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Abstrakt

Obsahem této prace je seznameni se se stavajifdnmainim systémem podniku
MTE spol. s.r.o. a na zaklagjistenych informaci a poZadaukspol&nosti navrzeni
zmen, které by vedly k &Si efektivie podnikovych procesacinnosti firmy jako celku.

Abstract

The content of this work is to analyze the curiefdrmation system of the company
MTE Ltd. and then present changes which would tetsub better efficiency of the
company processes and activities.

Kli ¢ova slova
Informasni systém, navrh zén, podnikovy proces, ¥sleni naklad, COCOMO
Keywords

Information system, design of changes, companyga®iccosts quantifying, COCOMO



Bibliograficka citace

SOCHOR, Z. Navrh zgm informaniho systému firmy. Brno: Vysok&eni technické
v Brné, Fakulta podnikatelska, 2013. 74 s. Vedouci digleén prace Ing. Petr

Dydowicz, Ph.D..



Cestné prohlaseni

ProhlaSuiji, Ze fedloZena diplomova prace jayodni a zpracoval jsem ji samostatn
ProhlaSuji, Zze citace pouzitych pranieje Uplna, Ze jsem ve své praci neporusil
autorska prava (ve smyslu Zakona 121/2000 Sb., o pravu autorském a o pravech
souvisejicich s pravem autorskym).

V Brné dne 21. k¥¢tna 2013



Podékovani

Na tomto mist bych chél zejména poekovat svému vedoucimu diplomové prace Ing.
Petru Dydowiczovi, Ph.D. za jeho podporu a mnohmgeh rad fi vedeni diplomové
prace. Dale bych rad p&kbval svym rodium za moralni i finaéni podporu pi studiu.



Obsah

UVOG. .ottt ettt ettt et ettt e et bt eaess st e e et e s et e s etetanis 11
1  Vymezeni problému a Cile Prace ........cccvveeeeeeiiiiiiiiiieee e 12
2 Teoretickd VYChOdiSKa PraCe ...........uuuvicmmmmmeeeeeieieeeeee e ceeseereeee e 13
2.1 INfOrmaini SYSIEMY ..o 13
2.1.1  Systém a inform@ni SYSEM .........evviiiiiiiiiieiie e 13
2.1.2  InfOrmace @ data............coooiiiiiiiiiiimmmeeme e 14
2.1.3 Informaini teChnologie ...........evviiiiiiiiiiiiiiit e 15
2.1.4 Typy uloh inform@&nich SyStém .............cooeeeiiiiiiiie e, 15
2.1.5 Informani systémy v podniCiCh..........cceeiiiiiiiiiiciiecceeee e 16
2.1.6 Historie a vyvoj informaénich systém v podnicich ...............ccccevennins 17
2.2 Déleni informa@&nich SYStEM...........uuuueiiiiiiiii e 19
2.2.1 ERP (Enterprise Resource Planning) SySte€my.o...coovvvvvevvvrnnnnnn. 19
2.2.2 CRM (Customer relationship management) systémy............ccc......... 21
3 Analyza problému a SEASNE SItUACE ............cevvvvvrinmiiiiee e eereeeniise e eeeeeaaeeee 27
3.1 Predstaveni POANIKU ..........uuueiiiiiiiiiiii i 27
311 ZAKIAdNi U@Je.....cceeeeeeeiiiiittt e e e 27
3.1.2  DalSiiNfOrMACE .......eeiiiiiiiiiiiiee et 27
3.1.3  Personalistika firmy .........oooiiiiiiiiieeeee e 28
3.1.4  SPECIfiKA trNU ..o 29
3.1.5  Analyza oKoli firmMYy .....cooiiiiiiii e 34.
3.1.6  Analyza vnitniho OKOI ...........oiiiiiiiiiiic e 36
3.1.7  SWOT ANAIYZA...cciii e s e e e e e e e e e e e e e e e eaeseasnnn s 37.
3.1.8 Stavajici INformani SYSIEM .......ccovvviiiiiiiiiiie e 38
4 Vlastni navrhyreSeni, iN0s NAVIA fe@SeNi........ccceeviiiiiie i 42

4.1  Zakladni analyzZa SYStEMU .....ccoeeeeeeeeeie e e 42



4.1.1 Role uzivatel a jejich gipady UZiti ...........ccooovviiiiiiiiiiiireeeee e 42
I Y [ To 1= I T PR 2.4
4.2 POPIS SYSIEIMU...cciiiiiiiiiiii it sttt e e e e e e e e e e e e e e e e e senneeeees 49
4.2.1  VStUP O SYSEEMU ....uuiiiiiiiiiiiiiiiiiee e s e e e e e s eeeeeeeaaeend 49
4.2.2  SPOIENE PrVKY SYSEEMU ...uvvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeceeeeiiirieeeeee e e e e e e e e e e e e e e e e 49
4.2.3  Modul ObcChodni PartiB..........cceeeiiiiiieeeerer e eeemm e e 51
4.2.4  Modul OAEBratel@ ..........ccoiiiiiiiiiieeiitee e e 51
ST |V (o To [ ] B e = 1 ¢ Y2 52
4.2.6  Modul Obchodni JEdNANT ........uiiiiiii i 53
N N Y (o To [ ] B =0 11| ¢ V74 P 53
72022 S T |V (o To [ B To Lo = od 1153 oY/ 54.
4.2.9 Modul Pohyby ZbOZi..........coooiiiiiii e eeeiiiiiiiveieeeeee e A D
4.2.10 Modul zboZi na skladech ..o 54
4.2.11 Modul Sklady odBrateli...............cceoiiiiiiiiiiin 54
4.2.12 MOAUI NEKIAAY ....eevvveiiiiiieieeeeee e 55
4.2.13 Modul Statistiky @ repOrty .........eeeieiiiieeee e 55
4.2.14 MOAUI NASTAVENT ......eiiiiiiiiiiiie et 59
4.2.15 MOdUul OAIEratel ......cooviiiiiiiieeiii e 60
4.3  Casovy plan zavedeni SYSIEMU...............ceeeeeeeeeeeeieeeeieeeeee s eeeeee e, 6.1
4.3.1  VYVO] SYSEEIMU ..ceeeeieeeiiiiiiiiiiies s e e e e s e e s s s e e e e aeeaeaaeeeeeennnend 6.1
4.3.2 Kontrola a piprava pomocnych HW a SW .................eevmmmmeeveeennnnnn. 61
4.3.3  TeStOVANT SYSIEMU......cvuuiiiiiiiiii i e e e e e e e e e aeeead 61
4.3.4  ZaSkoleni pracovniK..........cccvvviiiiiiiiiiiiiii e 61
4.3.5 OStré SPUSNT SYSIEMU.....cciiiiiieiiiiiiiiee e e e 62
4.4  Vycisleni naKlad Na SYSIEM .......uuueiiiiiiie e eeeeeec e e e e e 62
441 COCOMO MOEL....coiiiiiiiiiiiiiiiiiiii ettt 62



4.4.2 Odhad potu FAdkl SYSIEMU.......ccooeiiiiiiiiiiiiiirereeee e 65

4.4.3 Odhad koeficiernit pracnosti a celkovy vyget naklad ......................... 70
4.4.4 Naklady na hardware a pomocny SOftWare.... . eeeeeeeeeeeeeeeeessiiinnnns 72
4.5 PHN0OS NOVENO SYSIEMU.....ccoiiiiiiieeee e 72
4.5.1  FINAMNT NS ..uiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e a e e e e e e e e e e e s e s snnneneaeees 72
4.5.2  ErgonomMIiCKY BINOS.....ccceeiiiiiiiiieeeeiriiinnee s s s e s s s e e e e eaeeaneeaeenannnes 73
TR T ©7= Y=o 1A VA 113 To 1= 73
B ZAVRE e 74



Uvod

Aby mohly podniky v dnesni débefektivré fungovat, patebuji pro svj chod
podporu informanich systém. Ty by nEly s co nej¢tSi efektivitou podporovat co

nejSirsi Skalu podnikovych prodeszjednodusovat je a $etspole&nostem naklady.

Firma MTE spol. s. r. 0., které se tato prace tyk&tera obchoduje se
zdravotnickymi paiebami, jeden z takovychto systémyuziva. Tato diplomova prace
se ¥nuje tomu, zda je tento inforfra systém pro firmu idealni nebo zda r&mn
nejsou patba provést aké zneény nebo ho dokonce cely vymit. Konena

rozhodnuti jsou pak podloZzena analyzami a ¥fjypada se skuteé podniku vyplati.

Souasti prace je i teoretick&ast, ktera se obe&nvénuje inform&nim
systénim, jejich definicim, technologiim, které jsou vywdny (i jejich tvoreni nebo

jejich cklenim.
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1 Vymezeni problému a cile prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je seznamersiesstavajicim informaim
systémem vybrané spgéleosti, vypichnuti jeho hlavnich vyhod a nevyhodieaf jeho
efektivity a na zaklagitéchto informaci poté navrhnout 2ny, které by f jejich prijeti

vedly k efektivigjSimu chodu procésuvnitt spole&nosti.

Soutasti prace je ideni pozadavk spol&nosti na suj informasni systém
a rozhodnuti, zda jim stavajici systém vyhovujeg g poteba jej rozit nebo zda je
potteba jej cely pepracovat. Ktomuto zji&hi vezmeme krogh jiného v Uvahu
i ekonomickou narénost jak stavajiciho systému, tak ijehfippdnych zrmdn nebo
celého jeho fepracovani. Poté posoudime, zda budou navrzer@yzpodniku ku

prosgchu.

Na zae¥r prace shrnuje, jak podniku navrzenéémsn informaniho systému

prosgji jak v ramci ekonomickych, tak i ergonomickyckasovych nifitek.

12



2 Teoreticka vychodiska prace

2.1 Informa éni systémy

2.1.1 Systém a informani systém

Obecrg prijata definice, které se vtéto diplomové praci éme drzet,
charakterizuje systém jako mnozinu pivk vazeb. Prvky systému na jedné Urovni
rozliSeni chapeme jako néielné a vazby mezi nimiipdstavuji jejich jednosénné,
obousnérné nebo vicesénné spojeni. Systém se vyzoge vstupnimi a vystupnimi
vazbami, pomoci kterych ziskava informace z okginé informace do okoliiedava.
Na systémy, které zkouméame, nahliZzime zpravidlediska toho, jak komunikuji se
svym podstatnym okolim a jaké maji cilové chovahi [

Informatni systém lze pak definovat jako uggdani vztah mezi lidmi, datovymi
a informa&nimi zdroji a procedurami jejich zpracovani z&lém dosazeni stanovenych

cila.

= Prvky systéemu fedstavuje mnozina vzajemn propojenych lidskych,
technickych a programovych (metodickych) prkrostedk).

» Celek redstavuje podnikovy inforndai systém.

= Cilem inform&niho systému je sb, prenos, zpracovani a uchovani dat za

Ucelem prezentace informaci pro podporu zakladniobgst v organizacich

Informani systémy jsou systémy i@ (vytvorené ¢lovekem) aclovek tedy

muze ovliviiovat jejich kvality nebo je kdykoli odstavit.
Skladaji se z nasledujicich komponent:

» Hardware (technické prastky)

= Software (programové vybaveni)

= Orgware (pravidla pro provoz a vyuzivani infotmich systén)

» Peopleware (zkouméni uZivateinformanich systém ve vztahu Kk rozvoiji

jejich schopnosti)

Realny s¥t (informaéni zdroje, legislativa, normy)
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Za nejnizsi slozku informiaich systému povaZzujeme signaly, kter&Zzeme
chapat jako analogové nebo digitalni gesnformaci. Z pohledu inforndaiho systému
povazujeme informace za&eo, co je dané, za véinu, kterd se rni vcase, pipadre

i v prostoru nebo mistvzniku [1].
2.1.2 Informace a data

Vzhledem k tomu, Ze pojem informatadime k nejobeciSim kategoriim w¥dy,

existuji izné jeji definice podle toho, ve kterégdnim oboru se pohybujeme [1].

Z hlediska napiklad filozofie je informace objektivni a obecnouastnosti
souvisejici se schopnosti odrazu a samotné organizmoty a umatje vyjadovat
miru uspdadanosti systéi Informace pat k zakladnim atributm hmoty, vyjaduje

jeji stav.

Ekonomové povaZuji za informaci to, co vyplyva Zlpgch analyz, zpracovani
a prezentace dat v takové farnktera bude vhodna pro rozhodovaci proces. Infoema

je zde vztahovana k titému problému a procesu (operaci).

Vzhledem k projektovani inforntaiho systému budeme chapat informaci jako
obsah toho, co si vy#ujeme s visSim swtem, kdyZz se mu ifzpusobujeme
a pisobime na & svym gizpusobovanim. Tj. informace nejsou to, co si ¥imjeme,
ale nazev pro obsah toho, co si \Wijeme. Tuto definici vyslovil poprvé kybernetik
Norbert Wiener [1].

Data pak chapeme jako rozpoznané signaly (Udaje)e kypovidaji o situacich
a stavech sledovanychrizenych objekt. Jsou podkladem pro dalSi zpracovaghdm
kterého se datani na informace [1].

Informace jsou tedy takova data, kterd jejich utBlvgpouziva pro dalSi
rozhodovani, kterym realizuje svoji &pou vazbu na inforngai systém, aby docilil
jeho cilového chovani.rPtom vSak stejna data podle pohledu nebo intempeetnohou
mit pro fizné uZivateletzny vyznam a tudiZipdstavovatiizné informace. Divame-li
se na informace z pragmatického pohledu, musin@haa pohledu hodnotit také

informasni systém samotny [1].
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2.1.3 Informa¢ni technologie

Informani technologie mZzeme chapat jako mnozinu prestki a metod
slouzicich k praci s daty a informacemi. Podle tifinice je tedy tento pojem zfre
Siroky. Zahrnuje nejen techniky a technologie potizovani a zpracovani dat, ale takeé
prostedky jejich genosu, ukladani, vyuzivani a nasledného vyhodnado¥aonikani
informatnich technologii do skoro vSe¢mnosti spolénosti znamena vyvoj do stavu,
ktery fada autal nazyva existenci inforndai spolénosti. U informé&nich technologii

rozeznavame slozky technickou, programovou (impheatai) a informa&ni [1].

Cilem projektovani informi@miho systému rize byt ffiprava a provedeni zm
ve vSechc¢astech této infrastruktury nebo pouzeckterych. Obect se datici, Zze
problematickymi body jsou ty usekygnosu informaci, kde dochazi k inforinan
Sumim. Ty mohou vyvolat snizeni kvalityirgndSené informace. Nejstji k témto
jevim dochazi na vstupu na vystuptemposu. Na vstupu to mohou byizna zkresleni
zavadnych informaci, na vystupu pak ridgad Spatd komunikovana nebo chapana
rozhodnuti [1].

2.1.4 Typy uloh informacénich systéni

Informani systémy maji spoustuizanych uloh, které se daji shrnout do skupin

e

podle rekolika hledisek. Mezi ty nejdezit¢jSi pati [1]:

» hledisko¢asové osy
= hledisko Urovi podpory proces
» hledisko struktury rozhodovacich uloh

Z hlediska casové osy rozliSuijeme v podstajednotlivé faze zpracovani
informace
a jejich agregace &ase (poizeni dat, zpracovani dat, analyza dle Ugovizeni,

archivace) [1].

Hledisko struktury rozhodovacich uloh je svazanaravni rozhodovani. Na
arovnifizeni technologickych prociege velka tSinaridicich uloh dostateé popsana
v pottebné struktie. Také na Urovniizeni operaci podniku, jako je objednavani,

fakturace, prace ve skladech apod. je moZzno mlowbstaténé strukturovanych
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procesech. Na druhé sttanSak o schvalovani investic, za¥ad novych vyrobk,
socialniho planovanifady otazek z personalistiky, které ippatlo vySSich, tedy

manazerskych a strategickych arofizeni, je strukturovanosgidicich aloh nizka [1].

Projektovani informénich systém podporujicich strukturované (transak
a technologické) procesy je v dnesni éoblativre zvladnuto. Projektovanieh casti
systéni, které podporuji seédredobé a strategické rozhodovani (manazerské), je
zpravidla spojeno s nasazenim expertnich systéatovych sklail a heuristickych
modeli. Zavaani tchto technologii znamymi metodami projektovétiweni v praxi

zatim narazi na metodickeé i technické problémy [1].
2.1.5 Informa¢éni systémy v podnicich

Pro celkové poznani informiaiho systému v podniku jeukbzité pochopeni
realného postaveni inforf@ich a komunikénich technologii, které two dulezity, ne
vSak jediny, formalni ramec podnikovych inforn&ch systém. Informani
a komunik&ni technologie totiz maji na rozdil od ostatnickejn®na vyrobnich
technologii v podniku, jednu zasadni odliSnost -ddnese fEimo vylenit jedna
specializovana skupina pracovajlpro kterou je tato technologi¢imo ucena. Tykaji

se totiz celého podniku, vSech jeho oblasti [2].

Informani systémy mohou byt v podniku v SirSim rdmci vnima ohledem na
miru formalizace uddj podil lidského faktoru i n&fklad s ohledem na druh nosi

informaci [2]:

» Informace zapsané a zpracovanécasfji prostednictvim relani databaze
a snefujici jednak srrem k eliminaci pimé (&astic¢lovéka cestou automatizace
ur¢itych ¢innosti a jednak slouzici k podiegeho rozhodovani.

» Informace uloZené na dalSickasto je&t klasickych nosiich (dokladech,
formul&ich, zpravach aipdpisech), na¥ji pak podporované aplikacemi pro
spravu obsahu. Tyto informace jsotasto uloZzeny v nestrukturovaném,
nagiklad textovém nebo grafickém tvaru a byvaji obtjzdostupné.

» Informace, které nejsou dosud zaznamenany v datafifg elektronické
podol# a ani nejsou na Zzadném formiilditze se jednat o zkuSenosti ulozené
v hlavach zamstnané (obchodniki, konstruktéd, projektant, ale i vyrobnich
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délnika a také manaZz#y, které jsou vyuzivané operativw okamziku pateby

a jsou pednmEtem managementu znalosti.

Od ®chto #i hlavnich drufi nostt Ize odvodit i ti roviny chapani informé&niho

systému v podniku [2]:

» Informaini systém primagpodporovany informaimi technologiemi
» Informani systém formalizovany

= Obecrt komplexni sociotechnicky inforndai systém podniku

Existence &chto ti rovin je v podniku velmi @lezita a projevuje sefpnasazeni

i uziti aplikaci informaniho systému [2].
2.1.6 Historie a vyvoj informaénich systémi v podnicich

Informani systémy se poprvé &y vyvijet rekdy v osmdeséatych letech
dvacatého stoleti. Pro tato Iéta byl charaktekgtgistup programovani vlastnich tloh,
kdy podnikovi analytici a programé&tayvijeli feSeni dle pozadaila poteb uZivatei.
Na paatku devadesatych let ale pozadavky trhu na &feané a technické moznosti
dostupného hardwaru a softwaru na stranuhé vedly v souvislosti s podnikovymi

informainimi systémy ve ¢ k vyznamnym zrénam [2].

Aplikace osmdesatych let byly ozfmwany c¢asto zageSujicim pojmem
automatizované systémijzeni (AR) a byly ugeny miznym Grovnim podnikového
fizeni (od technologickych a vyrobnich pracgses fizeni na arovni zavadaz po
resorty).

S odstupendasu by se daloffznat vyznamné pozitivum této etapy nasazovasitahi
v podnicich, kdy ulohy AR doséahly s phlédnutim k moZnostem, které v té dob
panovaly, zn&ného stup#é propracovanosti a met@aiosti, Wetné zohledrni spravné

organizace projelita typologie jejich finosi [2].

Softwarové aplikace, které &gy byt na poatku devadesatych let v podnicich
implementovany, byly postaveny na myslence integyi@de jednoho spateéhoieSeni
na bazi jednotné databazové platformy, zdwpaly logistické, vyrobni, finami, ale
i obchodni ¢innosti, dive programované odkene. Tim za&aly byt postupd

nahrazovany softwarové programyiegesiého obdobi osmdesatych let, pro které byl
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u nds charakteristicky iagendovy uspb zpracovani (naiklad pro zpracovani

a vyhodnoceni podnikovych plarepracovani mezd apod.) [2]

Stav, ve kterém do novych podminek amma pdéatku devadesatych let

vstupovaly naSe podniky, velmi vystiZoharakterizovala studie provedena telgmu

let 1994/95 poradenskou firmou Deloitte. Studiekamovala mimo jiné na [2]:

Specifickou pevahu osobnich gdaca ve srovnani se zapadoevropskymi
zememi

Nedostat&nou vykonnost hardwarovych preetki

Pottebu zngény starych pditatovych systém, které se jiz staly nevyhovujicimi
Nedostatené zkuSenosti manazer ktefi nebyli vybaveni dostateymi
znalostmi a nedokazalitgsré definovat funkni pozadavky, v nichZz by se

odrézela nova realita

Na tehdejSi nay vzniklou situaci bylo mozné v podnicich reagovaiodstat

jen temi moznymi zpsoby [2]:

Rozvojem existujicich softwarovyckeSeni, kterd by sice na jedné s¥ran
maximalré vyuzivaly jiz vynaloZené investice, ale na drubd@rg nezargoval
celkovy efekt i pl&ni vSech moznych budoucich pozadaplodniku.

Vyvojem nového vlastniho informiaiho systému, ktery by sice na miru
odpovidal novym poZzadaikn i potebam podniku a vyuzival aktuélni potencial
informatnich technologii, aleipdstavoval by finafn¢ i ¢aso¥ narané ieSeni
navic spojené s rizikem malé garance vyslednéhdugta a otdzkou by bylo

I zajisS€ni jeho dlouhodobého rozvoje i udrzeni specialspodniku.

Nakupem hotového, na podminky podniku parametrizélra softwarového
produktu, ktery by fes svoji péateni vysSi investici fedstavoval rychlejsi
zavedeni, il garantovanou funinost a dalSi rozvoj. Na druhé stéaoy taky
piinesl nové vztahy mezi podnikem dodavatelem takovédseni, pdtbu
integrovat jej s existujicimi aplikacemi v podniwneposlednfad by vytvail

zavislost na externi organizaci spojenouifidad i s novymi pravnimi aspekty.

PrestoZe na zatku devadesatych let existovaldag podniki jeS€ historicky

ovétena preference vté ddbobvyklejSich prvnich dvou variant postavenych na
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dotv&eni ¢i vytvareni vlastnich softwarovych produkt nakonec relativh rychle
prevladla na tehdejSim trhu variantgett, tzn. nadkup hotovych parametrizovanych

celopodnikovyctreSeni informénich systén [2].

TatoteSeni se do soasnosti stala vyrazndominantnimi. Nktera odtvi jsou
jimi od té doby pl& pokryta, jina odwtvi jeS€ urity prostor vlastninreSenim dosud
poskytuji. Sodasti znény orientace podnikz vlastnich na nakupovaméSeni byla a je
zmeéna (kvantitativni i strukturdlni) atvar podnikové informatiky, specializaci
a pracovni naphkjejich pracovnik, pouzivanych metodik a v nemaléieni znména ve

strukture vydaji a v hodnoceniifinosi podnikovych informanich systém [2].
2.2 Déleni informaénich systéni

2.2.1 ERP (Enterprise Resource Planning) systémy

ERP systémy jsou sady softwarovych nastrokteré slouzi efektivnimu
planovani, fizeni a kontrole vSeckinnosti, které provazou vsechny dailagendy,
komplexré podpdi podnikové procesy a poskytnou fatiné informace detre

nezbytnych souvislosti [2].

Za ERP jsou povazovany jednak aplikace, kteetgtavuji softwarovéeSeni
uzivana Kizeni podnikovych dat a pomahajici planovat celgisicky fettzec od
nakupu pes sklady pro vydej materialtizeni obchodnich zakazek od jejichjgti az
po expedici, vetré planovani vlastni vyroby astim spojené firdna nakladové
Gcetnictvi ifizeni lidskych zdrdi. ERP ovlivauje podnikové procesy, které podporuje
a v mnoha fipadech automatizuje a je také Uzce spjat s reenggem podnikovych

proces [2].

s

Mezi nejdilezit¢jSi vlastnosti ERP systénpati [3]:

» Automatizace a integrace hlavnich podnikovych psibce
= Sdileni dat, postupa jejich standardizacegs cely podnik
» Vytvareni a zpistupiovani informaci v redlnéase

» Schopnost zpracovavat historicka data

= Celostni pistup kieSeni ERP koncepce
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K zasadnim poZadaukn, které od ERP systénocekavaji uzivatelé, p#t[3]:

» Realizace n¥itelnych Finodi v oblasti snizovani celé struktury nakiad
vznikajici neefektivnintizenim firmy

» Realizace negstitelnych ginosi

Podnikovéa praxe si postupefasu vyzadalassnsjSi propojeni internich procés
s externimi procesy, u nichz nerfepré definovany vlastnik a jejichz efektiviiizeni
nema management podniku glpod kontrolou (oblastizeni vztalh se zakazniky
afizeni dodavatelskéhorettzce). Postupemcéasu rostly také poZzadavky na
zakomponovani podpory manazerského rozhodovaniédia JERP systému, ato od
reportingu manazerskych informaciiep vytvdeni vlastnich analyz, az po aplikaci

nastropi Corporate Performance Management [3].

ERP systémy se proto rozvinuly do podoby, kterazaetuje jako ERP Il nebo
Extended ERP. Moderni ERP systémy dnes dokazZouypaami pestrou Skalu
podnikovych proces Maloktera organizace vSak dokaze zuzitkovat fekomplexni
funkcionalitu. Misto feSeni rozsahlych ERP projéktpodniky vyuZivaji spiSe
vylepSovani stavajici architektury napojovanim idgalgotebnych funkci. Proto je také

integraci s dalSimi aplikacemi [3].

Moderni organizace by &y do oblastitizeni kltovych podnikovych procés
smerovat Ukoly vyplyvajici z celopodnikové strategistanovenych dil Proto je také
definovana procesn orientovana strategicka koncepce, ktera na zéklazkého
propojeni informaniho systému a podnikovych progéasmoziuje plnit strategické cile
podniku. Procesn orientovand strategie vyuZivajici mozZnosti ERP tésga
a ovlivijici tizeni internich podnikovych prodege nazvana ERP koncepci. Jeji

prakticka realizace by pak logickyeia vést k [3]:

» zlepSeni toku informaci strem k podnikovym procésn a zefektivini
fungovani podniku jako celku

» zlepSeni toku informaci sirem k jednotlivymiidicim Grovnim podniku

20



= zlepSeni podpory rozhodovani a optimalizace podsyiklo proces na zaklad
zpetné vazby

= zefektivreni fizeni ERP systému po celou dobu jeho Zivotnihowcykl
2.2.2 CRM (Customer relationship management) systémy

CRM je komplex technologii (aplikaiho a zakladniho software, technickych
prostedki), podnikovych procdsa personalnich zdrbjurcenych praotizeni a piibézné
zjistovani vztali se zakazniky podniku, a to v oblastech podporjhoboichéinnosti,

zejména prodeje, marketingu a podpory zakaznikiiaznickych sluzeb [2].

Software CRM pomaha organizacim gosahovani jejich ail v oblasti vztah
se zakazniky tim, Ze &fi klicové indikatory vykonnosti ziskavané péav
prostednictvim CRM v ramci zékaznického Zivotniho cyklim se zvySuje interni
efektivnost

a cilenostiiznych akci, nafiklad marketingovych kampani [2].

Zakladni pozadavky kladené na CRM systémy byvaasad vzdy stejné, spiSe
se liSi pohled na& Jestlize se bude jednat o genericky software, jpalk podniky,
které je hodlaji implementovat, nuceny vyuZit teswétware tak, jak byl vytvi@n. Dale
existuji tzv. kustomizovatelnacdsky téz jako upravitelnafeSeni, nafklad od
spole&nosti SAP ¢i Oracle, u kterych samégimé musi (resp. ®&l by) prokEhnout
proces kustomizace na zalkdaanalyzy procasv organizaci, do které je CRM systém
dodavan. Jedna se ale o rozséatddeni pro velké organizace, takZze tomu odpovida
i jejich cena (wadech od statisicci spiSe milior korun). V gipadt rozhodnuti nechat
si vyvinout zcela vlastnieSeni na miru se taktéz bude jednat ogroénvysokécastky
(v porovnani s&n¢ dostupnymi generickymi systémy)iegtoze vysledny CRM
systém bude po#nné maly [4].

2.2.2.1 Typy automatizaci CRM

Souwasné pojetitizeni vztali se zakazniky tkvi verdch (gipadré ctyrech)
typech automatizacéthto vztali. Negastji jsou zminovany prodejnéinnosti, servisni

¢innosti a zakaznicka podpora, marketingasignosti. Moderni systém s podporou
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CRM by mel zahrnovat vSechnykits jeS€ jednim navic - podporou elektronického
obchodovani [4].

Na vSechnyctyii typy automatizaci Ize vlastnpohlizet jako na jednotlivé
moduly systému CRM. Takovy pohled pakize pomoci fi samotném vyvoji systému
s CRM [4].

Automatizace prodejnichéinnosti

Anglicky téz jako Sales Force Automation (zkratk&®% Tento modul ma za cil
umoznit vSem prodejon a dalSim obchodnikn (i ttm externim) snadny a rychly
pristup k dilezitym informacim o zakaznicich. Dale pak byl mmoziovat planova
¢asu jednotlivych prodejc (nagiklad pro zaznamenani udaje otom, v jalgs si
zakaznik peje s prodejcem howit). Navstiveny zakaznik @te dopordit svého
znamého jako mozného budouciho zakaznika, takzedby byt moznost vytv@ni
zédznand o novych dosud neidentifikovanych kontiak& umozgni sledovani dalSi
komunikace s&mito potencialnimi zakazniky. Prodejci bylmmit moZnost efektivni
spoluprace s distributory pracujicimi s firemnimogukty. Nakonec je nutno dodat, Ze
vSechny zmi&né funkcionality tohoto modulu by &h byt lehce dosazitelné i vzdalken
tj. imimo kanceld Casto jsou totiz prodejci nucenifigtupovat k informacim
v okamziku, kdyZ jsougkde v terénu.

Automatizace marketingovychéinnosti

Anglicky téZ jako Marketing Automation (zkratka MAYento modul hraje
duleZitou roli @i tvorb¢ strategii vztat k zakaznikm. Z&kladnim kamenem je sprava
marketingovych kampani (anglicky Campaign Managdjndda pa@atku kampa#
dojde k segmentaci trhu nebo stavajicich zakd@zhi&zda kampaby nela byt Sita na
miru zé&kaznika, kterému je dg@na (napiklad v dopisu osloveni jménem cilového
klienta). Osloveni zakaznikvSemi moZznymi komunikaimi kanaly, preferuji se
pochopiteld@ moderni elektronické technologie. Po ukemi kampa# je potebné mit
funkce pro jeji vyhodnoceni. VSechny tyto funkcprastedky modulu by rédly byt
provazany s funkcemi modulu automatizace prodejdiohosti. Prodejci museji mit
poréti o tom, jakym zpsobem byl osloven ktery (potencialni) zakaznik,dpjoi pak

do modulu marketingu posilaji Udaje o konkrétniedkcich oslovenych kliednt
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Automatizace servisnichtinnosti a zdkaznické podpory

Anglicky téz jako Field Service Automation (FSA)eldfonické centrum,
anglicky Call Centre (CC). Po prodeji firemniho guétu novému & stavajicimu)
klientovi je nutné mu poskytnout dity komfort v dalSim kontaktu s podnikem. Tento
modul umoiuje spravu servisnictinnosti a s tim Uzce souvisejici spravu zakaznicke
podpory. Jestlize ma zakazni§aky problém, obréati se na podnikovou podporu kiien
(bud pomoci telefonu, e-mailu, aneboibe napiklad vyuzit webového nastroje). Ti
jeho pozadavek widi, bud’ pouhou odposdi na klientsky dotazi vytvoienim udalosti
v ¢asti spravy servisnicldinnosti. Pak scemapokrauje napiklad tak, Zze servisni
technik vyjede k osobni na¥st zakaznika a opravi mu poskozeny produkt. Technici
byvaji v kontaktu naipklad mobilnim telefonenii PDA.

Elektronické obchodovani

Anglicky Electronic Business (zkratky e-BusinessBE Casto byva tento
modul realizovan jakdeSeni tteti strany. Slouzi k uskutesni elektronického obchodu
(typicky pres web, naifiklad v e-shopech). Zcela automaticky vyiva neni zaznamy
o provedenych transakcich, o pohybech proiukd skladech (upravi zdznam toho
produktu, ktery byl prodan), musi upozornit expedma vydani nového zboZzi
a aktualizace dalSich zaznamspojenych s obchodem. TakZe je nevyhneteintna

Uzka provazanost se zbytkem infotm#éno systému.
2.2.2.2 Struktura a typy CRM systéin

CRM systémy lze také rozlit podle typu jejich delu. V zasad se vlasta
jedna o zjeméni rozctleni CRM systém. V riznych pramenech lze narazit celkem na
ctyii typy CRM, ale ne vSechny uvgd vSechnyctyii zakladni typy. étSinou vSak
rozhodré uznavaji CRM operativni a analyticky. P&trje@ mozné intuitivé odvodit

Ucel jednotlivych subsystétndle jejich nazv [4].
Analyticky CRM

Analyticky subsystém miva zaj@tu moZnost pracovat jednak se svymi
vlastnimi daty (v operativni databazi), jednak také#e pistupovat pomoci nastripj

data miningu {esky dolovani dat, zahrnuje metody, jak ziskavata daobsahlych
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databazi) do podnikovych datovych skiabata o zakaznicich se ziskavajil@zne ¢i
najednou na zakla&dstudii a pizkumi trhu. Pabézny systém sbu dat mohou
zaji¥ovat napiklad prodejci a obchodni zastupci (jsou ¢srtém kontaktu se
zakazniky). Na takto ziskanych datech se pak pioy&ich podrobna analyza,
provadji se prognozy, odhaluji se mozné budouci trendychodni pilezitosti.
N¢kolikrat zmirgnd segmentace trhu patprdw sem. DalSim fkladem cinnosti
v analytickém CRM je sledovani avyhodnocovani é&gspsti a efektivity

marketingovych kampani. To jélézité zejména pro jejich dalSi optimalizaci.
Strategicky CRM

Na zaklad analyz dat z analytického CRM tieme sestavovat jednotlivé
strategie pro jednotlivé segmenty trhu, nejen kais novych zakaznik ale gedevsim
k udrZeni &ch stavajicichResi se reakce na mozné budouci trendy. Déle spradédi
zakladni cenotvorba, navrhy na rdesi portfolia sluzeksi produkii podniku, coz

pochopitel@ koresponduje s budoucimi trendy na trhu.

Strategicky CRM #kdy nebyva povaZzovan jako samostatny subsystéramiot
piipadt jsou vSechnycinnosti, které by sem jinak pgdy, piefazeny bd do
analytického CRM, nebo do operativhiho CRM.

Operativni CRM

Tento subsystém ma za cil zajistit jizimou podporu obchodnich a servisnich
proces spojené se zakazniky, jakoztdizeni marketingovych kampani. Hasem
napiklad automatizovand sprava kontgktautomatizovand sprava marketingovych
kampani, tvorba cen na miru zakaznikovi, podrobrdfilpvani zakaznik, tizeni
telefonického centra, help desku. Na zakladistorie komunikace zakaznika
s podnikem je mozné, aby zakaznik galSi fornr¢ komunikace (typy komunikace
uvedeny v kolaboksmim CRM) mohl bez probléinkomunikovat s jakymkoli ze vSech
pracovniki help desku (pracovnik si zobrazi historii a vkys1 hovdi a jaké jsou
zakaznikovy problémyi piipominky). Dale sem také gatmagiklad automatizované
webové rozhrani podpory. Praymbdobré se jednd o nejvidite#jisi CRM ze vSech

zminrénych.
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Kolaboraéni CRM

Kolaborani ve smyslu interakci mezi podnikem ajeho zakeaznZahrnuje
vlastre vSechny mozné komunikai kanaly. Webové rozhrani podpory, telefonické
hovory (jakozto nafiklad internetova volani typu VOIB skype), e-mail, klasickou
poStu (nejen dopisy, ale i distribuce katdlpgsms zpravy (nagklad kdyz je &jaké
objednané zbozi fjpraveno k odbru, zaSle se sms zprava na mobilni telefon
zékaznika), faxova zprava (fad byt na Ustupu) nebo pouZiti instant messénger
(napiklad jabber¢i 1ICQ). Samorejm¢ je zahrnuta iosobni naésa zakaznika
v klientském centru, ndiklad na pepazce vfipact koncoveho zakaznikagi

v zasedacim sale, pokudjge o velkoodkeratele.

Nelze samozjme tvrdit, Ze by se vSechny uvedené technologie palyazovat
za elegantni avhodné pro obchodni jednani, niénjéau zmirny jako mozné
prostedky komunikace.

Pro minimalizaci naklatl na komunikaci se preferuje elektronickd komunikace
Ta umo#uje velmi snadnou evidenci (tvorbu historie komacik), ale také sama
o sol¥ mize byt lehce zautomatizovana @igact dodavatel -- pravidelny odhatel,

kdy jejich systémy mohou spolu zcela zautomatizévateragovat).

Nékdy kolaborgni CRM nebyva uvash mezi typy CRM proto, Ze tento
subsystém sadm o sbbnema Zadnou vrfiti logiku, je tvden pouze zmimymi

komunika&nimi kanaly.
SCM (Supply Chain Management) systémy

SCM je oznaeni jak proc¢innostiizeni dodavatelskéhietzce, tak pro software tuto
¢innost podporujici. Obvykle se jedna o cely balfbgrpamovych progedki, ktery
umoziuje propojeni jednotlivyckilanki dodavatelskéheéetzce (dodavatel - vyrobce -
distributor - prodejce - zakaznik), a tim podstattepSuje jeho schopnost reagovat na
pozadavky z&kaznika, ndlad zkracenimtasi dodani. SCM je v dnedni dbldasto
pouze jednim z modiulkomplexniho podnikového IS. (3)

25



SCMieSi nejastji tyto problémy (3):

= Distribuce v siti —feSi pd&@ty produkfi, umiséni a ukoly v siti dodavate|
vyrobni zdizeni, distribdni centra, sklady, zakazniky

= Distribuéni strategie - eSi otazky ftizeni provozu (centralizovany,
decentralizovany, sdileny), dodavatelsky systéifim@ doprava, cross docking)

= Kompromisy Vv logistickychtinnostech — vySe uvedeignosti musi byt dote
koordinovany, aby bylo dosazeno co nejnizSich tarkgch naklad

» Informace — integrace prodesv ramci dodavatelskéhdettzce pro sdileni
cennych informaci, detné signati poptavky, progndéz, zasoby, dopravy,
piipadné spoluprace atd.

» Management inventd — zaobird se mnoZstvim a urgn$in zasob, &etre
surovin a hotovych vyrolik

» Cash-Flow —teSi usptadani platebnich podminek a metodik pro ¥§m

financnich prostedki mezi subjekty v ramci dodavatelskétettzce

MIS (Management Information System) systémy

MIS jsou inform&ni systémy, které zpracovavaji néginé Udaje z databazi dle
poZzadavk (dotazi) uZivatele za telem zkvalitgni vedeni organizace. Vysledky
dotazi se zobrazuji v grafech, tabulkdch nebo sestavasloudi manazém jako

podklad pro rozhodovani. (4)
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3 Analyza probléemu a sogasné situace

3.1 Predstaveni podniku

3.1.1 Zakladni udaje

Obchodni firma: MTE spol. s r.o.
Sidlo spolénosti: HybeSova 43, 602 00 Brno
DIC, IC: CZ41603371, 41603371

Pravni gedpis pro zaloZeni: spa@ieost byla zaloZena dle pra¢aské republiky, zakon
¢. 513/1991 Sbh.

Pravni forma: spotmost s rdenim omezenym

Doba trvani: nedita

Spolenost je zapsana v obchodnim rgjat u Krajského soudu Brno. Zakladni
kapital spolénosti ¢ini 300 000 K, od zalozeni nedoSlo k jeho &m. Spol€nost
neemitovala dluhopisy.

Predmet podnikani: Obchodni Zivnost — kaugboZzi za telem jeho dalSiho
prodeje a prodej, vyroba a opravy |&daych pFistroju
a nastra} a zdravotnickych péeb.

3.1.2 Dalsi informace

Spole&nost je obchodni spaleosti, kterd je vyznamnym subjektem trA®
v prodeji zdravotni techniky pro diabetiky; podnikaCeské republice; nema
organizani slozky v zahrawi; neni¢inna v oblasti &by nerostnych surovin a ropy;
nevlastni Zzadné patenty ani licence; s¥ojnosti neohrozuje zivotni prdaeti; vytvai

trvale vhodné pracowpravni progdedi procinnost svych zagstnana.
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MTE spol. s r.0. je moderni, dynamicka sgaolest, zabyvajici se od roku 1991
vyvojem a distribuci prostdki zdravotnické techniky pro diabetiky. Za dobu své
dlouholeté cinnosti si spolénost MTE vybudovala vedouci postaveni v oblasti
distribuce zdravotnickych painek pro diabetiky a Zadila se tak mezi nejtsi firmy
pusobici v oblasti specializované distribuce na Uzéeské republiky.

Hlavnim pgedmétem ¢innosti spolénosti MTE je spolehliva distribuce nami
dodavanych zdravotnickych pdieek do Iékaren, prodejen zdravotnickych rpbt
nemocnic, ordinaci, pacigmh a marketingova podporg&chto produkii. Spol€nosti
a produkty, které €R zastupuje, séadi mezi absolutni $tovou Spéku v oblastech
svého fisobeni (Johnson & Johnson — divize LifeScartaB8io-Rad, Eli Lilly, Novo
Nordisk, Sooil).

Spol&nost MTE se také zabyva vyvojem zdravotnich fiosk. Mezi naSe
vlastni vyrobky pail napt. jeden z prvnich glukomeétma c¢eském trhu, nebo pero pro
odkery kapilarni krve z prstu. V séasnosti vyrabime velmi oblibené diabetické

ponozky Diacomfort a univerzalni jehly MTE Univerga inzulinovych per.

Spolenost MTE také mimo distrikuni ¢innost a vyvoj provozuje prodejnu
zdravotnické techniky a lékarnu, které nabizi kaetrgl sortiment Iék, potravinovych
dopliki, kosmetiky a zdravotnickych pdmmek pacientm za zvyhodanych podminek.

3.1.3 Personalistika firmy

Ve firm¢ je zaméstndno 25 osob ¢etre dvou spolénika, ktefi zarove
vykonavaji praci obchodniho a finariho feditele. D¢ piasobi na manazerskych
pozicich — marketingovy a produktovy manazer. $tamo to, jaké firma nabizi zbozi,
jakym zpisobem ataké o jeho propagaci. Maji pod sebou $dsthodnich
reprezentariit z nichz ma kazdy ijmiélenu svoji ¢ast Ceské republiky. Jeden
zanestnanec se stara dainictvi a jiné ekonomické zalezitosti firmy. Dalioba je
zantstnana jako fakturantka. Stara secetai gijem zbozi na sklad nebo fakturace
objednavek. Dva pracovnici zapisuji udaje o doSlyshkazech. Jedna pracovni pozice

je utena pro recemi, ktera se zarowviestara o drobnou administratiwinnost.
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Zbylé pozice jsou obsazeny skladnici, pracovnikkatgy a obchodnimi
zéstupci. Skladnici se staraji o vedeni skladtijeqp, vydej zboZi a wyzovani
objednavek. V Iékarh jsou dva magist, jedna laborantka ajeden vedouci PZP.

Obchodni zastupci nawsuji klienty a nabizeji jim zboZi.
3.1.4 Specifika trhu

Firma obchoduje na farmaceutickém trhu, ktery métginym trham sva
jedingna specifika. Léky se ro¥# v mnoha aspektech odliSuji odfegméta
kaZzdodenni sptgby, jednd se o specialni druh zboZi, ktery nadesimag muze
zachranit Zivoty mnoha lidem a zlepSit kvalitu ¢ji zdravi, na strandruhé niize
nespravné uzivani lékpasobit velmi Skodli¢, nebo v gkterych gipadech dokonce

i smrtelré. Trh s Iéky se v mnohém [iSi odtginy trhi jinych komodit. [5]

Stat gistupuje k lekm, které lze oznat za specificky druh zbozi, apobem

projevujicim se veréch hlediscich:

- hledisko ekonomické (stat preferuje zajmy zdrawi@iged pouhymi zajmy
konkurergniho trhu, tudiz pstupuje k cenové regulacici)

- hledisko zdravotnické (stat garantuje kvalitni, j@na a @inna I&€iva, je tudiz
nezbytné stanovit vhodné podminky registra¢erlé

- hledisko socialni (stat by ¢hzarwit kazdému svému @banu alespd minimalni

pristup ke zdravotni #€ tedy i gistup k 1ékKim)
3.1.4.1 Strana poptavky
Na strag poptavky na trhu v vystupuiji:

Pacienti, kt&éi se stavaji kormymi uzivateli |éki, ale maji zanedbatelnou
moznost podilet se na rozhodovani o moznostethyléedy i 0 samotném vyhu
daného Iéku. Pacient neni vetdin¢ piipadi sdm schopen posoudit, jakou uzitnou
hodnotu mu dany Iékimasi, svoji suverenitu vklada do rukou l&kaktery o dané
uzitné hodnat rozhoduje. RestoZe se v posledni dolstale vice hovid 0 moznosti
zapojovani otani do rozhodovani tykajiciho se volby tekzakryva se tim jen snaha
0 zvySovani spolufasti pacient na hrazeni kév.
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Lékari, ktefi 1€ky predepisuji, maji moznost spiSe ovlivnit gebu jednotlivych
€kt nez jejich ceny. Stavaji seresiem pozornosti farmaceutickych firend,j& primo
prostednictvim jejich zastugic ¢i nepimo pisobenim reklamy, propagsich

materiafi, atd.

Platci zdravotnickych sluZzebf iz vefejni nebo soukromi. eské republice
jimi jsou zdravotni pojigovny, jejichZz snahou jefpdevsim zajistit soulad nakiacha
léky s @isluSnymi rozpéty, a aby nebyly fekraiovany ¢astky vynakladané nadéa,
neba’ velky podil 1€k je hrazen z vV@jnych prostedki. [5]

3.1.4.2 Strana nabidky

Na strag nabidky msobi farmaceutické firmy - producenticié jejich

distributai a také lekarny.

Producenty léivych pripraviki Ize rozélit piinejmenSim na dv zakladni
skupiny — vyrobce originalnich léka vyrobce generik. Originalni léky jsou paitou

dobu patentem chréné, generika jsou jejich legsi kopie.

Generika pedstavuji ekvivalenty originalnichripravki, ktera smi byt uvedena
na trh po uplynuti patentové ochrany. ObsahujinstejEinnou latku, jejich vyvoj
a vyroba seidi stejnymi pedpisy a standardy jako u €loriginalnich a vykazuji také
stejnou kvalitu, bezgmost a dinnost. Jejich hlavni vyznam pro zdravotni systém

spaiva v nizsi ced, ktera zvySuje dostupnost modernich terapii.

Originalni léky jsou chrémy nejen patenty, ale mohou byt chiawy i tzv.
exkluzivitou registranich dat, ktera umaiije podani zadosti k registraci generika az
po uplynuti uéité doby od registrace originalniho Iéku. VyuZiv&sdhto prav se pro
farmaceutické firmy zagtené na vyzkum stava primarnim zdrojeffjrpt — originalni

leéky jsou pordrné drahé diky svému monopolnimu postaveni.

V tomto snéru lze nalézt rozdilnost zafmmezi jednotlivymi vyrobci I&v.
Farmaceutické firmy, jejichZinnost se zagfuje na oblast vyzkumu, jsou zastanci
piisné patentové ochrany, diky niz mohou kompenaoysaiké naklady vlioZzené do této
oblasti, atak podpgad dalSi vyzkum a vyvoj novych &&ych piipravki. Opozici

v otazce ohledh patentové ochranyi@dstavuji vyrobci tzv. generickych ekvivalént
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podle nichz Ize dkledek zjisobeny patentovou ochranou gpaat ve vySSich cenach

novych I&iv.

Velkodistributdi zaujimaji vedle produceintléciv vyznamné postaveni na
straré nabidky. Vyjednavaji podminky dodavani jednotlivy&iv a jejich cilem, steji
jako u jinych firem, je dosahnout vysokych Ziskedy zakoupit zboZi od vyrobce co
nejlevrji, vyjednat co nejlepsi obchodni podminkyre$toZze jsou jejich marze
relativne nizké, mohou profitovat z rozdilnych cen dékudhradovych systéin
a z odlisSné miry regulace ¢ig v jednotlivych zemich. Oproti tomu vyrobci &k
preferuji podobné ceny farmaceutickychippavka v jednotlivych zemich, aby tim
predesli hromadnému vykupovanéilé velkodistributory, kté je zakoupi v ufité zemi
levngji a prodaji je na trzich, kde jsou cerghto gipravki vyssi.

Lékarny vydavaji paciefim predepsané léky. Jejich marze jsou docm@amiry zavislé
na zdravotnickych systémech jednotlivych zemi gjieh struktue. [5]

3.1.4.3 Trzni selhani

Podle ekonomické teorie se &ma mezi prodavajicim a nakupujicim na
dokonalém trhu uskuai a povede k optimalniméeSeni, aniz by bylo zapebi
statnich zasah AvSak existence dokonalého trhu je spiS abstrakskuténe trhy se
od této idealni fedstavy znén¢ vzdaluji. Trh s I€ky neni samiagmeé vyjimkou, potyka
se s mnohymi problémy, které Ize ogihgako tzv. trzni selhani. Mezitfginy jejich
vzniku pati: [7]

» informani asymetrie mezi aktéry vystupujicimi na tomtautrh
= selhani konkurence

= externality vyplyvajici ze sptaby ek
Informa éni asymetrie mezi aktéry

Na trhu s Iéky nenifgkvapujici, Ze Zadna &astrena strana nema k dispozici
stejné mnozstvi informaci o kvaljt bezpénosti a @innosti, pewzni hodnok
a o ostatnich nalezitostech jednotlivychiélNejhire informovanou stranou se stava
pacient - spdebitel, stejg tak je tomu ina trhu zdravotni & Ale vyznamna

informani nerovnovaha je patrna i mezi ostatnimi aktéryonato trhu.
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Napriklad o &innosti daného vyrobku zajisté nejvice vi jeho \bp®,
farmaceuticka firma. Poskytovatelé — l&k&teri 1€k predepisuiji, i samotni pacienti,
musi alespd cast&né spoléhat na informace vyrobohledrg €inka Iéka. Pacient
musi spoléhat na Usudek |ékai Iékarnika, ktery mu 1ék vydava, zda je pouzithélao
léku v konkrétni situaci vhodné. Lékastejre tak i Iékarnik mohou byt vedeni i jinymi
motivy neZ jen zdravim ani. Jsou-li si ¥domi nedostatku informaci na stéan
pacienta, mzZe byt touha po zisku silnou pohnutkou vedouci $kgtovani
».matoucich” informaci. Nema-li ani sam |ékeeSkeré znalosti o &itém produktu (a to
vzhledem k enormnimu mnozstvi tékni mit nenize), mize dochazet (&asto pra¥
dochazi) k ,racionalnim preskdpim navykim“. Sami vyrobci €k ve snaze zvysit
své trzby mohou zadmné poskytovat zkreslené informace. Vzhledem k infafnia
nerovnovaze mezi zastrenymi aktéry vlady fistupuji k regulaci kvality, propagace
léCiv, zajiS€ni vysoké informovanosti, posilovani profesni etdjy Profesni sdruzeni
a asociace vyroficmohou pijimat rizné kodexy, aby zabranily negativnirastedkim

informacni asymetrie. [7]
Selhéni konkurence

Na trhu s Iéky - na nabidkové stéanexistuji mnoha omezeni, bariéry vstupu do
odwetvi. Fric¢inu Ize spabvat napiklad v existenci patentové ochratiyv samotném
procesu registraced&. Trh s Iéky, steji jako ostatni trhy, nefize sphovat vSechny
podminky dokonalé konkurence. Je zde pataadk ,selhani” konkurence projevujici se
predevsim v moznosti ovliwmi ceny. Cena vdkterych gipadech mze byt stanovena

na vyssi urovni nez by bylo mozné v podminkach dak® konkurence. Proto se vlady

ve WtSing zemi uchyluji k regulaci cend® a jejich ahrad.

Firmy na nabidkové stranmohou disponovat titou trzni silou pramenici z (tento

vycet neni zajisté kortay):

= existence patentové ochrany (na podporu vyzkumgvaje)

= vérnosti k znéce (po uplynuti patentové ochrany si farmaceutidkéna
prostednictvim vhodné marketingové kampanize zachovat svoji trzni silu)

= segmentace trhu

» ziskani kontroly nad kibvym vstupem
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» dohody mezi vyrobci (stanoveni ceny).

Castym tvrzenim, se kterym se Ize setkat, je slamv@ konkurence na trhu
léCiv. To je vSak znén¢ zavadijici, jelikoZ je nutno mit naieteli a rozliSovat mezi
konkurenci na trhu s Iéky s patentovou ochranoup@ent market) a bez patentove
ochrany (off-patent market). Je-li Iék chéanpatentem, je konkurence na trhu velmi
slaba a vyrobce fize dosahovat v titych piipadech monopolniho postaveni. AvSak po
expiraci patentu je tato vyznamna bariéra vstupwadigtvi odstragna, a tim je dana
moznost generickym ekvivala@mh originalniho lIéku ziskat na trhutg\podil a soutzit
se svymi zn&ovymi protjsky. Jak naznalje vyvoj v mnoha zemich, jsou po zaniku
patentové ochrany preferovana spiSe generika —gal@st Iékové politiky zagtené
na regulaci nakladvynakladanych na &va (podpora generické preskripce, genericka
substituce, aj.). Cena generickéhidppavku je ¥tSinou stanovena ztia pod cenou
originalniho Iéku a s rostoucim gem generickych vyrolic pfichazejicich na trh se

tato cena dale snizuje. [7]
Externality

Na trhu zdravotni p®, steji tak i na trhu I8iv je ziejma existence externalit.
Externality jsou spojeny néiilad s I€bou genosnych onemoéni ¢i s poskytovanim
ockovani proti Emto nemocem, kteréripdsi uzitek nejen samotnym sfadiitelim této
p&e, ale pindsi itzv. externi uzitky ostatnim lider@ast&né nebo GpIné navraceni
zdravi, respektive udrzeni dobrého zdravotnihousjagnotlivce pedstavuje pozitivni

vnegjSi efekt vici celému jeho okoli. Souhrirse projevi i na celospalenské Urovni.

Kdyby produkce a spi#ba sluzeb spojenych s externalitou byla ponectiatéa
trznimu mechanismu, vytiidse gedpoklad vzniku alokai neefektivnosti vyplyvajici
ze skuteénosti, Ze trh vyprodukuje nedostéaty rozsah pozitivnich externalit. ¥gné
zdravi by trglo a individualni a spotamé naklady spojené se zdravotnigipy rostly.
Proto jsou tyto sluzby podporovany - midgad sniZzenim ceny prockteré jejich

spotebitele.

Farmaceuticky trh se velice liSi odedpoklad idealniho trhu, a to jak rozsahem,
tak i hloubkou svych selhani. Trzni nedokonalosti $patovat jak na strahnabidky

(souvisejici s patentovou ochranou, procesem adéigguléniho schvaleni, arnosti
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k zna&ce), tak i na strahpoptavky. Trh sléky se tedy stava jednimekatika malo
trht, které se vlady jednotlivych zemi snazi regulovat to jak z dvoda trZznich

selhani, tak i ze samé podstaty kategokie [@ako statk. [7]
3.1.5 Analyza okoli firmy

Pro analyzu obecného okoli firmy pouZzijeme metod&FST analyzy. V SLEPT

analyze se rozebiraji nasledujici faktory:

= Socialni: Zivotni styl ajeho zna; demograficky vyvoj; dopad krize na
ekonomiku zerg

= Legislativni: rychlejSi odpisovani dlouhodobého atiaj, socialni a zdravotni
pojistni, zmena sazby daf) ekologické zakony;

= Ekonomické: inflace, nezatstnanost, hrubi domaci produkt, monetarni
politika;

= Politické

» Technologické: nové Zisoby a technologie, ztna postup
3.1.5.1 Socialni faktory

Socialni prosedi zkouma charakteristiky, jakymi jsou midgad velikost
populace, ¥kova struktura, mira nezastnanosti, Zivotni Urove dostupnost pracovni

sily a jiné. Z uvedenych kategorii budeme pro spalst

Protoze se naSe firma pohybuje v oblasti zdravbthicnahlédneme na
obyvatelstvo z tohoto pohledu. Vyvoj zdravotnihavst v roce 2010 nezaznamenal
Zadny vyraza negriznivy moment. Pokrgoval dlouhodoby rostouci trend vyskytu tzv.
tradicné plané nestovice, které nasledovaly idf@kstevni nemoci. Dlouhod@bpak

klesa vyskyt tuberkuldzy. [3]
3.1.5.2 Legislativni proskedi

Legislativni prostedi je dano fedevsim pravnim systéme@eské republiky.
Spole&nost se musitidit platnymi zakony, jejich novelami, vyhlaSkamidalSimi

narizenimi. Soubor zakdnupravujicich podminky obchodniho podnikanédstavuje
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z&kladni ramec¢innosti. Jedna sefedevsim o Zakon. 40/1964 Sb., atansky zékonik
a Zakon¢. 513/1991 Sh., obchodni zakonik. Dale se spolst muskidit i Zakonenx.
586/1992 Sb., o danich #jma.

Vzhledem K jeji specifick&innosti se spolost musi daleidit nagiklad
zadkonem o viejném zdravotnim poji&hi (Zakon¢. 48/1997 Shb).

3.1.5.3 Ekonomické prostedi

Do ekonomickych faktdr mizeme z#adit zakladni  hodnoceni
makroekonomické situace jako je mira inflace, Uwgkanmira, vySe HDP a dalsi.
Dulezitym faktorem, ktery nas také zajima je vySeneoy daiovych sazeb, ktery by se
mohl projevit na cenach nasich produkt

Spolenosti se zabyva obchodovanim jakémit produkty, které spadaji do
snizené sazby DPH (v stasnosti 10 procent), takdni, které jsou zdaimy sazbou
zakladni (dvacet procent). SniZzena sazba se bura&em roku 2012 zvySovat na 14

procent, v roce 2013 se pakefia s jeji vysi 15 procent.

DalSim dilezitym faktorem ekonomického prostli jsou nafklad
nezangstnanost nebo kupni sila obyvatelstva. Véasué dob je vCeské republice
nedobrovol® nezangstndno asi sedm procent obyvatelstva [6fim@rnd mzda pak

dosahuje hranice asi 24.000.K
3.1.5.4 Politické prostedi

Politické faktory vyraznou mirou oviiwji podnikatelské pro&tdi v dané zemi.
Nejvice zasal je diky legislati¢, ktera chrani jak spibitele, tak i podniky a zajmy

celé spolénosti.

V souwasné dob spole&nost zajima novelizace zakona o dantidané hodnoty,
kterd by néla vstoupit v platnostdkdy na z&étku @istiho roku. Minuly rok to pak byla
napiklad novelizace zakona oiegném zdravotnim poji&hi, ktery zcela zwmmil

proplaceni zdravotnickych geb zdravotnimi pojiovnami.
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3.1.5.5 Technologické

Technické prosedi v sob zahrnuje technologické faktory, jakymi jsodda

a vyzkum, noveé vynalezy a objevy, vyvoj novych tealogii a jiné.

NaSi spolénost zajima zejména pokrok v lékkych wdach ana poli
zdravotnické techniky. Sleduje nejriisi trendy a snazi se nabizet svym zakamnik

now vyvinuté technologie co ndjide.
3.1.6 Analyza vnitiniho okoli

Pro provedeni analyzy viitiho prostedi spolénosti existuje spousta postyp
my v této praci pouzijeme metodu ,7S“. Metoda jeodha pro obecnou analyzu a je
postavena naipdpokladu, Ze ugBna firma musi mit v souladu ¢ité elementy.
Analyza se sklada ze sedmi elenienstrategie, struktura, systémy, stkizeni,

spoluprace, sdilené hodnoty a schopnosti.
3.1.6.1 Strategie

Zakladni strategii spalaosti je co nejlépe uspokojovat jeji zakazniky knal
distribuci nabizenych vyrolik Snazi se o odpéunost jak wici zakaznikim, tak i vaci
zanestnan@dm nebo dodavatém. DalSim strategickym cilem spoimsti je napiklad

neustalé snizovani naklad, aniz by téarvliv na kvalitu nabizenych sluzeb.
3.1.6.2 Struktura

Organiz&ni struktura spolmosti byla popsana vySe, proto zde jen ve zkratce
zminime, Z2e ma celkem 25 z&tmané rozclenych do ®kolika tiid (vedeni,
obchodnici, administrace, sklad, Iékarna) ajedmodgini misto, fes které vsSak

obchoduje se zakazniky z c€léské republiky.
3.1.6.3 Systémy

Pro organizaci prace, zpracovani dat a jinych dkiinrma pouziva informeéni
systém, jehoZz zsmou se budeme zaobirat v nasledujicich kapitolBoh.(Eetnictvi je
pak pouzivan &ny &etnicky program, ktery je vSak s infortmam systémem

spole&nosti propojen a dodava d¢jmata.
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3.1.6.4 StylFizeni

Firmu fidi dw osoby, vlastnici, se stejnymi pravomocemi, kterélajd

Mrivriw s

3.1.6.5 Spolupracovnici

Jak jiz bylo rkolikrat receno, firma ma 25 zakstnand, kterym se snaZzi
vytvaret vyborné pracovni podminky.

3.1.6.6 Sdilené hodnoty
Zamestnanci nafi¢ firmou sdili marketingové koncepce, strategide ci
3.1.6.7 Schopnosti

Mezi hlavni schopnosti firmy pét ptizpisobovat se nejn@jsim trendim
a spolehli¢ dodavat zdkaznikn poZzadované zboZzi.

3.1.7 SWOT Analyza

Pomoci SWOT analyzy zjistime, sjakymi slabinamhrezbami, se firma
potyka. Na druhé strarsi uedomime, jaké maipdnosti, tedy silné stranky.

3.1.7.1 Silné stranky

= Dlouhodobé psobeni na trhu (20 let)
Vyhodna poloha podniku

Souast podniku oblast s vyvojem

Dodava na trh své nové vlastni vyrobky

Vztahy mezi zamstnanci
3.1.7.2 Slabé stranky

» Malé skladovaci prostory

» Mala nabidka vlastnich vyrobk
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3.1.7.3 P¥#ilezitosti

» Vstup na nove trhy

» Zkvalitnéni webovych stranek

» Ziskani novych vyrobkpro prodej

» Ziskani novych obchodnich partier

» Pouziti prostor pro najem
3.1.7.4 Hrozby

= Silné konkuretini prostedi

= Zmeény v zakonech (DPH a proplaceni ptfigen)
3.1.8 Stavajici informaéni systém

V souwasnosti pouziva firma kustomizovatelny infosmasystém, ktery vSak
i pfes svoji relativni pruznost a ohebnost &lnepodporuje vSechny jeji procesy.
K nekterym Ukorim firma pouZziva jiné softwarové produkty a jiné akokteré by byly
potreba a znéné¢ zjednodusily rozhodovani, zcela vynechava. Vyhodganevyhodam

stavajiciho systému seémwji nasledujictadky.
3.1.8.1 Nevyhody
Vysoké naklady na l&h systému

Firma musi kazdokm¢ platit za prodlouzeni licence k pouzivani stavagic
systému #kolik desitek tisic korun. Vzhledem k tomu, Ze esgna o produkt, ktery neni
nijak aktualizovan a ktery navic nedostatepokryva celkovou firemndinnost, je tato
situace znéné nevyhovuijici. Jefeba najiteSeni, které bude sice naptku mozna stat
n¢kolikanasobek jednoho prodlouzeni licence, ale debus nim spojené zadné dalsi

vydaje. Krong téch za olbasné nepravidelné vylepSenitadani novych funkci.
Zastaralost systému

Firma pouziva systém od roku 1999 a od té dobyasem krome nékolika

malo aktualizaci a vylepSeni nic nesilo. Existuji sice jeho nové verze, jenze firma
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s vidinou toho, Ze se jej stéjbude zbavovat, na&megesla. Navic by byly, vzhledem
k tomu, Ze by stefhneginesly nic nového, hodndrahou a zbytaou investici.

Mal& dostupnost pro uzZivatele

Systém neni &dany pro gistup uzZivatel pies internet. Vzhledem k tomu, Ze mé
firma obchodni reprezentanty, kitese systémem museji pracovat po celé republice, je
tato skuténost zvladt negijemnda. V sodasnosti se tento nedostat@si [Fes funkci
MS Windows PRipojeni ke vzdalené ploSe. ToteSeni je vSak ndiklad vzhledem
k bezpénosti krajé nevyhovujici. Mnohem lep&esSeni by bylo umoZni pripojeni
nagiklad p‘es webovy prohlize Uzivatel by se pak mohl na svych obchodnich chsta

kdykoli kdekoli jednodusSeifpojit a provest planované ukony.
PriliSna robustnost a neergononé@nost ovladani

Stavajici systém je navrzen pr@t$i vyrobni firmy, proto je z velk&asti
nevyuzit (z celkového @tu asi dvou set databazovych tabulek je vyuzivaooze
kolem deseti procent). Tato skéme@st sama o sébneni takovym problémem, tim je
spiSe to, Ze kazda, ikdyZz sebemenSi operace sphon@Si spousty zbytaych
uzivatelskych akci (mnoho pohylmysi a zbyténé proklikavani se). Ovladani je tedy

neergonomické festo vsak intuitivni, viz vyhody).
Nedostat&né datoveé vystupy

Manazéi potiebuji ze systému dostavat vSemozné informace tjkaeée
obchodnich vysledk vztahujicich se k ditym odkérateiim, obdobim nebo naixlad
vyrobkim. Systém vSak ma pouze omezené moZznosti, jak paystlat filtrovat.

V souwasnosti se situadesi tak, Ze omezené vysledky uloZi jako .csv so(dimejny
textovy soubor, kde jsou jednotliva data élédda stedniky) a v programu Microsoft
Excel se dale filtruje aZz k poZzadovanym vystmp Tato posloupnost akci je vSak
zbytein¢ zdlouhava, novy systém byehmit pro tyto akce podporu. Dale ve stavajicim
systému naprosto chybi moznost zobrazit sighoth data ve foréngrafi, tohle se téz

zatimieSi fes MS Excel.
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Spatné spolupréace s programem pro &etnictvi

Kazdy nesic je provedena davka, ktera zkopiruje do systéeskeré prodeje za
dané obdobi. To ssebou nese problémy s duplikaaatbirateli a zbozi. Kdyz
nagiklad rekdo zada #akého odbratele nebo zbozi do infor@iho systému,
vétSinou nezada nazev v naprosté shadtim, ktery je v detnim programu. i®
kopirovaci davce program nepozna, Zze se jednajrébte odBratele nebo zboZi
a zalozi ho znovu. Toto neni ani tak chyba progrgako spise lidi, ki¢ nové udaje do
systému nebod@tniho programu vkladaji. Novy systém bylmbsahovat modul, ktery
by zmireéné duplicityiesil. Povoleni pro vkladani novych adateli nebo noveho zbozi

vy pak &l mit co nejnizsi peet uzivated.
Jednourowiovéreseni odidratela

Stavajici systém obsahuje pouze jeden seznawraidhi, ktei si paizuji zbozi
nebo jinak pracuji s firmou. KdyZz pak ma jedna &dtelska spoknost vice pobiek,
musi se do systému vloZit kazda péhke jako samostatny odtatel. Systém pak ale
nerozpozna, k¢ odkeératelé tvdi pobaky jedné ¥tSi spolénosti. Z hlediska zisku
informaci o provedenych prodejich je to vSakiploa. Tyto problémy jsou épreSeny
pies MS Excel, kde se hledaji adatelé se stejnym nazvem arozdilnymi misty
¢innosti.

Nemoznost vedeni evidence nakla@dha propagaci

Stavajici systém neumidje vést evidenci reklamnichrquméta a to, jak, kdy
a kde byly vyuzity. | reklamnifpdnéty totiz réco stoji aje pdeba s nimi nakladat
efektivre. Je poteba, aby systém evidoval, jak byly reklamidgmety vyuzity. Mél by
byt veden centralni skladgdn®ta a sledovani, kam bylyiedntty presunuty. Pokud

by pak nadrsrné mnozstvi fedneta nagiklad putovalo k odérateiim, kteti negeneruji
dostatény obrat, systém by ¢hna tuto skut&nost upozornit.

DalSi nedostatky

V systému chybi dalSi drobnosti, jako jsouitiidpd sprava Zadosti o dovolenou
nebo sprava informaci pro knihy jizd.
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3.1.8.2 Vyhody
Uzivatelska podpora

Pri jakémkoli problému a kontaktovani vyrobce systémtijede technik
a problém hned spravi. Stejbezproblémo¥ fungovalo i zavedeni vSech aktualizaci,

které byly na systému provedeny.
UZivatelé s iznymi uZivatelskymi pravy

Tohle je samazjmost vSech modernich infortrdch systém. UZzivatel ma
v systému nastavena prava k akcim podle toho, jgkmost ve spoknosti zastava.
Obchodni reprezentanti nididad maji prava pro vkladani svych obchodnich gtn
ale nemaji pravo pro vkladani proileProdeje mohou pouze sledovatétatisi z nich
statistiky, jak byli pi reprezentaci Usini. Prodeje pak tZe vkladat Getni, ktery

naopak nema pravo vkladat nebsdmi obchodni jednani.
Intuitivni ovladani

Systém je vyroben pro opeérd systém Windows a podporuje tak vSechny
klavesoveé zkratky, kombinace kiikmysi a jinych vymoZzenosti (ot&ni vice oken

zaraz) znameé z¢hto operanich systén.
Export do mnoha formati

V systému je moznost vSechny zobrazené seznamyriowad do mnoha
formati jako jsou nafiklad pdf dokumenty, textové dokumenty, exceloviiaulky,

xml dokumenty a jiné.
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4 Vlastni navrhy resSeni, finos navrha Feseni

Na zéklad v minulé kapitole zji&nhych nevyhod a poZzadawk(zejména
negistupnosti systému v terénu) se vedeni firmy rothawkchat si vytviit systém
novy, ktery by eliminoval veSkeré nevyhody tohor&tao a zaroue by nel dalsi pro

firmu dalezité vlastnosti.
4.1 Zakladni analyza systému

Pomoci diagraiin pfipadi uziti a diagramuiid zachytime zakladni pozadavky
podniku na informéni systém. V systému vystupuji jednotlivi uZivaiejienz jsou
piitazeny role podle toho, z jaké pozice ve firaystém obsluhuji. VSichni pak pracuji
s entitami, které jsou popsany v modéld.t

4.1.1 Role uzivateli a jejich pripady uziti
4.1.1.1 Role Obchodni reprezentant

Obchodni reprezentant #ovék, ktery ma pifrazenu svojtastCeské republiky.
Na tomto Uzemi se stara o prodeje, o hledani nowlebhodnich partnér nebo

o komunikaci se stavajicimi obchodnimi partneryzMeho gipady uZziti pat:
Sprava odkératele a jeho kontakti

Obchodni reprezentant ma moznost zakladat novéraigdie a editovati mazat
stavajici. Zarove muze dlat to samé s kontakty na aghtele. Odbratele Ize

i slucovat, pokud se néjklad do systému dostanou dva stejni.
Sprava obchodniho jednani

Obchodni reprezentant e zakladat, editovat a mazat obchodni jednani.
Rovrez jim mize udlovat status (zalozeno, zruSeno, usemo), gidélovat naklady na
n¢é vynaloZené a psat k nim kratké reporty.
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Sprava odbératele
a jeho kontakta

Zapsani, editace a
smazani prodeje

Sprava obch.
partnera

Import prodeji z
ucetniho SW

|

Sprava
obchodniho

jednani Zapisovatel poukazti

Nahlédnuti do
piehledu o svych
¢innostech

Obchodni reprezentant

Manazer

Vyzadani
reklamnich
predméta

Sprava
uzivatelQ

Sprava nastaveni
systému

Asistent

Vyftizeni objednavky
reklamniho
materialu

Systém

Obrazek 1: Diagram pFipadi uziti

Nahlédnuti do prehledi o svychéinnostech

Obchodni reprezentant ma moznost ¢vididaje tykajici se jeho pracovni
¢innosti. MiZe nahlédnout do statistik prodegvych odbrateli, na jejich konsignani
sklady, niize zhlédnout seznam nenavstivenych ¢oatielr i dalSi gehledy popsané
v nésledujici kapitole.

Vyzadani reklamnich predméta

Obchodni reprezentant pouzivéi gve praci nejizr¢jSi reklamni materialy
a prednety (letaky, propisky...) a pomoci systému si jéizm vyzadat. Po zaloZeni

pozadavku jsou mu materialy duzaslany posStou, nebofipraveny na vyzvednuti.
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O tom, kde a jak materialy reprezentant pouzilveste v systémuiphled ges naklady

na jednani.
4.1.1.2 Role Zapisovatel poukaiz

Zapisovatel poukagje ¢lovek, ktery @ijima poukazy od odivateh |€kar, kteri
je vypisuji a davaji tak najevo, Zéepali pacientovi vyrobek, kterého se poukaz tyka.
Podnik poté mize na zaklagltohoto poukazu poZzadovat penize po zdravotni oy

pacienta.
Zapsani, editace a smazani prodeje

Prijmuti poukazu od léka je v podst&tprodej zbozi, ktery zapisovatel poukkaz
do systému zaznamend. Pokud podnik poukame, zapisovatel ho zaznamena
a v pipad potreby ho mé i moznost smazat nebo editovat.

4.1.1.3 Role Asistent

Asistent m& v ramci systému za Ukol pouze stagoireklamni material, o jeho
vydavani v pipadt potteby nebo o nova naskigavani v gfipadt, Ze dochéaziCasto je
v této roli stejna osoba, které je iv roli zapiatale poukak pokud nema zrovnéas,
déla ho rekdo jiny. Firma na tut@innost nema specialruréenéhoclovéka, protoze by

se to z dvodu nevytiZzenosti pracovnika nevyplatilo.
Vy¥izeni objednavky reklamniho materialu

Pokud riktery z reprezentafitvyda pozadavek na reklamni material, asistent ho
piipravi, odepiSe pomoci systému z hlavniho skladevgue na sklad reprezentanta,
a bul’ odesle, nebo jejijchysté na fevzeti.

4.1.1.4 Role manazer (vedeni)

Manazerem jeiloveék, ktery ma kompletni ffistup do systému aihe v rem
zmenit prakticky cokoliv. K jeho fipadim uziti pati vSechny pedeslé plus jest

nekteré dalsi:
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Spréava obchodniho partnera

Vedeni ma moznostigavani, editaci a mazani obchodnich padné&ovrez k nim

muZze [@irazovat odbratele.
Sprava zbozi

Vedeni ma moznosftigavani, editaci a mazani zboZzi.
Import prodej @ z &etniho programu

Aby byly prodeje firmy v systému kompletni, musikspoukazm jeSt pridat obyejné
prodeje na faktury. A to segkdh pomoci jednoduchého importu Zefniho programu.
Vedeni m& fi importu moznost kontroly kazdého zdznamtipadré ho mize zruSit

nebo editovat.
Sprava nastaveni systému
Jedna se o to, Ze vedeniZe kdykoli neénit vlastnosti fungovani systéemu.

VSichni uZivatelé maji do systémutgwnikatni login a heslo, pomoci kterého se do
systému phlasuji. Jednotlivé role poté maji prava fkspupu pouze doéth sekci

a k €m informacim, které pétbuji k praci.
4.1.2 Model t¥id

V této ¢asti si ukazeme, jakéidy v systému vystupuji, jaké maji atributy nebo
operace aV jakych jsou mezi sebou vztazich. Sysibsahuje tytoitdy: uzivatel,
obchodni partner, odhatel, kontakt, obchodni jednani, prodej, vyrobeteldamni

material.
4.1.2.1 T#da Uzivatel

UZivatelem je kazdylovek, ktery systém pouziva. Systém zna uZivatelovonpné
piijmeni, @ihlaSovaci jméno, heslo (které méa uloZzeno zaSifiéyatelefon, email

a jeho prava.
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Obchodni partner

Nazev: string
IC: string
DIC: string
ICZ: string
Ulice: string
Meésto: string
PSC: string
WWW: string
Poznamka: text MnozZstvi: int
Cena jednotky: float 0..*
Cislo dokladu: text

Druh prodeje: Druh prodeje

Prodej

Prodava se

+ dejOdbératele (): Odbératel[*]
+ dejKontakty(): Kontakt[*]

+ dejProdeje (): Prodej[*] Datum: date 1
+ dejObchJednani(): Obch. jednani[*]
+ dejObjednavku (Cislo dokladu): Vyrobek
Prodej[*]
ID VZP: string
Spadéa pod obch. Kod skupiny: string
partnera 0..* 0..* Nazev: string
Meérmna jednotka: Mérna jednotka
0..* Cena: float
Odbératel DPH: integer
Nazev: string
Ulice: string ! byl proveden
Méfto: string Zadal
PSC: string
Okres: Okres
Skupina: Skupina odbératele 0..* Spadé pod
Nemocnice: string
Aktivnost: bool
Poznamka: text 1 1
+ dejKontakty(): Kontakt[*] Uzivatel
+ dejProdeje (): Prodej[*] R -
+ dejObehJednani(): Obeh. jednéni[*] Piihl. jméno: string
+ slug(Odbératel): bool Heslo: string

Jméno: string
Pfijmeni: string

Je kontaktem Prava: string
na odbératele + dejOdberatele (): Odbératel[*]
0.% + dejKontakty(): Kontakt[*]
- + dejProdeje (): Prodej[*]
Kontakt + dejObchJednani(): Obch. jednani[*]
+ dejSkladMaterialu(): Sklad
Titul pied: string I
Jméno: string ) L
Pfijmeni: string vede jednani
Titul za: string 0.*
Telefon 1: string Obchodni jednani Reklamni material
Telefon 2: string -
Telefon 3: string Datum jednani: date Nazev: stirng
Email 1: string Typ jednéni: Typ jednani Cena: float
Email 2: string Obsah jednani: text Druh materialu: Druh materialu
Poznamka: text Stav jednani: Stav jednani
+ dejObchJednani(): Obch. jednani[*] + dejNaklady(): Reklamni predmét[*]
1.* 0..*
0..% 0..%
jedna se s kontaktem byl pouzit

Obrézek 2: Model trid
4.1.2.2 Trida Obchodni partner

Obchodnim partnerem firmy je kazdy takovy ekonomiskbjekt, ktery ma své

7 w7

jednoznané identifikani ¢islo (IC) a se kterym firma obchoduje. Firma o kazdém svém
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obchodnim partnerovi uchovava jeho jméno, iderddfik ¢islo (IC), daiové
identifikagni ¢islo (DIC), identifikasni &islo zdravotnického x&zeni (CZ), ulici, mésto,
postovni snrovaciéislo (PX), stat, poznamku a webové stranky. Ne kazdy obwhod

partner musi mit vzdy vSechny polozky vy§ig.
4.1.2.3 Trida Odkratel

Odbkiratelem je kazdy takovy subjekt, ktery si od firmgbo firma od &
objedna nejméhjednou wjaké zbozi. VZzdy ma nad sebogjakého (pra¥ jednoho)
obchodniho partnera, v rdmci kterého probihaji otoh operace. Néfklad obchodni
partner Lékarna s.r.o. ke mit pod sebou oditatele siiznymi ndzvy (nap Lékarna
U Dubu, Lékarna Pod Mostem) sidlicimitznych ¢astechCeské republiky, kié ale
vSichni vystupuji pod jednim identifikaim ¢islem. OdBratelé jsou ¥tSinou na svém

obchodnim partnerovi nezavisli, zboZi si objedridyak sami uznaji za vhodné.

Tak jako ma kazdy oddatel svého obchodniho partnera, tak ma isvého
reprezentanta, ktery se mu ma za ukshowat. Reprezentanti maji své oditele
rozdsleny podle Uzemi, na kterém se nachéazeji (kongiépodle PE - kazdy
reprezentant ma 8y rozsah). Dale ma kazdy og¢fatel gifazenu skupinu, do které

pati. MuzZe patit mezi velkoodBratele, ndhodné klienty, Iékarny nebo doktory.

Mezi dalsi atributy, které si firma o ogfiatelich uchovava, patnazev, €, ICZ,
DIC, ulice, mésto, PE, poset pacieni (pokud rjaci jsou, nap u doktoti), nazev
nemocnice nebo ambulance (pokud se jedna o dokkbeay v rejakém takovémto

zarizeni pracuje, je to zisodu korespondence).
4.1.2.4 Trida Kontakt

Do obchodnich partn&ra odigratel se fadily powtSinou pravnické osoby.
U kontakti uz tomu tak neni — kazdym kontaktem je fyzickabasoktera je vzdy
piitazena k dkterému z odérateli. Tento kontakt se pak vyuziva pro komunikaci

s danym odératelem. Odbratel nize mit kontaki i vice.

O kazdém kontaktu si systém vede tyto Udaje: ketkia pati odkerateli, tituly
pied jménem, jméno.ifjmeni, tituly za jménemfittelefony a dva emaily. Ne vSechny

Gdaje musi byt samézjme vyplnény.
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4.1.2.5 Trida obchodni jednéni

Mezi objekty této tidy pati vSechna obchodni jednani, ktera se uskiite

nebo jsou naplanovana a jsou obchodnimi reprezigntloeny do systému.

Obchodniho jednani s€astni vzdy jeden reprezentant podniku a dale pddnje
nebo vice kontakt odbirateli. Dale systém o jednéni vede tyto Udaje: typ jetinan
(navStva, veere, kongres), datum jednani, obsah jednani a stinafe (naplanovaneé,

uzavene, zrusene).
4.1.2.6 Trida prodej

Pod tuto tidu spadaji vSechny prodeje, které firma uskuta. VétSina z nich je
importovana z &etniho programu. &které, hlav zboZi prodavané paciém pres
poukazy zdravotnich pojiéven, se museji vkladatme. Systém eviduje o prodejich
tyto Udaje: odbratele (ktery si koupil progtdnictvim tohoto prodeje zboZzi), vyrobek,
mnoZstvi vyrobku, cenu vyrobkdjslo dokladu, druh dokladu (poukaz nebo faktura),

datum uskuténéni, uzivatele (ktery prodej do systéemu zadal).
4.1.2.7 Trida vyrobek

Do této tidy pati vSechny vyrobky, které firma nabizi kupujicimsystému
jsou o nich uchovavéany tyto informace: identifika kdéd VZP, kéd skupiny (specialni
kod zavedeny firmou pro identifikaci jednotlivyclkupin vyrobki), nazev vyrobku,

mérna jednotka (kusy, baleni, pary), cena a DPH.
4.1.2.8 Trida reklamni material

Pod tuto tidu spadaji vSechny reklamni materialy, které mddi na sklaél a které
obchodni reprezentanti rozdavaji na svych cesta@mei svych obchodnich jednani.
Systéem o reklamnich materidlech eviduje tyto infacen nazev materialu, cena

materialu a druh materialurgamet, tiskovina, ostatni).
4.1.2.9 Dalsi tidy

Systém obsahuje j&StdalSi tidy, které slouzi v podstatpouze jako ciselniky

a v diagramuifd nejsou z @vodu WtSi prehlednosti ubec zaznamenany. Plasem
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tiéidy okres, druh prodeje, druh reklamniho materidkupina odbrateli, typ jednani,
stav jednani a #mna jednotka.

4.2 Popis systému
4.2.1 Vstup do systému

Kazdy uzivatel disponuje svym unikatnirtifpaSovacim jménem a heslem. Tyto
Udaje zada po spusti systému, které sesj@ pres jakykoli internetovy prohlize do
dvou objevivSich se kolonek. PdgilgaSeni se objevi vstupni obrazovka s modulem,
ktery si uzivatel v nastaveni sam zvoli. V zakladnhastaveni jsou to odiatelé.
Systém lze pustit nejerrgs stolni péitag, ale i napiklad p'es mobilni telefon nebo jina

zarizeni disponujici internetovym prohl&sn a schopnostitfipojeni k internetu.
4.2.2 Spol&né prvky systéemu

VétSina modul systému si je, co se zobrazeni a rozvrzeni jesgoll prvka na
obrazovce t§e, hodi podobna. Skoro vzdy jde o jakysi seznam subjesd kterymi
lze dale pomocitznych nastrdj dale pracovat. Mezi moduly se déepinat pomoci
zéloZzkoveé listy v hornéasti obrazovky a mezi nejtkzitejSi jejich spoléné prvky pati:

4.2.2.1 Seznam subjekit

Jedna se o hlavniast kazdého modulu. Jde o tabulkové zobrazeni serna
subjekfi, kdy jednomu subjektu odpovida jed@wlek a se kterym uZivatel dale pracuje.
Zahlavi sloupce vzdy obsahuje nazev atributu, kierywe sloupci zobrazen ad&v
kliknutelné Sipky, diky nimz mohou byt subjekiazeny vzestugnnebo sestugnpodle
piislusného atributu. Pratsi prehlednost ma kazdy druligdek tmavsi pozadi.

Na za&atku kazdéehoradku jsou malé ikony, které po kliknuti spusti na
piislusném subjektu danou akci. Kazdy modul obsalkgey pro smazéani a editaci
subjektu, dale se pak ikony v zavislosti na modigiu

Pod kazdym seznamem je pak celkovyegionalezenych subjekt Pokud pak
n¢ktery sloupec obsahuje pouZiselné hodnoty (n&pmnozZstvici cenu), je pod timto

sloupcem sotet vSechdchto hodnot.
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4.2.2.2 Strankovani

Protoze systém obsahuje obrovskygtozaznam, které nelze zobrazit v ramci
jedné stranky, je nad i pod seznamem zobrazenokstvani. Vzdy prvnich & stran,

pét nejblizSich stran aktualni stranky & poslednich stran.

Patet zaznam na jedné strance lzeémit, k dispozici je zobrazeni 50, 100, 200

a 500 zaznaiv ramci jedné stranky.
4.2.2.3 Rychlé hledani

Krom¢ strankovani je nad seznamem i textové pole prbléybledani a hned
vedle & vybérové pole, ve kterém se zvoli atribut hledani. \Wola odigrateli tak
napiklad mizeme rychle vyfiltrovat vS8echny oéfatele, ki¢ jsou z Brna. Lze pouZzit
znak "%", ktery zastupuje libovolnou skupinu zfak

4.2.2.4 Pokroc¢ilé hledani

Pokud klikneme na odkaz pokiteho hledani, zobrazi se formilg textovymi
a vybérovymi polemi, pomoci ¢hoz mizeme specifikovat nas v§b Atributy mizeme
sowasreé nastavit tak, abyipsreé odpovidaly subjekim, které chceme nalézt. Je zde

také tl&itko pro reset formulé.

VSechna vyhledavaci textova pole pouzivaji metozhu nhaSeptavani - po
napsaniif znaki vyjede nabidka zaznamktere tyto ti po sol jdouci znaky obsahuiji.
NaSeptavani Ize vypnout, hodi se toifldpd v pipack, kdy chceme pouzit znak "%"
zastupujici libovolnyetézec znak.

VSechna data, ktera byla vramci jedné relace dmdta vloZzena, jsou

uloZena a p priStim hledani off zobrazena.
4.2.2.5 Pridat novy

Odkaz vedouci k jednoduché funkdiidani nového subjektu.i®d vloZzenim
uzivatel vyplni vSechny povinné atributy a potévpdt vloZzeni. Po pdani je, steja
jako po editaci, zaznam, kterého se akce tykalaazeim sytou barvou. Lépe se pak

mezi ostatnimi identifikuje.
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4.2.2.6 Ulozit .csv

Kazdy vystup, ktery systém v ramci jednotlivych mbidzobrazi, Ize ulozit do
textového souboru tak, Ze jsou jednotlivé atribgtybjekfi oddleny stednikem.

S €mito vystupy Ize pak dale pracovat, hi&tad v programu MS Excel.

Kromé zmirgnych prvki je v ramci kazdého modulu jéStobrazen jeho nazev,

piesné datum &as, jméno uzivatele, ktery jéiplasen a tléitko k odhlaseni.

4.2.3 Modul Obchodni partneri

Tento modul slouZi k evidenci a sp&wbchodnich partnér se kterymi

spole&nost spoluprace, nigstji tak, Ze jim prodava sveé zbozi.

Obchodni partné jdou vytvdet, mazat, editovat a slovat. Akce sloteni
spaiva v tom, Ze se pod jednoho obchodniho partnefe(tktery je v ramci slaeni

vybran jako ten prvni),ipsunou vSechna data jiného obchodniho partnera.

Tuto funkci Ize vyvolat stisknutim ikonky #¥dku ged danym obchodnim
partnerem, poté se do objevivsiho se textového padd nazev druhého obchodniho
partnera, ktery bude v rdmci st@ni zruSen a veskera jeho data a aktivigjgou pod

prvré zvoleného partnera.

Nazev obchodniho partnera vystupuje na obrazoudae ¢galkaz, na ktery se da
kliknout a otevit samostatnou stranku s informacemi o daném pantneNagpiklad

zde najdeme, kteodbiratelé pod tohoto obchodniho partnera spadaji alp@d
Obchodni partnery ma moznost &tigpouze nejvyssi vedeni.
4.2.4 Modul Odbératelé

Tento modul se velmi podoba modulde@gchozimu, avSak diky tomu, Ze je
odkeratel hlavni jednotkou, se kterou firma spolupracjgou to odératelé, na jejichz
konkrétni adresu se posila zboZi aikisou podle adresy réazeny mezi firemni

reprezentanty), nabizi tento modul mnohem vicedink
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Kromé pridavani, editace, mazani a&wani odirateli, které funguje podokn
jako v gipadt obchodnich partnéy nabizi tento modul jeStyto funkce (které Ize ap
vyvolat @islusSnymi ikonkami ped jménem odbratele): pidani jednani, zobrazeni
konsign&niho skladu, zneaktiémi (jen u aktivnich), znovuaktivovani (jen

u deaktivovanych).

Pii Kliknuti na ikonku pro fidavani jednani jsmeigsnérovani do modulu
obchodnich jednani, kde maméegvyplreno jméno odbratele, se kterym budeme
jednat. Bi zobrazeni konsigaiho skladu jsme pak i@snérovani do modulu

Odbératel na pislusnou zalozku, ktera je popsana dale v téta.prac

Funkce zneaktiwni slouzi k tomu, aby se v seznamech zbngeneobjevovali
odkeratelé, se kterymi uz firma nespolupracuje. Rovamazat odératele by v &chto
piipadech nebylo vhodné, protoZe domu jsou pifazeny udalosti z minulosti (prodeje,
obchodni jednéni), které chce mit sgalest historicky zaznamenany. Re¥nreni
vylouceno, Ze by se spoluprace v budoucnu nemohia rogjet, v tom pipact by se
odkeratel jednoduSe deaktivoval. Neaktvni ocitele Ize vyhledat ifsluSnou volbou

v pokrasilém vyhledavani.

Kromé zmirgnych ikonek je ped fddkem s kazdym odbatelem i zaSkrtavaci
policko. Pomoci 8ho se vybranym odipatetim da poslat hromadny email.

Tento modul maji pravo vid vSichni uZivatelé systému, reprezentanti vSak
vramci r§j vidi pouze odbratele jim gifazené. Zapisovatelka poukapak pouze
lekare.

4.2.5 Modul Kontakty

Jedna se o jednoduchy modul, ktery slouzfitgvani, editaci a mazani kontakt
Pti editaci Ize u kontaktu nastavit, Zze je v ramcnélao odbratele primarnigimz se
zjednodusSi dalSi prace s adateli. Automaticky je jako primarni kontakt zvoléen,

ktery je vramci daného odiatele vloZzen jako prvni. Poté lze toto nastaveni

samozejm¢ znenit.

Modul je @istupny vSem uzivatéin, obchodnici vSak vidi jen kontakty svych
odbiratel.
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4.2.6 Modul Obchodni jednani

S timto modulem pracuji nejvice obchodnici,ikteomoci ®& zaznamenavaji
navsevy u odlErateli, negastji lékait. Kazdy z nich ma moznost vytkib a vidt

obchodni jednani jen u oéltateli, které jsou mu v ramci Uzemiifazeny.

Pri tvorb¢ ¢i editaci Ize k jednaniifadit naklad, ktery rize byt vybran bdi
z predem nastavenych (reklamni letaky, vzorky apodboneo nmize obchodnik sam

rucné spole&n¢ s jeho cenou vepsat.

Krome tradicniho seznamu modul umiadje vidét jednani i jako tabulkovy rozvrh
tydne, kdy fadky predstavuji den vtydnu a sloupce jednotlivA rozméapdin.
V piislusnych kolonkach jsou pak uvedeny nazvydoalieli, se kterymi ma v tu dobu
obchodnik jednani. Pomoci ikonky s plusem Ize dorek i jednani vkladat. Pomoci

rozbalovaciho menu pak lze vybirdigtuSené tydny.
4.2.7 Modul Poukazy

Jedna se o hlavni modul pro zpracovatelku poiukigzera diky 8mu zapisuje do
systému fjaté poukazy. Vzdy zada VZP kod vyrobku a jeho astei, poté se vzdy
zobrazi dalstadek pro pidani. Po zadani kédu vyrobku se pro kontrolu objeazev
vyrobku. Kazdy poukaz dostandizaloZeni své identifikani ¢islo, které v sob

obsahuje datum a potéiaali v ramci dne.

V seznamu poukdzje kront lékare, ke kterému se poukaz vztahuje, kliknutelné
i ¢islo poukazu. Po kliknuti naén se oteve nové okno se seznamem vyrobk

a mnozstvi, které poukaz obsahuje. Tyto polozkg jpaddu mazat a editovat.

Kazdy gijaty poukaz znamena pohyb na konsigrien sklad daného |ékiae
smérem ven (prodej zbozi), tzn. Ze sé ywytvoieni poukazu saasré snizi stav skladu
lekare.

Kromé zapisovatelky poukdz mize tento modul pouzivat i vedeni. Obchodni

reprezentanti vidi poukazy svych Iékanemohou je vSak nijak énit.
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4.2.8 Modul Dodaci listy

Tento modul je velmi podobny tomurguichozimu, li§i se pouze vtom, Ze
zapisované vyrobky putuji smem na sklad €K& a vznikaji tak dodaci listy. Kazdy
vznikly dodaci list Ize zobrazit ve formatu PDF ydisknout. Dokument obsahuje
Nazev a adresu spdéleosti MTE spol. s.r.o. (dodavatele), jméno a adréskae
(odbkiratele), ndzvy a mnoZzstvi zbozi, kteréésem k Iékdi cestuji a pro kontrolu
i zaktualizovany stav skladu l&ka

4.2.9 Modul Pohyby zbozi

V ramci tohoto modulu se zobrazuji veSkeré pohytnyZz, jak k odbratelim, tak
od odkrateli. Jedna se v podstab sloweni poukait a dodacich list s tim rozdilem,
Ze pohyby nejsou shromaid do jednotlivych celk jako v gedchozich fipadech, ale
jsou v seznamu polozka po poloZce - prodeje s mmu@dchod zbozi ze skladu),
dodavky pak s plusemifjpem zbozi na sklad). Lépe se tak vystopujerikdgod mesicni
pohyb jednoho druhu zboZi nebo&ra konsignaniho skladu Iékie v éase.

Modul z principu toho, jak je postaven, neungg Z&dné jiné akce kram
vyhledavani, vyuzivat ho iie vedenéi obchodni zastupci, ti jsou ovSemgbpmezeni

na sledovani pouze svych cdateli.
4.2.10 Modul zbozi na skladech

Jedna se o seznam veSkerého zbozi, které firmaayaod tim, Ze vadku
s kazdym vyrobkem je i celkovy pet kusi daného vyrobku na konsigirdch skladech
|ékara. V tomto modulu jde off pouze vyhledavat aistup k @mu méa pouze vedeni,
které tak mé fehled o tom, kolik zboZi a za jakou fikam¢astku ma vazanu v ébu.

4.2.11 Modul Sklady odbératela

Zde jde o seznam odfateli 1ékau s celkovou hodnotou jejich konsigméch
skladi v korunach. Zobrazen je ipet kusi zboZi - ¢islo, které dostdva smysl
Vv pripact, Ze se vyhleda konkrétni druh zbozi. Jedinou fupkczde opt pouze jiz

zmirgné hledani a ap modul vidi pouze nejvyssi vedeni.
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4.2.12 Modul naklady

Tento modul ma dv hlavni ¢asti. Tou prvni je evidence reklamniho materialu
(letdky, trcka, ceniky...) na hlavnim skladu spaiesti, jeho vkladani, editace mazani
a distribuce mezi obchodniky, kiesi jej mohou pomoci jiné funkce systému vyzadat.
O tuto ¢innost se ve firm stard zapisovatelka pouKazktera ma ke spré&vtohoto
modulu spoléné s vedenim prava. Je zde &tigak celkova historie pohybu materialu
k jednotlivym obchodnikm, tak i aktuélni stav jednotlivych poloZzek na maw sklad.

Druhou ¢asti tohoto modulu je sprava mateiial pohledu obchodnik Ti si jej
mohou vyzadat a poté, co je jim poslan, seé¢rdmstav jejich soukromého stavu
reklamnich materiél Poté, co material nakterém z obchodnich jednani vydaji, se jim
opét automaticky ze skladu odepiSe. Kazdy obchodnimpnd&o vidt pouze syj

sklad, vedeni a zapisovatelka pouk@ak maji moznost nahlédnout do skiadech.

Stavy sklad obsahuji Fadek s popisem "ostatni”, v ramci kterého se eviduj
ostatni vydané pe#ni castky vramci obchodnich jednani (viz modul Obchodn

jednani).
4.2.13 Modul Statistiky a reporty

Tento modul je jednou z ngjigich zngn oproti starSi verzi systému. V ni totiz
viabec, gestoze jsou vystupy Znpro formu velmi dlezité, nefiguroval. UzZivatelé
firemnich prodej, tak idalSich dlezitych ci, jakymi jsou nafiklad informace
0 zboZzi na konsigraich skladech, o nawstach odirateli obchodnich zastupmebo
o nakladech&chto zastupit.

Firma vystupy z tohoto modulu pouZzije pro zhodnadceaplynulého obdobi,
naplanovani toho budouciho &teré za Uplatu feda agenturam, které se zabyvaji
prizkumem trhu. Od ¢&kterych pak na oplatku ziska dalSi data, kteraon@haji

v dal$im rozhodovani.

Dosud se ve firfa s vystupy, které poskytuje tento modul, také pvatm jejich
vytvoreni vSak bylo mnohem obti&8i, protoZze se manud@nvytvaelo pomoci
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programu MS Excel z nijak neupraveného jednoduchejyuisu prodeaj. Nékteré
funkce pak nebyly k dispoziciibec.

4.2.13.1Statistiky prodej zboZi wasovych Usecich

Hlavnim vstupem této funkce je, jak jiz z nazvu lyy@, obdobi, v ramci
kterého chceme ziskat statistiky. Pot&Zeme vysledek omezit zadanim dalSich
parametii - obchodnich partn&y odkEratel, druhi odkerateli, obchodnik, skupin
vyrobki (zadat jde jak kod, tak i nazev), vyrd@b&amotnych, st a okres.

Po zadani vstupnich paranieta jejich odeslani systém zobrazi seznam
jednotlivych ngsioa (¢i dni, podle gedchazejiciho vydyu) a k nim pislusny obrat
v korunach ¢i mnozstvi v kusech, @p podle gedchéazejici volby). Zobrazi se r@m
graf, kdy osu x tvii ¢as a osu ypsilon mnozstiicena. JednodusSe Zjrize tedy vyist
zmeny prodaného mnozstvi zbozi ve zvolenéasovéem uUseku. Statistiku si smi

zobrazit pouze nejvyssi vedeni.
4.2.13.2Tabulka prodeji zboZi po obchodnich a skupinach zbozi

Jedna se o jednoduchy report, jehoz vstupem jeepoutsic jako sledované
obdobi. Vystupem je pak tabulka geni sloupci, kde v prvnim je jméno obchodnika,
ve druhém druh dokladu (faktura nebo preskripce)fetim skupina zbozi, vévrtém

prodané mnozstvi a v patém celkova cena prodarsig.z

Tato tabulka pak twd zaklad pro dalsi analytiku. JednodusSe se diky ni
vyhodnocuji prodeje, rentabilita, komodity s nefiys ziskem a podilem na celkovych
trzbach. Slouzi také k hodnoceni &&mosti jednotlivych obchodnik

Tabulku si smi zobrazit pouze nejvyssi vedeni.
4.2.13.3Statistiky pro Infopharm

Infopharm s.r.o. je agentura zabyvajici s&rasim a vyhodnocovani dat tykajicich
se stavu prodeéj a zasob lék potravinovych dopiki, Iéebné kosmetiky a jinych

zdravotnickych materiélv distribwni siti pro farmaceutické vyrobce a dovozce.
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Firma MTE spol. s.r.o. s touto spommsti spolupracuje a dodava ji feina
data, které jsou vygenerovana pomoci jednoduchkcéusystému. Je to v podstat

seznam prodaného zboZi s jehétpm a kupujicimi.

Infopharm k tomuto seznamuigé statistiky zboZzi z velkodistribuci (&to
Gudajaim nema MTE fistup, ma je zaznamenany pouze jako velké proeejeoglivym
velkodistributofim) a zaSle ho za Uplatu&pVysledkem jsou pak pro firmu MTE spol.
s.r.o. gesn&tisla prodej jednotlivych vyrobk do jednotlivych I€karen, které by jinak
nentla. Diky €mto ¢istim se pak daji vyvodit dalSi kroky, rafze velkoobjemovym

odkeratelim nabidnout fimou distribuci bez mezikroku v podblelkodistributora.
Statistiku si smi zobrazit pouze nejvyssi vedeni.
4.2.13.4Statistiky pro IMS

Spolenost IMS je celositovou organizaci, ktera se zabyvd@zkumem trhu se
zdravotnickym materialem ve vice nez stovce zemas\Firma MTE spol. s.r.o. této
agentiie dodava stav prodejtestovacich prouZk v okresnim ¢lereni. IMS poté
zpracovavaji pro vyrobce statistiky ohleédtrendi v podilech na trhu. Povinnost
dodavat data vyplyvd MTE ze smlouvy s dodavatetlostdva za & zaplaceno.

Statistiku si smi zobrazit pouze nejvyssi vedeni.
4.2.13.5Nenavsévovani odlgratelé

Nepovinnym vstupem tohoto reportu je obchodnik, ofehnenavstivené
odkeratele si chceme nechat zobrazit. Pokud neni vybpaacuje se se vSemi

obchodniky.

Vystupem je seznangtyiicet avice dii nenavstivenych odbateli lékar,
datum jejich posledni ndty a obrat, ktery diky jejich o@dbim vytvarila firma za
poslednich Sest &giql.

Report je dlezity z hlediska pé&e o Iékde a v celkové §iisi jej smi zobrazit jen
nejvyssi vedeni. Jednotlivi reprezentanti si pakhooozobrazit nenavstivené léka

spadaijici do jejich g¥eného Uzemi.
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4.2.13.6Piehled nékladi obchodnilé v fasovém obdobi

Vstupem je obdobi, vramci kterého si chceme necdirazit naklady
jednotlivych obchodnik Vystupem je pak seznam polozek, jejich cena, sivda typ,
za které obchodnici ve zvoleném obdobi utratili ipen Tyto polozky pak jsou

rozc&leny do ti hlavnich skupin - f@dméty, tiskoviny a vzorky.

Report slouzi pro evidenci a kontrolu toho, za ¢whmdnici utraceji penize

a jaké mnozstvi $¥eného reklamniho materialu sfaiovavaji.

K celkovému pehledu ma vystup pouze nejvyssi vedeni, kazdy abdhgoak

muZe vickt svoji spotebu a jeji naklady.
4.2.13.7Piehled zbyténého zbozi na skladech

Tento fgehled zobrazi seznam zbymeho zbozi na konsigéaich skladech, jeho
pocet a lékée, kterému na sklgdlezi. Za zbyténé zboZi se povazuje takové zboZi,
které vice nez dvojnasobiprevysuje pimérny mesicni obrat daného I1€ka. Piimérny
meésicni obrat je vypdten na zaklagl prodefi v poslednich Sesti &icich, ¢imz je

zajisStna aktualnost.

Prehled je dlezity pro optimalizaci zasob zbozi, bylo by tot&lmi neefektivni,

kdyby firme leZely finargni prostedky v podob zbyte&ného zbozi na skladech léka

Celkovy report ma pravo wvitl pouze nejvyssi, jednotlivy obchodnici pak maiji

piistup k gehledim tykajicich se I1éka na jejich tzemi.
4.2.13.8Piehled predzasobeni |€ka a jejich obraii

Jedna se vystup v podbliabulky, kdy v prvnim sloupci je jméno |éka ve
druhém pak po#r jeho celkového obratu kujmérnému négsicnimu obratu (jedna se
v podstat o ¢islo na kolik igsial dopgredu Iéka vydrzi se svoji zasobou), vieetim pak
stejné ¢islo vztazeno na posledni rok, wvrtém pak na poslednich Sestsio

a v patém na posledni¢sic.

Cislo v buice je zbarvendgerverg, pokud je ¥tsi nsz dva (Iéka je zbyteéng

piedzasoben), oranz&vpokud je mezi 1,5 a dmna a zeleé pokud je pod 1,5 (Iékge
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idealre predzasoben). Rov# je vedletisla Sipka ve siru nahorwii dolu, podle zniny
oproti p'edchozimu sloupci.

Report je dlezity pri zjiStovani, jak |ék& odchazi a pichazi zbozi na sklad.
Eliminuji se diky gmu pipady, kdy maji l1ék&a na skladech zbyt®eé¢ moc zbozZi

a zadrzuji tak okamzité finani prostedky spolénosti.

K celkovému reportu maifstup pouze vedeni, krepam ocislech svych
lekara pak ijednotlivi obchodnici. Jedna se o jednu jdilezitejSich ¢asti systému,
kterou by ngli obchodnici pelivé sledovat a optimalizovat diky ni stavy zasob na

konsign&nich skladech svych Iéka
4.2.14 Modul nastaveni

Tento modul je zodpadny za veSkeré nastaveni systému. Daji se fleaptavit
zakladni vlastnosti a prammné systému, mezi které patdruhy doklad, druhy
odkeratel, typy naklad, prodavané zbozi, émé jednotky a okresy. dBina
z proneénnych a atribut je jiz prednastavena adni se jen malokdy nebo nikdy (rap
okresy). RovtZz se zde daji spravovat uZivatelé systému, jejioBng hesla nebo

vstupni stranky.

Kromé vySe uvedenych vlastnosti se zde dajhitni vzhledové parametry, mezi
které pati nagiklad barvy a velikosti pisma nebo barvy pozadiyshda lichychradki

ve vypisech.

Souwasti modulu je i podaplikace, ktergepasi prodejni data Z€tniho programu
firmy do informaniho systému. Data ségmasSeji kazdy den v noci. Pokuil prenosu
neni rozpoznan odbatel nebo produkt, zaznam se fepese a ulozi do specialni
fronty, ze které je poté manudlimportovan. Novi odératelé a zboZi se automaticky
nezakladaji zivodu moznosti vzniku neclrtych duplicit, které by znéphlediovaly

systém.

Do informa&niho systému se neimportuji faktury vystavené naéfmvny, jedna
se totiz o souhrnné s&y castek za vSechny vydané poukazy a tato data sgstinsu

vkladaji pres gislusny modul jednotlié.
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4.2.15 Modul Odb ératel

VSechny dosud popsané moduly pracovaly se vSenyi dalystému a tuidly
jakousi prvni vrstvu systému. Modul Qathtel tvai druhou vrstvu. Poskytuje veSkeré
sluzby a funkce jako vrstva prvni stim rozdilene, & vZzdy pracuje pouze s daty

daného odfratele.

Do modulu se dostaneme Kkliknutim na odkaz se jméndigratele kdekoli
v systému. Tim se otéx nova stranka, jejiz obrazovka vypada podofako ta
o Urovex vyS a lisi se akorat v barevném provedeni (abyegptetlo, na které vrstvse
nachazime) a tim, Ze je v titulku stranky jagmedeno jméno odbatele.

Na avodni strance odtatele vidime informace o2m (jméno, adresa, |+C apod.)
a dale dalSi informace, které jsouimpo editovatelné - jestli nasazuje pacient
inzulinové pumpy (kolika, iigs které diacentrum) a jak je mu zasilano zboZihjas

obchodnikemCeskou postou nebo jinak).

Vramci jednoho odiratele ntizeme dlat naprosto stejné ¢éei, které byly
popsany v modulech vySe, jsme omezeni pouze tim,jsde vzdy vazany na

konkrétniho odératele.

Navic si mizeme nechat zobrazit konsigna sklad daného odhatele (étSinou
se jedna o léka, ostatnim odivatetim se sklady nevedou a zboZi je jim fiamp
prodavano) s informacemi, které jinde v systémwsawej Jedna se o vypis zbozi, které
bylo Iékai zaslano, a on nagpjeSt nevypsal poukaz, tzn. niggglal ho pacientovi.
U kazdé polozky je krothmnoZstvi zobrazeno i datum posledniho vydani ab#is
dopedu v ngsicich (vypdtena na zaklatpredchozi piimérné spoteby).

Pokud je datum posledniho vydani starSi nez Sesiom zobrazi seerverd
afeSi se, zda se zbozi ze skladu stahne nebo ned Rogak zasoba dégdu delSi nez
meésic, |ékd se uz dalSi neposila, aby mu nelezelo zbtena sklad a nevazalo

finanéni prostedky.

Modul ma stejnou politiku iistupovych prav, jako tomu bylo werchozich
piipadech. Vedeni spdaleosti a zapisovatel poukiazma pravo spravovat vSechny

odkeratele, jednotlivi obchodni reprezentanti pak payze/é.
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4.3 Casovy plan zavedeni systému

Prechod na novou verzi inforraiho systému v podniku je roddna do

nasledujicich etap:
4.3.1 Vyvoj systéemu

Béhem této etapy firma vyvojovému tymu detaispecifikuje, jak ma systém
vypadat (viz pedchozi kapitoly) aten si podlechto specifik vytvei prislusne
diagramy a jiné pomocné nastroje. Poté podle nigirogramuje systém.cBem tohoto

procesu je podnik k dispozici, aby blize itV piipadné nesrovnalosti.

Na z&klad vypcctu, ktery bude proveden v nasledujici kapitolestizjie, Ze tato

faze potrva fi pracictyiclenného tymuit mésice.
4.3.2 Kontrola a priprava pomocnych HW a SW

Vyvojati by m¢li byt sezndmeni s hardwarovym a softwarovym vylpéve
spole&nosti a zkontrolovat, zda mé podnik v&gmven ke zdarnému spast systému.
Tento drobny krok rize byt proveden v déb kdy se vyviji systém a neiinby zabrat

vice nez jeden den.
4.3.3 Testovani systému

Poté, co je systém vytien, je nainstalovan na firemni servert&lddre se
zkouma jeho funénost. Ri testovani nesmi byt nic zanedbano, postupa museji
projit vSechny moduly systému, vyzkouSet vSechnypxs(i ty chybné, musi se zajistit,
aby nezpsobily neodhalenou chybu nebo vypadek systémupwpt zatzovy test

systému.

Doba testovani systému by néentrvat déle neZtrnact dri a nasleduje ihned

po naprogramovani systému.
4.3.4 Zaskoleni pracovniki

Systém neni nikterak slozity a jeho ovladani jeiitiuni, proto by tato faze
nentla cklat wtsi problémy. Jednotlivi uzivatelé budou mit tydento, aby si novy

systém patcné odzkouseli na vzorovych datech a osvoijili si jehovani.
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4.3.5 Ostré spusEni systému

Z davodu jednoduchosti nového systému dppodnik oste prejde, aniz by dale
pouzival starSi verzi, z té se pouze pouzijigtma data. Profechod tedy bude pouzita

narazova strategie zavedeni.
4.4 Vy¢isleni nakladi na systém

K odhadnuti pbliznych naklad u softwarovych projekt se pouziva &kolik
zavedenych metod, z niz si pro nas systém vybergueu z nich ato metodu
COCOMO.

441 COCOMO model

COCOMO (Constructive Cost Model) je model navrzesdy Barryho Boehma
a zabyva se odhademdbo lidskych n&siai, ktery je poteba na vyvinuti softwarového
produktu. Vypdéet je zaloZzen na odhadu qpo radki zdrojového kodu programu

a existuji ti jeho varianty: [8]

» Zakladni (basic) COCOMO - staticky, jednozma model, ktery bere
softwarové vyvojové Usili a celkovou cenu projeldko vysledek funkce
s jedinym argumentem a to programové velikosti digaé v potu radki.

» Stredni (intermediate) COCOMO - bere softwarové vyvéjousili
a celkovou cenu projektu jako funkci programovékesti a souboru ,,cost
drivers®, ktery zahrnuje subjektivni odhad prodykiardwaru, personalu
a projektovych atribuit

» Detailni COCOMO - fipojuje vSechny charakteristické rysy z#ednhi

verze s odhadem ,cost drivers” na kazdy krok (azelylesign).

Zakladni COCOMO model tZe byt aplikovan na tytoritdy softwarovych
projekii [8]

= Organické (organic) projekty — jsou relattvmalé a jednoduché, jedna se
o ty projekty, kter&eSi malé tymy s velkou zkuSenosti. Na projekty &ivn

nejsou kladenyifisné pozadavky.
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» Polo-oddlené (semi-detached) projekty — sl&jEt projekty, na kterych
pracuje tym s menSim mnoZstvinfedchozich zkuSenosti s podobnymi
zalezitostmi.

= Zaflerené (embedded) projekty — ném@ projekty na které jsou kladeny

piisné pozadavky.
a pouZzivaji seibném nasledujici rovnice: [8]

» E=3a(KLOC)%
= D=gE)%b
= P=ED

Kde E je aplikované usili loveko-mesicich, D je doba vyvoje v &aicich, KLOC
je odhadované mnozstiadki zdrojového kodu v tisicich, a P je mnozstvi lidi
pozadovanych k vytweni software. Satnitelé a, b, 6 a d, vychazeji z nasledujici

tabulky¢. 1 a zavisi na slozitosti projektu.

Softwarovy projekt & by Co do

Organicky 2,4 1,05 2,5 0,38
Polo-oddleny 3,0 1,12 2,5 0,35
Zaclergny 3,6 1,20 2,5 0,32

Tabulka 1: Hodnoty koeficienti ab, bb, cb a db

Zakladni COCOMO se hodi na rychly a hruby odhadwsobvych vydaj a jeho
piesnost je omezena, protoze né@gs dalSimi vlivy, mezi které ganag. hardwarova
omezeni, kvalita a zkuSenosti pracovniktechnologické postupy nebo kvalita

vyvojového software.

S €mito vSemi atributy p&itd stedni COCOMO, ktery roz8ije zakladni model
aje uzivany pro odhadovani programatorskéhsu na vyvoj o&co slozigjSich
programovych systéimn Paita s patnacti atributy, které mohou ovlivnit vywgftware,

které ohodnocuje koeficienty na Sestistoye stupnici od ,very low* po ,extra high®,
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viz tabulka¢. 2. Pomocidchto koeficiend se poté jejich vynasobenim dostane kénék
faktor EAF.

Cost Drivers Hodnoceni
Very Low | Norm. | High Very | Extra
Low High High
Produktové atributy
Mira poZzadavik na spolehlivost 0.75 0.88 1.0( 1.1 1.40
Mira rozsahu datové zakladny 0.94 1.90 1.08 116
Slozitost produktu 0.70 0.85 1.04 1.15 1.30 1.6

Hardware atributy

Mira poZadavi na dobu odezvy 1.00 1.11 1.30 1.6
Mira vyuziti pandti 1.00 1.06 1.21 1.56
Mira stability p@itace 0.87 1.00 1.15 1.30
PoZadovany obratowas 0.87 1.00 1.07 1.15

Persondlni atributy

Mira schopnosti analytik 1.46 1.19 1.00 0.86 0.71
Mira zkuSenosti programator 1.29 1.13 1.00 0.91 0.82
s aplikaci

Mira kvality programatar 1.42 1.17 1.00 0.86 0.70
Mira zkuSenosti s virtualnim 1.21 1.10 1.00 0.90
pocitatem

Mira zkuSenosti s programovacim 1.14 1.07 1.00 0.95

nastrojem
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Projektové atributy

Mira pouziti modernich 1.24 1.10 1.00 0.91 0.82

programovacich metod

Mira pouziti modernich 1.24 1.10 1.00 0.91 0.83

programovacich nastiioj

Tvrdost pozadavikna dobu 1.23 1.08 1.00 1.04 1.10

realizace

Tabulka 2: Koeficienty stfredniho COCOMO

Pomoci &chto koeficient a vzorce

E=a,(KLoC)®).EAF
pak dostanemeresrEjSi odhad Usili E péébného pro vyvoj software.
4.4.2 Odhad pottu Fadki systému

Z hlediska programatorského je nds systémdemnddo dvou hlavnich vrstev.
Jedna vrstva (logickd) obsahuje soubory s definitd a jejich funkci, druha
(prezentani) pak obsahuje kéd pro prezentaci vyste@dkvypdti. Systém obsahuje
i tieti vrstvu datovou, ta vSak neni z hlediska veltikagdu nikterak dlezita.

Odhady potu radki kodu u jednotlivych modul jsou ovlivreny sloZitosti
moduli - kolik nag. atributi obsahuji jednotlivé databazové tabulky, se ktenyradul
pracuje; kolik a jaké funkce obsahujdly, které modul vyuziva apod.

4.4.2.1 Modul Obchodni partnéi

Logicka vrstva tohoto modulu obsahuje pouze staidafunkce - funkci pro
vloZeni, funkci pro editaci, funkci pro smazaninkai pro vyhledani skupiny partrigr
ktefi vyhovuji vstupnim podminkam, funkci pro z§ist paitu urité skupiny partner
a funkci pro zobrazeni &ité skupiny partnér. VSechny tyto funkce zaberodilpizné
25014dki kodu.
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Prezentani vrstva se vSemi nalezitostmi (kdd pro vyhledéveditani/vkladaci
formul&e, pro zapamatovani si dat do nich vloZzenych) zapdslizné 500radki kodu.

4.4.2.2 Modul Odkdratelé

Logicka vrstva tohoto modulu bude v tomtéipace mnohem sloziSi nez
v predchozim fipad. Krom¢ standardnich funkci totiz obsahuje ¢e§ino dalSich
podpirnych. Pati mezi r& nagiklad zjiS€ni data posledniho jednani @ditele, data
posledniho poukazu, zj&ti stavu konsignaiho skladu apod. Celkéwy tyto funkce
mély zabrat asi 906adki.

SloZitjSi je i prezenténi vrstva, které oproti ostatnim obsahuje kéd mdporu
odesilani email Kdyz gihlédneme ik ¥tSimu pd@tu atribufi u giislusné databazové
tabulky, dojdeme Kislu asi 75Gadki.

4.4.2.3 Modul Kontakty

Tento modul neni dim specificky a krora té, ktera obsluhuje nastavovani
primarnich primarnosti kontakt neobsahuje Zadné nestandardni funkcéetRadki
logické vrstvy by nerd presahnout 30@adki, prezentani cast by ndla zabratradki
600.

4.4.2.4 Modul Obchodni jednéni

e

Tento modul pat, co se p&tu fada tyce, k £m slozigjSim. Krone standardnich
funkci jsou u Bj potieba i funkce pro praci s ndklady na jednani a pagifs rozvrhem
navsev a kalend#e. Logicka vrstva modulu zabere asi #adka, prezentani pak asi
900+1adki.

4.4.2.5 Moduly Poukazy, Dodaci listy a Pohyby zboZi

Tyto moduly jsou si hodhpodobné a vyuzZivaji stejnéidy pro praci s pohyby
zbozi, proto unich py fadki odhadneme spale¢. Logicka vrstva ma kroen
standardnich funkci ity, které zaji§i generovani doklad nebo statistické funkce,
které jsou pouzity v modulu Statistiky a report¢ch je skuténé hodre (viz predchozi
kapitola) a proto logick& vrstva tohoto modulu zabgiblizné 2500fadki, ne vSechny

funkce vSak budou v ramci tohoto modulu pouZity.
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Prezentani ¢asti budou v tomto fppadt tii, vSechny zaberouiiplizné 600
fadki. Oproti standardu je zde zabudovana funkce pronaatické doplovani jména
vyrobku po zadani jeho kédu (vitguichozi kapitola).

4.4.2.6 Moduly ZboZi na skladech a Sklady ogthteli

Logicka vrstva &hto modul je spoléna a obsahuje relatignjednoduché
souhrnné funkce pro praci se sklady &rdbel a sledovani zbozi, které na nich lezi. Pro
tyto poteby by nglo st&it celkem 20G‘adki.

Prezentani casti jsou pak dv a kazda z nich by #&a mit kolem 300radki,

jedna se tu pouzedisté zobrazovani dat, proto tak malo.
4.4.2.7 Modul naklady

Tento modul vyuziva gasti funkci z logické vrstvy modulu Obchodnich jédh
a z¢asti ma své vlastni funkce (pro evidenci nailaafo jejich objednavky obchodnimi
zéstupci, zobrazovaci funkce). Logicka vrstva zaberoto celkem 300radki,
prezentani pak 55Gadki.

4.4.2.8 Modul Statistiky a reporty

Tento modul vyuZiva funkci z logické vrstvyreglchozich modual (nejvice
z pohyhi zboZzi) a nema tedy své vlastni. Prezénitarstva je naopak velmi rozsahla
a &li se na gkolik celki, které jsou podrolii popsany v pedchozi kapitole. Co se

odhadu pétu radku gchto celki ty¢e, vychazi nasledon

» Statistiky prodej zboZzi v¢asovych Usecich - 6Gadka

» Tabulka proddj zboZi po obchodnich a skupinach zboZzi - &k
» Statistiky pro Infopharm - 25t&Adkx

» Statistiky pro IMS - 4004dka

* Nenav&tvovani odiratelé - 10Gadki

» Prehled naklad obchodnik v ¢asovém obdobi - 30@&dki

» Prehled zbyténého zbozi na skladech - 15k

» Prehled pedzasobeni |éka a jejich obrai - 300fadki
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4.4.2.9 Modul nastaveni

DalSi modul, ktery nema svoji logickou vrstvu a¥iéa funkci z vrstev
ostatnich modul Prezenténi vrstva se oft déli na rekolik ¢asti, jejichz odhady ptu

fadki vychazeji takto:

e Sprava drut dokladh - 100radka

e Sprava drut odkeratel - 100radki

* Sprava pednastavenych naklad 100iadki

e Sprava zboZi - 40tAdkh (obsahuje i pokr@lé vyhledavani)
e Sprava nirnych jednotek - 108adki

e Sprava okras- 100radka

e Sprava stala typi jednani - 10@adka

e Sprava uzivatdl - 250radki

e Obsluha importu dat z¢étniho programu - 30kadki

* Nastavovani uzivatelského prissdi - 300tadka
4.4.2.10Modul Odkzratel

Tento modul vyuZiva jak logickych, tak i prezefmih ¢asti z pedchozich
moduli. To, Ze se uZivatel nachazi v éditelském maddu, rozliSuje systém na zaklad

stavové prornné. Proto, az na dwyjimky, nemusime fipocitavat Zzadnéadky kodi.

VyjimKky tvoti stranka s obecnymi (daji o agtbteli a zobrazeni stavu
konsign&niho skladu odératele. Ty zaberouilizné 200 respektive 30tadki.

4.4.2.110statni

Krom¢ vySe zmignych moduli obsahuje inform&ni systém jegt spoustu
dalSich podfirnych skripfi, s jejichz vypracovanim je nutno takécfiat a p@ty jejich
fadki musime tedy také odhadnout. Jedna se o tyto celky:

e Vstupni stranka - 5adki
» Hlavni funkce pro zobrazovani stranekizeni gristupovych prav - 60Badki
* Pomocné funkce pro databazi - kadka

* Logické vrstvy - celkem 85fAdka
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e Druhy doklad: - 100fadki

* Druhy odkgratelr - 100tadk

* Mérna jednotka - 108adki

* Okres - 10Gadka

e Skupina vyrobk - 100fadki

e Stav atyp jednani - 100 + 1@@dka

» Uzivatelé - 15Gadki

e Ostatni podprné funkce (strankovani, formatovani jmesisel, naSeptavani,
zobrazovani kalend&) - 500radka

* Vygenerovani .csv soubior 600iadki

* Vygenerovani .pdf souboru dodaciho listu - 2&@ki
4.4.2.12Celkovy pdet Fadki
Na zaklad piredchozich udajspateme celkovy péetiadki potrebny pro nas systém:

e Obchodni partng- 250 + 500 = 750adki

e Odbsratelé - 900 + 750 = 165@dki

» Kontakty - 300 + 600 = 90fAdki

e Obchodni jednani - 700 + 900 = 16@@k

» Poukazy, dodaci listy a pohyby zboZi - 2500 + 3*60€B00fadki

« Naklady - 300 + 550 = 85@dki

* Zbozi na skladech a sklady adateli - 200 + 2*300 = 800adki

o Statistiky a reporty - 600 + 300 + 250 + 400 + #0800 + 150 + 300 = 2400
fadka

* Nastaveni - 100 + 100 + 100 + 400 + 100 + 100 +2800 + 300 = 94@4dkx

* Odkratel - 200 + 300 = 50tAdkx

* Ostatni - 50 + 600 +100 + 850 + 500 + 600 + 25@50z2adki

Celkem tedy 750 + 1650 + 900 + 1600 + 4300 + 8806 + 2400 + 940 + 500 + 2950
= 17640radki.
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4.4.3 Odhad koeficienti pracnosti a celkovy vypd&et nakladi

Aby byl odhad ceny naSeho projektiegrEjSi, pouzijeme sedniho COCOMO
modelu a vypeéitame korekni faktor EAF. Ktomu pdebujeme wyislit pracnost,

velikost a narénost projektu pomoci patnacti vySe uvedenych aiiibu

* Mira pozadavik na spolehlivost — systéem byéhbyt samozejmé spolehlivy,
nicméré jeho nahodily pad neapobi Skody katastrofickych rozmi, proto
tomuto atributu piradime hodnotu ,normalni“, tedy 1.

* Mira rozsahu datové zakladny — systém niggintie nikterak velikou databazi,
proto tomuto atributuipradime hodnotu ,nizky*, tedy 0,94.

» Slozitost produktu — naS produkt neni nijak sloZitgjsou pro & potreba
vymyslet zZadné specialni algoritmy a funkce, prtgoto atribut ohodnotime
hodnotou ,nizka“, tedy 0,85.

 Mira pozZadavik na dobu odezvy — na chod systému neniigbat zadny
specialni stroj, postak nému klasicky server, ktery sice p&th 24 hodin deng
nicmére to je v sodasné dob normalni a nejedna se o Zadné specialni omezeni.
Proto tento atribut ohodnotime hodnotou 1 jako gmaini*.

e Mira vyuziti pandti — server, na kterém systém pah ma sice pagrové
omezeni, to nicm&mnohonasohbh prevysSuje pozadavky systému a tak tento
atribut ogt ohodnotimeislem 1 jako ,normalni*.

* Mira stability p@itace — stroj, na kteréem systém gah je relativie stabilni,
proto hodnotime atribut jako ,normalni*, tedy 1.

* PoZadovany obratowas — normaini, 1.

* Mira schopnosti analytik— zde zvolime hodnotu ,vysok&“, protoze systéminen
vibec slozity na analyzu a tym, ktery jej budefityasi s ni hra¥ poradi. Tedy
hodnota 0,86.

* Mira zkuSenosti programators aplikaci — jedna se v podstab webovou
aplikaci a tym, ktery ji bude t¥it ma s timto druhem aplikaci velké zkuSenosti,
atribut tedy ohodnotime jako ,velmi vysoky", tedy3Q.

* Mira kvality programétar — programati, kteti budou systém tud, I1ze oznait
za kvalitni, proto volime hodnotu atributu jako e vysoky*, tedy 0,70
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Mira zkuSenosti s virtualnim pidacem — programato jsou dolie obeznameni
s prostedim, pro které budou tiig proto hodnota tohoto atributu bude 0,9, tedy
»VYSOka"“.

Mira zkuSenosti s programovacim nastrojem — progtaimmaji své vyvojove
prostedi zaZité, proto bude hodnota atributu ,vysokadyt0,95.

Mira pouZziti modernich programovacich metod - pogtdi pouziji
nejnowjsich programovych metod, hodnota tohoto atributdedtedy ,, velmi
vysoka*“, 0,82.

Mira pouZziti modernich programovacich néstrof Programatd pouZziji
modernich nastrdj hodnota atributu bude tedy ,velmi vysoka“, 0.83.
Tvrdost pozadavk na dobu realizace — Firma bude chtit mit systétaoigny
nacas, ale drobna zdrzeni je ochotna tolerovat. Amotnotu atributu zvolime

jako ,normalni“, tedy 1.
Korekeni faktor EAF bude tedy:
EAF = 1*0,94*0,85*1*1*1*1*0,86*0,82*0,70*0,9*0,95*(82*0,83*1 = 0,23.
Celkové usili E pak (organicky projekt):
E=2,4*17,64%*0,23 = 11,2&lovéko-mesiai
Doba vyvoje pak
D =2,5*11,24%= 6,27 ngsiai
Paiet lidi pak
P=11,24/6,27=2

Podle metody COCOMO by &byt projekt hotov za fiblizné Sest misiol

s tim, Ze na &m budou pracovat dva lidérifpramérné mze programatar priblizné
30 000 K na ngsic [9] poté celkova cena projektu vyjde na 6,2B2900 = 376 200
K¢. Pokud na projektu budou pracovsii lidé misto dvou, doba vyvoje se snizi fa t
mesice, naklady pak budou podobné (3,1*4*30 000).
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4.4.4 Naklady na hardware a pomocny software

Vzhledem k tomu, Ze podnik disponuje vlastnim semwve jehoZ kapacita je pro
béh navrhovaného systému dostat® neni do této oblasti geba dalSi investice.
Stejre tak neni pdeba investovat do Zzadného dalSiho gmdgho software, varianty
jak weboveho, tak databazoveho serveru lze sehstetma i pro komeni vyuziti
(napr. webovy server Apache a databazovy systém Pogddrd@ly oba navrhovanému
systému pla dost&i).

Do podniku nenifeba kwili novému inform&nimu systém nabirat ani nové

pracovni sily, budou s nim pracovat ti stejni liktéi pracovali se starSi verzi.
4.5 PFrinos nového systému

Pfinos nového systému Ize vyjétds n¢kolika smerech:
4.5.1 Finanéni piinos

| kdyZ bude muset podnik vynaloZzit za kratkou dablativre vysoké finadni
prostedky, z dlouhodobého hlediska se tato investicdatiypZa stavajici informani
systém totiz provozujici firsnkazdor@né ¢astku gesahujici osmdesat tisiac KBehem

péti let se tak podniku penize vrati a poté se buakel@ré@éne Sefit.

Cena za pouzivani nového systému by byla v prvndkblika letech pouzivani
z divodu Uprav, fidavani novych funkci a adrZbpatrré o nico vySSi nez jeho
porizovaci cena. Tato skuteost vSak ale nijak zasatineovlivni finagni navratnost,
protoZe stary systém byl udrZzovan a spravovan takaé castky, které byly placeny

zvla¥ pri kazdém servisnim zasahu.

DalSi penize podnik ugétsamotnym spravnym vyuzivanim systému. Matiaze
financnich zdroji a snérovat je tam, kde se skut@& vyplati. Mohou pomoci systému
nagiklad korigovat mnozstvi zbozi na konsignach skladech, mnoZzstvi vydavaného

reklamniho materialu a podabriro vsSe usét financni prostedky.

Diky detailnimu sledovani na¥st odkératel si obchodni reprezentanti mohou

|épe naplanovat své denni cesty a tirgt oietit néco ¢asu a pete.
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4.5.2 Ergonomicky p#inos

Vzhledem ktomu, Ze je systém podniku uSit na mmaji jeho uZivatelé
tlacitka, tabulky, seznamy, menu ajiné prvky tam, lsigxi vyvoji systému pali

a pracuji tak diky tomu pohodim rychle.

Mohou systém pouZivat na jakémkoliizani s internetovym prohligem vSude
tam, kde je k dispozicifjpojeni k internetu. To se starSi verzi systémuoneés museli

pracovnici v terénu ovladatgs vzdalenou plochu.

Systém je rové& navrzen tak, Ze lze v budoucnu relatiyadnodusSe rozst
o dal§i moduly, aniz by se dogjndélal n¢jaky hlubsi zasah. V Uvahutiphazeji

nagiklad moduly se spravou dovolenych nebo knih jizd.
4.5.3 Casovy pinos

Tento Finos souvisi s ergonomickyniiposem, uzivatelé &hji veSkeré akce
s nejvySSi mirou efektivity, nemusejélat jednoduché &ci slozit, jako tomu bylo
Vv pripadt minulé verze, proto udétspoustucasu. Veskeré reportyeld systém fmo,

nemusi byt uzivano dalSich prograjako v minulosti (Excel apod.).

73



5 Zavér

Tato diplomova prace seznaméenée s problematikou inforntaich systér
a navrhla zrénu jednoho konkrétniho z nich - toho, ktery projswinnost pouziva
firma MTE spol. s.r.0. zabyvajici se prodejem zdtaickych poteb.

Na zaklad poZzadavk firmy bylo zjiS&€no, Ze architektura stavajiciho systému
neumo#uje provedeni vSech pozadovanych éam(nag. snadné pouziti systému
reprezentanty v terénu) a proto byl navrzen systé@wy, ktery zachoval vSechna

pozitiva systému stavajiciho a zardvreagoval na nové pozadavky spolesti.

Zmeny systému jsou v diplomoveé pradiepledrt vypsany, stejaitak to, kéemu
je firma vyuzije. Souasti prace je kalkulace naktada znénu systému i vypiet toho
kolik firma zménou usat.
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