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Anotace
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smluv a jejich plnéni, kterd bude slouzit k odstranéni téchto probléml. Tim by tato

prace méla piispét k zefektivnéni marketingovych procest ve firmé.
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This bachelor thesis deals with problems of marketing systems of individual person and
the company which are connected with using IT in these systems. It contains
a suggestion for a database with advertising contracts and their fulfillment which should
lead to elimination of these problems. This is how the bachelor thesis should contribute

to effectiveness of marketing processes in companies.
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Uvod

Soucasny svét si jiz bez informacnich technologii nedovedeme ani predstavit. At
uz se to tykd komunikace, ukladani dat, informaci a nebo jejich zpracovani. Neni tomu
vSak tak davno, co se veSkeré tyto zaznamy uchovavali v peclivé tfidénych papirovych
kartotékach. Nyni je snaha tyto zaznamy ptevést do ucelenych databazi. Pocitacova
podpora je vtomto odvétvi velkym plusem. At uz se jednd o samotné vyhledavani

(napf. data mining), tfidéni nebo jiné zpracovani.

Velkou piednosti je hlavné rychlost zpracovani dat, jejich ucelenost,
zptehlednéni a s tim souvisejici minimalizace pfipadnych chyb zpisobenych lidskym
faktorem. Z téchto vyhod té€zi 1 firemni procesy, které jsou s témito aspekty piimo
svazany. A proto je v dnes$ni dob¢€ velky zdjem o elektronizaci svych databazi i u firem,
kde si dosud vystacili s papirovou kartotékou a néjakymi podpiirnymi elektronickymi
dokumenty, tedy kde objem dat v databdzi neni nijak horentni. Jist¢ by tak mohli
pokracovat 1 nadéle, ale jiz zminéné vyhody se projevuji 1 pfi zpracovavani mensiho

poctu dat.

To je ptipad 1 marketingového oddé€leni firmy HC Moeller Pardubice a.s., které
sice nepocituje akutni pottebu mit databazovy systém, ale protoze maji zdjem zlepSit
a zjednodusit procesy, které souvisi s marketingovymi aktivitami firmy, aby uSetfeny
¢as mohli vyuzit v jinych marketingovych aktivitdch. V ramci této bakalaiské prace
jsem se rozhodl takovou databazi firmé navrhnout a pfitom se podivat na ,,zoubek* 1 jiz

zminénym marketingovym procestim.



1.  Vymezeni problému a cile prace

1.1. Cil prace

Cilem mé bakalarské prace je zlepSeni firemnich marketingovych procest
s vyuzitim navrhu databdze reklamnich smluv a jejich plnéni. Touto praci bych chtél
managementu HC Moeller Pardubice a.s. pomoci vyfesit problém ohledné¢ prace
s reklamnimi smlouvami a kontrolou jejich plnéni a tim padem zefektivnit doposud

pouzivané postupy.

1.2. Vymezeni problému

Hlavni problém spociva v dosud pouzivanych postupech pii kontrole plnéni
reklamnich smluv. V souc€asnosti je k tomuto tcelu vyuzivana papirova kartotéka smluv
a prostiedi Excel, ve kterém se nachéazi vypis plnéni téchto smluv, tj. reklamnich pozic,
velikosti poskytované reklamni plochy, ¢astka, za kterou je reklama poskytovana,
a Casové vyjadieni smluvniho ujednédni. Prostfedi Excel vSak chybi fada potiebnych
vlastnosti, které by velmi zjednodusily a zptehlednily praci s témito udaji. Pti poctu
piiblizné 200 obchodnich partnerti je tento zplsob znatné nepiehledny. To ma
napiiklad za nasledek opomenuti ¢asti prezentace dan¢ho partnera vdzané na smlouvu.
Prochéazeni jednotlivych bodl smluv je ¢asoveé narocné a velkou ulohu zde pfi mozném

piehlédnuti hraje lidsky faktor.



2. Analyza sou€asného stavu

2.1. Zakladni udaje o spole¢nosti

Sekretariat HC Moeller Pardubice sidli v administrativni budove, kterda je

soucasti moderni arény meésta.

HC Moeller Pardubice, a.s.
Sukova tfida 1735
Pardubice, 530 02

ICO: 60112476

HC Moeller Pardubice a.s. je akciova spolecnost podnikajici na zakladé zapsani
do obchodniho rejstiiku vedeného u Krajského soudu v Hradci Kralové, oddil B vlozka
1078. Jeji zakladni kapital: 39 727 000,- K&. Splaceno: 100 %. Zapséano: 4.anora 1998.

HC Moeller Pardubice je hokejovy klub, ktery ma dlouholetou tradici. Hokej se
v Pardubicich objevil jiz vsamych pocatcich 20. stoleti. Organizovany hokej byl
v Pardubicich zaloZzen Vilémem Weissem v roce 1923, kdy vznikl hokejovy klub LTC
Pardubice. Nazvy se postupem Casu ménily, ale véhlas a tradice nartstaly. Pardubicky
Tu hraje neptetrzité¢ od sezony 1950/1951, nikdy z ni nesestoupil, a¢ ve své bohaté

historii mél k tomu nékolikrat velmi blizko.

K nejvétsim Gspéchim klubu patii ¢tyfi zisky tituld mistra ligy (tfi
v Ceskoslovenské a jeden v ceské nejvySsi soutézi). Prvni mistrovsky titul ziskal
v sezon¢ 1972/1973, druhy a tieti v kratkém sledu v sezonach 1986/1987 a 1988/1989.
Posledni se datuje do sezony 2004/2005, kdy v ¢eské extralize plisobili hraci z National
Hockey League, kterd byla zastavena pro tento soutézni ro¢nik z divodu nedohody

mezi vedenim soutéZe a hrac¢skou asociaci.

-10 -
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znak HC Moeller Pardubice symbol HC Moeller Pardubice
Obrazek 1: Znak a symbol klubu (Dostupné z: <http://www.hcpce.cz/fans_login.asp>)

HC Moeller Pardubice a.s. je tedy spoleCnost, kterd provozuje a zajiStuje
organizovani chodu extraligového hokejového muzstva a také mladeznickych
hokejovych tymii v CEZ aréné v Pardubicich. Spole¢nost se kromé vedeni hokejového
klubu zabyva organizovanim veiejnych sportovnich soutézi a obchodnimi zalezitostmi
souvisejicimi se sponzoringem klubu. Dale se zabyvaji reklamni propagaci A* tymu

a obchodnich partnerd.

2.2. Organizacni struktura

Organizaéni struktura HC Moeller Pardubice a.s. je liniov€ §tdbni. Organizaéni
strukturu spolec¢nosti ilustruje zjednoduSené schéma (obrazek 2). Nejvyssi organem
dozor¢i rada spole¢nosti. Hlavnim ,,vykonnym organem* je predstavenstvo spole¢nosti.
ZjednoduSené schéma organizaéni struktury HC Moeller Pardubice a.s. obsahuje
1 polozku ,Farma®“. To znazorfiuje 40% majetkovy podil v prvoligovém hokejovém
klubu Hradec Kréalové. Podrobné schéma organizacni struktury HC Moeller Pardubice

a.s. 1 se jmény osob na jednotlivych pozicich je uvedeno jako pfiloha ¢.1.

-11 -



Walna hromada

Predstavenstvo Dozorti rada

Generalni manaZer

Azistentka G 1 Eecepce

I I I I ]
Lekati | [ Skauting | [, 4% tym || Sport. dsek || Ekonom. usek | | Obchodni dseke
I I
JFarma®™ TTetni Marketing

hladez

Rozwog

Organizadni zek

Obrazek 2: Zjednodusené schéma organizacni struktury (zpracovano z piilohy €. 1)

2.3. Informacéni technologie

Pripojeni Kk siti internet

Je feSeno prostfednictvim pronajaté linky (8Mb/s / 1Mb/s) s garantovanou

Sitkou pasma, po 24 hodin denné.

Vnitropodnikova sit’

Vnitropodnikova sit’ funguje vramci jedné administrativni budovy (sidlo
sekretariatu), kde se nachdzi kanceladfe vSech tseki HC Moeller Pardubice a.s.
K vertikalnimu rozvodu sité¢ je uzito optické kabeldze 50/125um a k horizontalnimu

rozvodu sité je pouzitd metalicka kabelaz (kategorie 5, STP).

Aktivni prvky: Switch Cisco Catalyst 2960, 24x 10 / 100 Mbps, 2x SFP/T

Servery (Konfigurace servert: pfiloha €. 4)

Datovy server HP Proliant ML370G5
Storage Server HP ProLiant ML110 G5

-12 -



Stolni pocitace, notebooky (Konfigurace pocitaci: ptiloha ¢. 4)

V firmé je vyuzivano 20 stolnich pocitaci HP Compaq v rtiznych konfiguraci

a 3 stejné notebooky HP pavilion dv6590ec.

Soupis hlavniho softwaru instalovaného na vSech pocitacich ve firmé: Windows
XP proffesional, Microsoft Office 2007, AVG network, Obchodni a ucetni systém
Sygnis

2.4. Situace ve firmé

Majoritnim  vlastnikem pardubického hokejového klubu je pardubicky
podnikatel Roman Smidbersky, protoze Statutarni mésto Pardubice mu loni v dubnu

prodalo balik 50,11% akcii za 25 miliénti korun.

Strukturu akcionara :

Vlastnik Hodnota akcii Procentualni podil
Roman Smidbersky 19 908 165 K¢ 50,11%
Statutarni mésto Pardubice 13 507 835 K¢ 34,00%
Zbyn¢k Kusy 4 800 000 K¢ 12,08 %
HC Pardubice, o. s. 1311 000 K¢ 3,30 %
Mgr. Ondifej Hefman 200 000 K¢ 0,50 %
Celkem 39 727 000 K¢ 100,00 %

Tabulka 1: Struktura akcionaii klubu (14; + Dostupné z: <http://www.hcpce.cz/clanek.asp?id=1576>)

2.5. Zajistovani financ¢nich prostredku pro chod firmy

HC Moeller Pardubice a.s., jako 1 jiné dal$i hokejové kluby, je odkdzan na
prodej svych reklamnich produkti a reklamnich prezentaci, které oslovuji rtizné
spole¢nosti a zaroven divaky nejen na stadionech. Cim vétsi je portfolio takovych
sluzeb pro soucasné partnery, tim vétSi ma hokejovy klub potencial k osloveni
piipadnych dalSich partneri, ktefi mu pak mohou pomoci snaze naplnit narocny

rozpocet.

- 13-



Nejvyssim ptijmem HC Moeller Pardubice a.s. v rozpoctu jsou piijmy z reklamy
a z marketingovych sluzeb. Generalnim partnerem klubu je spolec¢nost Moeller
Elektrotechnika. Hokejovy klub podepsal v pribéhu této sezony s touto spolecnosti
smlouvu o vzajemné podpoie do 30. dubna 2011. Pardubicky hokejovy klub nema
pfijmy pouze od tohoto generalniho partnera. DalSimi velmi vyznamnymi partnery HC
Moeller Pardubice a.s. jsou CSOB Poji§tovna a reklamni agentura Remoex. Klub ma

celkem zhruba 200 partnert.

Jak jsem se tu jiz jednou zminil, spole¢nost HC Moeller Pardubice a.s. si
prodejem svych reklamnich produktl a reklamnich prezentaci shani prostiedky na
fungovani klubu. Jednd se hlavné o prodej reklamnich ploch a sluzeb s neptfebernym

mnozstvim moznych umisténi, které mize svym zajemctim nabizet.

Moznosti hokejového klubu v prodeji reklamy:

e Reklama na ledové ploSe (sttedovy kruh, kruhy v pasmech, plochy podél
modrych Car, vyseCe za brankami...)

e Reklama na mantinelu (stfed, kraje, za brankami...)

e Reklama na vystroji hraca (helma, kalhoty, u brankait vyraZzecka...)

e Reklama na dresu (jednotliva umisténi reklam...)

e Reklama na rolbé

e Reklamni panely na jumbotronu (multifunkéni kostka nad ledem)

e Reklamni panely na balkonu CEZ Areny

e Reklamni panely na vnitinim ochozu CEZ Areny

e Audio-video spoty béhem prerusené hry na jumbotronu

e Reklama na internetovych strankach klubu

e Reklama na dal$ich propagacnich pfedmétech klubu (ro¢enka apod.)

HC Moeller Pardubice a.s. ve své marketingové nabidce poskytuje nékolik
moznosti smluvniho plnéni. Ta jsou rozdélena do tfech zakladnich kategorii podle vyse
tohoto plnéni. Moznosti jednotlivych plnéni jsou vSak rozliéné a rGzné se prolinaji.

S kazdym zastupcem spole¢nosti, kterd ma zajem o oboustrannou spolupraci, se sejdou
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zastupci marketingového oddéleni HC Moeller Pardubice a.s. a po vzajemnych

konzultacich sestavi ,,smlouvu na miru* pro daného partnera.

Se zajemci o sponzoring, nebo dosavadnimi partnery klubu, vyjednava ve
vét§ing piipadii obchodni manaZer klubu Ondiej Sebek. S nejvyznamnéj§imi partnery
vyjednava predseda ptfedstavenstva klubu Ondiej Hefman nebo generalni manazer HC

Moeller Pardubice a.s. Zbynék Kusy.

2.6. Swot analyza firmy

Zde jsem piehledn¢ vypracoval swot analyzu firmy, ktera poslouzi zejména
k lepSimu a komplexnimu piehledu o fungovani samotné firmy. Podrobny rozpis

jednotlivych atributii analyzy je uveden jako pfiloha ¢.2.

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)

Tradice a ,,monopol*

Vysoka navstévnost domacich
zapasu a web. stranek klubu
Podpora fanouska

Dostupnost Pardubic
Rozpocet klubu

Reklama a sponzoring
Generalni partner

Silny kadr

Mladeznicka zakladna

Dlouholeté hrac¢skeé smlouvy
Najemné v CEZ Aréné
Nedostatek odchovancii
Chybéjici databaze reklamnich
smluv a jejich plnéni

PrileZitosti (O)

Prodej klubu

Média a spoluprace s nimi
Internetova televize

Ugast na Sprenglerové poharu
Utast v mezinarodni sout&Zi,
Liga mistr

Marketing, prace s fanousky

a partnery

Navrat slavnych odchovanct

Hrozby (T)

Nevyrovnané sportovni vykony
ZvySovani cen vstupenek

a obcerstveni

Smlouva mezi NHL a ITHF
Odchody hraca

Finan¢ni krize

Tabulka 2: Swot analyza HC Moeller Pardubice a.s.




Zhodnoceni analvzy

HC Moeller Pardubice a.s. ma v ramci moznosti pomérné kvalitni postaveni
v ¢eském hokeji, dale velmi dobré ,silné stranky* a velmi silny potencial. Dle mého
nazoru by se tohoto mélo vyuzit. Klubu bych doporucoval zvolit pro jeho dalsi
sméfovani S—T strategii, tedy vyuziti silnych stranek k odvraceni hrozeb. Ptipadné S-O
strategii, tedy rozvoj silnych stranek pii vyuziti ptilezitosti. To proto, pokud by klub
eliminoval vSechny ptfipadné hrozby, aby mohl své silné stranky jesté vice prohlubovat

a posilovat, ptipadné nachazel a vytvarel nové.

Je vSak dutlezité nezapominat 1 na slabé stranky spoleCnosti a snazit se je
zlepSovat, ptipadné slabé stranky odstranit upIné. Jednou ze slabych stranek se zabyvam

1ja v této praci, tj. ndvrh databaze reklamnich smluv a jejich plnéni.

Navrhy na zlepSeni

V néavaznosti na SWOT analyzu bych zde uvedl par ptikladi, jakym smérem si

myslim, Ze by se méla snaha vedeni klubu ubirat.

e Rozsifovani ptisobnosti klubu 1 mimo region

e Vice hrdosti v hracich — vice zapracovat na vztahu hrac¢ vs. klub. Tak aby
tfeba v dorosteneckém nebo juniorském véku neodchéazeli do zahranici

e Zlepieny servis pro divdky v oblasti ob&erstveni, které je v CEZ Aréné
bohuzel v soukromych rukou

e Aktivni hajeni klubovych (tedy 1 ¢eskych) zajml na mezinarodni scéné

e Snizeni vykyvll v umisténi ,,A*“ tymu HC Moeller Pardubice

e Snaha o snizeni najmu v CEZ Aréné

e Vytvoieni jiz zminéné databaze
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2.7. Firemni marketingoveé procesy

2.7.1. Marketingové procesy

Marketingové procesy vychdzeji prfedevSim hlavné ze zajiStovani financnich
prosttedkil pro sviij rozpocet prodejem reklamnich prostor a prezentaci pfi hokejovych
utkanich 1 mimo né€. Velky diraz je kladen na prezentaci partnert hlavné pii
extraligovych utkanich a jinych akcich ,,A* muzZstva HC Moeller Pardubice, ktery je

vykladni skiini pardubického hokeje a je velmi sledované Sirokym spektrem lidi.

Extraligova utkani HC Moeller Pardubice jsou jednozna¢né nejnavstévované;si
sportovni akci v regionu. Na&§ klub ma dlouhodobé nejvyssi divackou navstévnost

v hokejové extralize (v sezon€é 2008/2009 vice nez 9000 divaka na utkani).

Mezi dva nejpopularnéjsi sporty, které jsou v Ceské republice dlouhodobé na
nejvyssi Grovni, patii fotbal a ledni hokej. V celych vychodnich Cechach vsak neni
z4dné jiné sportovni muzstvo, mimo pardubicky hokejovy ,,A“ tym, které¢ by se
dlouhodob¢ a uspésné prezentovalo na nejvyssi urovni u nés.. Z tohoto divodu zde
vznika ,,Zivna pida* pro HC Moeller Pardubice a.s. MiiZe ptildkat zdjemce z fad firem,

ktefi maji zajem se prezentovat pred Sirokou vetejnosti nejen v Pardubickém kraji.

Zajem médii je i v celorepublikovém méfitku ojedingly. Z pardubické CEZ
Areny se pravidelné vysilaji pfimé televizni pfenosy, zpravodajské Soty ve vSech TV
stranicich a celostatni 1 regionalni deniky tisknou mnozstvi fotografii. Diky témto
skuteCnostem nabizi klub svym obchodnim partnerim rizné moZznosti reklamni

prezentace a dal§ich marketingovych aktivit.

Do karet hraje klubu i moderni zrekonstruované prostiedi a technologie CEZ
Areny. Pfimo varéné je k dispozici catering s vhodnymi prostory napiiklad pro
potfadani firemnich akci a vecirkd spojenych se shlédnutim extraligového utkéani. Po
neddvné rekonstrukci se zvySil 1 pofet mist k sezeni pro divaky a pocet luxusnich

skyboxt pro partnery. Kapacita arény je nyni pfesné 10 194 mist.
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Za dobu svého piisobeni v ELH (extraliga ledniho hokeje) ma HC Moeller
Pardubice velkou fadu stalych partnerti, nebo alespoii dlouhodobé spolupracujicich, na
jejichz spojeni si vedeni klubu zakldda. Nebrani se vSak ani novym ¢i kratkodob¢jsim
podporam. V dobé¢ finan¢ni krize omezuji i ti nejvérnéjsi partneti svoji podporu v ramci
svych podnikovych uspor a tak se snazi vedeni nalézat nové formy a atraktivnéjsi
prezentace, jimiz by mohlo své Siroké portfolio sluzeb jesté obohatit a tim si ziskat nové

partnery.

s navrhem na spolupraci. Jsou zahajena jednani, kterd se odviji hlavné dle firemnich
pozadavka. Zékladnim cilem téchto jednani je ujasnit si, zda-li se dand firma chce
a potfebuje cilen¢ zamétit na predstaveni urcitého produktu nebo firmy jako takové
nebo ji jde hlavné o prestiz, kterd je se sponzoringem obecné velmi uzce spjata.
Nasledné se pii jednanich probiraji otazky financniho ocenéni a reklamnich ploch ¢i
jinych prezentaci, které by za dohodnutou castku mély byt poskytnuty. Existuji 3
zékladni standardizované kategorie plnéni, které se vSak mohou riizné liSit a prolinat.
To znamend, Ze za stejné penize mohou 2 firmy dostat Gpln€ jiné druhy plnéni, tedy
uplné jiné druhy reklamni prezentace. Je velmi dilezité, kde se reklamni prostor nachézi
a jak hodné€ je na ocCich. At uZz na stadionu, v televizi, na fotografiich apod. Pro
zajimavost reklamni plocha na dresu nebo na vystroji hraci je nejdrazsi. Naptiklad
u reklamy na mantinelu je dileZity nejenom rozmér reklamy (zabrané metry mantinelu),
ale také jeji presné umisténi. Zalezi zda-li je poZzadovany prostor na televizni strané ¢i
nikoliv nebo jedna-li se o prostor v rozich, ¢i za brankou. Od toho vSeho se odviji cena

za umisténi reklamy v jednotlivych prostorech.
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1. impuls

ANO

Firma + financni castka
+ urcita predstava

nabidka rozsireni
prezentace komplet. sluzeb
reklam. sluzeb

NE
jednani
jednani o cene
a sluzbach vysledek jednani
vysledek jednani
NE
podpis smlouvy
podpis smlouvy
le
Obrazek 3: Obchodné marketingovy proces 1 Obrazek 4: Obchodné marketingovy proces 2
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Po sepsani a podepsani smlouvy jsou vSechny povinnosti a zdvazky jiz jen na
bedrech klubu. Nasleduje vyroba reklamy, ¢i reklamniho spotu. Ve standardnim
provedenim je vyroba zahrnuta jiz v cené. Reklama se nasledn€ umist'uje na ,,své* misto

v hale, na internetu, tiSténych materialech, do Ice TV apod. dle smlouvy (vzor smlouvy:

‘ Start ’

pozadavky

piiloha &.3).

navrh designu reklamy,
nebo sestaveni TV spotu

&
ANO

hotovy vyrobek

V poradku?
ANO

instalace,
distribuce

v
‘ Konec ’

Obrazek 5: Marketingové vyrobni proces
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2.7.2. Kontrola pInéni

V rliznych fazich hokejové sezdny, nebo 1 mimo ni, je potfeba udélat kontrolu
plnéni. To znamena zkontrolovat, jestli vSechny reklamy jsou na svych mistech, jestli

nejsou poniceny a jestli odpovidaji smluvenym podminkam.

Béhem hokejové sezdny se toto déla pritbézné a témét automaticky. Piipadné na
upozornéni ze strany partnera, ze neni vSe podle jejich predstav. Jakmile je v tomto
ohledu néjaky problém musi se v co nejkrat§im casovém horizontu vyteSit, nebot’
v piipadé dlouhodobégj$iho opomenuti prezentace partnera, mohou nésledovat sankce.
Dale mize diky témto problémim nasledovat 1 neprodlouzeni smlouvy na dalsi sezonu,
¢1 snizeni sponzorované ¢astky do dalSiho smluvniho obdobi. Jednostranné vypovézeni
smlouvy obchodnim partnerem nebo klubem je nemozné. Lze to feSit pouze
oboustrannou dohodou. AvSak pokud by se klub dostal do krajni situace (naptiklad
soudni spor s nespokojenym partnerem kvili hrubému neplnéni smlouvy) je velka
pravdépodobnost, hraniCici s jistotou, ze od tohoto partnera jiz nikdy neuvidi ani
korunu. To jsou vSak extrémni piipady, kterymi se zabyvat nebudu, nebot’ jejich

pravdépodobnost je opravdu velmi nizka.

Management se snazi vSem témto situacim ptredchazet, piipadné je okamzité
fesit, at’ uz se jednd o drobn¢ ponicenou reklamni plochu ¢i dlouhodobéjsi absenci
prezentace partnera. Spokojeny partner = vEtsi Sance, ze prodlouzi smlouvu, ptipadné

navysi vlozené finan¢ni prostiedky.

Od konce staré¢ sezény do zacatku nové je vSak obdobi kdy management klubu
vyjedndva nejen o novém kéadru ,,A*“ muzstva, ale napiiklad i o novych reklamnich
smlouvach, o prodlouzeni stavajicich nebo o jejich upravach. Vyjedndvani hodné¢ zalezi
na uspéchu ,,A“ muzstva v minulé sezong, nebo ptipadnych novych posilach, které maji
zvySit ambice tymu na co nejlepSi umisténi. Cile HC Moeller Pardubice jsou jiz
dlouhodob¢ kazdou sezonu velmi vysoké, ba ptimo ty nejvyssi. O tyto a dalsi aspekty
v podobé novych ¢i vylepSenych moznosti prezentace partnera nebo jeho urcitého
produktu se miize opiit obchodni manazer klubu Ondfej Sebek a lidé na vyssich

pozicich ve vedeni hokejového klubu s prislusSnym vyjednavacim mandéatem.
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V tomto meziobdobi se vyjednava a uzaviraji se smlouvy na dal$i sezonu. Takeé
se nasledné vyrabi reklamy potfebné k instalaci. Kontrola plnéni vtomto obdobi
zahrnuje hlavné revizi smluv. To napfiklad znamend zkontrolovat, kterym firmam
skoncila smlouva s tim, Ze jiz dale nechce propagovat prostfednictvim hokejového klubu
svoji firmu nebo své portfolio vyrobktll a sluzeb. Tim padem se urcité reklamni plochy
uvolni a je zde moznost nabidnout je napf. novému zajemci nebo soucasnému partnerovi
k roz§ifeni jeho prezentace. Déle se také zjistuje to, kterym firmam smlouva pokracuje
1 vdalsi sezon¢ a jestli v ni nenastaly néjaké zmény. A pokud nenastaly zmény ve
smlouve, zjiSt'uje se stav a pouzitelnost reklam, ptipadné grafické a materialové zmény,

pro nasledujici sezonu.

Start

A

impuls, potreba

tabulka excel

hledani v papirove
karotece smiuyv,

pripadne klubovych

el. dokumentech

y

pozadovany
vystup

A

vykonani impulsu,
urcite potreby

Obrazek 6: Obecny proces postupu marketingového manazera, pii praci s udaji reklam. smluv
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vizualni kontrola,
kontrola na podnet

ANO

v

poradku?

zjisteni rozsahu

odhanuti delky trvani
a miru poskozeni partnera

odstranit
okamzite?

kontaktovani
ANO odpovedne osoby

!

domluveni dalsiho
postupu

I

vykonani napravy

zajistit eliminaci
této udélosti

Konec

Obrazek 7: Proces pribézné kontroly plnéni
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A B i
1 |SPOLECNOST ROZMER INFO
2 |AAA AUTO 2m
3 |AGROSTAV 2m
4 |AUTO LOUDA 4m
5 |[AUTOSKLO HAK 3m
fF |[BPA 14m
7 |IDD ELEKTROMONT 4m
g |[DYNTAR 2m
9 |[HENKEL 2m
10 |ICHANCE 3m
11 |CHLADEK A TINTERA 3m
12 [JAMALL 3m
13 | KNAP 1m
14 |[LLE 2m
15 |IM-BYT 3m
16 |MIROS 4m
17 IMOELLER 12m
18 |PARAMO 2m
19 |PRO HOCKEY - EASTON 4m
20 | REMOEX - BLAZEK 3m
2]
2|
B
PR M Mantinel { Led 4 Dres # wystroj £ Balkon £ Ochioz £ICE Tv £ Internet 4 Propagacni £ akce 4 Ostatmi /

Obrazek 8: Ukazka z pracovniho souboru typu excel, ktery je v soucasné dob& vyuzivan pro praci

s reklamnim plnénim.

2.8. Zhodnoceni analyzy

Analyza souCasn¢ho stavu vychdzela pfedevSim a hlavné zrozhovorti se
zaméstnanci klubu, dale pak z internich materialli, webovych stranek klubu a osobnich
zkuSenosti. Soucasny stav neni alarmujici pro nutné vyuziti databaze, ale po diskuzich
s managementem by bylo vhodné databazi aplikovat. M¢la by totiz nesporné vyhody
a ziskany ¢as by mohl byt vyuzit jinde. Napiiklad pii p€ci o stavajici partnery a pii
hledani zptisobu, jak oslovit nové. Déle pti zkvalithiovani soucasnych sluzeb, pti hledani

novych moZnosti reklamni prezentace a pti pofadani akci pro fanousky.

Klub se mlze jiz tadu let opfit o vynikajici souCinnost a sehranost
marketingového odd¢leni a obchodniho manazera, ktefi tvofi vyborny tym a skvéle se
dopliuji. Je zde ovSem velké procento informaci a pravidel, které jsou vazany na
jednotlivého manazera. Pokud by z klubu néjaky odeSel, odeSlo by snim 1 velké
mnozstvi nepsanych pravidel a informaci. Jeho kazdodenni a rutinni prace by byla pro
nové prichoziho ¢lena managementu, alespoil v zacatcich, velkym ofiSkem. I z tohoto

davodu se ptiklanim pro jiz zmihovanou databazi, kterd by i toto hledisko méla zmirnit.
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3. Teoreticka vychodiska reseni

3.1. Definice databaze

Databdzi si 1ze predstavit jako soubor dat, ktery slouzi pro popis redlné¢ho svéta.
V databazich se setkavame s pojmy jako entita, atribut, vazba mezi entitami. Entitou
rozumime prvek redln¢ho svéta, ktery je popsan svymi charakteristikami. Ty se poté
oznacuji jako atributy, tedy vlastnosti. Jako dal$i nejCastéjsi pojmy bych zde uvedl

databazovy model, primarni kli¢, cizi kli¢ a normalizace. (5)

Ve spravé databazi se vyskytuji dva druhy databazi — relaéni databaze
a analytické databaze. Informacni systémy pracuji se dvéma zakladnimi typy
informaci a to operativnimi a analytickymi. Operativni data jsou uklddana v rela¢nich
databazich s vysokym stupném normalizace (3NF a vyssi), zobrazuji aktudlni data
podniku a je pro né charakteristickd castd modifikace. Systémy, které pracuji
s analytickymi informacemi potom vyuZivaji operativni data z podnikovych databézi.

(19)

Reala¢ni databaze se vyuzivaji predevSim v transakénich databazich OLTP
(online transaction processing). Transak¢éni databaze, jsou ureny pro vykonavani online
transakci napt. bankovnich, pojiStovacich, obchodnich, apod. Tyto systémy byvaji
propojeny se systémy, které zabezpecuji béznou automatizaci ¢innosti v podniku jako je
napt. fakturace, skladové hospodafstvi, mzdy, objednavky. Do této kategorie miizeme
zafadit 1 systémy ERP (Enterprise Resource Planning) v ptfipadé€, Ze pokryvaji svymi

nadstavbami vétSinu podnikovych procesu. (19)

Analytické databaze jsou primarné pouzivany v online analytickém zpracovani
(online analytical processing, OLAP), tedy multidimenzionalnich databazich, kde je
potieba ukladat, dohledavat star§i a Casové zdvisla data. Tato databaze je vyhodna
v piipadé, Ze potiebujete sledovat trendy, zobrazovat statistickd data za dlouhé Casové
obdobi s ¢init taktické, nebo strategické obchodni predpovédi. Tento typ databaze tedy
uklada statisticka data, tj.data, kterd se nikdy neméni, nebo jen velmi ziidka a informace

ziskané z tohoto typu databaze odrazeji obraz dat v urcitém cCase. (3, s. 42)
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Porovnani vyhod a nevyhod relacniho versus multidimenziondlniho modelu

muzeme shrnout do nékolika zdkladnich bodu, které znazortiuje tabulka €. 3.

Rela¢ni model Multidimenzionalni model
Vyhody Nevyhody Vyhody Nevyhody
) Absence Komplexni pfistup | Pfi zméné dimenzi
Potencial _ _
analytickych k velkému objemu | nutné ptizptisobeni
odbornikil _
nastroji dat casoveé dimenze
Potencial
Multidimenzionalni
softwaru Pomalé odezva Vysoké naroky na
' a relacni datové )
a vyvojovych vysledki analyz ulozisté dat
) struktury
nastroji
Pouzitelnost Komplexni
OLTP a DW analytické analyzy
Modelovani a
predikce

Tabulka 3: Rela¢ni.model vs. multidimenzionalni (19)

3.2. Relacéni databaze

Pted desitkami let doktor E. F. Codd zavedl pojem rela¢ni databaze. Na tabulky

se pohlizelo jako na relace, se kterymi se daly provadét rizné operace. Kazda relacni

databaze musi mit v sobé zabudovanou podporu pro relacni algebru, nad kterou se

v jazyce SQL konstruuji dotazy. (5)

Relacni databazovy model vznikéd z nékolika linearnich modeli, tedy z modeli,

v nichZ neni mezi jednotlivymi skupinami objektl - tabulkami - Zadné vazba, které jsou

spojeny dohromady pomoci rela¢niho klice.

Toto spojeni neni trvalé, vznika

v okamziku, kdy je potifeba mit spole¢né k dispozici data ze vSech spojenych tabulek

a zanik4, kdyZ je prace s modelem ukoncena. (4)

-26 -




Relacni databaze je databaze, kde se veskera pro uzivatele viditelna data striktné
uspofadaji jako tabulka datovych hodnot a kde veSkeré¢ databdzové operace pracuji
s témito tabulkami. Sloupce tabulky mohou byt védzdny na sloupce v ostatnich
souvisejicich tabulkach, takto propojena datova pole jsou na sebe urcitym zpisobem

zéavisla, maji mezi sebou néjaky logicky vztah. (5)

3.2.1. Entita

Entita reprezentuje urcitou skupinu objekti redlného svéta, které jsou popsany
svymi vlastnostmi. Entitou nemusi byt jen né&jaké redlné fyzické objekty (zboZi,
zékaznik), ale mize se jednat 1 o objekty abstraktni (kategorie zbozi, objednavka
a podobn¢). Kazda entita je popsdna svym nazvem a sadou atributi. Kazdy atribut ma
samoziejm¢ piifazen 1 datovy typ. Tyto datové typy jsou navrzeny tak, aby nebyly
piimo zavislé na konkrétnim databdzovém systému. Jde o zakladni datové typy, se

kterymi se pravdépodobné setkdme ve vétSin¢ databazovych systému. (22)

3.2.2. Vazby mezi entitami

Vazba mezi entitami pfedstavuje logicky vztah mezi entitami. V datovém
modelu jsou povoleny pouze vazby mezi dvéma entitami (binarni vazby). Na vazbu
muzeme pohlizet jako na dvé vazby v opacnych smérech. V tomto smyslu se hovofti
o takzvanych rolich, které predstavuji pohled na danou vazbu ve sméru od jedné entity

ke druhé. (22)

Ke kazdé zroli piifazujeme takzvanou kardinalitu. Kardinalita pfedstavuje
omezeni v poctu instanci druhé entity, které maji vztah s jakoukoliv instanci prvni
entity. Definuje se vzdy maximalni a minimalni kardinalita. Vazby mezi entitami

piehledné znazornuje tabulka ¢.4. (22)
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1:1 | Jednomu zdznamu v jedné tabulce, odpovida pfesné jeden zéznam v tabulce

druhé.

1:N | Jednomu zaznamu v jedné tabulce, odpovida vice zaznamt v druhé tabulce.

N :M | Vice zaznamiim v jedné tabulce odpovida vice zaznamt v tabulce druhé.

Tabulka 4: Vazby mezi entitami (Dostupné z: <http://interval.cz/clanky/webml-datove-modelovani/>)

3.2.3. Primarni kli¢

Pro préaci sdatabdzovymi tabulkami je nutné mit alespoil jednu polozku
(sloupec), nebo kombinaci polozek (sloupcii), jejichz hodnoty ndm budou jednoznaéné
identifikovat zdznam (fadek) v tabulce. Pokud ndm takova polozka bude vyhovovat
velikosti, zvolime ji za tzv. priméarni kli¢. Primarni kli¢ m4 tu vlastnost, Ze obsahuje pro
kazdy fadek v tabulce jedine¢nou hodnotu, proto Zadné dva tadky tabulky s primarnim

klicem nemohou byt totozné. (5)

3.2.4. Cizi kli€

Sloupec, jehoz hodnota v jedné tabulce odpovidd priméarnimu kli¢i v jiné
tabulce. Pocet sloupcti a datové typy sloupcti v cizim kli¢i musi byt identické. Primarni
kli¢ a cizi kli¢ spole¢né vytvofti relaci rodi¢-potomek mezi tabulkami, které je obsahuji,

stejné jako relace rodi¢-potomek v hierarchické databazi.

3.2.5. Normalizace dat v relachim modelu

Normalizace dat je ¢innost, ptfi které upravujeme navrhy datovych struktur tak,
aby spliovaly zvolené normaliza¢ni formy. Tyto normaliza¢ni formy ¢&i pravidla
vychdzeji zpozadavku na efektivni ukladani dat a minimalizuji redundance pii
zachovani integrity a konsistence dat. Pf1 normalizaci datab4dze na vyS$i normalizacni

urovenl musi byt normalizovana na vSech urovnich predchazejicich. (4)
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Normalizace predstavuje postupnou dekompozici relaci (tabulek) do
vhodnéjsiho tvaru tak, aby byla zachovana bezztratovost pii zpétném spojeni, byly

zachovany zavislosti a bylo odstranéno opakovani informaci neboli redundance dat. (4)

Normalni formy si miiZzeme rozdélit do dvou skupin. Prvni skupinu tvofi prvni
tfi normalni formy, které byly soucasti Coddovy formulace relacni teorie. Ve vétSiné
piipadi si s témito normami pln¢€ vysta¢ime. Druhou skupinu pak tvoii Boyce/Coddova
forma, Ctvrtd a patd forma. Slouzi pro specialni ptipady, Boyce/Coddova forma je také

nekdy pokladana za variaci tieti normalni formy. (18, VII.)

a) Prvni normalni forma stanovuje pravidlo atomi¢nosti. Relace je v prvni
normalni formé, pokud jsou vSechny jeji atributy definovany nad skalarnimi obory
hodnot (doménami). Tato definice fika, ze vSechny atributy entity (polozky véty) musi

byt jednoduché, nikoli sloZené nebo vicehodnotové. (4)

b) Druha normalni forma stanovuje pravidlo funkéni zavislosti. Relace je ve
druhé normalni formé&, pokud je v prvni normalni form¢ a navic vSechny jeji atributy

jsou zavislé na celém kandidatnim (primarnim) klici. (4)

c¢) Treti normalni forma je pravidlem tranzitivni zavislosti. Relace je ve tfeti
normalni formé, pokud je ve druhé normdlni formé a navic vSechny jeji nekliCové
atributy jsou vzajemné nezavislé. Zaznam nesmi obsahovat transitivni zavislost, tedy

kazdy nekliovy atribut musi byt funkéné zavisly na celém klici. (4)

d) Boyce-Coddova normalni forma je variaci tieti normalni formy, je vSak
urcena pro specifické ptipady. Relace je Boyce-Coddoveé normalni formé, pokud mezi
kandidatnimi kli¢i neni zadna funkc¢ni zévislost, a to za podminky, Ze relace musi mit
dva nebo vice kandidatnich kli¢d, Ze nejméné dva z kandidatnich klich musi byt sloZené

a ze kandidatni klic¢e se v nékterych atributech musi piekryvat. (4)

e) Ctvrta normalni forma stanovuje pravidlo multizavislosti. Relace je ve
¢tvrté normalni formé€, pokud je v Boyce-Coddové normalni formé a navic vSechny
vicehodnotové zavislosti jsou zaroven funkénimi zavislostmi zkandidatnich klica.

V jedné relaci nesmi dochazet ke spojeni nezavislych opakovanych skupin. (4)
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f) Pata normalni forma se tyka cykli¢nosti, tedy piipadu spojené zavislosti
a vyjadiuje cyklické omezeni. Pokud je relace 1 spojena s relaci 2, relace 2 je spojena
s relaci 3 a relace 3 je spojena zpétné s relaci 1, pak vSechny ti1 entity musi byt soucasti
stejného vektoru hodnot. Tato patd normalni forma je velmi specificka a lze se sni

setkat jen ve vyjimecnych ptipadech. (4)

3.2.6. Pristup k datim

Software pro fizeni databaze se obvykle nazyva Systémy Fizeni bazi dat neboli
SRBD. Jazykem pro ovladani databaze je v sou¢asné dobé obvykle SQL. Databazovy
systém jej zpracuje, nacte data a vrati odpovidajici informace. Proces, kdy pozadujeme

data z databaze, a systém nam vrati vysledek, se nazyva databazovy dotaz. (5)

3.3. Jazyk SQL

V letech 1974 aZz 75 probihal ve firmé IBM vyzkum tykajici se moZnosti vyuZiti
relacnich databazi. Pro tento projekt bylo nutné vytvofit sadu piikazi, kterymi by se
relatni databaze ovladdala. Vznikl tak jazyk SEQUEL (Structured English Query
Language). Jak vypovida jeho ndzev, bylo cilem tvirct vytvoftit jazyk, ve kterém by se
ptikazy tvofily syntakticky co nejblize béznému jazyku. SEQUEL se musel kvili
ochranné zndmce piejmenovat na SQL (Structured Query Language). V pribéhu
nasledujicich let se ukézalo, Ze ptivodni standard obsahuje nékteré nedostatky a naopak
v ném nejsou obsazeny nckteré dilezité prvky tykajici se zejména integrity dat. Proto
byl v roce 1992 ptijat novy standard oznacovany jako SQL-92 nebo pouze SQL2. Za
zakladni rozSifeni je povaZovano piidani primarnich klich a definice integritnich
omezeni dat v tabulkach. V soucasnosti je v platnosti norma SQL3, kterd reaguje na
posledni trendy vyvoje v databazovych technologiich (napf. vyuzivani objektti apod.).
(18,1V.)
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K dalezitym vlastnostem SQL patii také podpora uloZzenych procedur. O SQL
bychom méli spravné mluvit jako o podjazyku, protoze neobsahuje zddné prostiedky
pro manipulaci s obrazovkami a pro uzivatelsky vstup a vystup. Jeho hlavnim ucelem je
poskytovat standardni metodu pfistupu k databazi, nezavisle na jazyku, vnémz je
napsana zbyvajici ¢ast databazové aplikace. Mezi jednotlivymi databdzovymi systémy
se vSak mohou vyskytovat odliSnosti, které znemoZnuji snadny pienos jednou
napsanych ptikazii na jiny databazovy systém. Jazyk SQL byl vyvinut s tmyslem
poskytnout U¢inny ndstroj pro manipulaci s daty uloZzenymi v relacnich databazich.
Jazyk SQL lze rozdélit na dil¢i slozky. RozliSujeme dvé zékladni skupiny ptikazi.
Jedna definuje syntaxi tvorby databazovych objekti a druhd obsahuje ptikazy pro
manipulaci s daty. (5)

3.4. Podnikové procesy

KaZzdy podnik, kazdd organizace Ci instituce se dnes snazi vytvofit a zavést
takové procesy, které co nejefektivnéji dovoli vyuzit disponibilni zdroje a soucasné
umozni co nejpruznéji reagovat na pozadavky okoli. Procesy ziji svym zivotem a méni
se nejen jejich data, ale 1 struktura. Bohuzel se vSak nastroje, které tuto flexibilitu mayji
podporovat, Casto stavaji svazujicim a stisfiujicim skeletem, kladoucim pottebnym
zménam nezadouci odpor. Systémy se sice vytvareji s heslem ,,vytvofit prostiedi
piihodné pro adaptace,* ve skutecnosti vSak spiSe odpovida heslo ,,vytvofit systém pro
(se)trvani.“ Prvotnim cilem projektd musi byt tedy zména. A to nejlépe zména

komplexni. (1, s. 10)

Informacéni a komunikacéni technologie jdou zde k tomu, aby nabidly dostate¢nou
paletu nastroji pro podporu komplexniho fizeni. Pfesto je s podivem, kolik velkych
organizaci neni schopno spocitat skutecnou ekonomickou efektivnost svych €innosti.
Zv1ast zarazejici je to potom u velkych vyrobnich podnikl ve vztahu k jejich vyrobnim
kapacitdm viibec. Byva to dusledek nezvladnuti tlaku globalni konkurence, prevahy
nabidky nad poptavkou, neschopnosti optimalizovat vyuziti kapacitnich, finan¢nich,

informacnich, ¢i jinych zdroji. Pozornost organizaci je zaméfena pifedevSim na
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implementace IS/IT do analyticky zvladnutych procesi, jako je naptiklad ucetnictvi,
skladové hospodafstvi, fizeni vyroby, personalistika apod. V mnohem mensi mife se
vSak vénuji systémim pro podporu rozhodovani a planovani, zatim zcela vyjime¢né pak

implementaci systémi pro fizeni podnikovych procesi. (1, s. 41)

~ € -

1111

Prijet! Schvaleni Vystaven( Provéfeni Dodani produktu
zakaznicke objednévky faktury platby
objedndvky v oddélenl prodeje uétarnou

Obrazek 9: Zjednoduseny priklad podnikového procesu (1, s. 43)

Infrastrukturu podniku vytvaii kombinace vSech jeho procesti. Obvykle vsak tato
infrastruktura neni kompetentné dokumentovana, protoze jeji velkou ¢ast predstavuji
postupy, které¢ jsou zkonstruovany a udrzovany pouze v hlavach zaméstnancii nebo jsou
roztrouseny v riznych smérnicich, piipadné¢ respektovdny vramci neformalnich

pravidel. N&kter¢ jsou predavany mezi zaméstnanci pouze Ustnim podanim. (1, s. 46)

Mnoho lidi se domniva, Ze bez ohledu na tésnost vazeb organizace a okoli jsou
moznosti, z nichz nejvyssi vedeni voli, zavislé na okolnim prostiedi pouze Eastecné.
Kritickou roli sehrdva organiza¢ni struktura a procesy. Mezi hlavni slozky v Sir§im
slovy smyslu patii tyto tfi: podnikatelsky problém, vyrobni problém

a administrativni problém. (1, s. 24)

a) Podnikatelsky problém a jeho pfislusné procesy, jsou doménou nejvyssiho
vedeni. Jde o strategickou Uroven, jenz se musi konkretizovat v podobé volby dil¢ich
redlnych cil, organizacnich opatfeni, kterd je zajiStuji, procesii pro jejich realizaci
a ostatnich zdroji potfebnych pro uskute¢néni. Mezi zakladnimi zdroji jsou vzdy Cas,
pracovnici a finan¢ni zdroje. Existuje vSak fada dalSich nezbytnych zdroji jako know-

how, knowledge-base, technologie atd. Piestoze podnikatelsky problém, je doménou
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4 Cwvwvr

nejvyssiho vedeni, mohou impulsy k jeho formulaci vznikat i na niz$ich urovnich. Po

zékladnim rozhodnuti dochazi k feSeni nasledujiciho — vyrobniho — problému.

b) Vyrobni problém a jeho dilezité procesy prevadi manazerska feSeni do
podnikatelské trovng. Obecnéji jde o problém produkce, kde produktem mize byt
hmotny vyrobek nebo nehmotny produkt jako vysledek ¢innosti instituce, vzdélavaciho
zafizeni, orgénu statni spravy atd. ManazZerskd rozhodnuti zajiS§tuji ramcovou volbu
vhodné technologie a metod. Dosdhneme-li feSeni tohoto problému piislusné trovne,

dojdu k vychozi implementaci administrativniho problému.

¢) Administrativni problém se svymi hlavnimi procesy redukuje nejistotu
v organizacnim systému a racionalizuje a stabilizuje ty ¢innosti, které tspéSné fesi oba
zminéné piedchozi problémy. Jde pfedevSim o navrzeni odpovidajicich struktur
procesti. Patfi sem samoziejm& 1 procesy, které umozni organizaci diskutovany
adaptacni cyklus zdarn¢ absolvovat a udrzet si zadouci vyvojové tendence. Muze jit
o rekonstrukei, restrukturalizaci procest, ptipadné o aplikaci prostiedki, které mohou
zésadné usnadnit a zkvalitnit manazerskou aktivitu. Aplikace worklflow patii do této

urovné a vyznamné muze feSeni administrativniho problému ovlivnit.

(1,s.24)

3.4.1. Podnikovy proces (bussines process)

Jednd se o mnoZinu jedné nebo vice propojenych cinnosti, spole¢né
ptispivajicich k dosazeni podnikového cile, obvykle ve vazbé€ na organizaéni strukturu,

ktera definuje funkéni role a vztahy.

Proces ma definovan sviij pocatecni bod, koncovy bod, rozhrani a zicastnéné
organizacni jednotky. (tj. role nebo funkéni mista). Proces obvykle ptechazi ptes
hranice organiza¢nich jednotek. Ma své zdkazniky — externi nebo interni. Oddélenim

¢asti procesu lze vytvoftit tzv. podproces.
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Definice procesu ve workflow obsahuje vSechny nezbytné informace o procesu,

které jsou nezbytné pro jeho vytvoreni a spusténi.

Definice procesu (process definition) — reprezentuje proces ve formé, kterd
podporuje jeho automatizované zpracovani, jako je modelovani nebo jeho provedeni
pomoci systému fizeni workflow. Definice procesu obsahuje sit’ Cinnosti a jejich vztah,
kritéria urCujici zahajeni a pferuseni procesu a informace tykajici se jednotlivych

¢innosti jako naptiklad informace o Ucastnicich, o ptidruzenych aplikacich, datech atd.

Definice procesu musi obsahovat pfifazeni roli (obecné organizac¢ni oznacent,
kdo danou ¢innost vykonava) a stanoveni pravidel pro ptechod jedné ¢innosti na dalsi.
Pti ptitazovani roli odkazuje definice procesu na organizacni model obsahujici strukturu

a role uvnitt organizace.

Kazda ¢innost (activity) — piedstavuje jeden logicky krok procesu. Cinnost
muze byt manualni (je provedena bez podpory IT), nebo automatizovana (probihajici
sucasti nebo 1 bez UcCasti uZivatele). Workflow cinnosti vyZaduji lidské a/nebo
pocitacové zdroje k zajisténi prabchu procesu. V ptipadé, kdy jsou pozadovany lidské

zdroje je ¢innost piifazena ucastnikovi workflow.

Definice procesu obvykle obsahuje mnoho ¢innosti, které jsou logicky

propojeny tak, jak se podileji na celkové realizaci procesu.

Definice workflow — tj. automatizace celého nebo Casti podnikového procesu,
béhem kterého jsou dokumenty, informace nebo ukoly predavany od jednoho tcastnika
procesu k druhému podle sady procedurdlnich pravidel tak, aby se dosdhlo nebo

ptispélo k plnéni celkovych/globalnich podnikovych cili.
(1,s.58)

Workflow lze tedy také piiblizit jako tok informaci v podnikovém procesu
a jejich automatizované tizeni. Efektivn€jSim fizenim téchto procest lze redukovat
jejich naklady, zkratit Zivotni cyklus, zrychlit realizaci technologickych zmén a zlepsit

zékaznicky servis. (1, s. 43)
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4. Vlastni navrh reseni

Obsahuje navrh viceucelové databaze pro préci s plnénim reklamnich smluv.
Databaze je navrhovana proto, aby mohla byt data, jenz jsou nyni predevsim v papirové
podobé (ve smlouvach), piipadn€é jsou roztrousena v raznych elektronickych
dokumentech, integrovana do jednoho systému. Tento systém by zkratil ¢as zpracovani
rtiznorodych ukolii, zptfesnil a zjednodusil plnéni povinnosti spojenych s témito daty
a praci marketingového a obchodniho manazera. Vystupem tohoto navrhu je tedy
samotnd navrzena databaze a tim padem 1 zefektivnéni firemnich marketingovych

procesti.

4.1. Zakladni pozadavky na systém

4.1.1. Zakladni pozadavky

Zakladni pozadavky vychazeji zptani zadavatele, tedy firmy HC Moeller

Pardubice a.s., respektive jejich pracovnikii z oddéleni marketingu.

Zakladni pozadavky na funkénost systému byly zjiStény pomoci analyzy
soucasného stavu, ve které se jednalo pfedev§im o rozhovory s pracovniky marketingu.
V téchto rozhovorech jsem zjistoval, jakym zptisobem do soucasné doby s daty pracuyji,
které Cinnosti jim v této praci zaberou nejvice Casu atd. Nasledovala analyza moznosti,
tedy jaké maji pozadavky na informace. Déle jaké by mél program mit atributy a které
by mohli byt bez problému vypustény. Jaké funkce by mél obsahovat, co by jim nejvice
usnadnilo préaci apod. Po téchto pohovorech jsem sestavil zdkladni funkce systému

(kapitola 4.1.2).

a provoz databdze. Proto jsme po spolecné diskuzi dospéli k nazoru nejprve vytvotit
navrh databaze pro neplacenou a tim padem velikostné omezenou verzi databazového

systému. Pokud by se po jeji ptipadné realizaci testovaci provoz osvéd¢il, ale kapacitou

-35-



zdznamd, ¢i funk¢nosti by databaze nedostacovala, uvazoval by management firmy nad

zakoupeni pIné verze.
4.1.2. Zakladni funkce systému

Tyto zakladni funkce v sobé zahrnuji vSechny zjisténé pozadavky na funkcénost
systému, ziskané z jiz zminénych rozhovorl s pracovniky marketingu a obchodniho
oddéleni. Nasledné¢ uvedeny vypis zakladnich funkci systému je tedy logickym
vyusténim, jenz by mél plné¢ dostaCovat nové databdzi, tak aby pln¢ nahradila

a zefektivnila dosud pouzivané moznosti a postupy.

1) Vkladani, Giprava, mazani nového obchodniho partnera

2) Ptehlednost diky moZnosti sefazeni dle riiznych reklamnich pozic

3) Odeslani hromadného emailu spolecnostem, které maji stejné reklamni pozice
4) Soubézny sitovy pristup

5) Zabezpeceni z diivodi internich informacich o obchodnich partnerech.

6) Moznost pfidani nové reklamni pozice

7) Archivace po skoncené extraligové sezoné

8) Jednoduchost uzivani

9) Piehledny tiskovy format
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4.2. Datova struktura

4.2.1. Konceptualni schéma

Odpovedna osoba

Kontaktni osoba
ve firme

Uzivatel

1
Ma na
starosti
N

Obchodni partner

Smlouva

[

!

1
Ma
plneni
N , N

VN

I

| N

ICE TV

Reklamy 1

Reklamy?2

Reklamy 3

Reklamy 4

Ostatni plneni

p N PN

Druh pozice

Obrazek 10: Konceptualni schéma databaze

Druh reklamy
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4.2.2. Tabulky

uzivatel obchodni partner
login uZivatele |varchar (12) PK_0 ID zakaznika smallint PK_1
jméno varchar (20) nazev varchar (30)
piijmeni varchar (25) IC varchar (8)
heslo varchar (10) DIC varchar (10)
Tabulka 5: uZivatel ¢islo bank. uctu varchar (22)
PSC varchar (5)
smlouva mésto varchar (20)
ID smlouvy smallint PK_4 ulice varchar (20)
Castka money ¢.p. varchar (5)
smlouva od datetime webove stranky varchar (25)
smlouva do datetime poznamky text
scan smlouvy varchar (35) ro¢nik varchar (5)
ID zakaznik smallint FK_1 Login uzivatele |varchar (12) FK_0

Tabulka 7: smlouva Tabulka 6: obchodni partner

Tabulka ,,uzivatel, ,,obchodni partner a ,,smlouva* jsou zakladnim kamenem
celé databaze. Zejména pak tabulky ,,obchodni partner* a ,,smlouva® se vazou na témer

vSechny ostatni tabulky v databazi.

odpovédna osoba kontaktni osoba
ID_odpovédné osoby | smallint PK_2 ID kontaktni osoby | smallint PK_2
titul varchar (10) titul varchar (10)
jméno varchar (20) jméno varchar (20)
pfijmeni varchar (25) piijmeni varchar (25)
pozice varchar (15) pozice varchar (15)
telefon varchar (13) telefon varchar (13)
email varchar (30) email varchar (30)
fax varchar (13) fax varchar (13)
poznamky text poznamky text
ID zakaznika smallint FK_1 ID zakaznika smallint FK_1

Tabulka 8: odpovédna osoba

Tabulka 9: kontaktni osoba
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Tabulky ,,odpovédna osoba“ a ,kontaktni osoba“ navazuji na ptedchozi
zminovanou tabulku ,,obchodni partner”, se kterou jsou pomoci ciziho klice
1D _zékaznika® propojeny. Vysvétleni, proC jsou u jednoho partnera dvoje kontakty je
jednoduché. Odpovédna osoba je Clovek, se kterym piedstavitelé jednaji pokud je
potieba. Neni-li k dispozici nebo neni-li k sehnani, jde zde jesté druhéd osoba, kontaktni.
Ta ma bud mandat vyjednavat v zastoupeni nebo kontaktuje n€koho, komu tato

pravomoc nalezi.

druh pozice typ reklamy
ID pozice tinyint PK_5 ID typu tinyint PK_6
pozice varchar (15) typ varchar (15)
velikost varchar (7) Tabulka 11: typ reklamy

Tabulka 10: druh pozice

Druhem pozice je mySlena tabulka s vypisem vSech druhti pozic (naptiklad led,
mantinel, dres, ochoz, internet, apod.). Tabulka ,typ reklamy* slouzi k vypisu typu
reklamy: banner, papirova, samolepici, uméla plachta, docasna, deskova, pevna,

skladaci, apod.

reklamy_ 1 reklamy 2
ID zakaznika smallint FK_1 (PK) ID zakaznika | smallint FK_1 (PK)
ID pozice tinyint FK_5 (PK) ID pozice tinyint FK_5 (PK)
ID typu tinyint FK_6 (PK) ID typu tinyint FK_6 (PK)
ID smlouvy smallint FK_4 (PK) ID smlouvy | smallint FK 4 (PK)
poznamky text poznamky text
Tabulka 12: reklamy 1 Tabulka 13: reklamy 2
reklamy 3 reklamy 4
ID zakaznika smallint FK_1 (PK) ID zakaznika | smallint FK_1 (PK)
ID pozice tinyint FK_5 (PK) ID pozice tinyint FK_5 (PK)
ID typu tinyint FK_6 (PK) ID typu tinyint FK_6 (PK)
ID smlouvy smallint FK_4 (PK) ID smlouvy | smallint FK 4 (PK)
poznamky text poznamky text

Tabulka 14: reklamy 3

Tabulka 15: reklamy 4
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ostatni plnéni ICETV
ID_zakaznika | smallint FK_1 (PK) ID_zakaznika | smallint FK_1 (PK)
ID smlouvy | smallint FK_4 (PK) ID typu tinyint FK_6 (PK)
poznamky text ID smlouvy | smallint FK 4 (PK)
delka varchar (6)
poznamky text
Tabulka 16: ostatni plnéni Tabulka 17: ICE TV

Tabulky ,reklamy 1 az ,reklamy 4“ pfedstavuji prinik informaci
o zékaznikovi a smlouvé€, a zaroven jsou propojeny s pozicemi a typem reklamy. To
znamena, ze tato tabulka by méla ukizat souhrnné informace spojené s obchodnim
partnerem a jejich reklamami. Rozdélenim na 6 kategorii (,,reklamy 1 az ,reklamy 4
»ICE TV*, |ostatni plnéni) jsem chtél dosahnout, aby se jednotlivé pozice spojily do

vétSich celkt dle svych vlastnosti, zejména podobnosti v umisténi.

»~Reklamy 1% by naptiklad sdruZovaly reklamni plochy na: led¢, mantinelu,
prvni vIng, balkonu, na reklamnich panelech na Jumbotronu apod. To jsou totiz

viditelné plochy pfi piichodu divaka do hledisté CEZ Areny.

»Reklamy 2% by naptiklad sdruzovaly reklamni plochy ve vnitinich prostorach
CEZ Areny, na webovych strankdch klubu a dale reklamu na vstupenkach,

pernamentkach, v roCence, kalendafi a jinych tiSténych materidlech.

»Reklamy 3% by napiiklad sdruzovaly reklamni plochy na: dresech a vystroji
hrace. Tedy vSechna mista, ktera jsou vidét pouze pii vSech extraligovych utkanich

muzstva HC Moller Pardubice. Nejen domacich.

»Reklamy 4% by sdruZzovaly reklamni plochy pfi mimohokejovych aktivitach.

Naptiklad golfové turnaje, autogramiady, soustfedéni apod.

Reklamy v ,,JCE TV* maji svoji zvlastni kategorii. Jedna se o audio-video spoty

které se vysilaji pti preruSeni hry béhem jednotlivych tfetin nebo béhem prestdvek mezi
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tfetinami. K prezentaci téchto reklamnich spotl se vyuziva Jumbotronu zavéSeného nad

ledem a vnittniho televizniho okruhu, jenZe jsou spolu vzajemné propojeny.

,Ostatni plnéni* pfedstavuje kategorii nezaraditelnych a specifickych moznosti

reklamniho plnéni.

4.3. Navrh databaze

4.3.1. Fyzicky navrh

CREATE TABLE uzivatel(
login_uzivatele varchar(12) NOT NULL PRIMARY KEY,
jmeno varchar(20) NULL,
prijmeni varchar(25) NULL,
heslo varchar(10) NULL)
Go

CREATE TABLE obchodni_partner(
ID zakaznika smallint NOT NULL PRIMARY KEY,
nazev varchar(30) NULL,
IC varchar(8) NULL,
DIC varchar(10) NULL,
bank ucet varchar(22) NULL,
PSC varchar(5) NULL,
mesto varchar(20) NULL,
ulice varchar(20) NULL,
cp varchar(5) NULL,
web varchar(25) NULL,
poznamky text NULL,
rocnik varchar(5) NULL,
login_uzivatele varchar(12) NULL)

Go

CREATE TABLE smlouva(
ID_smlouvy smallint NOT NULL PRIMARY KEY,
castka money NULL,
smlouvaod datetime NULL,
smlouvado datetime NULL,
scan_smlouvy varchar(35) NULL,
ID_zakaznika smallint NULL)
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CREATE TABLE kontaktni_osoba(
ID_kontosob smallint NOT NULL PRIMARY KEY,
titul varchar(10) NULL,
jmeno varchar(20) NULL,
prijmeni varchar(25) NULL,
pozice varchar(15) NULL,
tel varchar(13) NULL,
email varchar(30) NULL,
fax varchar(13) NULL,
poznamky text NULL,
ID_zakaznika smallint NULL)

Go

CREATE TABLE odpovedna_osoba(
ID_odposob smallint NOT NULL PRIMARY KEY,
titul varchar(10) NULL,
jmeno varchar(20) NULL,
prijmeni varchar(25) NULL,
pozice varchar(15) NULL,
tel varchar(13) NULL,
email varchar(30) NULL,
fax varchar(13) NULL,
poznamky text NULL,
ID_zakaznika smallint NULL)

Go

CREATE TABLE druh_pozice(
ID pozice tinyint NOT NULL PRIMARY KEY,
pozice varchar(15) NULL,
velikost varchar(7) NULL)

Go

CREATE TABLE typ_reklamy(
ID_typu tinyint NOT NULL PRIMARY KEY,
typ varchar(15) NULL)

Go

CREATE TABLE reklamy 1(
ID_zakaznika smallint NOT NULL,
ID_pozice tinyint NOT NULL,
ID_typu tinyint NOT NULL,
ID_smlouvy smallint NOT NULL,
poznamky text NULL,
PRIMARY KEY(ID_zakaznika, ID pozice, ID_typu, ID_smlouvy))

Go

CREATE TABLE reklamy 2(
ID_zakaznika smallint NOT NULL,
ID_pozice tinyint NOT NULL,
ID_typu tinyint NOT NULL,
ID_smlouvy smallint NOT NULL,
poznamky text NULL,
PRIMARY KEY(ID_zakaznika, ID pozice, ID_typu, ID_smlouvy))
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Go

CREATE TABLE reklamy 3(
ID_zakaznika smallint NOT NULL,
ID_pozice tinyint NOT NULL,
ID_typu tinyint NOT NULL,
ID_smlouvy smallint NOT NULL,
poznamky text NULL,
PRIMARY KEY(ID_zakaznika, ID pozice, ID_typu, ID_smlouvy))

Go

CREATE TABLE reklamy 4(
ID_zakaznika smallint NOT NULL,
ID_pozice tinyint NOT NULL,
ID_typu tinyint NOT NULL,
ID_smlouvy smallint NOT NULL,
poznamky text NULL,
PRIMARY KEY(ID_zakaznika, ID pozice, ID_typu, ID_smlouvy))

Go

CREATE TABLE ICE TV(
ID_zakaznika smallint NOT NULL,
id_typu tinyint NOT NULL,
ID_smlouvy smallint NOT NULL,
delka varchar(6) NULL,
poznamky text NULL,
PRIMARY KEY(ID_zakaznika, ID pozice, ID_typu, ID_smlouvy))

Go

CREATE TABLE ostatniplneni(
ID_zakaznika smallint NOT NULL,
ID_smlouvy smallint NOT NULL,

poznamky text NULL,
PRIMARY KEY(ID zakaznika, ID smlouvy)

Cizi klice nejsou v SQL dotazech definovany, jelikoz vazby jsou posléze

vytvareny za pomoci MS SQL Management studio
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4.3.2. ER-diagram
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4.4. Technicka specifikace

Vybér vhodného databazového systému je zavisly na pozadavcich a finan¢nich
moznostech klienta. V nasem ptipadé uvazujeme databazovy systém mensiho rozsahu,
k jehoZ administraci bude mit pfistup minimum osob a neocekava se velkd narocnost na
data. Oproti modelu rozsahlych databazi s ptfedpoklddanymi nékolikandsobnymi
pfipojenimi v jednom okamzZiku, neni v nasem pfipad¢ nutnosti obstaravat narocna HW
feSeni. Pozadavkem jsou navic také minimalni nédklady. Z tohoto diivodu se mi jevi jako
vhodny systém MS SQL Server 2008 Express Edition, nastupce MS SQL Server 2005,
ktery je zdarma. Databaze je omezena na velikost 4GB a umi vyuzit maximaln¢ 1GB
a jeden procesor. V piipad¢ tohoto projektu, ktery se velikostné fadi mezi malé, se
domnivam, ze je toto feSeni dostacujici. Verze je Sifena volné, nicméné dle smlouvy
MSLT (Microsoft Software License Terms), neni mozné, aby vyvojar distribuoval sviij
software spolu s databazi. Toto lze obejit tak, ze zakaznik nainstaluje databazi az
u sebe a tim zarovenl odsouhlasi MSLT. Pro instalaci je vhodna nejvice obsahla verze
with Advanced Services, kterd obsahuje kromé grafického prosttedi Management studio

dalsi uzitecna rozsifeni, umoznujici lepsi vykonnost prostiedi. (18)

Pro ptistup uzivatele k databazi se mi jevi jako vhodné feSeni vybudovat webové
rozhrani v ASP.NET, postaveném na .NET frameworku. Takto mize wuzivatel
pfistupovat k databazi odkudkoliv. Dal§i vyhodou ASP.NET je, Ze od verze 2.0

generuje validni HTML kod, coz usnadnuje optimalizaci pro rizné prohlizece.

4.5. Strucny popis uZivatelského rozhrani

4.5.1. Uvodni stranka

Uvodni stranka bude obsahovat zakladni menu. Aktivni ziistane pouze tabulka
dotazujici se na login a heslo. Po shodném zaddni téchto informaci s databazi, se
aktivnim stane zakladni menu. Jako pozadi miize slouzit napiiklad logo klubu

a upravené fotky hracu, tak aby vSe tvofilo prijemny design.
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V menu si uzivatel bude moci vybrat z téchto moznosti.:

Menu

1) Obchodni partner

2) Ptidani nového obchodniho partnera (a vyplnéni vSech souvisejicich tabulek)

3) Reklamni pozice souhrny

4) Hromadny email

5) Konec

< MENU >

OBCHODNI
PARTNER

PRIDAT partnera

SOUHRNY Logo klubu

EMAIL

Obrazek 12: Struktura rozloZeni Menu

4.5.2. Obchodni partner

Po stisknuti tlacitka obchodni partner se oteviou souhrnné, abecedné sefazené

nazvy uloZenych firem. Po konkrétnim oznaceni vybéru se na boku aktivuje toto menu.

Obchodni partner (Konkrétni nazev vybrané firmy)

1) Detail (Zobrazi informace o obchodnim patnerovi)
2) Smazat (kontrola pfistupu + kontrolni tabulka ,,Opravdu smazat?*)

3) Editace (obchodniho partnera, jeho pozic a dalSich atributit)
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4) Kontakt (ptehledné se vypisi idaje odpovédné a kontaktni osoby)

5) Zobrazit scan smlouvy

6) Zpét na vybér Obchodniho partnera

7) Zpét do Menu

8) Konec

<Obchodni partner>

Nazev oznaceneho obchodniho partnera

DETAIL

SMAZAT

EDITACE

SMLOUVA

ZPET
obchodni partner

ZPET - Menu

abecedni vypis obchodnich partneru

Obrazek 13: Struktura rozlozeni obchodniho partnera
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4.5.3. Reklamni pozice souhrny

V této Casti se zobrazi tabulka nabizejici uzivateli vybér z né€kolika moznosti

sefazeni. Kazdy souhrn bude obsahovat moznost pfimého tisku.

1)

2)

3)

4)

S)

dle nazvu firmy + kontaktni tidaje (Tabulka sefazena podle nazvu firmy

spole¢né s kontaktem.)

dle reklamni pozice + kontaktni idaje (Zobrazi vybér vSech reklamnich pozic po

vybéru otevieni piehledné tabulky.)
Pozn.: Tato vlastnost systéemu bude slouzit pro pracovniky managementu, kteri jsou zodpovédni
za konkrétni reklamni pozice. Pro priklad vypis vsech firem, které maji reklamu na mantinelu,

presnou pozici a kontakt na osobu ktera v techto zalezitostech s HC komunikuje.

dle ¢astky za reklamni plnéni v sezoné€ (Zobrazi tabulku ¢astka a ndzev firmy)

dle data platnosti smlouvy + firma (Tabulka sefazena podle data platnosti

smlouvy spole¢né s ndzvem firmy a kontaktem.)

vyhledavani dle nazvu firmy + vypis veskerych udaji (Zadani nazvu firmy do

textového pole, poté souhrnny vypis vSech vyuzivanych reklamnich ploch

a dalsich souvisejicich udaji.)
4.5.4. Hromadny e-mail

Tato moznost bude velice prospéSna pii piipravach na sezénu, kdy nékolika

malo kliky my$i umoZni pracovnikiim sekretariatu HC obeslat vSechny partnery, ktefi

maji reklamu napiiklad na mantinelu. Nejprve si uzivatel vybere, konkrétni reklamni

pozici. Poté se mu zobrazi souhrn abecedné sefazeny dle nazvu firem a druhy sloupec

bude obsahovat emailovou adresu na kontaktni osobu. Pokud si uZivatel nebude prat

zaslat dany email, n¢které z vypsanych firem, zasSkrtne pole ve sloupci ,,Neodesilat®. Po

potvrzeni se zobrazi klasické emailové okno z MS Outlook, ve kterém jiz budou Zadané

emailové adresy vyplnény. Po stisku tla¢itka odeslat dojde k exportu do zfizeného

postovniho uctu.
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4.6. Prinos navrhu reseni

Ptinosy tohoto navrhu jsou nesporné. Je vytvoren navrh, ktery by se pod rukama
zkuSeného programatora proménil ve fungujici databazi, ktera by uleh¢ila a zefektivnila
praci nejen marketingovému oddéleni, ale 1 kooperujicimu obchodnimu managerovi.
Navrh byl vytvofen tak, aby co nejlépe odpovidal pozadavklim na relativné velké

mnozstvi rtiznorodych operaci a pfitom byla zachovana jednoduchost ovladani.

Rozhodné by piipadnd databdze méla vliv na firemni marketingové procesy, kde
by svymi kladnymi vlastnostmi tyto procesy svoji rozsahlosti sice zménila jen mirn¢,

ale urcité by velmi snizila ¢asovou zatéz spojenou s t€émito procesy.

Znam prostiedi klubu celkem ditkladné, a proto si myslim, Ze pfipadné fyzicka
realizaci této databaze, by se po nezbytném testovani jisté¢ zatradila mezi velmi

pouzivané soucasti programoveého vybaveni marketingového manazera.
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5. Zaver

Pfi tvorbé této prace jsem se opiral hlavné o rozhovory s pracovniky
managementu a svoje poznatky nabyté pifi plsobeni v této firmé€. Praci s kontrolou
plnéni jsem si vyzkousel na vlastni kiiZi a opravdu myslim, ze tento navrh, pokud bude

realizovan, ptispéje k zefektivnéni firemnich marketingovych procesti.

V této préci jsem ukazal klubovym manazerim cestu, kudy by se méla ubirat
prace s reklamnim plnénim a navrhl pro tuto cestu odpovidajici nastroj. Pevné vétim, ze
se vSe dotdhne do zdarného konce a mlij navrh bude vyuzit v praxi, nebot’ pro tu byl

vytvofren.
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8. Prilohy

Priloha €. 1 - Kompletni organiza¢ni struktura
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Priloha ¢. 2 - Rozpis jednotlivych atributa SWOT analyzy firmy

Silné stranky spolecnosti:

Tradice a ,,monopol*“ pardubického hokeje ve vychodoceském regionu — jeho
postaveni oproti jinym sportim vregionu je velmi silné a to jak ze stranky
historické tak 1 nynéjsi. V posledni dob& mu lehce konkuruji pouze basketbalova
utkani BK Pardubice, které se hraji také v pardubické multifunkéni CEZ Arend
a terminy se tim padem vzajemné nijak nekryji. Jednorazové sportovni akce jako
dostihovy zavod Velka Pardubickd nebo plochodrazni zdvod Zlata Piilba spiSe
vhodné dopliuji sportovni akce pofadané na uzemi Vychodoceského kraje.
Navstévnost domacich ziapasi HC Moeller Pardubice — vzestupny vyvoj,
Podpora fanouskii — lidé chodi na hokej i v dob¢, kdy se tolik nedafi.

Vysoka navstévnost internetovych stranek klubu — spolecnost tak muze
pomérné efektivné komunikovat s Sirokou vefejnosti.

Domaci stadion — komfortni prostiedi CEZ Arény, jeji vysoka kapacita.
Dostupnost Pardubic, jejich poloha vregionu — vyhodné a rychlé dopravni
spojeni.

Minoritni podil v hokejovém klubu HC VCES Hradec Kréalové — tento prvoligovy
klub je ,,farmou* Pardubic.

Rozpocet klubu — HC Moeller Pardubice ma jeden z nejvyssich rozpoct v ceské
extralize.

Reklama a sponzoring — hokejovy klub nabizi svym 1 potencidlnim partneriim
Siroké portfolio reklamnich a dalSich sluzeb.

Generalni partner, spole¢nost Moeller Elektrotechnika — silny partner ma
s klubem dlouhodobou smlouvu o vzijemné spolupraci, ktera je oboustranné
vyhodna.

Silny kadr — pardubicky tym je podle jmen a hrac¢skych statistik pomérné kvalitni

a mél by byt zarukou kvalitnich sportovnich vykond.
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Mladeznicka zakladna pardubického hokeje — klub ma moznost ,sbirat®
hokejové talenty z celého regionu.

Zvysujici se provozni vynosy — piijmy klubu stoupaji, mize tedy vice investovat.

Slabé stranky spoleénosti:

Dlouholeté hraéské smlouvy — ncktefi hokejisté nepobiraji finan¢ni prostredky
umeérné jejich vykonim.

Najemné v CEZ Aréné — oproti jinym extraligovym klubim plati HC Moeller
Pardubice vysoké najemné.

Nedostatek odchovancii ve vSech muzstvech HC Moeller Pardubice — klub musi

kvalitu 1 v mladeznickych tymech ,,dohanét* dopliiovanim tymt hraci z regionu.

Hrozbyv — rizika:

Nevyrovnané sportovni vykony — pro jednani s partnery klubu jsou vyhodnéjsi
stabiln¢j$i sportovni vysledky.

ZvySovani cen vstupenek a oblerstveni— ztrata ¢asti publika. VSe zdrazuje
a pokud porostou i ceny vstupenek lidé piehodnoti svoje uzitky. Zalezi 1 na
vykonech ,,A* muzstva.

Smlouva mezi NHL a IIHF — odchody hraci do zdmofti nejsou pln€ finanéné
kompenzovany.

Odchody hracia — ceskda extraliga ztraci konkurenceschopnost s ostatnimi
soutézemi, snizeni narokti na hrace, ktefi zlstavaji u nas, z diavodu poklesu
konkurence.

Finanéni krize — v ramci dopadii krize a néslednych uUspornych opatieni mezi
obchodnimi partnery klubu, miZe dojit ke sniZzeni ziskanych finan¢nich prostredkii

Ze sponzoringu.

PrileZitosti:

Prodej klubu — tento po¢in vnimam jako impuls pro pozitivni vyvoj hokejového
klubu.

Média a spoluprace s nimi — ¢im lepsi podminky pro svou praci budou novinati
mit, tim radéji budou o HC Moeller Pardubice referovat, coz miiZze mit za nasledek

zvyseni zajmu o pardubicky hoke;.
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Internetova televize — novy nastroj vicestranné komunikace mezi klubem,
partnery a fanousky.

Utast na Sprenglerové poharu — akce, ktera zvy3uje prestiz klubu.

Ukast v mezinarodni soutéZi, Liga mistra — zvy3eni prestize klubu, mozny
ekonomicky piinos spole¢nosti.

Marketing, prace s fanousky a partnery — Dalsi zlepSovani jiz tak kvalitni
komunikace s fanousky, partnery a nadéle zvySovat pocet zajimavych akci pro
fanousky.

Navrat slavnych odchovanci — viz. napiiklad navrat jednoho z nejlepSich
g6lmanti nasi historie, Dominika HaSka, ktery je nejen zajimavym sportovnim

tahem, ale 1 velmi dobrym marketingovym tahem, protoZe toto jméno ma stale

silny zvuk nejen u nds, ale 1 ve svété

Priloha €. 3 - Vzor smlouvy o poskytovani reklamnich sluzeb

SMLOUVA

HC MOELLER PARDUBICE a. s., Sukovo nab¥. 1735, 530 02 Pardubice
zastoupeny  Zbyiikem Kusym - generdlnim manazerem, na zaklad¢ plné moci
IC: 60112476

DIC: CZ60112476

Registrovano Krajskym soudem HK: Obchodni rejstiik, oddil B, vl. 1078

(déle jen klub)

a

firmou

se sidlem

zastoupena

IC:

DIC:

(déle jen firma, spole¢nost)

uzaviraji tuto

SMLOUVU O POSKYTOVANI REKLAMNICH
SLUZEB
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I
Predmét smlouvy
Predmétem smlouvy je vymezeni rozsahu vzijemnych prav a povinnosti pfi
poskytovani reklamnich sluzeb klubu firmé v ramci zajiStovani jejich Cinnosti.

IL.
Zavazky klubu

Klub se =zavazuje poskytnout firmé reklamni a prezentacni sluzby v terminu
od..c..ooooooondo o , a to v nasledujicim rozsahu:

1. Prezentace loga na ledové ploSe — exkluzivni vyuziti kruhu na vhazovéni

v obranném pasmu

Prezentace loga na vnéjSim mantinelu (viditelnost ze strany hledisté¢ — 8m (4x2m

umisténi sever, jih)

3. Prezentace loga na schodidti CEZ ARENY — vyuziti 1 schodii kazdého

jednotlivého schodisté divackych sektorti arény a 1 schodu kazdého jednotlivého

schodisté VIP vstupu

Prezentace loga na ochozu arény o rozméru 2x2m

Prezentace loga umisténim panelu formatu A0 v divackych prostorach CEZ

Arény

6. Prezentace loga na uvodni strance oficialni internetové stranky klubu
www.hcpce.cz s odkazem na vlastni www stranky

7. Prezentace loga na konstrukci multifunkéni obrazovky — horni hrana — 1 plocha
o velikosti 60x320 cm

8. Prezentace loga na multifunkéni obrazovce — odvysilani audiovizualniho spotu
v rozsahu 6 opakovani béhem kazdého domdaciho utkéni

9. Reklamni prezentace spolecnosti na tabuli obchodnich partnera

10. Klub zajisti pozvani pro zastupce spolecnosti pozvani na vSechny sportovni,
kulturni a jiné akce potadané klubem

N

ook

I11.
Zavazky firmy

1. Firma se zavazuje zaplatit na uéet klubu u CSOB a. s., pobocka Pardubice, &.u.
.................................... nebo hotoveé smluvné dohodnutou ¢astku:
a) 0,- K¢ bez DPH
b) 0,- K¢ 19% DPH
Celkem 0,- K¢

2. Cena dle bodu 1. bude vyuctovana na zakladé vystavené¢ho danového dokladu -
faktury se zdanitelnym plnénim dne .............

IV.
Ostatni ujednani
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1. Reklamni a prezentacni sluzby budou poskytnuty prvnim zapasem sezony ..../.... ve
vSech zapasech ELH hranych ,,A* muzstvem HC Moeller Pardubice a. s.

2. Vptipadé¢ vyslovného pozadavku firmy na pouziti nadstandardni techniky pfti
vyrobé reklamni signalizace (digitalni tisk), se ob&é smluvni strany dohodly, ze
naklady spojené s vyrobou reklamni signalizace uhradi firma.

3. Klub nezodpovidd za obsahové a vytvarné feSeni grafickych reklam z hlediska
platnych pravnich ¢s. norem, nese pouze zodpovédnost za kvalitu jeho provedeni
a fadného umisténi.

4. V ptipad¢ prodleni spolecnosti s uhradou jakéhokoli splatného penézité¢ho zdvazku
dle této smlouvy, je klub oprdvnén zvetejnit (pouzit) identifikacni tdaje, event.
osobni tdaje spole€nosti spolu se skutecnosti existence jeho zavazku po splatnosti,
¢emuz spole¢nost podpisem této smlouvy udé€luje vyslovny a neodvolatelny souhlas.

5. V ptipad€ neplnéni smluvnich zadvazkii vznika poSkozenému néarok na primétrenou
nahradu Skody, neptfevysujici ¢astku tohoto smluvniho ujednani.

6. Smlouva vstupuje v platnost dnem jejiho podpisu. Jeji zmény a dopliiky lze provést
jen pisemnym dodatkem oboustranné odsouhlasenym.

7. Smlouva je uzavirana ve dvou vyhotovenich, z nichz kazd4 strana obdrzi po
jednom.

8. Na pravni poméry touto smlouvou zalozené, ale ji vyslovné neupravené, vztahuji se
podptirng ptislusna ustanoveni obchodniho zakoniku.

Zbynék Kusy
generalni manaZer
HC MOELLER PARDUBICE a.s.

Priloha é. 4 — Konfigurace Informacnich technologii ve firmé

Konfigurace datového serveru

2 procesory Intel Xeon X5450 se ¢tyfmi jadry (3 GHz)
Mezipamét: 12 MB (2 x 6 MB)
RAM: 16 GB (8 x 2 GB)
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Radi¢: HP Smart Array P400/512 MB

Operacni systém: Microsoft Windows Server 2003

Konfigurace storage serveru:

Procesor: Dual-Core Intel® Pentium® E2160 1.8 GHz

RAM: 8GB

Disky: 4 x 160 GB SATA 7.2 K, 4 x 250 GB SATA 7.2 K, 4 x 500 GB SATA
7.2 K,4x 146 GBSAS 10 K

Operacni systém: Windows Storage Server 2003

Nejcastéjsi konfisurace firemniho stolniho pocitace:

Procesor: Intel Dual Core E5200

RAM: 1024 MB

Pevny disk: 160 GB SATA 7200 ot./min
Monitor: 19

Konfigurace notebookii:

Procesor: Intel Core 2 Duo T7300
RAM: 2048 MB (2 x 1024 MB)

Pevny disk: 200 GB SATA 5400 ot./min
Display: 15,4%
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