí 

mít dostatečný výpočetní výkon, kapacitu paměti a diskového prostoru. SQL je třeba 

nasadit minimálně ve verzi Microsoft SQL Server standard. V tomto případě tak nelze 

využít bezplatné edice Microsoft SQL Server Express Edition s limitem 10GB 

uložených dat. Systémy by šlo nasadit i na stávající serverovou infrastrukturu. Tato 

možnost by však znamenala přílišné zpomalení systému, čímž by pak celá investice 

ztratila na významu. Dále je doporučeno nahradit stávající jedno jádrové počítače PC 

ACER, které již nevyhovují dnešním výkonnostním požadavkům a požadavkům na 

zavedení CRM a DMS. Tyto stanice bude vhodné nahradit vícejádrovými CPU o 

frekvenci alespoň 2GHz, 4GB RAM.  
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4.4 Rozpočet plánovaných nákladů 

Tabulka 12- Rozpočet plánovaných nákladů 

Zdroj: Vlastní analýza 

Položka Počet 
kusů [ks] 

Specifikace Cena za kus 
[tis Kč] 

Celkové náklady 
[tis Kč] 

Hardware 
        

Hardware pro aplikační 

server (Front End & 

Back End Server) 

1 

CPU: Quad-core x64 

architecture 2 GHz 

CPU 16GB RAM Síť: 2 

x GB  

16 GB RAM 

Storage 32GB DAS 

Síť: 2 x Gb 

80 80 

Databázový server 

1 

CPU: Quad-core x64 

architecture 2 GHz 

CPU 16GB RAM Síť: 2 

x GB Storage : 32GB 

Internal &80GB SAN 

Data  

100 100 

PC stanice pro klienta s 

MS Outlook 

11 

CPU (64-bit): 

Multicore x64 

architecture 2GHz 

4GB RAM, Storage: 

4GB 

20 220 

Dokumentový skener 1   26 26 

Software         

Sharepoint 2010 

Foundation 
1 

  
0 0 

Microsoft Dynamics 

CRM Server - licence 
1 

  
100 100 

MS Dynamics CRM 

User - licence 
11 

  
28 308 
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Serverový software-

licence 
2 

Win Svr Std 2012 OLP 

C 2Proc 
25 50 

MS Office 2010 11   13 143 

Služby         

Implementace DMS     180 180 

Implementace CRM     220 220 

Školení 

  

22 22 

Celkem        1 449 000 Kč 

 

4.5 Přínosy navrhovaných řešení 

V této kapitole jsou popsány přínosy jednotlivých návrhů na zlepšení současného stavu 

informačního systému. 

4.5.1 Přínosy zavedení Microsoft SharePoint 2010 

 Systém bude sloužit jako bezpečné úložiště dokumentace a nabídek. 

 Dokumentace a související data nebudou v jedné databázi s informačním 

systémem.  

 Snadné řízení přístupu k informacím. 

 Omezení duplicit informací. 

 Schvalovací mechanismy. 

 Indexované prohledávání souborů a jejich obsahu, včetně dat v souborech 

technických výkresů. 

 Pokročilá ochrana dokumentů: je možné znemožnění kopírování tisku, či 

přeposílání uživatelům, kteří nemají dostatečná práva. 

 Vytvoření podnikových webů. 

 Digitalizace firemních procesů (helpdesk). 

 Podpora týmové spolupráce. 

 Vytváření znalostních databází. 

 Snadná dohledatelnost dat a řízené sdílení dat. 

 Ušetření času díky automatizaci firemních procesů a tím i dosažení vyšší 

produktivity zaměstnanců. 
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 Poskytuje známé prostředí systému Microsoft Office, se kterým mají 

zaměstnanci zkušenosti. Díky tomu mohou uživatelé snadno získat informace, 

které potřebují k výkonu své práce. 

4.5.2 Přínosy zavedení Microsoft Dynamics CRM 

 Efektivnější řízení nabídkového procesu, tvorba nabídek a následná práce 

s dokumentací (uložené v DMS). 

 Koordinace lidí a prostředků při instalaci dokončené zakázky. 

 Uchování informací o komunikaci se zákazníkem. 

 Integraci s poštovním serverem Exchange. 

 Integrace s ERP Helios Orange na úrovni obchodních vztahů organizace, 

kontaktů a dalších informací. Tato integrace umožní tvorbu nabídek a cen přímo 

v CRM. 

 Sledování úspěšnosti zakázek a konkurence. 

 Zajištění kvalitního zpracování podnětů zákazníků. 

 Delegování činností a řízení týmů. 
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Závěr 

Hlavním cílem této diplomové práce bylo posoudit informační systém vybrané 

společnosti. Pro potřeby diplomové práce byla vybrána společnost MBG s.r.o. Tato 

firma se během své dvacetileté historie vypracovala na pozici nejvýznamnějšího 

dodavatele v segmentu tvorby návrhů a vybavení prodejen čerpacích stanic v rámci 

českého trhu s každoročním obratem pohybujícím se přes 100 milionů Kč.  

Díky vzájemné komunikaci s managementem firmy a jejich vstřícnosti mi bylo 

umožněno analyzovat stávající informační systém společnosti. Při analýze byly použity 

metody, založené na dotazníkovém šetření: analýza efektivnosti IS a analýza 

vyváženosti IS - HOS. Výstupem těchto metod je SWOT analýza IS, která shrnuje 

informace z předešlých analýz a definuje silné, slabé stránky, příležitosti a hrozby pro 

podnik a jeho informační systém.  

Za největší slabou stránku a současně tak i příležitostí se jeví absence technologie pro 

řízení dokumentace a vzhledem k definovanému poslání společnosti také absence 

účinného nástroje pro řízení vztahů se zákazníky společnosti.  Z tohoto důvodu je v 

návrhové části práce firmě doporučeno pořízení systému MS Sharepoint, což je systém 

pro řízení dokumentace a zvýšení bezpečnosti dat, a dále pak pořízení CRM systému, 

kde byl na základě definovaných kritérií zvolen systém MS Dynamics CRM. Tento 

systém nejvíce vyhovuje požadavkům managementu firmy MBG s.r.o. V návaznosti na 

tyto dvě řešení a také na výsledek HOS analýzy bylo firmě doporučeno inovovat své 

současné hardwarové vybavení, aby splňovalo požadavky na provoz systému DMS a 

CRM.  

Po implementaci MS Sharepoint a MS Dynamics CRM bude dosaženo větší 

přehlednosti díky sjednocení dat, snížení administrativní pracnosti a zajištění vyšší 

efektivnosti řízení dokumentace a nabídkového procesu, což by se mělo projevit ve 

snížených administrativních nákladech firmy. Díky zlepšenému řízení nabídkového 

procesu bude firma schopna rychleji reagovat na aktuální přání svých zákazníků, čímž 

může vzniknout i potenciál k vyšším tržbám. 
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