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Abstrakt

Diplomové prace rozebird problematiku projektu zahajeni ¢innosti firmy Telco Servis,
jejiz naplni je obchodni ¢innost smétujici k navadéni internetu na odhlasenych pevnych
telefonnich linkach. Pfedstavuje ramcovou formalni stranku projektového fizeni a
metody pouzivané v predprojektové fazi. Prace se zaméfuje zejména na kliCové ¢asti
projektu, jako je rozbor prodejniho procesu, Casovd analyza jednotlivych ¢asti
prodejniho procesu, popis CRM systému spolecnosti nebo analyza rizik projektu. V
navrhové Casti se zabyva pfedpokladanymi ndklady projektu a splnénim nutnych

podminek k jeho zahgjeni.

Abstract

The master‘s thesis discusses the issue of the project Telco Servis whose focus are
business activities aimed at drawing-in the Internet on cancelled fixed telephone lines. It
introduces the formal aspect of project management and methods used in the pre-project
phase. The work focuses on key parts of the project, such as analysis of the sales
process, time analysis of specific parts of the sales process, company CRM description
or project risk analysis. In the design part it deals with the estimated costs of the project
and the fulfilment of the necessary conditions for its launch.
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UvVOD

Tato diplomova prace zpracovava pripravnou ¢ast projektu zalozeni a provozu servisné
- obchodni spolecnosti pracujici pro jednoho ze tii mobilnich operatorii, zajistujicich
v Ceské republice telefonni sluzby, sluzby internetu a sluzby kabelové televize.
Spolecnost O2 Czech Republic a.s. jesté pred nekolika lety pattila do Spanélské skupiny
Telefonica S.A., coz je jeden z nejvétsich mobilnich operatori na svété [32], dnes je jiz

vetsSinovym vlastnikem firmy investi¢ni spole¢nost PPF a.s.

V Ceské republice se nachazi zhruba 2 miliony odhlasenych pevnych telefonnich linek,
které byly v minulosti vyuzivané pro poskytovani telefonnich sluzeb. Majitelem téchto
odhlasenych metalickych telefonnich linek je témét ve vSech piipadech O2 Czech
Republic a.s., ale vzhledem k tomu, Ze jsou tyto linky zabudované v domech, bytech ¢i
kancelatich, nelze je vyuzit jinak, nez je nechat tak jak jsou, pro pozd¢jsi mozné pouziti.
Na odhlasenych linkach, které byly pfed rokem 1989 velmi zadanym produktem, lze
dnes zprovoznit nejen hlasové telefonické sluzby, ale jejich zajimavé vyuziti spociva

predevSim v navedeni vysokorychlostniho internetu a kabelové televize.

VétSina verejnosti se domniva, ze vysokorychlostni internet nemuze fungovat na tak
zastaralém zafizeni, jako je pevnad metalickd linka poloZend napt. pied tficeti lety a
odhlasena z telefonniho provozu jesté¢ nékdy v minulém stoleti. Opak je vSak pravdou,
protoze tyto linky lze vyuZit pro poskytovani vysokorychlostniho internetu srovnatelné
rychlosti, jako u internetu pienasené¢ho optickymi kabely a jejich op€tovné zprovoznéni,
zajisténi vysokych rychlosti a stability internetového pfipojeni, je jen otazkou investic,

které chce jejich majitel obétovat, aby mohl konkurovat novym technologiim.

Tyto skutecnosti jsou ve svét€¢ ICT, konkrétné V prostiedi poskytovateli
telekomunikacnich sluzeb, zndmymi pojmy a O2 CZ se snazi tyto odhlaSené linky
uvést do provozu tam, kde to umoziuje jejich technicky stav, a kde je zajimava rychlost
internetu. K témto ucelim O2 CZ provozuje samostatné obchodni skupiny, které se
zabyvaji prodejem produktl a sluzeb stavajicim a novym zakazniklim spole¢nosti O2
CZ a v jejichz moznostech je i navadéni internetu na odhlasenych metalickych linkach

na mistech, kde je to pro zdkaznika zajimavé nebo kde z technickych, ¢i jinych divodi
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nelze pouzit jiné fesSeni.

V dnesni dobé€, kdy jiz existuje moznost piipojit se na internetovou sit’ prakticky
kdekoliv, at’ jiz na bezplatnou wifi anebo prostiednictvim placeného internetu se zda, ze
fixni metalické linky jsou piezitkem a budoucnost patii jen wifi a mobilnimu internetu.
Takovy ndzor vSak bude nejspiS zastavat vefejnost reprezentovand koncovymi

zékazniky, které zajima jen kolik je to bude stat a jakou rychlosti se mohou pfipojit.

Obchodni skupiny O2 CZ, které pisobi jak ve méstech, tak na venkové, nabizeji
domacnostem a firmadm Spickové produkty a sluzby, o které maji zékaznici vétSinou
zajem tak, aby splnily svij tikol vy¢isleny mési¢nim po¢tem prodanych tarifii a dalSich
produktl a sluzeb. Obchodnici nabizeji produkty, které jdou dobfe na odbyt a
dopliikove, na dotaz nebo kdyz védi, ze je v dané lokalité mald dostupnost sluzeb
konkurenénich poskytovateld internetu, Se mohou pokusit nabizet i obnoveni pevnych
linek tam, kde je mozné technické feSeni. Ztoho divodu se zatim nikdo nepokusil
zaméfit se navadéni internetu na odhlaSenych pevnych linkach — pro mnohé koncové
zakazniky je to neznamy pojem a domnivaji se, ze to neni technicky mozné. Pokud ano,
nemtiZze to konkurovat jinym typim piipojeni. Na druhé strané je to i pro obchodniky
obtiznad cesta, jejiz zvoleni by znamenalo pfehodnoceni pfistupu k zakaznikovi,

produktu a nabizenym sluzbam.

Za této situace byl navrzen model obchodni spolecnosti Telco Servis s.r.o., ktera by se
po svém zalozeni zaméfila pfedev§im na navadéni internetu na existujicich avSak
odhlasenych pevnych metalickych linkdch a byla by organizovéna a c¢asteCné také
fizena, jako jedna z divizi spole¢nosti O2 CZ. Nasledujici stranky pojednavaji o smyslu
zaloZzeni a provozu této spoleCnosti a modernim projektovém zpiisobu jeji ¢innosti

pfedevsim v pocatcich.
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1. CILE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

1.1 Popis problému

Diplomova prace je zaméfena na analyzu projektu zalozeni a prvniho roku provozu
firmy pracujici pro mobilniho operatora O2 Czech Republic a.s. Tato analyza ¢innosti,
rozbor hlavniho procesu a strategie firmy, je zasazena do projektové metodiky tak, aby
v ramci moderniho pojeti odpovidala na pozadavky, které jsou kladené¢ na podobné

¢innosti.
1.2 Cil diplomové prace

Cilem této diplomové prace je v ramci metodiky projektového managementu IPMA
analyzovat zaloZeni a zahajeni provozu modelové spole¢nosti Telco Servis s.r.o. a
dospét k zavérim, které lze interpretovat jako odpovéd na otazku zahdjeni nebo
ukonceni projektu. Kritéria, ktera pfitom bude tfeba rozebrat se tykaji obecné platnych
pravidel projektového managementu a jeho strategie, stakeholdert, cilti, moZnych rizik,
organizace, Casového harmonogramu plnéni planu, ndkladd, fizeni zmén, reportovani,

dokumentace, komunikace, zahajeni a ukonceni.
1.3 Metody pouZité pri vypracovani diplomové prace

Pfi vypracovani diplomové prace byla pouzita obecnd metodologie projektového tizeni
se zaméfenim na metodiku IPMA (International Project Management Association) a

manazersko-analytické metody.

¢ Metoda logického ramce

¢ Metodika hodnoceni rizik projektu

% Analyza SWOT, analyza SLEPT a analyza 7S
% Porteriv model péti konkurenénich sil

% Metoda WBS

% Metoda PERT (Program Evaluation and Review Technique)
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2. TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato cast diplomové prace popisuje metodiku projektového fizeni a dalsi analytické
metody pro rozhodovani v dil¢ich féazich projektu. Ke zvladnuti problematiky
projektového managementu se diplomova prace orientuje zejména na zakladé znalosti
ziskanych v predmétech tykajicich se projektového managementu, kvantitativnich
metod pro manazerské rozhodovani, risk managementu, ale i1 jinych pfedmétii. Literarni
zdroje, ze kterych teoreticka cast Cerpa, jsou zejména Projektovy management podle
IPMA, autorti Jan Dolezal, Pavel Machal, Branislav Lacko a kolektiv [3], Projektovy
management, autorky Alena Svozilova [23], Projektové fizeni autora Petra Fialy [7],
Rizeni projektti autora Milton D. Rosenau, Jr. [20] a Zaklady metody projektového
fizeni PRINCE2 autora Colin Bentley [1].

2.1 Projektové fizeni

Projektové fizeni (Project Management) je moderni zpisob planovani a realizace
slozitych, obvykle jednorazovych akci, které je tfeba uskutecnit v pozadovaném terminu
s planovanymi naklady tak, aby bylo dosazeno stanovenych cilt (JeZzkova, 2013, s. 14).

Naproti tomu se autor Petr Fiala stavi k definici projektového fizeni jako k souboru
modelll, metod, postupti, nastroji a technik pro planovani a fizeni realizace slozitych
projektt (Fiala, 2004, s.13). Jan Dolezal, ktery je hlavnim autorem publikace
Projektovy management podle IPMA uvadi, Ze projektové fizeni, se jako moderni
disciplina managementu zrodila po II. svétové valce byt fada akci, které probéhly ddvno
pfedtim, méla projektovy charakter. Ptikladem projekti minulosti mohou byt
monumentalni stavby — pyramidy, chramy, vodojemy, ale i vojenska tazeni nebo

obchodni vypravy.

To, co odlisuje projektové fizeni od béznych aktivit, je dle Dolezala vymezeni projektu
ve zdrojich a v Case. Sou€asnéd podoba trzni spole¢nosti je velmi rychld a dynamicka, a
pokud firmy chtéji obstat na trhu mezi sebou, musi ke své Cinnosti pfistupovat velmi

agilné a neustale se prizpisobovat ménicim se podminkam (Dolezal, 2012, 5.22).
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Trzni hospodaistvi je, jak se zd4, jedinym ekonomickym ziizenim poslednich nékolika
stoleti, které je schopné dlouhodobé dosahovat rlstu a jevem soucasnosti neni jen
informace a komunikace, vice nez samotné vyrobni zafizeni a zdroje. Firmy, které
nemaji k vyrobnim zafizenim pfistup, Si je mohou pronajmout anebo je dokonce
nepotiebuji, protoze si mohou vyrobky nechat zhotovit a pfivézt z jiné ¢asti svéta, kde
je vyrobi a dopravi s niz§imi naklady, nez by to firmy dokazaly na domaci pud¢.
Piipadn¢ si mohou sluzby nechat outsourcovat — realizovat jinou spole¢nosti, ktera jim
danou sluzbu ve stejné kvalité poskytne bez ohledu na vzdalenost a jedinym faktorem,

ktery bude muset byt vyfeseny je, jak se na sluzbé projevi ¢asovy posun.

V prostiedi globalizace, kde se hlavnim jazykem stala angli¢tina, se prosadily
spole¢nosti, které jiz od svého vzniku vsadily na mezinarodni aspekt své ¢innosti, jako
na hlavni strategii na své cest¢ mezi firemni elitu. K tomu, aby spolec¢nosti mohly
vzdalené tidit své pobocky a provozy, potiebuji moderni nastroje managementu, a proto
je dnes prakticky kazdy krok v nadnarodnich spolecnostech rozhodovan ve velkém
kolektivu odpovédnych osob. Prakticky kazda Cinnost je nejdiive velmi dikladné a

exaktné prostudovéna a poté vyzkousena nanecisto v testovacim provozu.

Svozilova uvadi, Ze mezi vyhody projektového managementu miZeme pocitat

nasledujici:

- Ke vSem aktivitam souvisejicim pfimo s projektem jsou pfitazeny role a odpovédnost,
které mohou byt vykonavany bez ohledu na konkrétni obsazeni projektu riznymi lidmi.
- Je jasn¢ definovan ¢asovy a nakladovy ramec realizace projektu.

- Realizac¢ni zdroje projektu jsou piidélené na dobu trvani projektu a poté jsou uvolnény
pro jiné projekty nebo jsou spotfebovany, coz je z hlediska vyuziti téchto zdroju
flexibilni a efektivni.

- Podminky jsou nastavené tak, aby umoziovaly sledovani skute¢ného prubéhu projektu
a porovnavat ho s planovanym prabéhem projektu. V priibéhu projektu je mozné rozlisit
a efektivné upravovat odchylky proti planu.

- Zpisob rozdéleni odpovédnosti za fizeni projektu a pravidla eskalovani problémi
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umoziuji fizeni bez zbytecnych pratahit a dohledu ze strany zékaznika/sponzora
projektu.

- Principy fizeni pfispivaji k ziskani souhlasu o naplnéni nebo ptrekroceni planovaného
cile projektu.

- Systémovy piistup k fizeni projektu generuje mnozstvi informaci, které jsou

pouzitelné pro realizaci dalSich projektt (Svozilova, 2011, s. 21).

Projektové tizeni ma dle autorky Svozilové i negativni stranky, které mohou byt pro
fesitele vyzvou. Jejich feSeni zalezi na zkuSenostech, pripravenosti a talentu. Mezi tyto
problematické stranky projektového fizeni patii napt.:

- Komplexni rozsah projektl a zatazeni projekti do hierarchie projektii, které jsou
soucasti komplexniho programu téchto projekti.

- Specifické pozadavky zadkaznika projektu, které se cCasto objevuji az v priubéhu
realizace projektu.

- Organizacni a persondlni zmény ve spole€nosti, které Casto nastavaji aZ v prabchu
zmény projektu.

- MnozZstvi potencidlnich rizik projektu a vn&jsi vlivy, které se nedaji predvidat.

- Neustaly védecko-technologicky vyvoj a z n¢j vyplyvajici zmény v technologiich.

- Planovani a oceniovani investic a vystupt predchazejici vlastni realizaci.

2.2 Typy standardizace v projektovém Fizeni

2.2.1 IPMA - International Project Management Association

Na ptedchozich strandch bylo uvedeno, Ze stézejnim zdrojem pro vypracovani této ¢asti
diplomové prace je Projektovy management podle IPMA, ktery je zaméfeny na popis
jednoho ze standardi projektového managementu stanoveného profesni organizaci
International Project Management Association. Tento standard neni zaméfeny na
piesnou podobu definovanych procesii a jejich konkrétni pouziti, ale na schopnosti a
dovednosti projektovych manazeri a ¢lend tymu jejich okoli (Dolezal, 2012, s. 26).
IPMA je standard, ktery se pouziva zejména v Evropé a jinymi slovy pfedstavuje fadu

doporucenych postupi, které jsou vnimany jako Best practice [30].
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Z pohledu manazera projektu ma IPMA nékolik stupnd, kterymi oznacuje stupen
certifikace osoby, takze je mozné ziskat certifikat od IPMA Level D — Certified Project
Management Associate (nejnizsi), IPMA Level C — Certified Project Manager, IPMA
Level B — Certified Senior Project Manager az po IPMA Level A — Certified Projects

Director (nejvyssi).

2.2.2 PRINCE2 - PRojects IN Controlled Environments

Jedna se o britsky standard, ktery je spravovan spole¢nosti APM Group Ltd. (Dolezal,
2012, s. 25), avSak ochranna znamka PRINCE2 je vlastnictvim spole¢nosti AXELOS
(Bentley, 2010, s.7). Metodologie mutize byt pouzita na jakémkoliv typu projektu a mize
byt pouzita i spole¢né s jinymi specializovanymi modely (inzenyrské, stavebni, IT
vyvojové modely). Bentley uvadi, Ze metoda jasné urcuje odpovédnosti za rtizné typy
projekti, véetn¢ vSech tirovni zapojeného managementu a také na vSech téchto urovnich
umoziuje komunikaci a fizeni. Jinymi slovy projektovi manazeti, ktefi jsou
certifikovani v PRINCE2 maji velmi jasno ve vSech projektovych kompetencich a

komunikace je u nich na prvnim miste.

Metodika predpoklada vypracovani obchodniho piipadu (Business Case) a jeho
realizovatelnost. Tuto skuteCnost je tfeba ovéfit jeSté predtim, nez dojde k samotné
realizaci projektu. Projektové fizeni je zaméfené procesné a také na kvalitu. Kontrola
realizace procesu miize byt tak dikladna, Ze mize dojit i k Casovym prodlevam
z divodu nedostatku kontrolnich ¢€lanki, pfes které musi projit néktera rozhodnuti.

V projektu je kazdému ziejmé, co se od né¢j ocekava a jake jsou jeho kompetence.
Metodika zohlediiuje 7 principt, 7 témat a 7 procest [30]. Metodika se dale nezabyva

mékkymi dovednostmi, mezi které lze pocitat 1 jednani s lidmi, coz muze byt u

manazeru certifikovanych v této metodice nevyhoda.

Certifikaty PRINCE2 jsou rozdélené dle toho, pro kterou pracovni pozici jsou urcené,
na (Dolezal, 2016, s. 33):
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- PRINCE2 Foundation - absolvent miize pracovat jako ¢len projektového tymu. Jeho
absolvovani je podminkou pro ziskani stupné Practicioner (uchaze¢ muze také byt

certifikovan dle ICB nebo PM BoK).

- PRINCE?2 Practicioner - je jiz ureny pro manazery projektti nebo pro dalsi klicové
osoby zapojené do projektu (¢lenové fidicich vybort, garanti pracovnich balikl). Pii

zkousce kandidat fesi ptipadovou studii.

- PRINCEZ2 Agile - je ur¢eny pro ucastniky agilnich projekti a k jeho ziskani je nutny
stupen Practicioner. ZkouSka ma charakter otazek k dané piipadové studii. Nékteré
projekty se vyznacuji vysokou mirou neurc€itosti (vyvoje novych technologii, produktii
nebo i jinych vysledkt nehmotné povahy). V téchto projektech, kde chybi data pro
spolehlivé odhady a vypocty, miize chybét kontext projektu nebo je projekt ovlivnén
velkym mnozstvim zmén. Je tedy tézké sestavit plan projektu. Pro takové piipady je

vhodné iterativni nebo téZ agilni projektové fizeni. Nejzndméjsi je v tomto sméru

metodika Scrum (Dolezal, 2016, s. 150).

- PRINCE2 Professional - jedna se o nadstavbu nad stupen Practicioner. V tomto
pfipad¢ kandidat nesklada test ze znalosti, ale jedna se o tfidenni assesment centrum
(Elman, 2004, s. 33), kde jsou kromé& znalosti metodiky PRINCE2 sledovany také

schopnosti tymové prace, komunikace apod.

2.2.3 Project Management Body of Knowledge (PM BoK)

Tento standard je spravovan organizaci Project Management Institute (PMI), cozZ je
profesni sdruZeni firem a projektovych manazert (Dolezal, 2012, s. 24). PMI ma vice
nez 265000 aktivnich ¢lenti z vice nez 170 zemi. PM BoK je metodika, ktera vznikla
v USAv 70. letech, na zakladé armadnich standardi, které poté piesly do primyslovych
praktik. PM BoK definuje 5 hlavnich rodin procest, 9 oblasti znalosti, samostatné
procesy a jejich vzajemné vazby. VSechny procesy, které se skladaji z procesnich kroku

a ¢innosti maji definované parametry — vstupy, vystupy a nastroje transformace (tkony,
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metody a techniky). Dle PM BoK jsou procesy rozdélené na inicializacni, planovaci a
provadéci a dale na kontrolni a vyhodnocovaci [30]. Tento standard je obvykle

zavedeny ve spolecnostech, které maji sidlo v USA.

2.3 Projekt a jeho soucasti

2.3.1 Definice a zakladni charakteristika projektu

Jezkova [9] uvadi: Narodni standard kompetenci projektového fizeni charakterizuje
projekt jako ,,Jedine¢ny Casové, nakladové a zdrojové omezeny proces, realizovany za
ucelem vytvoreni definovanych vystupti (naplnéni projektovych ciltt) v pozadované
kvalité a v souladu s platnymi standardy a odsouhlasenymi pozadavky*.

Tato definice je pfrili$ slozita na to, aby se s ni dalo pracovat, nicméné autorka dale

rozebira i atributy projektu, mezi které fadi (Jezkova, 2013, s.18):

- jedine¢nost procesu V cili a postupu jeho dosazeni
- vymezenost Casem, rozpoctem a zdroji

- slozitost a komplexnost projektu

- fizeni projektovym tymem

- rizikovost

Naproti tomu Fiala povazuje projekt za vysledek materialni a nematerialni povahy,
zaloZeny na strategickém planu, navrzeny, organizovany a realizovany pod fizenim
nekoho, VvV zajmu vlastnika nebo zadavatele (Fiala, 2004, s. 12). Autor dale uvadi, ze
projekt je aktivita omezena v Case, realizovana pouze jedenkrat bez opakovani, s mnoha

charakteristickymi prvky, ke kterym patfi:

- Vysledek musi slouzit uzivani po celou dobu pfesné stanovanou zadavatelem projektu.
- Uspéch projektu pti jeho zahajeni neni zfejmy.

-Trvani projektu je ¢asov€é omezeno.

- Projekt je uskute¢novan mimo béznou podnikatelskou rutinu.

- Zdroje realizace projektu jsou omezené.
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- Projekt mtze mit jen jeden vysledek.

Dle Fialy je dale projekt prostorové a Casové ohraniCeny soubor technologicky a
organizacn¢ souvisejicich c¢innosti, jehoz ucelem je dosazeni stanoveného cile pii

zadaném case, zdrojich, nédkladech a kvalit¢.

Podle Svozilové [23] je potom projekt jakykoliv jedineény sled aktivit a ukolu, ktery
ma:

-specificky cil, jenz ma byt realizaci splnén;

-definovano datum zacatku a datum konce;

-stanoven ramec pro Cerpani zdroju potebnych pro jeho realizaci;

Dale uvadi, ze: ,,Projekt je docasné usili vynalozené na vytvoreni unikatniho produktu,

sluzby nebo vysledku* (Svozilova, 2011, s. 22).

Dle Miltona Rosenaua jsou projekty jedine¢né tukoly, které vznikaji, kdyz je tieba néco
udélat (Rosenau, 2000, s.8). Jedinecnost je tedy jednim z rozhodujicich faktort, které
odlisuji projekt od jinych ¢innosti. Dalsim aspektem projektu je skutecnost, Ze projekt je
¢innost realizovana ve spolupraci s lidmi béhem né&jakého Casového obdobi. Proces
tvorby programového kodu vytvareného jednotliveem dle této definice neni projektem,
ale Cinnosti. Projektem se vSak stava, pokud je Kterminu dodani funkéni aplikace
pfi¢teno mnozstvi multilateralnich konzultaci s lidmi zainteresovanymi na vytvofeni

této aplikace.

Dle Dolezala, jak uvadi ve své knize Projektovy management, je potom odpovéd’ na
otazku, co je to projekt, nejednoznacna. V Cinnosti architekta nebo ve stavebnictvi, je
projekt beézn¢ pouzivanym vyrazem. Tato Ccinnost vSak nema s projektovym
managementem nic spolecného. S vyrazem projekt je mozné se setkat i v dalSich
oborech. Tato pouziti vSak maji spole¢ny zaklad a jsou ekvivalentem oznaceni navrh,

anglicky design.
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Pod vyrazem navrh, si vSak lze predstavit (Dolezal, 2016, s.17):

- specifikaci funk¢énich parametra
- technické feSeni
- vybér pouzité technologie

- technickou dokumentaci (vykresy, vypocty atp.)

Coz neni vymezeni projektu ve smyslu moderniho projektového fizeni.

Dolezal dale dle IPMA standardu ICB v3.1 uvadi: ,,Projekt je jedine¢ny casove,
nakladové a zdrojové omezeny proces, realizovany za Gcelem vytvotfeni definovanych
vystupt (rozsah naplnéni projektovych cild), Vv pozadované kvalit¢ a v souladu

S platnymi standardy a odsouhlasenymi pozadavky.*

Dle stejn¢ho autora je dle definice PMI PM BoK verze 5: ,,Projekt je docasné usili

podniknuté pro vytvoteni jedine¢ného produktu, sluzby a vysledku.*

Navrh, tedy design, je urCité soucasti Cinnosti, které souviseji s projektem. V tomto
stavu se da projekt pojmenovat jako zastieSeni navrhu vSemi prvky, které jsou potieba
k jeho vytvofeni. Tim se mysli pfedev§im organizacni, koordina¢ni, fidici a dalsi
¢innosti. Na projekt byva dosti odlisny pohled, dle rizné zucastnénych stran a dle toho
jak tyto zacastnéné osoby projekt vnimaji, zdraziuji jeho rizné aspekty. V ptipad¢, Ze
je pouzita jina analogie, 1ze projekt povazovat za zménu ze stavu A do stavu B (Dolezal,
2016, s. 17).

Otazkou je, kdy fidit nékterou z aktualnich ¢innosti jako projekt. Mtze se jednat o
manazerské rozhodovani, pracovni ukol vyZzadujici skupinové feSeni, projekt nebo
program. V ptipad¢, ze dojde k rozhodnuti o fizeni projektu, bude zapotiebi jiny postup,

nez pii bézném liniovém managementu.

V piipadé, ze akci, o které panuje nazor, Ze je projektového charakteru, bude

rozhodnuto realizovat s pomoci jiného pftistupu, nelze doptedu odhadnout, jestli bude
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provedena spravné a s urCitou mirou pravdépodobnosti uspéchu. Je tedy dobré
rozpoznat, jestli je vhodné tuto aktivitu fidit jako projekt. K tomuto rozhodovani slouzi
projektova kritéria (Dolezal, 2016, s.19):

- jedinecnost cile (neni to rutinn¢€ opakovana akce - muze se lisit i v lokalité ¢i lidech);

- vymezenost (omezeni ¢asové, rozpoctové, omezené zdroje, legislativni omezeni);

- potieba uskutecnéni tymem osob - projektovym tymem (rGzné profese, obory);

- komplexnost a slozitost (projekt nepiedstavuje jednoduché feseni);

- vys$i nez bézné riziko (dand aktivita neni bézna a jak cas, tak i zdroje ji omezuji

V pusobeni, je tedy pravdépodobné, ze vSe nebude fungovat podle planu);

Vyse uvedené vymezeni v sobé zahrnuje ptedchozi poznatky a definuje zdkladni kritéria
rozeznéani projektu v prostiedi fizeni aktivit, které nejsou bézné. Definice slouzi k tomu,
aby nebyla realizovana jako projekt, prostiednictvim prostiedki projektového fizeni,
aktivita, kterou lze vyfesit béZnym manazerskym rozhodovanim nebo jako technickou

zalezitost.

2.3.2 Cil projektu

Cilem projektu (objective) je poskytnout zainteresovanym stranam piidanou hodnotu.
Strategie projektu piitom obsahuje pohled z vyssi urovné na to, jakym zptusobem lze
dosahnout zaméru projektu (goals). Cilem projektu je vytvofit odsouhlasené koncové
vysledky, zejména vystupy, v pozadovaném cCasovém ramci, za dané¢ho rozpoctu a

v ramci pfijatelnych parametrt rizika (Dolezal, 2012, s.58).

Specificky a méfitelny cil projektu (objective) je vytvofeny souborem cilovych
podminek a parametrii, kterych manazefi projektu musi dosahnout proto, aby poskytli
zainteresovanym stranam moznost V navaznosti na dokonéeny projekt, ziskat o¢ekavany

piinos.

Piipravnda faze projektu dle Dolezala [3] zahrnuje vytvofeni pland projektu a

vyhotoveni studie proveditelnosti. Je tieba také vyhodnotit, zda je vhodné investovat
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Cas, usili a prostfedky do tohoto projektu nebo zvolit jinou cestu, pfipadné jiny projekt.
Nutnym piedpokladem rozbéhnuti projektu je, jestli je zajisténa podpora ze strany

zadavatele projekt skute¢n¢ realizovat.

Pokud je investice do projektu schvdlena, musi vlastnik projektu vytvoftit zakldadaci
listinu projektu (project charter). Tato listina vymezuje rozsah projektu (ramec), cile
projektu a jeho vystupy (dodavky), rozpocet, casovy ramec, kontrolni body a Cleny

tymt projektu.

Mnohé zdroje uvadéji, ze cil projektu musi byt SMART. Touto zkratkou se mysli
(Jezkova, 2013, s.50):

» S — specific — specifikovany: Je jasné, ¢eho chce projekt dosahnout a je mozné
to presné popsat?

» M — measurable — métitelny: Jaké indikatory ukazou, ze projekt dosahl uréitych
cili?Jakym zptisobem budou vyhodnocovany priubézné vysledky?

» A - agreed — akceptovany: Je cil projektu pfijatelny pro vSechny zacastnéné a
dotcené strany?L.ze ho pfijmout s ohledem na platné¢ zakony, normy a piedpisy?

» R — realistic — realisticky: Je mozné dosahnout cile projektu za stavajicich
podminek, s dostupnymi zdroji a vtom persondlnim sloZeni, které je
k dispozici?Je ziejmé, jak v projektu postupovat s ohledem na dosazeni cile?

» T —timed — terminovany: Jsou ¢asové terminy projektu stanovené?

» | — integrated — integrovany: Navazuje projekt na vystupy souvisejicich
projektti?Souvisi cil projektu s dosazenim vysSich cili?Tento bod se nckdy

ptidava k predchazejicim (Dolezal, 2012, S. 66).

2.3.3 Trojimperativ projektu
Pokud se u projektu hovoti 0 cilech, hovoii se zaroven 0 jeho trojimperativu. V tomto

pfipad¢ se totiz pocitd se tfemi zdkladnimi pojmy — vysledky, ¢as a zdroje (Dolezal,

2012, s. 66). Trojimperativ projektu je potom vyvazenim téchto tii stranek.
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cas naklady

predmeét
projektu

dostupnost zdroju

Obrazek ¢.1: Trojimperativ projektu (Zdroj: Dolezal, 2012)

Do roht trojuhelniku se mohou dosadit tyto veli¢iny:
- vysledky
- Cas

- zdroje (ndklady)

Tyto stranky projektu jsou provazané, a pokud dojde ke zméné jedné z nich, ovlivni to
zbyvajici dvé stranky. Trojimperativ byva zobrazen jako trojihelnik a vyznaceny cil

pfedstavuje misto, nachazejici se uvnitf tohoto trojihelniku.

2.3.4 Metoda logického ramce

Logical framework method je velmi rozsifend metoda, kterd byla vyvinuta spole¢nosti
Fry Consultants roce 1970 (Dolezal, 2016, s.83) a poté co zobecnéla, ji EU pouziva jako
navrhy projekt v ramci programi statutarnich fond (Smolikové, 2014). Metoda slouzi
jako pomicka a podpora pii sestavovani projektu. Tato metoda se pouziva pro svou
jednoduchost, stru¢nost, jednoznacnost a predev§im jednotnost vymezeni ze vSech

projektt.

Zékladnim principem této metody je pozadavek rozliSeni vysledkt v hierarchii

zodpovédnosti ve tfech primarnich urovnich:
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% Vystupy — vysledky (produkty, sluzby), které se musi dodat vlastnikovi projektu.
Je tieba o nich uvazovat jako o vysledku, za ktery je zodpovédny projektovy
tym.

« Cil —je to pozadovany stav na konci projektu. Za tento stav nese zodpovédnost
manazer projektu.

¢ Pfinosy — jedna se o skute¢ny divod realizace projektu (dosazeni cile je
podminéno dosazenim piinosi). Za soulad mezi cilem a pfinosy je zodpovédny

vlastnik projektu (sponzor).

Prvni sloupec nazyvany také Strom cilii (Smolikova, 2014) by mé¢l obsahovat pro kazdy
fadek alesponi dva nezavislé ukazatele, které musi byt méfitelné (Dolezal, 2016, s. 86).
V prvnim fadku tabulky logického ramce jsou uvedené PRINOSY-ZAMER
zdvodnujici pfi¢inu provadéni projektu a jsou odpoveédi na otdzku, pro¢ je zadouci
dosdhnout zmény, ktera je uvedend nize. Mlze se jednat o namét, ktery neni piimo
dosazitelny napt. zvySeni konkurenceschopnosti nebo finan¢ni situace a k tomuto stavu
projekt néjakym zplsobem sméfuje. V piipadé pifinosii se jednd o popis vSech
o¢ekavani, ktera je tfeba naplnit v ramci realizace projektu (Dolezal, 2016, s. 85). V

tomto piipadé Ize uvadét finanéni pozadavky nebo parametry ekonomického charakteru.

Na druhém tadku se uvadi CIL projektu, ktery popisuje zaméfeni projektu, tedy
odpovéd’ na otdzku: Co chceme dosadhnout? Jaky je pozadovany stav vystupu v ¢ase
ukonceni projektu. Jakou je tieba dovednost nebo zplsobilost (technologii), kterou ma

dana firma ziskat, aby mohla dodat projekt v tom stavu, jaky je poZadovan.

KONKRETNI VYSTUPY projektu popisuji, co piesnd, bude ve vystupu projektu
dodano. Jinymi slovy, co je tifeba projektem realizovat, aby bylo mozno dodat
pozadovany vysledek. Co je tieba, aby projektovy tym konkrétné realizoval. VYSTUPY
PROJEKTU upfesiuji, jakym zptisobem se méa dosdhnout pozadované zmény anebo co
je tfeba ud¢lat, aby se dosdhlo vySe uvedené zmény. Co se bude konkrétné fyzicky

realizovat.
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Na poslednim fadku tabulky logického ramce jsou uvedeny KLICOVE CINNOSTI,
coz jsou hlavni skupiny ¢innosti, které maji rozhodujici vliv na realizaci konkrétnich
vystupti. Tyto Cinnosti je tfeba vykonat, aby mohlo byt dosazeno vyse uvedenych
vystupti. Ke kazdému vystupu se uvadéji 2 - 4 ¢innosti projektu, které vedou k jejich

dosazeni. VSechny tyto c¢innosti musi mit pfipravenou vazbu na vystupy daného

projektu.
Objektivné ovéfitelné Zdroje informaci k ovéfeni nevypliuje se
ukazatele (zplUsob ovéreni)
PFinosy
Objektivné ovéfitelné Zdroje informaci k ovéreni Predpoklady, za kterych Cil
ukazatele (zpUsob ovéreni) skute¢né pfispéje a bude v
cil souladu s Pfinosy
Objektivné ovéfitelné Zdroje informaci k ovéreni Predpoklady, za kterych
ukazatele (zplGsob ovéreni) Kli¢ové ¢innosti skuteéné
Vystupy povedou k Vystuptiim
Predpoklady, za kterych
Vystupy skutec¢né povedou k
Kli¢ové ¢innosti | Zdroje (penize, lidé...) | Casovy ramec aktivit Cili
Pfipadné prfedbézné podminky
Zde nékteré spolecnosti uvadéji, co nebude v projektu feSeno

Tabulka ¢.1: Metoda logického ramce (Zdroj: Dolezal, 2016)

Sloupec OBJEKTIVNE OVERITELNE UKAZATELE OOU na piislusném tadku
druhého sloupce, uvadi meéfitelné ukazatele, jejichz existence zaruCuje, Ze bude
dosazeno cile a vystupt (Dolezal, 2016, s. 85). Pro kazdy bod by mély existovat dva
ukazatele, které by mély byt nezavislé a métitelné. Tyto ukazatele vyjadiuji odpovéd na
otazky: co, kolik, kdy, pro koho, kde. Tyto ukazatele vytvafeji zaklad pro méfeni
efektivity a ucelnosti projektu a méfti se ve fyzickych nebo penéznich jednotkach (pocet
novych pracovnich mist, pofet novych provozoven). Ukazatele cile se uvadéji
s okamzZitym Uc¢inkem, které projekt ptinesl (zkraceni Casti dodavky, pokles vyrobnich

nakladi).
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Sloupec ZPUSOB OVERENI uvadi, jak budou ukazatele zjistény, kterd osoba je
zodpovédna za jejich ovéfeni, jaké naklady a ¢as ovéteni vyzaduje, kdy bude ukazatel

ovefen a jakym zptisobem bude zaznamenan.

Posledni sloupec PREPOKLADY A RIZIKA uvadi piedpoklady, ze kterych se
vychézelo pii sestavovani jednotlivych skutecnosti a které podmiiuji realizaci projektu.
Daéle se uvadeji vyznamné skutecnosti, které mohou ohrozit projekt a které je potfeba
mit na zfeteli pii ndvrhu a realizaci projektu (Smolikové, 2014). Tento sloupec odpovida
na otazku, co se predpokldda o vnéjSich faktorech, na které projekt nema vliv, ale

mohou ovlivnit jeho realizaci.

Vazby a ptedpoklady v tabulce logického ramce jsou dvé:

1. vertikdlni vazba — piedstavuje logickou souvislost jednotlivych tadki logického
ramce. Probihd odspodu nahoru a ma tento vyznam:

KLICOVE CINNOSTI—-KONKRETNI VYSTUPY—CIL—-ZAMER

Provedou-li se kli¢ové ¢innosti, vysledkem jsou konkrétni vystupy, s jejichz pomoci se
uplatni pozadovana zmeéna, a tak se dosahne cile, ktery je jednim z faktord dosazeni

celkového zaméru.

2. horizontalni vazba — ma stejny vyznam pro vSechny fadky logického ramce:

POPIS (ZAMER, CiL, VYSTUPY)—OBJEKTIVNE OVERITELNE UKAZATELE
—ZPUSOB OVERENI—-PREDPOKLADY A RIZIKA

Splni-li se body uvedené v daném tadku napf. prostfednictvim ukazatelll, které se overi
predepsanym zpusobem, tak se vzhledem k platnosti predpokladii a pii zabezpeceni

rizik splni vyS$§i uroven.
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2.3.5 Zivotni cyklus projektu

Projekt a jeho fizeni lze vymezit z ¢asového hlediska a z hlediska charakteru
provadénych Cinnosti. Tato hlediska vytvareji nékolik fazi fizeni, které vcelku tvori

zivotni cyklus fizeni projektu (Dolezal, 2016, s. 54).

Faze fizeni 1ze potom popsat jako:

-predprojektova faze (teoretické tivahy o projektu, planovani, ovéfovani, mapovani
zdrojl)

-projekt (zahajeni, planovani, realizace, ukoncéeni)

-poprojektova faze (vyhodnoceni, provoz, realizace piinosit)

Projekt musi né&jak vzniknout, na zdkladé néjakého zadani, predbézné objednavky,
planu apod. Po ukonceni projektu je vhodné provést zpétné vyhodnoceni projektu
nezavislym tymem. Jak faze pred zahijenim projektu, tak faze vyhodnoceni po
ukonceni projektu, nejsou piimou soucasti feSeni, jedna se moznost na zéklad¢ internich

postuptl V dané organizaci.

Standard PM BoK od PMI nepopisuje ptedprojektovou a poprojektovou fazi, ale vénuje
se ptimo fazi zahdjeni projektu — project initiation. V tomto procesu jsou nicméné
zahrnuty vstupy, které vznikaji pred fazi zahajeni projektu. Naproti tomu metodika
PRINCE2 zacina Zivotni cyklus projektu planovanim zahajovaci faze, kde se jedna o

jistou formu ptedprojektoveé faze.

Z hlediska ¢asového je tieba upozornit na dosti ¢asté opomijeni ¢asového faktoru prave
Vv ptedprojektové a dale v zahajovaci, planovaci a v poprojektové fazi. VSechny tyto
faze jsou z hlediska realizace projektu velmi dulezité, byvaji vSak cCasto naprosto
zanedbavané. Naproti tomu byva podporovana faze realizacni, ktera je naro¢na a

obsahuje velky pocet ¢innosti.

Zde popsané faze fizeni projektu je mozné realizovat nezavisle na sobé v urcitych

Casovych rozestupech, protoze se tyto faze vzajemné nepiekryvaji. Je tedy mozné
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realizovat fazi planovaci a fazi realiza¢ni zahgjit az po prodlevé, kterda muze trvat

né€kolik mésicu, ale 1 nékolik let.

Okamziky pfechodu mezi jednotlivymi fazemi projektu jsou vhodnym bodem ke
kontrole jeho smyslu, na zakladé které lze bud’ pfistoupit k dalsi etapé nebo projekt z
formalnich ¢i jinych divodi pozastavit. Ur¢ité modely fizeni projektii pouzivaji takové
stage-gate (branové) modely, jejichz jinou formu pouzivd 1 PRINCE2 jako svij
standard. V ramci takového modelu se fizeni projektu a jeho realizace rozdé€luji do jasné
oddélenych sekvenénich celkd, na jejichz hranicich dochazi k piehodnoceni projektu a

k rozhodovani, zda pokracovat, projekt pteplanovat anebo v tom misté projekt zastavit.

Pro takové rozdéleni i menSich ¢asti projektu se pouziva oznaceni milniky (milestones).
Jedna se o jasn¢ definovanou casovou udalost projektu, pti které se méfi rozpracovanost
produktii (Dolezal, 2016, s. 57). Milnik dale pfedstavuje bod zpétné kontroly, piijeti
rozhodnuti nebo zpétné piejimky. Pii prvnim planovani projektu se obvykle pracuje

s milniky, podrobné&jsi pohled na jednotlivé faze projektu je vypracovén az poté.

2.4 Strany zainteresované na projektu

Zainteresovanou stranou v systému PPP (projekt, program, portfolio) jsou vSichni lidé,
kteti se n€¢jakym zplisobem ucastni na projektu, ¢i se v jeho ramci pohybuji. Anglicky
vyraz, ktery odpovida vyznamu vyrazu zainteresovana strana je Stakeholder.
Stakeholder je jednotlivec nebo skupina lidi, kteri maji spolecné zdjmy v projektu nebo
Vv dané aktivité (Elman, 2004, s. 537). Zainteresovana strana, byt’ by se jednalo pouze o
ucastnika bez pfimé moznosti zasahovat do fizeni projektu, také muze projekt ovlivnit
(Dolezal, 2016, s. 38). Dalsi stakeholdeti jako jsou dodavatelé, uZivatelé¢ a zakaznici
mohou byt ovlivnéni 1 vysledky projektu. Z této definice vyplyva, Ze kazdy, kdo muaze
ovlivnit uspésnost projektu, by mél byt oznaCen jako zainteresovand strana —
stakeholder. Stejné tak by mély byt oznaceny i subjekty, které jsou dotceny vysledkem
projektu bez moznosti jeho ovlivnéni. Skupiny stakeholderi obvykle reprezentuje

konkrétni osoba, kterou lze v projektu pojmenovat.
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Ze zéstupct skupin stakeholderi nesou takové pojmenovani napf-.:

- zadavatel projektu - tato osoba ma zajem projekt realizovat, docilit pozadovaného
efektu;

- uzivatel projektu - jsou to osoby, které budou pracovat s vysledky/vystupy projektu
V jeho provozni fazi;

vvvvvv

parametrech projektu, vlastnik je zodpovédny za vysledek projektu;

2.5 Tri faze projektu dle IPMA

Projekt lze z ¢asového hlediska a podle charakteru provadénych ¢innosti rozdé€lit na
nckolik fazi fizeni projektu. Tyto faze tvoii jako celek cyklus fizeni projektu (Dolezal,
2012, s. 167). Tyto faze tizeni projektu 1ze velmi strué¢né rozd¢lit na:

- ptedprojektovou fazi (definicni)

- projekt (zahajeni, ptiprava, realizace, ukonceni)

- poprojektovou fazi (vyhodnoceni, provoz)

Vyse uvedené rozliSeni je pouze obecné a existuje mnozstvi pouzivanych definic fazi
projektu, které jsou odlisné dle oboru nebo zaméteni. Projekty zavedeni informaéniho
systtmu maji jiné vymezeni nez strojirenské nebo stavebni projekty vyrobniho
charakteru. Tyto projekty jsou vzajemné velmi odli$né, coz potvrzuje jejich jedinec¢nost.
Pokud je tedy tendence popsat faze projektu velmi podrobné, vysledkem je rovnou

harmonogram daného projektu.

Popis projektu v obecné roviné prostiednictvim jeho fazi je smysluplny z hlediska
zavedeni standardu pro tvorbu dalSich projekti a pro srovnavani. Umoznuje to vytvofit
pravidla, nastroje a procesy, které budou na dany model aplikovany. Takovy model se

potom nazyva zivotni cyklus projektu.
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2.5.1 Predprojektova faze

Ucelem této faze je prozkoumat projekt jako pfilezitost a zvazit realizovatelnost jeho
zameru. Soucasti této faze jsou ruzné studie a analyzy. Tato faze obsahuje dva zakladni

typy analyz, kterymi jsou studie prilezitosti a studie proveditelnosti.

2.5.1.1 Studie piileZitosti

Analyza studie prilezitosti (Opportunity Study) mé za kol odpovédét na otazky tykajici
se vhodnosti okamziku pro dany projekt. Analyza musi vzit do uvahy vicekriterialni
situaci ve firm¢ i na trhu a vyhodnotit prognozy vyvoje. Jejim zavérem by mélo byt
vyjadfeni se ve smyslu projekt zahdjit nebo nerealizovat. V ptipad¢ doporuceni projekt
zahdjit, by méla obsahovat podrobnéjsi popis projektu. Studie by méla obsahovat: cil,
namét zaméru projektu, analyzu podnétl, analyzu ptilezitosti, analyzu hrozeb a nutnych
reakci na né, analyzu problémtl, zakladni koncepci a obsah zaméru, odhad
pravdépodobnosti uspéchu zaméru, zdkladni piedpoklady, popis vyznamnych rizik,

zaverecné doporuceni zda projekt zahdjit nebo od néj upustit.

2.5.1.2 Studie proveditelnosti

V ptipad€, Ze pifedchozi analyza doporuci realizaci projektu, méla by studie
proveditelnosti (Feasibility Study) popsat nejvhodnéjsi zpusob realizace projektu a
upfesnit jeho obsah, planovany termin zahajeni a ukonceni, odhad celkovych nakladl a
odhad pozadavki na zdroje. Studie by méla obsahovat: cil, zopakovani zavéri studie
prilezitosti, popis zakladniho motivu projektu a obsah, uptfesnéni cilii projektu, analyzu
stavajiciho stavu, analyzu podminek pro realizaci projektu, popis prostredi projektu,
organizaci a navrh fizeni projektu, technické feSeni, odhad délky projektu, odhad
analyzu, ekonomickou analyzu, rozbor zdkladnich rizik, navaznost na dal$i projekty,
analyzu kritickych faktort uspéchu, explicitni podminky a predpoklady pro tspéch,
doporuceni pro projektové faze (Dolezal, 2012, s. 171).
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2.5.2 Projektova faze

2.5.2.1 Zahdjeni projektu

Projekt je nutné v urcitém okamziku zahdjit. K zahajeni muaze dojit az poté, co je
rozhodnuto projekt realizovat, tedy ve fazi predprojektové. Dle predprojektové faze je
také tieba ovéfit a uptesnit cil projektu, pozadavky na vysledek projektu, personalni
obsazeni, odpovédnosti atd. Tyto nalezitosti jsou pifedmétem zpracovani zakladaci
(identifikacni) listiny projektu (project charter), ktera se stava primarnim dokumentem

feSicim technicko-organizacni tidaje tykajici se projektu.

2.5.2.2 Planovdani projektu

Tato etapa miiZze nastat poté, co je jmenovan tym a zadani ukolu, ktery je tieba na
projektu realizovat, reprezentované zakladaci listinou. Tento tym ihned po svém
jmenovani podrobné vymezi rozsah své ¢innosti napt. formou WBS (Work Breakdown
Structure) a tabulky dimenzi. Dale vytvaii plan fizeni projektu, ktery musi byt schvalen

a poté se stava jakymsi standardem (baseline) projektu.

2.5.2.3 Priabéh projektu a jeho Fizeni

Zacatek samotné realizace projektu je mozny napi. na kick-off meetingu, coz je schtizka
dilezitych stakeholdert. Zde se rekapituluje plan fizeni projektu, ¢asovy plan projektu,
dojde k predstaveni zastupct jednotlivych stran a je ohlaseno zahajeni skute¢né

realizace projektu. Tato schiizka mtize mit i charakter slavnostni udalosti.
Béhem samotné realizace je tfeba hlavné sledovat pritbeh ¢innosti a dosazeni vysledki

s casovym harmonogramem. Pfi zjiSténi zmén oproti planu je tfeba vykonat korekcni

opatfeni a opravit i plan projektu (baseline).

-30-



2.5.2.4 Ukonceni projektu

V této fazi projektovy tym zpracovava zavéreCnou zpravu o projektu, ve které jsou
soustiedéné poznatky z projektu a mozna doporuceni pro dalsi ¢innosti. Projekt je poté
zhodnocen projektovym tymem, dochdzi k jeho uzavieni - rozpusténi tymu a ukonceni

vsech procesu vztahujicich se k projektu.

2.5.3 Poprojektova faze

Uzavieny projekt je mozné zhodnotit a porovnat pro ziskani poznatkii. Tento postup je
smé&fovan k nalezeni moznych chyb a ziskani pouéeni pro pfisti projekty. Pfi
zhodnoceni je napf. zpétné posouzena kvalita dodavateld. Zhodnoceni v poprojektové

fazi provadi jina skupina, nez realiza¢ni tym projektu (Dolezal, 2012, s. 173).

2.6 Metoda WBS

Work Breakdown Structure je ¢astym a dulezitym ptistupem k strukturalizaci projektu
na jednotlivé dodavané vysledky, produkty a podprodukty (Dolezal, 2016, s. 126).
Jedna se o velmi efektivni zptsob, jak projekt komplexné popsat. Jednotlivé prvky
WBS jsou oznacovany jako doddvky — jedinecné produkty, schopnosti nebo sluzby,
které musi byt vyprodukovany za G¢elem dokonceni procesu nebo projektu.

Obvyklym zpusobem znazornéni struktury projektu je dekompozice — rozpad. Postup
tohoto rozpadu probiha vétSinou odshora dold, od hlavnich vystupt a vysledkd, pies
dil¢i vystupy a komponenty, aZ k pracovnim balikiim (dodavkam). Aby byla vysledna
struktura prehlednd, je mozné ji ¢lenit na:

- vystupy projektu

- zivotni cyklus produktu (koncept, navrh, produkt do distribuce)

- funk¢ni oblasti liniové organizaéni struktury

- mista vykonu praci

WBS ma paralelu v procesnim fizeni, kde je proces jinymi slovy definovan jako:

Soubor cinnosti, ktery vyzZaduje jeden nebo vice vstupu a tvori vystup, ktery ma pro
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zdkaznika hodnotu (Videcka, 2014, s. 5). Proces se sklada z ¢innosti a kroka, které 1ze

rozebrat podobné jako strukturu projektu — ten lze také popsat prostiednictvim procesi.

2.7 Metoda PERT

Pro casovy rozbor projektu nebo jeho ¢asti 1ze pouzit napi. metodu CPM nebo metodu
PERT. Metoda PERT — Program Evaluation and Review Technique (Dolezal, 2012, s.
183) se lisi od metody CPM piedev§$im ve stanoveni nebo odhadu tfi dob trvani
¢innosti, tedy doby minimalni (varianty optimistické), doby maximalni (varianty

pesimistické) a doby stfedni (varianta normalni).

Je ur€eno, ze odhad ocekéavané doby trvani Cinnosti (stfedni doba trvani ¢innosti) se

stanovi dle vztahu:

_ ajj +4mi]-+bi]-

i 5 (1.1)

Rozptyl, tedy disperze, se vypocita dle vztahu:

o2 = (ajj+byj)?

36 (1.2)

Smérodatna odchylka se potom stanovi dle vztahu:
(1.3)

a;j v tabulce ¢innosti oznacené jako: min. (minimalni odhad doby trvani ¢innosti)
m;; v tabulce ¢innosti oznacené jako: real. (realisticky odhad doby trvani ¢innosti)
bij v tabulce ¢innosti oznacené jako: max. (maximalni odhad doby trvani ¢innosti)
y;j v tabulce ¢innosti oznacené jako: SD (stfedni doba trvani ¢innosti)

o° v tabulce ¢innosti oznatené jako: Roz. (rozptyl)
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Casovy graf projektu nebo jednotlivych analyzovanych ¢&innosti je potom moZné

sestavit pomoci pasové analyzy, s precislovanim uzl a s propocty charakteristik ZMj;

(nejdiive mozné zahajeni Cinnosti), KMjj (nejdfive mozné ukonceni Cinnosti), KPj

(nejpozdéji pripustné ukonceni Cinnosti), ZPjj (nejpozdéji piipustné zahajeni ¢innosti),

TM; (nejdiive mozny termin uzlu), TP; (nejdiive pfipustny termin uzlu) a s vypoctem

celkové ¢asové rezervy RCjj.

yij

™ TPi AZPi

RCij

KPIN ™™ TPj

e

KMij /J\

Obrazek &. 2: Popis orientované usecky sit'ového grafu (Zdroj: Dosko¢il, 2011, zpracovani: vlastni)

Vypocet nejdiive moznych termint (ZM;;, KMj; a TM;) se provede od pocate¢niho ke

koncovému uzlu grafu timto zptisobem (Doskocil, 2011, s. 110):

» Do uzlu 1 se dosadi hodnota TM; =0

» Nalezne se nejblizsi uzel, ke kterému se da dospét ve sméru orientace hran a

vypocte se KMjj; = 0 + yi;. Hodnoty se zapisi do krajnich bodli orientovanych

usecek (1, j). Tyto vypoctené hodnoty jsou zaroven TM; koncovych uzli

jednotlivych ¢innosti (1, j), a proto se hodnoty zapisi 1 na misto TM,;.

> Pfi ur¢ovani TM; dalSich uzli vtomto sitovém grafu, se za TM; dosadi

maximalni hodnota z vypocitanych KM;;.

» Opakovanim tohoto postupu u kazdého uzlu se dospéje az do do posledniho uzlu

sitového grafu. Posledni hodnota TM, je nejkrat§im moznym postupem

dokonceni modelovaného projektu nebo nékteré z jeho ¢asti (procesu).

Vypocet nejpozdéji ptipustnych termint (ZPj;, KPjj a TP;j) se poté provede smérem od

posledniho k pocateénimu uzlu grafu nasledovné:

» Do posledniho uzlu se dosadi hodnota TP, = TM,
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» Naleznou se nejblizsi uzly, ke kterym se da dospét proti sméru orientace hran
jedinou cestou a vypocita se ZPj, = TP, — Vin. Hodnoty se zapisi k pocatkim
orientovanych useCek (i, n). Takto vypocitané hodnoty jsou zaroven TP;
pocate¢nich uzll Cinnosti (i, n), proto se dosadi v uzlu doprava, pokud se k nim
nedé dostat jinou cestou.

» Pii vypoctu TP; dalSich uzlu sité, ke kterym vede proti sméru orientace vice
hran, se dosadi za TP; minimalni hodnota vypoctena z vice ZP;;.

> Opakovanim tohoto postupu u kazdého uzlu se dospé&je az do prvniho uzlu

sitového grafu. Pokud se prvni hodnota TP; rovna nule, vypocet byl spravny.

2.8 Metody pro analyzu rizik

Vétsina zavéreénych praci voli pro analyzu rizik metodu RIPRAN (Risk Project
Analysis), ktera je, jak uvadi Dolezal ve své knize Projektovy management podle IPMA
mozna, avSak nikoliv nezbytn€ nutna pro ucely zjist€ni smyslu zahdjeni nebo ukonceni

projektu v predprojektové fazi (Dolezal, 2012, s. 90).

Existuje vice moznosti pro analyzu rizik jakéhokoliv projektu, které lze vybrat dle
zamé&feni projektu. Mezi tyto moZnosti patii napt. Studie ohroZeni a provozuschopnosti
HAZOP (Hazard and Operability Studies), ktera je typem strukturalizovaného
brainstormingu, kdy jsou potencialni rizika systematicky zkoumana vybranou skupinou
a poté jsou definovana. Metoda HAZOP je flexibilni a mize byt pouzita u vSech typt
projekta v jakékoliv fazi vyvoje (Merna, 2007, s. 44).

Merna a Al-Thani dale ve své knize popisuji dal$i moznosti, mezi které patii i metoda
Kritické analyzy moznych vad a jejich pticin FMECA (Failure Modes and Effects
Criticality Analysis), ktera aplikuje induktivni postup, za ktery se zaruCuje jediny
analytik s dikladnymi znalostmi systému. Analyzou prochazi kazda komponenta
systému a je popsan kazdy zptsob selhdni. Tato metoda vyuziva vazeného poctu bodl
pro identifikaci mist v projektu, s nejvétsi mirou rizika selhani. Metoda FMECA se

Casto pouziva pro audit hardwaru a zatizeni firem.
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Vseobecné je rozsifena i metoda Delphi, kde se jedna o zpisob pisemné komunikace
mezi externimi odborniky, se kterymi je obtizné se setkat pro pfimy rozhovor (Korecky,
2011, s. 216). Cilem této metody je ziskat nazor téchto odbornikli na rizika projektu v

nasledujicich fazich managementu rizik a jejich pohled na moznosti feseni.

V piipad¢ projektu obchodni firmy, jakou je i Telco Servis (TS), kdy dochazi k neustale
se ménicim podminkam a doptedu nelze zcela presné odhadnout piijem ani vydaje, se
muze jevit jako vhodnéjsi metoda Analyzy piedpokladi a omezeni, které se tyka
nasledujici rozbor. Jak uvadi Korecky a Trkovsky ve své knize Management rizik
projekt: ,,Neni neobvyklé, Zze pfedpoklady, s nimiz projektovy tym pracuje, jsou
nepiesné, nestabilni nebo ménici se v ¢ase, nékdy 1 zcela nerealné“ (Korecky, 2011,

5.220).

Ptedpoklady projektu je mozné definovat v ptipadé, Zze projektu predchazela studie
proveditelnosti, kde jsou ¢asto hodnoceny rizné varianty nebo scénare projektu, s cilem

zjisténi jeho proveditelnosti nebo efektivnosti.

Mezi oblasti, které je tfeba u metody Analyzy ptedpokladi a omezeni proveéfit patii:

- Ucel projektu a oblast cilii (vysledky, ¢as, ndklady);

- schopnosti zdkaznikli plnit své zavazky (platby, informace a také spoluprace na
zakazce);

- schopnosti dodavatell plnit poZzadavky na né€ kladené (sluzby, terminy, dodavky);

- vlastni kapacita a schopnosti;

- organizacni zajiSténi projektu, vcetné volby vhodného procesniho fizeni pro dany typ
projektu;

- externi prostiedi — legislativni podminky a omezeni, dale ekonomicky vyvoj a inflace;
- vyvoj technologii majicich vztah k projektu nebo produktu a jeho vyrobe;

- dal$imi pfedpoklady, které je tfeba splnit jsou napf. terminy, milniky projektu,

naklady, tispornost pfi dosazeni projektu apod.

Rozhodujicim zavérem analyzy je zjisténi odpovédi na otdzku jestli ma projekt smysl a
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je rentabilni.

Dle zkuSenosti manazeru Ize fici, Zze nenaplnéni nékterého z piedpokladd, je pro projekt
zavaznym ohrozenim (Korecky, 2011, s. 221). U firem, které aktivné fidi rizika svych
projektd jsou piipady nenaplnéni zarazeny na seznam rizik a do databaze projektovych
znalosti. Pokud jsou uzké mista takto popsana a evidovana, lze je nasledné nalézt a

potvrdit jesté pied spusténim projektu.

Mimo ptedpokladt tato metoda dale pracuje s omezenimi, za kterych se projekt
realizuje. Mezi omezeni nejcastéji patii Cas (terminy), nédklady a dostupnost zdroji. Je

tteba pamatovat i na omezeni tykajici se produktu (sluzby) a jeho parametrti.

Mezi omezeni u externich projektt patii zejména:

- pozadavky zakaznikl na provedeni zakazky

- pozadavky zdkaznika na terminy

- dostupnost a kvalita internich kapacit v podniku a u dodavateli

- poZadavky na ziskovost projektu

Mezi dal$i metody zjiSténi rizik, patfi napt. Brainstorming, Analyza kofenovych
(prvotnich) pfi¢in, Analyza pfi¢in a disledkt (Ishikawlv diagram), metoda Pre-
Mortem, strukturované rozhovory, kontrolni seznamy, metoda pro identifikaci a analyzu

poruch a nebezpeci (Korecky, 2011, s. 211 - 227).

2.9 Ekonomicky model

Ekonomie neni zcela exaktni védou, avSak snazi se o exaktni poznani ekonomickych
zakonitosti prostfednictvim exaktnich ndstroji. Témito néstroji mohou byt prostredky
matematické algebry, analyzy nebo diskrétni matematiky, jinymi mohou byt tieba
statistika nebo kvantitativni metody. V pracovnim nebo i1 osobnim Zzivoté¢ se nckdy
stava, ze vznikne slozita situace s nékolika kritérii rozhodovani a je tieba ji fesit — zvolit
Zpusob, jak tuto situaci prekonat nebo vybrat z vice moznosti odpovédi na vzniklou

situaci.
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Jelikoz v projektu nelze riskovat, zejména v tak dulezitych otazkach, jako je
rozhodovéani o tom, jestli dany projekt zah4jit nebo o tom, jaka mohou byt rizika
¢innosti pfi zahajeni projektu, je pravdépodobné, Ze projektovy manaZer bude muset
pouzit n¢které z ekonomickych vypocti tak, aby mohl minimalizovat riziko Spatného

rozhodnuti.

K ekonomickym vypoctim lze piistupovat jako k ekonomickému modelu. Tento model

se sestroji za piredpokladu (Lunacek, 2006, s. 8):

s U subjekti se respektuji jen nékteré ¢innosti a okolnosti, ostatni okolnosti jsou
stalé (zasada ceteris paribus).

¢ Bude zédsadné rozliseno, zda jsou zdroje rozmistény zptisobem odpovidajicim
skute¢nosti (pozitivni ptistup) nebo tak, jak by mély byt rozmistény (normativni

pristup).

Popis ekonomického modelu je mozné uskutecnit:

% Slovné s uvedenim ¢iselnych udaju v textu;

X/
o

Tabulkami;

o

Grafem s komentaiem;

% Matematickymi vyrazy — rovnicemi;

K popisu se potom nej¢astéji pouzivaji rovnice:

# linearni

X/
L X4

logistické kiivky
% exponencialni rovnice

¢ parabolické rovnice
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Nejjednodussim typem jsou linearni algebraické rovnice, majici zédkladni tvar (Lunacek,
2006, s. 10):
y=ax+b (1.4)

V tomto modelu jsou a a b konstanty a x a y proménné. K linearni algebraické rovnici

vevr

zavislost funkcni. Matematickym modelem funkcni zavislosti je pojem funkce (Meznik,
2008, s. 43). Funkce f je definovana jako piedpis, ktery kazdému prvku X € X piitazuje

jediny prvek y € Y. Tento vztah se zapisuje:

y=1(x) (1.5)

Predpis f 1lze zadat ruznymi (korektnimi a jednozna¢nymi) zpisoby. Nejcastéji
vyrazem, ale i slovni formulaci, tabulkou, graficky apod. InZenyrsky pohled na funkci f
Ize spojit s predstavou zafizeni, které piijima na vstupu hodnoty X a na vystupu vydava

hodnoty y = f (x), ptesnéji feCeno pro kazdé x vydava jediné y (Meznik, 2008, s. 45).

Funkci vice proménnych jiz nelze vyjadfit tak jednoduSe, jako tomu je u linearni

algebraické rovnice v zakladnim tvaru (Rektorys, 1995, s. 391). Funkce:

z=h(f(x, ), 9(x, y)) (1.6)

se nazyva slozend funkce, skladajici se z funkci:

u="f(x,y),v=g(xY),z=h(u,v) a.7)

Funkce u, v jsou definovany na n¢které mnoziné M, funkce z na nékteré mnoziné N a
pozaduje se, aby pro kazdy bod [x, y] € M platilo [u, v] € N. Je-li tedy znam bod [x, y] €
M, je mozné vypocitat dle piedpisii pro u, v funk¢éni hodnoty a dle piedpisu pro z i
funk¢ni hodnoty této slozené funkce. Podobné lze definovat slozené funkce v pripadé

funkci vice proménnych.
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3. ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Tato cast diplomové prace se zabyva analyzou projektu z pohledu analyticko-
manazerskych metod. Metody SLEPT, Porterova analyza konkurenc¢niho prostiedi,
metoda 7S a metoda SWOT maji za cil rozebrat analyzovany projekt z nékolika Ghlu,
aby bylo mozno z vysledkt tohoto rozboru vybrat dalsi postup, prostiednictvim kterého

ma byt dosazeno cile.

3.1 SLEPT analyza

Prosttednictvim SLEPT metody probéhne analyza zahéjeni ¢innosti firmy Telco Servis
S.1.0. v externim prostiedi. Metoda SLEPT bude nejdfive teoreticky pfedstavena a poté
budou blize rozebrany jednotlivé faktory, jejichz inicialy tvofi jméno metody: Social -
spolecenské faktory, Legal - legislativni oblast, Economic — ekonomicky pohled, Policy
— politické vlivy, Technology — vliv technologii. Metoda je prostfedkem, ktery

zptistupniuje pohled vlivu dopadi zmén na projekt, v citovanych oblastech.

Spolecenské faktory projektu: Na ptedpokladany zajem nebo nezajem o sluzby
nabizené firmou Telco Servis s.r.o. ma vyznamny vliv spolecenskd situace osob, resp.
domacnosti, kterym se firma chysta své sluzby nabizet. Nemusi se pfitom jednat jen o
domécnosti, ale 1 o firmy sidlici v prostorach ur¢enych pro firmy nebo v obytnych
budovach, lze ovSem ptedpokladat, Ze domacnosti budou ptedstavovat, hlavné kvili
svému poctu a Svym potfebam komunikace, v tomto projektu vyznamnéj$i kupni silu
nez firmy. Podnikatelé se Casto stahuji do vétSich mést a tam si pronajimaji kancelare,
které maji mnohdy internet zahrnuty do pausalnich sluzeb a ani nemaji vliv na zménu

dodavatele, cenu nebo rychlost internetu.

Pokud ma byt analyzovan spoleCensky faktor tohoto projektu, je tfeba se zaméfit na
znacku, tedy Brand, ktera stoji za sluzbami, které chce Telco Servis nabizet. Povést
prosperujici firmy méla jiz pGvodni spolecnost SPT Telecom a.s. Jednalo se o

spole¢nost, ktera méla ve své dobé v Ceské republice monopol na pevné telefonni linky
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a na téchto linkéach byl jesté pred vstupem Spanélské Telefonica S.A. navadén internet,
ktery tehdy nesl nazev vysokorychlostni. Naproti tomu némecky Eurotel byl od pocatku
svého podnikani v Cr, tedy od konce devadesatych let, povazovan za zaruku kvality,
ktera byla vyvazena vy$Simi cenami nez u konkurence. Tyto spole¢nosti zahrnula
Telefonica S.A. do své firmy Telefonica Czech Republic a.s. a dal ve velkém méfitku

nabizela ve své dobé mozna i nejlepsi telekomunikacéni sluzby v Cr.

Zakaznici se pifitom délili na ty, ktefi k firmé chtéli piejit nebo na ty, které si firma
z n¢jakého davodu zneptatelila anebo méli Spatnou zkuSenost s fakturami, ¢i

S chovanim jejich pracovniki.

VSichni zdkaznici, kteti vSak u firmy, kterd byla drazs$i nez jeji jedini konkurenti
Vodafone a T-Mobile, zistavali, méli spole¢né jedno a to vysoké ocenéni znacky
Telefonica, jako zaruky kvality sluzeb a servisu. Pokud je mozné tato tvrzeni mirné
nadnést, Ize fici, Ze mnozstvi lidi nepteslo ke konkurenci, byt’ byla levnéjsi, predevs§im
proto, Ze Telefonica pro n€ predstavovala v neposledni fad¢ 1 ptisluSnost k prestizni

znacce.

Pravni hledisko projektu: Ackoliv se mize zdat, Ze pravni hledisko zasahuje v tomto
projektu predev§im do samotné podnikatelské cinnosti firmy pfi jejim zaloZeni,
provozu, ucetni evidenci, ¢i odvodech dani ¢i jinych plateb statu, pravni hledisko je
v samotné hlavni ¢innosti — sjednavani internetového piipojeni na odhlasenych pevnych

telefonnich linkach, jednou z hlavnich omezujicich podminek uspésné ¢innosti.

Pravni hledisko by mohlo byt v tomto pfipad¢ rozdélené na dva sméry. Prvni smér
pravniho zaméfeni je skuteCnost, Ze firma k obchodnim nabidkdm, které bude
pfedkladat svym potencialnim zdkaznikiim, ndjemciim ¢i majitelim prostor, kde
existuje zabudovand nepouzivand pevna linka, potfebuje pfistup k zédkaznikovi. Pfi
takovém rozsahu cinnosti, jaky Telco Servis planuje, nelze pocitat s jinym kontaktem
nez s adresou, na které byla v minulosti vedena pevna linka. Vypis z databaze s t€émito
adresami muize poskytnout napt. O2 CZ, majitel téchto linek. Z pravniho hlediska je

sice mozné vhodit zdkaznikovi do schranky dopis s oslovenim, zédkladnimi parametry
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nabidky a terminem, kdy se bude v misté pohybovat obchodnik, ktery se ho chysta
oslovit, mnoho obci ma vsak vyhlaskou upravenou c¢innost, ktera se nazyva podomni
prodej, tedy nevyzadané zazvonéni u dveti s nasledujici obchodni nabidkou a muze tuto
¢innost na svém uzemi omezit nebo zakazat. Z toho divodu bude Telco Servis pfi svych
obchodnich nabidkach v mensich obcich vzdy postupovat ptes obecni ufad a nejprve se
ujisti, ze muze zdkazniky spevnymi linkami oslovovat pfimo po ohlaSeni anebo
nepiimo, prostfednictvim nabidky a vefejné schlizky organizované s védomim obecniho
ufadu. Pokud bude ptimy prodej v lokalité¢ zakazan, bude tieba situaci fesit komunikaci

S obecnim ufadem.

Dalsim pohledem, ktery je pro ¢innost Telco Servis neméné dulezity, je pravni aspekt
uzavienych smluv s dodavatelem, kterym je v tomto ptipadé O2 Czech Republic a.s.
Jedna se o typ smlouvy, dobu na jakou je uzavirana, garance vyse provizi za sjednani
internetového pripojeni a také jestli O2 CZ v piipad¢ ptiznivych vysledki podpoii Telco

Servis v rozsifeni ¢innosti do dalsich kraju.

Ekonomické hledisko projektu: Tento faktor Ize rozdélit na dva pohledy. Prvnim
z pohledd je hledisko zakaznika, kde v komunikacich a internetovém pfipojeni hraje roli
rychlost, spolehlivost, cena a délka zavazku. Druhym pohledem je ptistup firmy. Aby
zakaznik preSel k O2 CZ, je tteba mu poskytnout takovou sluzbu, ktera bude rychlejsi a
nabizené feSeni mélo byt levnéj$i anebo nejvyse stejné drahé jako stavajici. Pouze za
téchto okolnosti ma firma nadéji na uspéch na relativné nasyceném trhu internetového

pfipojeni.

Druhym pohledem je hledisko firmy, kdy na jedné stran¢ stoji oteviena trzni nika
(Elman, 2004, s. 376) s nejméné jednim milionem odhlasenych pevnych linek a na
druhé strané je prace obchodnikl, nédklady na osloveni, ndklady na dopravu, nezbytné
technické vybaveni a také ¢as obétovany obchodné - servisni ¢innosti. Ptistup firmy lze
analyzovat tfemi sméry: a) hledisko obchodu a jeho efektivnosti, b) hledisko nakladl a

¢) hledisko plateb za sjednané sluzby dodavatelem sluzeb O2 CZ.
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Politicky vliv v projektu: Politické hledisko ve smyslu statni politiky se v projektu
zfejmé nijak neprojevi. Jind situace vSak muze nastat na Grovni komunalni politiky, kdy
Z politickych diivodi mize vedeni obecniho ufadu zabranit cizi spoleCnosti, v tomto
piipadé O2 CZ, resp. Telco Servis s.r.o., aby ve vétSim rozsahu, nebo dokonce vibec,
podnikala na tizemi obce. Mlze se jednat o ptfedvolebni politiku, kdy napt. mistni
poskytovatel internetu poskytuje za pfiméfenou cenu Kvalitni sluzby velké ¢asti obce a
obecni zastupitelstvo, resp. starosta podporuje tohoto poskytovatele, protoze vi, ze lidé
jsou s nim spokojeni. Pokud vedeni obce da najevo, Ze o Zadné nabidky nema zajem a
lidé se dozvédi, ze obec chranila jejich zajmy, je pravdépodobné, ze budou pied volbami

ptiznivé naladéni a prikloni se ke stavajicimu feSeni i ve volbach.

Jina situace je v oblasti firemni politiky, kde mutze nastat politické riziko obchodni
politiky O2 CZ, kterd se napf. rozhodne dale nepodporovat internet na pevnych
telefonnich linkdch — nebude jiz investovat do ustieden (ptfipojnych sloupkt), jejichz
vzdélenost od zdkaznika do velké miry urCuje rychlost pfipojeni, ale rozhodne se
sméfovat vSechny prostiedky smérem, kterym v poslednich letech nejvice investovala,
tedy do siti 4G, které mohou prenasSet jak internet, tak hlasové sluzby. Tato zména
firemni politiky by znamenala okamzity zvrat 1 v podnikani Telco Servis a spole¢nost
by musela pfehodnotit smysl své ¢innosti anebo zménit obchodni politiku a sméfovat

své Usili smérem, kterému dava prednost i dodavatel sluZeb.

Dalsi politicky vliv se muize projevit i z hlediska konkuren¢nich skupin, at’ jiz v ramci
spolec¢nosti O2 CZ nebo jinych obchodnich skupin, které by povazovaly tuto ¢ast trhu
za zajimavou z hlediska dlouhodobého provozovani prodeje internetového ptipojeni na
pevnych linkach. Pfestoze neni jasné, jaké bude smétfovani metalickych linek, pokud
spolecnost projevi zajem a za sjednané sluzby zaplati smluvni provize, tato ¢ast trhu
muze dlouhodobé piinaset smysluplné prinejmensim malé vysledky. VIiv konkurence
jinych obchodnich skupin nelze zanedbat, protoze i kdyz je pldnovana cinnost
bezesporu pracna, S nepatrnou byt’ pravidelnou odmeénou, zisky se realizuji predevsim z
rozsahu a nikoliv s velkou pfirazkou, jako tomu mize byt u jiného produktu z oblasti
ICT, vzdy se vSak najde zajmova skupina, ktera se bude zajimat o tento trh,

pfinejmensim pro jeho velikost.
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Vliv technologii na projekt: Tento vliv 1ze do jisté miry vykladat rozporuplng, protoze
to, co zakaznik vyzaduje, je vysokorychlostni internet bez omezeni a za rozumnou cenu.
Mnoho starSich zakaznikli vyzaduje jen internetové piipojeni za co nejmensi cenu.
Zakaznikovi je piitom ve vétSing piipadl jedno, jestli je pfipojeny zadarmo pies obecni
kabel, protoze plati v obci dané a poplatky nebo vyuziva wifi mistniho poskytovatele,
aniz by zkoumal rychlost a vadilo mu, ze kdyz prsi, pfijem vypadava anebo vyuziva
internet na pevné lince za rozumnou, byt vys$i cenu. Mlads$i zakaznici vyzaduji
maximalni vykon a jsou ochotni za n¢j zaplatit trochu vic, zatimco star§Sim zakaznikiim
sta¢i pfiméfeny vykon za niz$i cenu. Nejstar§i zakaznici potom internet vyuzivaji

minimalné, kdyz se pfipoji tieba u svych piibuznych nebo internet nevyuzivaji viibec.

V soucasné dobé& je hlavnimi operdtory nabizen vysokorychlostni bezdratovy internet
LTE za pfiméfenou cenu s tim, jeho kapacita je omezena na 30GB za mésic. To, co
jednomu clovéku, ktery pfili§ nevyuzivda multimédia (piehrdvani hudby, filmu,
spousténi her) staci pro praci a studium na meésic, nemusi stacit paru nebo nékolika
ucastnikim domacnosti. Rodina s malymi nebo dospivajicimi détmi by mohla vyse
uvedenou kapacitu vy¢erpat béhem jednoho vikendu nebo dokonce dfiv. Jina situace by
vSak nastala, kdyby operatofi zacali nabizet LTE pfipojeni za cenu srovnatelnou
s konkuren¢nim pfipojenim internetu, navic S navySenim kapacity. Takové technologie
by okamzité ziskala znacnou popularitu zejména tam, kde Gcastnici ¢asto méni misto
pobytu (dojizdgjici studenti, lidé na chalupé, lidé ¢asto cestujici po Cr), protoze k LTE
internetu se I1ze po zakoupeni LTE modemu piihlasit prostiednictvim SIM karty. Modem
je sice draz$i, neZ modem pro ADSL/VDSL pfipojeni nebo pfipojeni prostiednictvim
optickych kabelli, da se vSak pfenaset a nejsou S nim spojené zadné komplikace, co se

ty¢e zavedeni, jako je tomu v piipadé obnoveni pevnych linek.

3.2 Porterova analyza

Porterova analyza popisuje konkuren¢ni vlivy v odvétvi a ztéchto vlivii se snazi
usuzovat na uspéch nebo netspéch v podnikdni a na ziskovost daného sektoru. Tato
metoda se snazi definovat konkurenci v odvétvi a z toho vyplyvajici uspéch v podnikani
a ziskovost daného sektoru. Metoda analyzuje pét zakladnich klicovych faktort (vlivl),
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které konkurenceschopnost firmy piimo ovliviuji.

1. Vyjednavaci sila zdkaznika

2. Vyjednavaci sila dodavateli

3. Hrozba vstupu novych konkurenti
4. Hrozba substitut

5. Rivalita firem ptsobicich na daném trhu

Model se da strucné popsat nasledujicim zptisobem (Keftkovsky, 2003, s. 47):

Hrozba vstupu novych konkurentii

v
Vyjednavaci sila P Konkurence uvniti odvétvi »  Vyjednavaci sila
dodavatelti konkurenéni prostiedi zakaznikl

v

Hrozba substituti

Obrazek ¢.3: Portertiv model (Zdroj: Keikovsky, 2003, zpracovani: vlastni)

Rivalita firem pusobicich na daném trhu - Tento faktor analyzuje stupenn konkurence
na trhu anebo naklady nezbytné na propagaci produktu nebo sluzby. Je tieba stanovit,
jestli je firma schopna konkurovat uvniti odvétvi dal§im firmam. Pfimymi konkurenty
Telco Servis jsou piedevSsim mistni poskytovatelé internetového wifi piipojeni,
poskytovatelé mobilniho internetu Vodafone a T-Mobile a také poskytovatelé internetu
prenaseného optickymi  kabely, jak vyplyvd zVyroéni zpravy Ceského

telekomunika¢niho ufadu za rok 2015 [36].
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Podil vysokorychlostnich pfistupt dle jednotlivych
technologickych resSeni (vCetné pristupt v mobilni siti) k 31.12.
2015*

DSL - 02
Mobilni sité xDSL - 02 =3
23,2% 20,6%

= xDSL - ostatni

xDSL - ostatni = EFTX

3,5%
= CATV - UPC

= CATV - ostatni
FTTx
11,.9% WiFi

= Mobilni sité

CATV - UPC

CATV - ostatni 11.9%
21%

Obrazek &. 4: Podily operatori (Zdroj: Vyrotni zprava CTU za rok 2015)

Na trhu v Ceské republice je mnoho rychlejsich a levngjich pfipojeni, nez miize za
danou cenu nabidnout O2 CZ, resp. Telco Servis, avsak tato ptipojeni nejsou dostupna
vSude. V odvétvi sice piisobi velky pocet konkurentli, ale pfimi konkurenti zdaleka
nenabizeji sluzby takové kvality jako O2 CZ. Mezi dalsi pfimé konkurenty v internetu
1ze zatadit i zbyvajici operatory Vodafone a T-Mobile, ktefi mohou na pevnych linkach
patiicich O2 CZ také nabizet internet, ale zfejmé to pro n€ po odecteni DPH a plateb
majiteli linek neni pfili§ vyhodné. Sluzby v tomto sméru jsou jen malo diferencované a
zakaznici vétSinou nevnimaji jiné rozdily nez cenu a rychlost. Rivalita konkurentt

Vv tomto odvétvi je pomérné vysoka (Ketkovsky, 2003, s. 49).

Hrozba vstupu novych konkurenti — JelikoZz podminky vstupu do odvétvi nejsou
velkou piekazkou zejména ze strany nakladt na vstup do odvétvi, do sektoru ICT sluzeb
se snazi dostat mnoho firem. Obor, ackoliv jsou trhy prakticky rozdélené, umoziuje
prechod zdkaznika od jednoho poskytovatele k jinému, ktery nabizi vyhodnéjsi
podminky. Konkuren¢ni chovani tohoto typu nelze na Girovni malé firmy ovlivnit, lze je
vSak identifikovat a na zakladé¢ dosaZenych poznatkli zménit strategii podnikéni.
Potencial odhlaSenych pevnych linek je stale motivujici a pokud navadéni sluzeb na
téchto linkdch bude pro O2 CZ zajimavé, bude mit zajem na jejich zprovoznéni.
Konkrétné v ptipad¢ pevnych linek nastdva prekazka vstupu do odvétvi, protoze

majitelem linek je O2 CZ.
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Ptrekazky vstupu do odvétvi jsou predevSim finanéniho charakteru, protoze dalsi
operatofi Vodafone a T-Mobile si linku musi od O2 pronajmout, aby na ni mohli internet
poskytovat. Dalsimi piekazkami mohou byt i technologické zmény V poskytovani
internetovych sluzeb a dalSich suzeb ICT, kdy internet od velkého operatora muiize
natolik zlevnit a jeho uzivani mtze byt tak jednoduché, ze vyhody ptevazi komplikace,
rychlost a cenu poskytovani stejné sluzby od mistniho poskytovatele. Podminky odvétvi
se mohou zmeénit a vstup do odvétvi by tak nejméné docasné predstavoval vyraznou

prekazku.

Vyjednavaci sila dodavateli — Jediny dodavatel sluzeb typu Single sourcing
(Ketkovsky, 2003, s. 44), spole¢nost O2 CZ, mize zménit podminky poskytovani
sluzeb, konkrétné cenu internetu pro koncového zakaznika nebo provizi, kterou zaplati
firm¢ Telco Servis za navedeni internetu na odhlasené pevné lince. Vyrazna zména
kteréhokoliv z téchto dvou parametri sluzby by méla zasadni dopad na c¢innost
spolecnosti Telco Servis a v piipadé vyrazného zvyseni ceny internetu nebo vyrazného
snizeni smluvenych provizi, by pravdépodobné vedla i k ukonceni ¢innosti firmy. Navic
neni jisté, jestli bude mit O2 CZ zajem na puisobeni firmy ve vsech krajich Cr a jestli

pristoupi na podminky a pozadavky spoluprace.

Vyjednavaci sila zakaznika — Odbérateli jsou, v ptipadé sluzeb navedeni internetu na
odhlaSenych linkach, zejména domécnosti, ale lze pocitat 1 se zajmem firem. Jiz
v zakladnich tvahach tohoto projektu se objevila myslenka, ze aCkoliv je odhlaSenych
pevnych linek v Cr okolo 2,5 milionti, pro wgely stanoveni &iiky trhu v ramci
predprojektové faze tohoto projektu, je mozné uvazovat jen o uritém zlomku tohoto
mnozstvi. Je to zpiisobené jednak zménami v zastavbé obci a mést, kdy mnozstvi
objektil, kde se nachdzi pevné linky, neni dnes jiz vhodné k bydleni ani podnikani, a
dalSi mnozstvi (zejména ve méstech) ma dobré internetové piipojeni na zakladé
polozenych optickych kabelil. Situace, kdy obec zavede na své naklady do vSech domi
kabelovy internet, ktery zpoplatni jen symbolicky nebo za velice nizkou cenu, je moZna
1 ve velmi malych obcich daleko od spadovych mést, ale je daleko vice pravdépodobné,
ze prave v téchto zapadlych lokalitdich bude zdjem o navedeni internetu na odhlaSenych

linkach vétsi. Zajem o pevné linky také zpravidla klesa s vékem zakaznikd, kteii se
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nevyznaji v ICT technologiich a mnohdy nejsou schopni posoudit, ktera sluzba je pro né

lepsi.

Hrozba substituti — V tomto piipadé reprezentuje nejvétsi hrozbu internetu,
navedeném na pevnych linkdch, moznost substituce bezdratovym wifi pfipojenim
hlavné malych poskytovatell nebo pfipojenim optickymi kabely. DalS$i moznosti je
moderni 4G/LTE pfipojeni, ale operatoii tento internet zatim nabizeji za vyssi ceny, nez
je zvyhodnéna cena internetu na pevnych linkdch, navic s omezenou kapacitou nejvyse
30GB/mésic. Tento typ pripojeni, ktery byl dosud vhodny spiSe pro mobilni zafizeni, at’
jiz tablet, mobilni telefon anebo jako pfipojeni pro notebook, ktery je ¢asto mimo
dostupnost pevné sité, mize v brzké dob¢é predstavovat silnou hrozbu pro internet na

pevnych linkach.

3.3. Analyza 7S

Princip této metody spociva ve skutecnosti, ze kazdou firmu Ize zobrazit jako mnozinu

sedmi faktord, které jsou vzajemné propojené a ovliviiuji se.

Structure
Strategy Systems
Shared
Values
Skills Style
Staff

Obrazek ¢. 5. McKinsey 7S Model (Zdroj: Vesely, 2015)

Faktory modelu Ize rozdélit na tvrdé (prvni 3) a na mékké (zbyvajici 4) a znamenaji
(Vesely, 2015, s.33):
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- strategie (strategy): Implementovana strategie spole¢nosti Telco Servis mize byt
planovana v syst¢ému BSC (Balanced Scorecard) a produktem je vtomto ptipadé
nabizena sluzba — internet navedeny na pevnych telefonnich linkach. Doplikové sluzby
jsou bézné nabizeny ve stejném rozsahu, jako u dalSich prodejnich skupin O2 CZ.
Strategie obchodni firmy je spjatd s marketingovou strategii, ktera bude pfi rozjezdu
firmy rozebirdna a modifikovana dle dosazenych vysledkid a strategické mezery

vystupu.

- struktura (structure): Struktura, ktera je vhodna pro zptisob obchodni ¢innosti firmy
Telco Servis, je divizionalni (Rais, 2007, s. 17). V tomto okamziku neni jasné, jestli
bude firma pulsobit jen v jednom ¢i dvou regionech Jihomoravského kraje anebo se jeji
¢innost roz$ifi do vice kraji, ptfipadné bude celorepublikova. Podnikdni zplsobem
piimého prodeje je navic vazano na Casté presouvani pracovnikt do ruznych lokalit.
Jedna se tedy o pisobeni v urcitych lokalitach. Organizace podnikani je po marketingu a
prodeji hlavnim faktorem, ktery muze rozhodnout o uspéchu nebo netspéchu
podnikatelské Cinnosti této firmy. Divizni struktura je v tomto ptipadé vhodna kvuli
geografickému zpusobu rozd€leni a v minulosti vysoce uspé$na prodejni divize O2
D2D, byla také organizovana formou divizni struktury, s velmi jednoduchou hierarchii
team leadert, manazerd skupin a diviznich vedoucich, pod které spadali manazefi
koordinujici obchodni skupiny. V Cele této struktury stdl narodni divizni Skolitel a
divizni feditel pro Ceskou republiku. Prodejni struktura D2D pfed zménou, ktera
probéhla v roce 2014, ¢itala ptiblizne 1200-1500 obchodnikti (vEetné externich firem) a
poté byla zestihlena na 500 obchodnikti. Obchodnici této divize byli schopni v ramci

této divizni struktury pokryt viechny lokality v Cr.

- systémy (systems): Tato ¢ast 7S modelu firmy pojednava o zpusobu méfeni,
odménovani a alokace zdroju. Jsou zde definovany informacni a fidici systémy firmy a
nastroje pro udrzeni ptehledu a zpétné vazby. Marketingové statistické proménné jsou
napt. velikost obce v poctu obyvatel, pocet odhlasenych pevnych linek v lokalite, pocet
adresn¢ oslovenych domacnosti/firem, pocet realizovanych obchodnich rozhovora a
pocet uzavienych objednéavek. Telco Servis bude fizena procesné s Vyuzitim zakladniho

CRM systému, ktery pti svém rozvoji muze modernizovat na komeréni ERP systém.
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- styl (style): Kazda moderni nadnarodni spole¢nost ma sviij jedine¢ny styl, kterym se
prezentuje nejen zakaznikiim, ale i konkurentim a celé spolecnosti. V piipadé Telco
Servis se jedna o zptisob a uroven komunikace manazera s obchodniky a komunikaci
obchodnikt s ufady a zakazniky. Zpusob fizeni spolec¢nosti lze charakterizovat jako
pouziti kratkého a dlouhého voditka, autokratického stylu a stylu laissez-faire (Elman,
2004, s.291). Manazer a zpusob jeho prace maji velky vliv na vykon obchodniku, které
by mél osobné nebo prostiednictvim team leadera Skolit v terénu, v realnych prodejnich
situacich. Firma Telco Servis by nem¢la svou ¢innost zakladat na okazalém vizualnim
stylu, ale na zptisobu provedené prace a urovni komunikace se zakaznikem. Obchodnik
musi byt schopen zachovat vysokou troven komunikace s Gfady a zakazniky, stejné tak
jako plnit dalsi formalni povinnosti, o které ho firma pozada. Pokud zvladne tyto
pozadavky, mize zacit samostatnou prodejni ¢innost V ramci koordinované obchodni
skupiny.  Prace vSech obchodnikii musi byt denné kontrolovana, aby nedoslo
k jakémukoliv nedbalému jednani, které by mélo Spatny dopad na vysledky firmy a na

jeji povést. Praci manazert a obchodnikl by mélo kontrolovat vedeni firmy.

- sdileni hodnot (shared values): V tomto pfipad¢ vyjadiuje sdileni hodnot nejen
chovani a vystupovani vSech obchodnikti a manazert Telco Servis, ale také zakladni
skutecnosti, ideje a principy respektované pracovniky a dal$imi stakeholdery firmy
(Ketkovsky, 2003, s. 92). Vétsina rad zacinajicim obchodnikim se zamétuje pravé na
vzhled a na zanechédni prvniho dojmu pfi kontaktu se zdkaznikem. Proto se obchodnici,
ktefi ve svém femeslu pokroci, zamétuji na luxusni dopliiky, jako jsou draha taska,
zna¢kovy notebook nebo dobie vypadajici auto. Mensi ¢ast lidi, Ktefi se vénuji obchodu,
dlouhodobé zvladne zachovat i pii netspéSném prodeji vysoky standard chovani
k zakaznikovi, a je$t¢ mensi pocet obchodnikld spliuje vySe uvedené podminky
uspésného prodeje a ma i odborné znalosti dané problematiky na takové urovni, aby
mohli zakaznikovi odpovédét na vétSinu dotazi, které vyjadiuji jeho zajem o danou

sluzbu nebo produkt.

- zaméstnanci (staffs): Telco Servis bude smluvni pisemnou formou zaméstnavat
externi spolupracovniky, jejichZ odména bude zaloZzena bud’ na jejich vykonu nebo na
vykonu obchodni struktury, kterou povedou, jak je to obvyklé v obchodnich tymech

S podobnou organizacni strukturou, vcetné jiz zaniklé divize D2D. Prace téchto lidi
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bude vedenim firmy liniové kontrolovana kazdy den a na kazdého z téchto pracovnikti

budou kladeny néaroky na praci, chovani a znalosti sluzeb a produktt.

- dovednosti (skills): Po pracovnicich budou pozadovany prodejni dovednosti, vhodné
chovani a technické znalosti telekomunikacniho charakteru. Manazefi skupin k tomu
navic musi byt schopni vést piesnou evidenci prace svych skupin a realizovanych
objednavek. Vzdélavani a trénink obchodnich dovednosti je jednou z naplni vedeni
firmy, kterd musi v pfipadé¢ ocCekavaného rozvoje obchodnich skupin a regionalnich
kancelafi dodrzovat zasady vedeni spole¢nosti, jiz od prvniho vzniklého tymu, az po

fizeni obchodni sité ve vSech krajich.

3.4 SWOT analyza

Ve SWOT analyze jsou vzdy rozebirany silné a slabé stranky zkoumaného projektu.
Existence rizika je pro projekt bud pfilezitosti nebo hrozbou (Tichy, 2006, s. 187).
Cilem analyz je ziskat ptehled o tom, jak snizit pravdépodobnost hrozeb a zvysit
pravdépodobnost pfileZitosti. Lze délat SWOT analyzu jednoduchou nebo rozsifenou,
kde mohou byt jednotlivé prvky sefazené ve stupnici nebo jim muzZe byt piifazena
numerickd hodnota podle jejich vyznamu (Dolezal, 2012, s. 103). Analyza se da také
uskutecnit tak jako by ji provedla konkuren¢ni firma sama pro sebe (Tichy, 2006, s.
189) nebo mohou byt pfilezitosti a hrozby analyzovany ve dvou krocich: SWOT
analyza jako aplikace a SWOT analyza jako vystup.
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Aplikace SWOT analyzy

priznivé viivy skodlivé vlivy

Podobna ¢innost jiz v minulosti probihala Trh ICT prosel v posledni dobé proménou

Pokrodilé prodejni dovednosti Delsi dobu nebyly prodeje realizované
vnitini viivy|ZkuSenosti s podnikanim Zmény v zaloZeni obchodnich spol.

Prehled o moZnostech nabidky telekom.sluZeb |Vyrazné zmény v produktech a sluzbach ICT

Predchozi prodej ICT sluZeb pro 02 Rozdil v souc¢asné situaci na trhu internetu

Zachovani provizi ze strany 02 V 02 byla zruSena divize prodeje

02 pfi smlouvé podpofi prodej internetu 02 CZ muze mit odmitavy postoj k poZadavkim
vnéjsi vilivy |na pevnych linkach Telco Servis s.r.o.

Trh domacnosti se vyviji - neni zcela nasyceny |Odmitava reakce potencidlnich zakaznikd

Neni tfeba vysoky kapitdl na zaloZeni firmy Trh internetu je do jisté miry saturovany

Tabulka ¢.2: Aplikace SWOT analyzy (vlastni zpracovani)

Vystup SWOT analyzy
silné stranky slabé stranky
Srovnat model firmy minulost-soucasnost Zména miZe predstavovat piekazku
Obnovit prodejni dovednosti Pfimému prodeji se nemusi darit

prilezitosti |Zviadnout legislativu obchodnich spole€nosti | MoZna bude tfeba najmout externi firmu
Analyzovat rozdily na trhu internetu Analyjza modelu nevystihne realitu dokonale
Marketing odborné mapujici prodej Na zacatku malo marketingovych dat
Smiluvni garanci podminek s 02 Smlouva s 02 neni zajisténa
Vymezeni rdmce spoluprace s 02 Nelze dopredu klast podminky

hrozby Zaméfit se na marketingovy vizkum, ktery miZe|Nelze pfedpovédét prodeje internetu na pevnych
ukazat trh v jiném svétle linkach - pouze zajem
Podnikani firmy-aktualizovat zdkony a poedminky| Sronat s podnikanim konkurence - mélo Gdaji

Tabulka ¢.3: Vystup SWOT analyzy (vlastni zpracovani)

Soucasti SWOT analyzy je sestaveni tabulky internich a externich hrozeb a piinost a z
této tabulky vychazejici vystup. Jedna se tedy o dvé tabulky, které jsou logicky

propojené.
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4. NAVRH RESENI A PRINOS NAVRHU RESENI

4.1 Popis projektu

Spole¢nost O2 Czech Republic a.s. (02 CZ) je ¢eska telekomunikacni spole¢nost, ktera
vznikla koupi spole¢nosti Telefonica Czech Republic a.s. a piejmenovanim Vv roce 2014.
Spolecnost O2 CZ poskytuje svym zakazniklim ptredevSim mobilni telefonni tarify a
pfedplacené sluzby, sluzby pevného a mobilniho internetového pfipojeni a sluzby

kabelové televize na pevnych linkéch a v mobilnich zatizenich.

Odvétvova klasifikace ekonomickych ¢innosti byla od 01.04.2009 nahrazena klasifikaci
dle CZ-NACE. NACE je standardni klasifikaci ekonomickych ¢innosti Evropské unie
[27].

Spole¢nost O2 Czech Republic a.s. méa v Registru ekonomickych subjektii ARES tyto
odvétvové NACE c¢innosti, které ptimo souviseji s jejim programem:

6120: Cinnosti souvisejici s bezdratovou telekomunikaéni siti

27110: Vyroba elektrickych motort, generatort a transformatorti

43210: Elektrické instalace

6110: Cinnosti souvisejici s pevnou telekomunikaéni siti

620: Cinnosti v oblasti informacnich technologii

62020: Poradenstvi v oblasti informacnich technologii

63:  Informacni ¢innosti

95110: Opravy pocitact a perifernich zafizeni

02 Czech Republic a.s. piisobi na trzich B2B, B2C a B2G piedeviim v Ceské republice,
ale i ve Slovenské republice. Nabizi a poskytuje své sluzby domacnostem, firemnim

zakazniktim a statnimu sektoru.

Piijmy jsou tvofené zejména platbami za mobilni, ale 1 fixni hlasové sluzby, dale
internetem - mobilnim i fixnim a kabelovou televizi, ktera je poskytovana na pevnych

linkach, a dnes uz i na mobilnich zafizenich. V posledni dob¢ se zavedenim elektronické
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evidence trzeb spolecnost aktudlné doplnila produkt Kasa, ktery poskytuje jednoduché
feSeni pro mens$i podnikatele, s tarifnimi platbami za mobilni internet, tablet a dalsi

periferie.

Spolecnost investovala znacné prosttedky do vyvoje sit¢ internetové a mobilni
komunikace 4G, kde je jejim produktem internet LTE. Dulezitym prvkem majetkového
portfolia firmy jsou i pevné linky, kterych je v Cr nékolik miliont, avSak aktivnich
(hlasové sluzby a internet) asi jen 880 000 [29]. Odhlasenych - neaktivnich pevnych
linek je v Cr okolo 2,5 miliont [34].

Spolec¢nost ptedstavuje naprostou Spicku ve svém oboru a na zakladé spoluprace se

zahrani¢nimi partnerskymi firmami je vzdy napted v poskytovani sluzeb a produkta.

Firma Telco Servis s.r.o. je dosud nezalozena firma, ktera je modelem navazujicim na
obchodni divizi D2D piedchozi spole¢nosti Telefonica Czech Republic a.s. Firma bude
po svém vzniku napojend na O2 CZ a jeji zaméfeni bude do jisté miry shodné se
stavajici situaci — oObchodni ¢innosti divize prodej domdcnostem, avSak firma je
modelové zaloZena pro ucel obnoveni provozu na odhlaSenych pevnych (metalickych)

telefonnich linkach.

Projekt by mél, ramcové z pohledu metodiky IPMA, pokryvat zaloZeni a provoz firmy v
prvnim roce jeji ¢innosti. Jednotlivé Casti projektu se potom soustiedi predev§im na
prodejni proces, protoze ten je rozhodujici pro tvorbu ptidané hodnoty, za kterou zaplati
spole¢nost O2 CZ provize. Jednd se zejména O navedeni internetu na pevnych, v
okamziku uzavieni objedndvky odhlaSenych telefonnich linkach, ptipadné o dalsi
sluzby, jako je navedeni kabelové televize na stejné lince nebo doplnéni mobilniho

telefonniho tarifu k takové objednavce, pfipadné o jinou kombinaci téchto sluzeb.

Predmétem projektu je rdmcové pokryti projektu metodikou IPMA, se stanovenim
milnik projektu, logického ramce, popisem hlavnich ¢innosti projektu a s detailnim
rozborem prodejniho procesu, dale stanoveni rizik projektu a jejich predpokladané

zajisténi a odhad hlavnich nakladt projektu.
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4.1.1 Pozadavky na projekt

Osoba, ktera je zadavatelem projektu a hlavnim investorem stejné tak jako projektovym

manazerem, ma na rozb¢h projektu nasledujici pozadavky.

Termin zah4jeni projektu: 01/2018

Termin realizace projektu: 04/2018 — 12/2018

Podminka legitimity nabizenych sluzeb a prodejniho procesu v lokalitach
Jihomoravského kraje.

Navratnost finan¢ni a ¢asové investice, stejné tak jako nakladt na usly
zisk z jiné ekonomické ¢innosti.

Podminka vstficnosti spole¢nosti O2 CZ ve vécech pozadavkii na
odmeény za sjednané sluzby, kvalitu prace a jeji objem.

Dodrzeni vysokych standardii prodejnich schopnosti, znalosti produktt a
technického feSeni, spolu s dodrzenim pozadavkil na chovani pracovnikt

firmy Telco Servis s.r.o.

4.2 Zakladaci listina projektu

Identifika¢ni listina projektu je hlavnim vystupem faze projektu, kterd nese nazev

Zahdjeni. Alternativnim nazvem, se kterym se lze také setkat je Project charter, Zadani

projektu nebo Defini¢ni dokument projektu apod.

IDENTIFIKACNI LISTINA PROJEKTU

Zpracoval: Manazer[1] Datum: 13.5.2017

Nazev projektu: Telco Servis s.r.o.

Prinosy: Navedeni internetu na odhlaSenych telefonnich linkach a jejich zprovoznéni.

Poskytnuti pracovnich pftilezitosti mnozstvi obchodnikti. Dosazeni ekonomického zisku

firmy, odvody dani a DPH.
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Cil projektu: Ke konci prvniho roku cinnosti firma nabidne produkty O2 CZ
minimalné v 5% vsech obci Jihomoravského kraje a bude zde realizovat pomérnou ¢ést
prodejti.
Vystupy projektu:
a) Firma realizuje zisk z kazdé objednavky.
b) Cinnost firmy je plynuld a planovita, s jasnymi ukoly a vystupy.
¢) Zpusob ekonomického reportovani ve firme je kontinudlni a probiha denné.
Planovany termin zahajeni: 01/2018
Planovany termin dokon¢eni: 12/2018
Milniky projektu: - biezen 2018 — firma je zalozena a mé splaceny zakladni kapital;
- duben 2018 — firma zahaji svou obchodni ¢innost;
- ¢erven 2018 — firma nabira dalsi spolupracovniky;
- fijen 2018 — firma ma hlavni sezoénu za sebou, zacina proces
ptipravy ptfihlaseni k DPH anebo ukonceni provozu,
- prosinec 2018 — firma pokracuje ve své ¢innosti nebo bilancuje

ukoncent;

Kritéria uspéSnosti:

- nejméné 5% uspéSnost realizovanych objednavek z poctu oslovenych majitelt
odhlaSenych pevnych linek;

- prodejni proces je obchodné, pravné a technicky zcela vyladény a jeho reprodukce
probiha organizované a hladce s cilem maximalizovat pocet objednavek;

- vztah firmy a spole¢nosti O2 CZ odraZzi respekt a vzajemnou spolupréci, firmé se dati
vyjednavat o podminkéch, za kterych bude pro O2 CZ nabizet produkty a sluzby
vV daném trznim segmentu;

- firm¢ se dafi rozSifovat nabidku do dalSich lokalit mimo Jihomoravsky kraj;

- firm¢ se dafi udrzet nédklady na kancelar v Brné a dal$i provozni naklady na pfijatelné
urovni;

Zadavatel projektu: Zadavatel (02 CZ)

Sponzor projektu: Sponzor (Telco Servis)

Manazer projektu: Manazer[1] (Spole¢nik[1], Telco Servis)
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Clenové Fidiciho vyboru: ManazerO2[1], ManazerO2[2], Spole¢nik[2]
Tym Fizeni projektu (projektovy tym):

- Manazer[1]

- Spole¢nik([2]

- ManazerO2[1]

- ManazerO2[2]

- Zastupce 02 CZ

- IT konzultant

- Ekonom

4.2.1 Zainteresované strany

Zainteresovanou stranou Vv projektu je osoba nebo skupina, ktera je aktivné zapojena do
projektu nebo jejiz zajmy mohou byt pozitivnhé nebo negativné ovlivnény realizaci
projektu (Dolezal, 2016, s. 65).

Zainteresovan¢ strany lze zjednodusené¢ ¢lenit na:

> zadavatel projektu — jeho cilem je realizace projektu;
zékaznik projektu (uzivatel) — 0soby, které budou vyuzivat vysledky projektu;
vlastnik (sponzor projektu) — osoba odpovédnd organizaci za obchodni pfinos
projektu;

» realizator projektu (dodavatel) — z4jem vice osob, které se podileji na projektu;
investor projektu — piedstavuje zdjem na finanénich prostedcich vkladanych do
projektu;

» dotéené strany — jsou zajmy téch, kteti nepatii do vySe uvedenych skupin, ale

projekt se jich néjakym zpiisobem tyka,
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Zainteresované strany je mozné rozd¢lit a analyzovat dle nasledujici tabulky:

Skupina Odekavani (zajmy) Vliv +/- | Priorita

PRIMARNI ZAINTERESOVANE STRANY

Zadavatel projektu splnéni predpokladd rozbéhu projektu + 4
Sponzor projektu splnéni predpokladl rozbéhu projektu + 5
Dodavatelé pfijem z technickych feSeni a servisu + 3
Projektovy tym splnéni osobnich o€ekavani a pfijem + 5
SEKUNDARNI ZAINTERESOVANE STRANY

Obecni urady pokud je sluzba dobra - politicky pfinos + 2

Konkurence projekt se nevyrovna jejich sluzbam -

Tabulka ¢.4: Zapis zainteresovanych stran (Zdroj: DoleZal, 2012, zpracovani: vlastni)
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4.3 Logicky ramec

Projekt: Telco Servis Zpracoval: Manazer[1] Datum: 15.5.2017
Popis Objektivné ovéfitelné Zpusob ovéreni Predpoklady realizace
ukazatele
1.navedeni internetu na 1.pocet objednavek — 1.reportingovy systém -
odhlasenych telefonnich nejméné 12 objednavek na | Cinnosti
linkach obchodnika/ mésic (8x IE)
PFinosy 2.poskytnuti pracovnich 2.pocet smluvné vazanych | 2.report z provizniho -
prilezitosti osob s povolenim jednat systému firmy
pod firmou
3.ekonomicky zisk firmy 3.0Ucetni zavérka firmy 3.controllingovy report z -
Ucetnictvi firmy
1.Ke konci prvniho roku 1. vysoka procentni 1.statistika ¢innosti z 1.0bchodnici smluvné
¢innosti firma nabidne uspésnost prodejniho dennich, tydennich a najati firmou jiz maji
produkty minimalné v 5% procesu meésicnich reportu zkusSenosti z obchodu a
Cil vSech obci JM kraje. jednotlivych obchodnikdl | zvladnou prodejni proces
2. Firma realizuje zisk 2.naklady firmy se dafri 2.controllingové reporty z | 2.funguijici ucetni
z kazdé objednavky. Cinnost | udrzet na piijatelné trovni ucetnictvi firmy software umoznujici
firmy je plynula s dennimi export reportd
reporty.
1.projekt je ziskovy na 1.firma realizuje z kazdé 1.pfedem stanovené 1.pevné dany cenik
kazdé objednavce objednavky vynos nejméné | provize z poctu odmén
25% z provize obchodnika | objednavek firmy za
mésic
2.prodejniho proces je 2.uspésnost prodejniho 2. statistika dennich 2.pecliva pfiprava a
Konkrétni Uspésné realizovatelny procesu je nejméné 10% report(l ¢innosti standardizace prodejniho
vystupy procesu
3.¢innost firmy Ize rozsifit 3.firma bude pusobit ve 3.dopredu sjednané 3.Uspésny vyvoj
v8ech 14 krajich Cr podminky spoluprace s realizovanych prodeja v
02Cz JM kraji
1.trénink prodejniho procesu | 1.Uspésnost prodejniho 1.reportingovy systém 1.véeobecné uspésny PP
procesu ¢innosti a obchodnici ochotni se
do néj zapojit
2.organizace €innosti OZ a | 2.denni plan €innosti OZ a | 2.reportingovy systém 2.zavedeni online
Klicové jejich denni reportovani jeho kontrola Manazerem ¢innosti reportingového systému
ginnosti objednavek

3.organizace ¢innosti firmy

3.tydenni plan Cinnosti firmy

a jeho kontrola

3.je soucasti
reportingového systému

ginnosti

3.zavedeni online

reportingového systému

4 kontrola vydaja firmy

4.controllingové reporty

zaméfené na vydaje

4.controllingovy report z

Ucetnictvi firmy

4.ucetni software

umoznujici reporty

Tabulka ¢.5: Logicky ramec (Zdroj: Dolezal, 2012, zpracovani: vlastni)
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4.4 Prodejni proces

4.4.1. Popis prodejniho procesu

Pfedmétem cinnosti obchodné servisni firmy Telco Servis s.r.o. je ve vybranych
lokalitach oslovit potencidlni zékazniky, za ucelem nabidky vysokorychlostniho
internetu na odhlasenych, avSak stidle provozuschopnych metalickych pevnych

telefonnich linkach.

Aby v této Cinnosti bylo dosazeno co nejvyssi uspésnosti je tieba, aby firma, manazefi
firmy a obchodnici pfimo nabizejici sluzby v terénu, postupovali systematicky,
v souladu s platnymi vyhlaskami obci, resp. lokalit a podileli se na tvorbé dennich

reportt.

Predstava nezavislého ¢lovéka nebo obchodnika, ktery neni obeznameny s fungovanim
oddéleni piimého prodeje D2D spolecnosti Telefonica Czech Republic a.s. je, Ze
obchodnik zazvoni u dveti potencialniho zékaznika a nabidne mu tarify, internet nebo
televizi. Timto zpisobem v D2D zaéinalo hodné obchodniki, ale takovy prodej jde
velmi S$patné. Na to, aby firma dosahla neyméné 5% uspesnosti (z celkového poctu
oslovenych zakaznikl), musi kazdy zodpovédny pracovnik postupovat velmi peclive,

slusné a organizovan¢. Je tieba zachovat vysokou profesionalitu a organizaci prace.

Kvuli tomu byl navrzeny proces s nazvem prodejni proces, ktery je definovan jako
hlavni proces, tedy takovy, jehoz naplni je realizace obratu nebo produkce. Hlavni
proces piinési zpoplatnénou piidanou hodnotu. Prodejnimu procesu, na jehoz GspéSnosti
stoji 1 uspésnost firmy, je tieba vénovat zvysenou pozornost. Nez bude definovana

funkce, ktera prodejni proces popisuje, je vhodné slovné tento proces charakterizovat.

Firma ve zvolenych lokalitach oslovuje potencialni zakazniky tak, aby se k nim dostala
co nejblize. Vzhledem K platné legislativé a vyhlaskam jednotlivych obci a k zadouci
automatizaci celého procesu, je tiecba provést export dat z databaze O2 CZ (jména a

adresy u odhlasenych pevnych linek) a poté si domluvit jednani se starostou nebo
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mistostarostou na obecnim utrad¢. Na zakladé osobniho setkdni, prokazani totoznosti a
spoluprace se spole¢nosti O2 CZ, obec bud’ povoli osobni osloveni daného mnozstvi
zékaznikli nebo se zvoli jiny zptsob napt. formou vyhldseni nabidky v rozhlase a jeji
vyvéSeni na obecnim ufadé. Pfimé osloveni zakaznikli je mnohem lepsi zptsob, ktery
vzdy pfinese vysledky, i kdyz dopfedu nelze odhadnout jaké. Neosobni nabidka
vyhlasena obecnim ufadem, se nemusi setkat s zddnym ohlasem. Prodejni proces pocita
s variantou, Ze obchodnik na obecnim tfad¢ uspéje a bude mu povoleno oslovit vybrané
domaécnosti tak, ze jim do schranky vlozi adresny dopis s informacemi o moznostech
pripojeni, kde bude také uvedeno, kdy se obchodnik zastavi pro osobni kontakt. Pti
neadresném osloveni sice mize podobny dopis do schranky vlozit taky, ale vétSina

zakazniki si takovych nabidek mnohdy ani nevS§imne a vyhodi je.

V ohlaSeném terminu, ktery by mél nasledovat zhruba 2 - 3 dny od oznameni,
obchodnik zazvoni u dvefi, piedstavi se, uvede, Ze jeho obchodni ¢innost v obci byla
povolena obecnim ufadem a realizuje obchodni rozhovor. NeZz provede v obci prvni
obchodni rozhovor, musi znat pfesné podminky nabidek poskytovateld stavajiciho
internetového pfipojeni, jejich ceny a podminky uzavieni, resp. rozvazani smlouvy.

Dle toho, jak budou piiznivé podminky a jak bude obchodnik schopen uzaviit
objednavku, se budou odvijet dalsi kroky. Bud’ bude zdkaznikem odmitnut, sluSné se
rozlouci, zanecha kontakt na sebe/firmu a pljde na dalSi adresu. Pokud uzavie
objednavku, vyplni ji na tabletu a zakaznik ji penem (pero urcené k psani na tabletu)
podepise. Objednavka je poté ihned odesldna do objednédvkového systému O2 CZ,

obchodnikovi, manazerovi, ktery ji zpracuje a také na email Telco Servis.

Vyse uvedeny postup firma nazyva prodejni proces. Obchodni rozhovor realizovany

vvvvv

dojit, musi byt uskute¢néné kroky a splnéné podminky, kterych Ize dosahnout jediné

peclivou ptipravou a dodrzenim organizacnich pravidel.
Na zaklad€ minulych zkuSenosti z realné ¢innosti 1ze usuzovat jen na omezené procento
uspéchu v ptipad¢ osloveni potencidlnich zédkazniki, ktefi budou souhlasit s prodejnim

rozhovorem a pusti pracovnika na zaprazi, ptipadné na chodbu svého domu a z téchto
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ptipadi jen omezena ¢ast bude souhlasit s objednavkou internetu.

4.4.2 Tvorba procesniho modelu

Rozhodujici roli pfi zavedeni procesniho fizeni hraji informacéni systémy (Sodomka,

2010, s.42). Zména z funkéné zalozené spolecnosti na procesné orientovanou spolec¢nost

je realizovana prostfednictvim procesniho managementu. Procesné fizend firma své

pusobeni realizuje jako sérii procest, které jsou definovany jako vzajemné propojené

subprocesy.

Proces ma tyto hlavni charakteristiky [22]:

>
>

>
>

Je opakovatelny, pokud je definovan standardem.

Je méfitelny svymi parametry jako je doba, mnozstvi, kvalita, naklady nebo
vysledek.

Ma svého vlastnika (osoba nebo skupina), ktery je zodpovédny za jeho
fungovani.

Ma svého interniho nebo externiho zékaznika.

Je jasné vymezen jeho zacatek a konec.

Procesy lze rozdélit do tii kategorii:

>

Ridici procesy (strategické planovani, fizeni inovaci), které zajistuji rozvoj a
fizeni hlavniho vykonu spolecnosti. Tyto procesy kontroluji, ¥idi a podporuji
fungovani dalSich procest.

Hlavni procesy (vyroba, logistika, SCP-CRM), které vytvateji pfidanou hodnotu
vyrobku nebo sluzby.

Podplirné procesy (ekonomika, HR, IT), které zabezpecuji podporu pro

fungovani ostatnich procesi.

Metodika simulace procesu ma nékolik krokd, které lze popsat jako (Dlouhy, 2007, s.

11):

1. Analyza problému a stanoveni cilti - osobni pfistup k problému s feSitelskym tymem,

se zakaznikem anebo s osobami zodpovédnymi za funk¢énost.

2. Navrzeni konceptualniho modelu — vytvoreni logického konceptu problému a
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formulace zadani ulohy, ptipadné podminky a omezeni, se kterymi se bude dany tkol
resit.

spravného feSeni jakékoliv realné ulohy. Model v8ak lze vytvofit i bez dat, pokud lze
pouzit realisticky odhad zalozeny na odbornosti, ¢i zkuSenosti anebo na analogii s
obdobnym jevem.

4. Tvorba simula¢niho modelu — zakomponovani piedchozich bodi do vypocetniho
nebo modelovaciho prostiedi nékteré z vhodnych aplikaci. Pii modelovani optimalniho
feSeni se muze jednat napt. o MS Excel s funkci Solver nebo v pfipadé navrzeni
struktury databaze napt. o SQL Server.

5. Verifikace a validizace modelu — pii verifikaci se ovéfuje jestli je vytvofeny
pocitatovy model v souladu s piivodnim konceptualnim modelem. Jedna se o kontrolu
spravného preneseni zadanych parametra a pozadavkt do simula¢niho software.

6. Provedeni experimentli a analyza vysledkii - jedna se o ¢ast projektu, kde jsou
generovany vysledky. Zde je mozné prezentovat rlizné varianty feseni ucelové funkce.

7. Dokumentace modelu — bez zdokumentovani struktury modelu, jakoz i feSeni, nelze
profesiondlné prezentovat vysledky usili tymu, ktery se feSenim procesu zabyva.

8. Implementace — k tomu, aby mohl byt projekt dokonéeny, je tieba implementovat

vysledky do praxe.

4.4.3 Rozbor ¢innosti prodejniho procesu

V ptipadé€ prodejniho procesu se jedna o proces hlavni, tedy takovy, ktery je soucésti
hodnototvorného produkéniho fetézce firmy. Prostfednictvim hlavniho procesu firma
vytvaii pfidanou hodnotu. Subjekt zodpovédny za prodejni proces je manazer obchodni

skupiny.

Prodejni proces se sklada ze subprocesi priprava, osloveni zdkaznika, prodej a
realizace objednavky. Tyto jednotlivé subprocesy a zaroven cely prodejni proces je
nutné analyzovat. V rdmci pfipravy tohoto procesu je zajimavé nejen to, jaké jsou
jednotlivé kroky, Cinnosti a subprocesy, které jsou popsané tak, aby byly kompatibilni

s WBS projektového managementu, ale i ndvaznost jednotlivych ¢innosti, jejich trvani,
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celkova délka a opakovatelnost.

Subproces pFiprava:
- Prehled lokalit pro dané obdobi.

- Nabidka produktd pro mnozinu danych lokalit.

- Ve vybrané mnozin¢ lokalit exportovat z informa¢niho systému O2 CZ odhlasené
pevné linky s adresami a jmény, pfipadné i s dalSimi kontakty.

- Vypis kontaktnich adres v dané mnoziné lokalit doplnit 0 rychlost linek v konkrétni

oblasti, dle stavajicich linek, kde je internet navedeny.

Subproces osloveni zdkaznika:

- Zjistit na obecnim ufadég, zda je moZzné oslovit vytipované domacnosti (v obci neplati
zakaz).

- V ptipad¢ jakékoliv odpovédi si domluvit na obecnim ufadé schiizku se starostou nebo
mistostarostou.

- Pokud neni adresné osloveni mozné z jakychkoliv diivodl, navrhnout jinou variantu,
kdy doméacnosti dostanou do schranky nabidku a domluvi se termin schiizky pro obcany
napf. na obecnim ufadé. Obchodnik na informacnim letdku uvede svij kontakt a
zodpovi na dotazy piipadnym zajemctm.

- Pokud zastupce obecniho ufadu souhlasi, dle ¢asového harmonogramu se necha v
obecnim rozhlase vyhlasit pfitomnost zastupce firmy, ktera nabizi internet na pevnych
linkéach za zvyhodnénych podminek spolu s ostatnimi tarify.

- Obchodnik obejde vybrané domacnosti a do schranky jim vlozi nabidku, ktera bude
adresna, jak jen to bude mozné - osloveni (nabidka obsahuje termin navstévy v rozsahu

2-3 dni po osloveni).

Subproces prode;j:

- Ve zvoleném terminu obchodnik kontaktuje ty domacnosti, které pfedtim oslovil a
snazi se provést obchodni rozhovor tak, aby mohlo dojit ke zkuSebnimu uzavieni,
piipadné pfimo k uzavieni objednavky.

- Pokud obchodnik uzavie objednavku, vyplni se zakaznikem na tabletu elektronickou

objednavku, kterou podepise a ta je ihned odesldna do O2 CZ, na email zdkaznika, na

-63-



email obchodnika, na email manazera a na email firmy Telco Servis.
- Obchodnik se zdkaznikem domluvi dal$i postup v ramci zajisténi realizace objednavky
(jméno servisni firmy, ktera bude zakaznika kontaktovat pro technické Setfeni a v jakém

piipadé se ma zakaznik obratit na obchodnika — informace, reklamace sluzeb apod.).

Subproces realizace objednavky:

- Manazer vede evidenci objednavek v CRM systému Telco Servis a dle nutnosti povéri
nekterého z obchodnikili dalsimi ¢innostmi na objednavce.

- Obchodnik muze kontaktovat zakaznika a domluvit s nim napf. termin navstévy
servisni firmy, kterd bezplatné zajistuje technické Setfeni na odhladSené pevné lince a
obnoveni jejiho provozu.

- Obchodnik miiZze, po navedeni internetu na linku a jejim zprovoznéni, zdkaznikovi
nabidnout zapojeni internetu na zékladé¢ dohody nebo jako bezplatny bonus v ramci
nékolika objednavek (mobilni tarify a televize), pokud na to bude mit Cas.

- Probéhne-li technické Setfeni bez problémil a servisni firma se domluvi se zakaznikem
na zprovoznéni linky a je-li provoz na lince obnoven, objednavka je zcela dokoncena.
Zakaznik nyni zakoupi VDSL modem (vétSinou si ho objedna jiz pii uzavieni
objednavky) a bud’ samostatné nebo s pomoci bezplatného technického servisu, na

jednom ze servisnich ¢isel O2 CZ, zapoji internet.

4.4.4 Ekonomicky model prodejniho procesu

Hlavni naplni této kapitoly je predevSim popis funkce, ktera charakterizuje prodejni
proces a K tomu je tfeba nejprve stanovit faktory, které jsou klicové a také parametry
funkce.

NejdilezitéjSim vystupem je prodej, rovnajici se poctu objednavek. Piesnéji feCeno
pocet realizovanych objednavek, tedy pocet objedndvek bez storna objednavek pted
realizaci nebo bez zruSeni sluzby poté, co vznikne ro¢ni zavazek uzivat internetové
piipojeni. Takovou vypoveéd dnes umoziiuji obchodni podminky. V tomto ptipad¢, kdy
se jedna o modelové stanoveni ucelové funkce, postaci jako vystup pocet objednavek,

tady Q.

-64 -



Funkce Q je z dlouhodobého hlediska, za jinak nezménénych podminek, korelovana s
poctem pevnych linek v lokalité. Za timto vyrazem lze chéapat pocet odhlasenych
pevnych linek v dané lokalité. Jinymi slovy, ¢im vic odhlaSenych pevnych linek je
v dané oblasti k dispozici, tim vic zdkazniki, ktefi se nachdzeji na adresach, kde jsou
tyto linky zavedené, lze teoreticky oslovit a z téchto oslovenych poté uzaviit urcité
mnozstvi objednavek. Pocet vhodnych pevnych linek v lokalité 1ze vyjadrit jako T. Zde
je zamérné uvedeno vhodnych, protoZze i kdyz se mnozstvi odhlaSenych, avSak stale
jesté existujicich pevnych linek mize v Ceské republice pohybovat okolo dvou milion,
velkd Cast téchto linek se nachazi v objektech, které nejsou obyvatelné nebo nejsou

obyvané skupinou zdkazniki.

Nyni je popsan vstup a vystup. Pokud je znamo, jak probiha proces osloveni zdkaznika

a prodejni proces, 1ze formulovat jednoduchou funkci:
Q=z*(Z*T)
kde Z, resp. z jsou funkce, prostiednictvim kterych je vyjadieno mnozstvi zakaznika
ochotnych komunikovat na urovni subprocesu prodej a to nejdiive na tirovni ,,souhlasi s
obchodnim rozhovorem* — Z a pak ,,souhlasi s objednavkou* — z.
Z tohoto modelu prodejniho procesu je vidét, ze vstupni hodnoty T nelze ovlivnit a lze
fici, ze T je v dané oblasti lokalit konstantou. Zajimavé jsou funkce Z a z, které nabyvaji
proménlivych hodnot. Funkce Z a z mohou byt obecné formulovany takto:
Z=1(,t,0,dk, V)
vyjadiujici na vystupu mnozstvi souhlasti s obchodnim rozhovorem.
Obdobna formulace funkce z potom vypada jako:

z=1(d,a, s,k v,p,c,r)
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Vlyjadiujici na vystupu mnozstvi souhlasti s objednavkou.

Zkratky, tedy faktory, které¢ jsou proménnymi téchto dvou funkci je mozné popsat
nasledné. Pro Z, tedy pocet osob souhlasicich s obchodnim rozhovorem, budou
rozhodujici tyto faktory:

a — atmosféra osloveni — v§edni den nebo vikend, jednani je ohlaSené/neohlasené, je to
vhodné/nevhodné;

t — Cas — denni Cas, kdy k osloveni dojde;

0 — zpisob osloveni — jedna se o zpusob profesionalni komunikace se zékaznikem od
prvniho okamziku, kdy se o dozvi o obchodnikovi;

d — obchodni dovednosti obchodnika;

k — konkuren¢ni cena;

v —rychlost ptipojeni konkurence v dan¢ lokalité;

Podobné bude vypadat i vysvétleni faktora pro funkci z:

d — obchodni dovednosti obchodnika;

a — atmosféra, kterou obchodnik vyvolal béhem prodejniho rozhovoru;

S — podminky smlouvy u O2 CZ;

K — konkurenéni cena;

v — rychlost pfipojeni konkurence v dané lokalitg;

p — problémy/komplikace, jako je naptiklad vypovéd, dobéhnuti sou¢asného zavazku
nebo technické komplikace;

€ — cena pfipojeni O2 CZ;

r — rychlost pfipojeni O2 CZ;

Pokud by mély byt odhadnuty funkéni hodnoty Z a z, aby se daly ptedbézné ocekavat
vysledky, na zdklad¢ kterych by bylo mozné stanovit pravdépodobnost, ze napt. Z €
(0;1), resp. Z € (0,2;,0,8) a z € (0;1), resp. z € (0;0,7), musel by byt navrzeny
experiment, ktery by probihal pfimo v praxi, jako zaznamenany prodejni proces. Ani
velmi dikladné dotaznikové Setfeni nezajisti pfiblizny odhad téchto hodnot.

Dotaznikové Setfeni by v tomto piipadé znamenalo pouze zjiSténi zdjmu ze strany
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zakazniki o nabidku vysokorychlostniho internetového pfipojeni.

Na zaklad¢ osobnich zkuSenosti z prodeje téchto vysokorychlostnich internetovych
piipojeni v obdobi zaii 2013 — prosinec 2013, které probihalo v lokalitach blizko Brna,
kde bylo pravé zavadéné kabelové ptipojeni nebo méli zdkaznici internetové pripojeni
vyfeSené levnou wifi, poskytovanou nékterou z firem pusobicich v okoli Brna, lze
usuzovat na nasledujici hodnoty (jednd se o odhad podlozeny pifimym prodejem

V terénu):

Q=z*(Z*T); z€(0,1,0,25); Z € (0,1:0,75)

Pfi dosazeni odhadnutych krajnich hodnot vychazeji tyto varianty (jednd se pouze o

odhad):

1.Q=01*(01*T)=0,01*T
2.Q=0,1*(0,75*T)=0,075*T
3.Q=0,25*(0,1*T)=0,025*T
4.Q=0,25*(0,75*T)=0,1875* T

Na zakladé tohoto odhadu podloZeného praxi pfimého prodeje internetu na odhlasenych
pevnych linkach, ktery lze povaZovat za zkuSebni testovy model pro piedbézné
kalkulace pted zahdjenim projektu, by se dal predpokladat minimalni anebo maximalni
pocet objednavek navedeni internetu, které se podati ziskat ze vSech odhlaSenych, avSak
dosud provozuschopnych pevnych linek. Je vSak tfeba zduraznit, ze se jedna jen o
odhad a pouze pilotni prodej v terénu muize vést k blizSimu upiesnéni odhadnutého

rozpéti pro Z a z.

4.4.5 Znazornéni prodejniho procesu v notaci BPMN

Business Process Model and Notation je nastroj vyvinuty iniciativou BPMI (Klimes,
2014, s. 34). Tento nazev lze pielozit také jako ,Notace pro modelovani byznys

procest®. Hlavnim cilem BPMN je poskytnout zapis procesu, ktery bude srozumitelny
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pro vSechny uzivatele.

BPMN diagramy vychazeji z vyvojovych diagraml programi a jsou upraveny pro
vytvafeni byznys procesti. Model byznys procest, ktery nasleduje, vytvari sit
vizualnich objektl a tokd, které urcuji vztah a poradi konani aktivit. Snahou BPMN je
poskytnout jednoduchy nastroj pro modelovani procest, umoziujici zachytit vsechny

formy procesti. V BPMN pro tento ucel existuji 4 zakladni elementy:

1. Plovouci objekty (Flow Objects) obsahuyji:
a) udalost (krouzek) — jev, ktery nastava v pribéhu modelovaného procesu
(zacatek, prechod, konec)
b) aktivita (étyfthelnik se zaoblenymi hranami) — obecna ¢innost nebo tikol

¢) brana (kosoctverec) — kontrola rozdéleni nebo slouceni toka

2. Propojovaci objekty (Connecting Objects) — slouzi k propojeni elementi a
dohromady dévaji strukturu diagramu. Jednd se o sekvencni toky (potfadi vykondni
aktivit v procesu), toky zprav (mezi jednotlivymi ucastniky procesu) a asociace (spojeni

dat a textu).

3. Drahy — vizudlné odd¢luji aktivity, aby se dala odliSit odpovédnost (Klimes, 2014, s.
35). Rozlisuji se drahy typu pool (ucastnik procesu) a lane (pouzivané pro vymezeni

aktivit v ramci pool drahy).
4. Artefakty — tyto symboly zvysuji vypovidaci schopnost BPMN diagramu a sem miize

byt ptidano jakékoliv mnozstvi artefakti jako jsou napt. datova ulozisté, skupiny,

komentafe aj.
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Obrazek ¢. 6: Znazornéni prodejniho procesu v notaci BPMN (Zdroj: Klimes, 2014, zpracovani: vlastni)
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4.5 Casova analyza

Projekt Telco Servis je v ramci metodiky IPMA piedbézné planovan na rok dopiedu a je
ziejmé, ze béhem této doby se rozhodne, jestli je projekt Zivotaschopny a ma smysl jeho
pokracovani nebo projekt nesplituje ocekavani a bude vhodné ho transformovat nebo

ukongit.

Z hlediska casové analyzy neni tak dualezité, jak se bude vyvijet casovy postup projektu
od zalozeni firmy, které je planované na prvni Ctvrtleti roku 2018, pfes zahajeni
obchodni ¢innosti, az k poslednimu meésici v roce, kdy se bude bilancovat uspésnost

podnikani firmy Telco Servis.

Vv

opakovatelny a bude aplikovan v§emi obchodniky ve velkém rozsahu. Hlavni prodejni
proces je procesem, ktery tla¢i vykon firmy dopfedu a zadavatele, hlavniho sponzora a

manazera projektu zajima, jak bude prodejni proces vypadat v ¢asovych souvislostech.

K tomu, aby mohla byt podrobnéji rozpracovand casova analyza prodejniho procesu,
bude pouzita metoda ¢asového planu jednotlivych ¢innosti, kde budou rozebrany prvky
resp. subprocesy hlavniho procesu a poté metodou PERT rozpracovan ¢asovy rozbor

téchto Cinnosti, aZ k sitovému grafu procesu a stanoveni kritické cesty.
Pti pouziti této metody je rozhodujicim faktorem cCas. Zdkladem pro vypracovani

analyzy metodou PERT je stanoveni WBS, tedy Work Breakdown Structure — seznamu

¢innosti potebnych k realizaci této ¢asti projektu.

4.5.1 Work Breakdown Structure prodejniho procesu
Nejdiive budou obecné popsany jednotlivé Cinnosti WBS prodejniho procesu. Popis

prodejniho procesu WBS je pfedbézné navrzen pro 1 — 2 pracovni tydny. V tomto

obdobi jsou ¢innosti rozdéleny po hodinach do pracovnich dntl, které mohou mit az 10
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hodin. Timto zptisobem se v terénu da pracovat a zvladnout béhem péti pracovnich dnti
nejvetsi mnozstvi prace a zaroven zachovat vikend pro odpocinek a piipravu na dalsi
tyden. Obchodni proces je navic rozdéleny na piimé osloveni a obchod (A) a nepiimé
osloveni s moznym obchodem (B), pii kterém nelze oslovovat zakazniky adresné, ale

jen prostfednictvim informac¢niho dopisu, pfipadné s ucasti obecniho uradu:

I.Ranni porada, zhodnoceni ptedchoziho tydne. Prezence obchodnikli, feSeni
otevienych objednavek.

2.Piehled lokalit pro dal$i obdobi (tyden nebo delsi obdobi). Export lokalit z databaze
jednotlivym obchodnikim.

3.Kontaktovat obecni Gfady pro dané ¢asové obdobi. Jednat po telefonu nebo domluvit
schlizku v daném Casovém obdobi nebo v piistim obdobi.

4.A: Pokud lze nabizet zdkaznikim pfimo, pocitat s pfimym oslovenim lokality a
oznamit ufadu, ze se v daném casovém obdobi bude obchodnik pohybovat na tzemi
obce.

5.B: Pokud v obci nelze oslovit ptimo, domluvit osobni schiizku se starostou, S cilem
oslovit ucastniky (domacnosti s odhlasenou pevnou linkou). V tomto piipadé se
pisemné oslovi potencialni zékaznici stim, Ze bliz§i informace jsou na vyZzadani
telefonicky nebo na obecnim Ufadu. Snazit se zorganizovat informaé¢ni schiizku na
obecnim ufadu v odpolednich hodinéach toho tydne.

6.A: Osobn¢ jet do lokality a ze seznamu exportovaného z databaze doplnit jména
potencialnich zakaznikl (osloveni) a pfedpokladany rozsah navstévy do predtisténého
dopisu (obchodnik pracuje v aut¢).

7.A: Roznést dopisy v obalkach do schranek vybranym potencialnim zdkaznikim.

8.A: Premistit se do dalsi lokality.

9.A: V daném terminu piijet osobné do lokality a ve vymezeném Case se pokusit sejit
v domécnosti s osobou, ktera rozhoduje o internetovém piipojeni (otec, manzelé, majitel
domu).

10.A: Uzaviit objednavku tam, kde to bude mozZné a premistit se k dalSimu zdkaznikovi.
11.B: Pokud nelze oslovit pfimo, sejit se S odpovédnou osobou na obecnim tradu.

12.B: Domluvit schiizku s tim, Ze ten den obchodnik zanese do schranek jen adresné

dopisy.
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13.B: Roznést dopisy pro kolektivni schiizku.

14.B: Navstivit v daném terminu obecni ufad (je tfeba naplanovat, aby nekolidovalo
S procesy typu A) a pokusit se uzaviit mezi ptitomnymi jakoukoliv objednavku.
15.Zanést objednavky do osobni evidence obchodnika, ptfipadné¢ porovnat si osobni

evidenci s databazi objednavek na serveru Telco Servis.

4.5.2 Casova analyza ¢innosti

Vsechny hodnoty v tabulce jsou v hodinach, pficemz se bere v tivahu, Ze ¢innost bude
vykonavana jen v pracovni dny a pro tento typ obchodni ¢innosti Sse predpokladd az
desetihodinové pracovni doba (napt. 9:00-19:00). Popis ¢innosti, odhady doby trvani

jednotlivych aktivit, jejich navaznosti a predbézné vypocty jsou uvedené v nasledujici

tabulce.
C.:|Popis &innosti: PC |NC |min: |real: |max: |[SD Roz. |SO
A |Ranni porada - B 1,00f 150 3,00 1,667 0,111| 0,333
B |Prehled lokaiit pro dalsi obdobi A C 1,00f 150 250 1,58 0,063| 0,250
C |Prehled a kontaktovani obecnich Gradd B D 0,50| 1,00 250 1,167 0,111] 0,333
D |Oznamit obecnimu Uradu prijezd obchodnika C EF 0,25| 0,50 1,00 0542 0,016| 0,125
E |Temin schizky na magistratu D L 0,50 1,00 1,60 1,000| 0,028 0,167
F |Pfiprava dopisu pro individudlni osloveni D G 1,50 2,50 350 2500 0,111] 0,333
G |Priezd do lokality B H 0,501 1,00 2,00 1,083 0,063| 0,250
H |Rozneseni dopisi pro individudini osloveni G I 1,50 2,50 350 2500 0111 0333
| | Cas mezi roznesenim nabidky a pfimym prodejem |H J 10,00 20,00 30,00/ 20,000 11,111| 3,333
J | Pfiezd do jiZ oslovené lokality I K 050| 100 200/ 108 0063 0250
K |Navstéva zakaznikl a uzavieni objedndvek J Q 10,00 20,00 30,00 20,000 11,111| 3,333
L |Schizka s odpovédnou osobou na ol E M 5,00| 20,00 50,001 22500| 56,250 7,500
M | Domiuvit kolektivni informacni schizku L N 20,00| 30,00 70,00 35,000| 69444| 8333
N |Pfiprava dopisu pro kolektivni schizku M o) 1,50| 3,00 4000 2917| 0,174| 0417
O |Roznést dopisy pro kolektivni schiizku N P 1,001 2,00 3,00 2,000 0,111 0,333
P |Kolektivni schiizka a mozZné objednavky 0 Q 1,00 2,00 400 2,167 0,250 0,500
Q |Zaneseni objednavek do evidence obchodnika KP |- 0,50| 1,50 3,00 1583 0,174| 0417
56,25| 99,50| 196,00 119,29| 149,30| 26,54

Tabulka &.6: Seznam ¢&innosti (Zdroj: Doskoé&il, 2011, zpracovani: vlastni)
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C.:  Oznaceni &innosti

PC  Bezprostiedné predchozi ginnost
NC  Bezprostiednd navazujici ¢innost
SD  Stredni doba

Roz. Rozptyl

SO  Smérodatna odchylka

4.5.3 Sit'ovy graf prodejniho procesu

Prostiednictvim metody PERT se sestavi sitovy graf projektu a na zakladé zjisténych

poznatkt se stanovi kriticka cesta a minimalni doba pro realizaci prodejniho procesu.

Na obrazku je vidét znazornéni obou ¢innosti A 1 B prodejniho procesu z pohledu
Casové analyzy metody PERT. V grafu neni graficky vyznacena kriticka cesta, ktera

probiha ptes ¢innosti A,B,C,D,E,L,M,N,O,P,Q a jeji trvani je v délce 64 hodin.

Kriticka cesta je popisem cCinnosti typu B, vcetné zahajeni a ukonceni prodejniho
procesu, kde se jedna o neadresné osloveni skupiny zdkaznikd. Firmou Z&dana je
zejména cinnost typu A, kde dochézi k osobnimu osloveni zdkaznikii s vétSim

pfedpokladem potencidlni tispéSnosti.

Cinnost typu A je v grafu zndzornéna jako A,B,C,D,F,G,H,LLJ,K,Q a v grafu tato cesta
odpovida odhadu 51,5 hod. Cinnost v§ak obsahuje 20 hodin prodlevy, coZ je ¢as mezi

vhozenim nabidky s oznameni obchodnika do schranky a jeho skute¢nym ptichodem.
Sitovy graf prodejniho procesu je jen modelem, v tomto piipad¢ uvazujicim o dvou

soubéznych obchodnich ¢innostech. V piipadé modifikace procesu by graf a kriticka

cesta vypadaly jinak, stejn¢ jako ¢asové charakteristiky modelovaného procesu.
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4.5.4 Zavér ¢asové analyzy

Vzhledem k tomu, ze jsou modelovany dvé c¢innosti v ramci jednoho prodejniho
procesu — ¢innost A (piimé osloveni zakaznika) a ¢innost typu B (osloveni zédkaznika
pouze kolektivné prostiednictvim obecniho ufadu) a tyto dvé Cinnosti v ¢asové analyze
probihaji soubézné, bylo by idedlni, aby do lokality jezdili spole¢né 2 obchodnici, jak
bylo bézné v obchodni praxi oddéleni D2D.

Predpokladana velikost lokality je pfiblizné 30 potencialnich zékaznikd — z tohoto
odhadu vychazi i ¢as potiebny na rozneseni dopisit domécnostem, a také ¢as pro osobni
navstévu a realizaci obchodnich schiizek u ¢innosti typu A. Obchodnik mize zvladnout
maximalné 5 - 6 obchodnich schiizek za den tak, aby pti vSech ostatnich ¢innostech byl

jesté schopen u zékaznika realizovat prode;.

U ¢innosti typu A potom pii 30 roznesenych dopisech piipada na osobni navstévu az 15
domécnosti za den. Lze pfedpokladat, Ze ne kazda domacnost obchodnikovi otevie,
pokud vibec budou tucastnici doma. V ramci prodejniho procesu by se potom na
zakladé odhadi dalo ocekéavat kolem 3 prodeji internetového piipojeni za 47
pracovnich hodin, tzn. 5 pracovnich dni (€as vymezeny samotnou Cinnosti A bez
dopliikovych aktivit). Je vSak nutno podotknout, ze dva z téchto dnd tvofi prostoj,
protoze obchodnik nemuize zakaznikovi bez ohlaseni oznamit, ze k nému druhy den
pfijde udélat prodej. Je tieba, aby mezi dopisem ve schrance a navstévou obchodnika
uplynuly nejméné 1-2 pracovni dny. Na samotnou Cinnost bez prostoje a vedlejSich
aktivit popsanych jako A,B,C,D, potom piipadaji 3 pracovni dny. Odhadované 3 prodeje
za 3 pracovni dny, pfi pomémé nizkém odhadu uspéSnosti prodeje, jsou v souladu s
ocekavanim dobrych vysledkli. Béhem dnli prostoju lze realizovat ¢innosti typu B, coz
neni zohlednéno v Casové analyze, pro jejiz vysvétleni je 1€pe predpokladat, Ze ¢innost

typu B bude realizovat dalsi osoba, napi. druhy obchodnik, ktery se zaucuje.
Cinnost typu B neni rozpracovana jako funkce a vzhledem k tomu, Ze b&hem této
¢innosti se oCekava podstatné mensi uspéSnost prodeje je mozné, ze tam, kde nebude

mozny individualni pfistup k zdkaznikovi, nakonec firma upusti od nabidky zcela.
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V ptipadé piijatelnych vysledkl by Sel realizovat prodej i prostfednictvim ¢innosti B s

tim, ze K jeji realizaci by se vyuzila doba prostoje ¢innosti A.

Minimalni doba pro dokonceni jednoho prodejniho procesu s délkou obou Cinnosti tak
jak byl provedeny odhad, je 64 hodin. Metoda PERT, graf a vypocty k nému byly
sestavené na zaklad¢ znalosti Cerpanych z literatury (Doskocil, 2011), kterd danou

problematiku podrobné rozebira.

Casovou tabulku, incidenéni matici ani hrano-hranovou matici v tuto chvili, pro tuéely
dalsiho rozboru prodejniho procesu neni tfeba vypocitavat, v ramci metody PERT doslo
k z&véru, ze v piipad¢ spusténi projektu by bylo tfeba na prodejni proces vyc€lenit 5
pracovnich dni. V pfipadé, Ze budou soubézn¢ probihat Cinnosti typu A i B, potom
pfipadd v tivahu casovy horizont 64 hodin, coz Ize v obchodni ¢innosti pielozit jako 7
pracovnich dni. V piipadé dlouhodobé Cinnosti, pii odecteni casové prodlevy u Cinnosti
typu B, by mohl obchodnik pfi maximalni pozornosti a koordinaci zvladnout obé
¢innosti A i B béhem 5 pracovnich dni s tim, Zze dny prostoji u ¢innosti A vyuZije pro

¢innost B, kterou mé vSak naplanovanou napft. z ptedchoziho tydne.

Pokud by béZny pracovni tyden pfinesl u ¢innosti A piedpokladané 3 objednavky a u
¢innosti B nejméné 1 objednédvku, Ize to povazovat za uspéch. Jaké by vSak byly redlné
vysledky prodeje v piipadé spusténi projektu, by se dalo porovnat az po uplynuti

nékolika mésict.

4.6 Analyza rizik projektu

4.6.1 Zména v podnikani a riziko

V piedchozich kapitolach byly rozebrany analytické pohledy na cely projekt a
dukladnéji také prodejni proces, jehoz bezchybné opakovani by v pfipadé rozbchu

projektu bylo nejvyznamnéj$im finanénim piinosem projektu, ktery se projevi

vV mnozstvi objednavek internetu navedeného na odhlaSenych telefonnich linkéach.
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Tato ¢ast diplomové prace zahrnuje proces zmény v podnikani, jsou zde identifikovany
a popsany hlavni faktory, které maji vliv na riziko podnikdni a jsou zde znazornéna

rizika projektu.

Projekt Telco Servis, ma nékolik atraktivnich stranek, které spocivaji v:

- Siroké poptavce po internetovém piipojeni, které dnes jiz musi byt rychlé a levné.

- Existenci nejmén¢ 1 milionu provozuschopnych avsak odhlasenych telefonnich linek,
na kterych miize byt naveden vysokorychlostni internet za ne ptili§ vysokou cenu.

- Existenci jednoho majitele téchto linek, ktery ma zajem na navedeni internetového
pfipojeni na téchto linkdch, resp. je ochoten firmdm nebo jednotliveiim, ktefi pro n¢j
tuto sluzbu sjednaji zaplatit provizi.

- Spolecnost, ktera je majitelem linek ma dobré jméno a disponuje znacnymi finanénimi
prostiedky a technickymi zdroji.

- Momentéln¢ zifejmé neexistuje Zadna firma, kterd by se celorepublikové zabyvala
zavedenim internetu na odhlaSenych pevnych linkach v Cr — vtomto segmentu
zprostiedkovani ptimo pro O2 CZ neni velkd nebo dokonce Zadna konkurence (vlastni
obchodni devize O2 CZ ma odliSnou napli prace — komunikuje vétSinou se stavajicimi
zakazniky s nabidkou tarifi a dalSich produkti ICT, jako byl napt. produkt Kasa uréeny
pro obchodniky s povinnosti EET).

Na druhé strané existuje 1 druhy pohled na tento projekt, ktery pfipomind mnohé dobré
napady a investice, které se sice rozbéhly, ale za n&jaky cas zkrachovaly a zanechaly po

sob¢ problémy, likvidace firem, nedobytné dluhy apod.

Aspekti, které ukazuji na riziko Spatné zvolené cesty, je vV dobé vzniku této diplomové
praci priblizné tolik, kolik je aspektd ukazujicich na zajimavou trzni niku, kde by se pfi
plném rozbéhu ¢innosti, dalo za né€kolik let dosahnout ekonomického zisku. Anglicko-
Cesky ekonomicky vykladovy slovnik definuje vyraz niche, tedy trzni niku jako:
Vyznamny podil na domdcim ¢i sveétovém trhu neobsluhovany konkurenci, ktery firme
zajistuje urcity novy vyrobek nebo sluzbu na zaklade skulinového marketingu (Elman,

2004, s. 376).
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4.6.2 Identifikace moZnych rizik

Po probéhlych analyzach moznosti rozb¢hu tohoto projektu 1ze napi. s pomoci metody
Analyz piedpokladi a omezeni (Korecky, 2011, s. 220), dospét K vycétu

nejvyznamnéjsich rizik ohrozujicich uspéch projektu:

1.Riziko nezajmu ze strany zakaznikid - odbératelti, ze nebudou mit o sluzby od O2

CZ zajem. z ditvodu negativniho postoje ke znacce.

2.Riziko, Ze firma O2 zméni cenové podminky poskytovani internetu, ktery potom
bude draz$i anebo nebude schopna zajistit jeho vysokou rychlost tak, aby byl

konkurenceschopny.

3.Riziko zmény podminek poskytovani provizi za sjednani internetu na odhlasenych

pevnych linkach, které by mélo na cely projekt negativni dopad.

4.Riziko omezeni pusobeni firmy Telco Servis ze strany O2 CZ, co se ty¢e plsobeni
Vv celorepublikovém rozsahu a omezi jeji ¢innost jen na Jihomoravsky kraj anebo bez

vaznych diivodi smlouvu s firmou vypovi.

5.Riziko omezeni moZnosti oslovovat zikazniky adresné, z divodu obecnich

vyhlasek, které zakazuji podomni prode;.

6.Riziko napadeni projektu jinou obchodni skupinou, kterd se muze snazit
dosdhnout zastaveni nebo omezeni projektu z divodu vlastniho z4jmu provozovat

stejnou obchodni ¢innost jako Telco Servis.
7.Riziko neziajmu ze strany obchodnikd spolupracovat sfirmou Telco Servis

(personalni riziko), z dlivodu obtizné¢ dosahovaného vydélku nebo jejich neschopnosti

plnit planovany pocet prodejt.
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8.Riziko zmény v technologii — prodej internetu na odhlasenych pevnych linkach mtze
byt ohrozen zdivodu zmény v technologii jinych poskytovatell, napi. mistnich
poskytovateltt wifi nebo anebo ze strany Sedych operdtorii, ktefi zprostiedkovavaji ICT
sluzby pod licenci n€kterého z hlavnich operatoru (O2, Vodafone, T-Mobile), a ktefi
mohou nabidnout internetové piipojeni o stejné rychlosti za vyhodnéjSich cenovych

podminek.

Z tohoto seznamu lze vybrat nékolik rizik, kterda maji na projekt rozhodujici vliv. Jedna
se 0 riziko smluvni — tady jednostranné zmény bud’ piimo ve vykladu smluvnich
podminek nebo v cenach internetu nebo provizi placenych spole¢nosti O2 CZ za
sjednéni internetu na odhldSenych pevnych linkach. Déle je to riziko personalni —
jednoduse feceno nebude dost schopnych obchodnikt, kteti budou mit zajem nebo
schopnosti spolupracovat s firmou Telco Servis. Bezprostiedné také hrozi riziko
technologické napt. podminky poskytovani datovych tarifi LTE, které miize mit na

tento projekt okamzity dopad.

4.6.3 Popis zmény

Vzhledem k tomu, Ze projekt Telco Servis je novy v nékolika ohledech, tento pfistup je
vhodnym doplnénim ptedchozich analyz. Pro lepsi ilustraci tohoto tvrzeni je vhodné
popsat rozdily mezi dosavadnim pfistupem a mezi piistupem, ktery je navrhovéan

Vv ramci projektu TS.

Klasicky ptistup obchodni divize, jakou byla D2D, a kterou pozdé&ji nahradila divize
Prodej domacnostem spocival v tom, ze obchodnici obdrzeli seznamy lokalit se jmény
stavajicich zakaznikl, pfesnym seznamem jejich sluzeb a S kontaktnimi udaji.
Obchodnici tedy znali u zdkaznikd jména, jejich stavajici feSeni (i feSeni vypovézena
nebo zanikld) a kontaktni udaje. Obchodnik za zdkaznikem nepfichazel jako za
jednotlivcem, ale jako za jednim ze zékazniki z dané lokality, kterou v ur¢itém obdobi
pokryval. VSechny informace si dopfedu vypsal z databaze tak, aby se mohl na misté
soustiedit na prodej. Odd¢leni vyvoje Telefonica Czech Republic a pozdéji O2 Czech

Republic dokazala neustale pfichazet s novymi produkty — jak tarify, tak s dalsimi
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nabidkami internetu nebo programovymi nabidkami kabelové televize.

Zkuseni obchodnici dokazali vystihnout rozdil v parametrech stavajiciho zédkaznika a
VvV mozném novém feSeni, ke kterému se jim obvykle podaiilo piidat objednavku tarifu,
internetu nebo televize, coz byl hlavni cil jejich cesty za zdkaznikem. Zptsob prace byl
tedy realizovan vétSinou se stavajicim zdkaznikem, kterému se téméf vzdy nabizelo
n¢jaké doplnkové feseni, piicemz se k Gpraveé V nastaveni dosavadnich sluzeb obvykle
doplnila nova objednavka. Pro nové objednavky platil cenik provizi pro dané obdobi,
ktery byl ¢as od ¢asu zménén dle toho, jaké sluzby a produkty spolecnost O2 CZ

v daném obdobi pozadovala.

Firma bude mit po zahdjeni svého podnikdni nékolik moZznosti. Bud’ se bude snazit
pokracovat v obchodnim modelu ptivodni divize D2D nebo se pokusi prosadit svou
obchodni politiku a navadét internet na odhlasenych linkach dle svého obchodniho

modelu (Zich, 2012, s. 80).

Projekt firmy pracuje se zakazniky, kteti mnohdy nemaji zadné produkty ani sluzby O2
CZ a pti ptredpokladaném zplsobu prace je nelze kontaktovat na mobilnim ¢isle, ale je
tieba je oslovit jinym zplisobem — adresny dopis vhozeny do schranky s moZnou osobni
navstévou. Mnohé obce zakazuji tento zplisob obchodu vyhlaskou jako podomni prode;j
a je tfeba dopiedu vyjednat s obecnim ufadem podminky, za kterych by mohl s touto

formou nabidky souhlasit. Je zde nékolik faktort zt€zujicich praci obchodnika:

1) Po telefonu nelze zjistit, jestli je ze strany zakaznika zajem nebo nezajem o danou

nabidku a zkratit tak cas, ktery lze vénovat zadkaznikim, ktefi o nabidku z4jem jevi.
2) Casto neni vibec mozné zakaznikiim nabidku zprostfedkovat osobné, ale jen
pisemné nebo prostiednictvim napf. vyhldSeni v obecnim rozhlase, domluveni

kolektivni informativni schiizky apod.

3) Zakaznici nemusi mit od spole¢nosti O2 CZ zadny produkt nebo sluzbu a mohou se

svobodné na zdklad¢ nabidky konkurence rozhodovat, jakého poskytovatele sluzeb si
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vyberou (nejsou pritom vzdy schopni kvalifikované rozeznat, jaky je mezi nimi rozdil a

orientuji se tfeba jen dle ceny).

Pokud bude mit O2 CZ o projekt Telco Servis zajem, bude muset byt navySena zakladni
provize placena obchodnikim za navedeni internetu na odhlasené pevné lince, ze svého
minima, smérem Kk orientacni ¢astce 2000K¢ (bez DPH) a spole¢nost bude muset
piehodnotit i dalsi pozadavky na obchodniky, ktefi by v ramci tohoto projektu pro Telco
Servis pracovali. Jedna se zde o pocCty minimalnich mési¢nich objednavek a jejich
skladbu. U ostatnich provizi za televizi navedenou K internetu, mobilni tarify, tarify
pevnych linek nebo dalsi aktualni produkty je ponechan prostor k diskuzi. Obchodnici
projektu Telco Servis by vSak neméli mit niz§i provize nez obchodnici vlastnich
prodejnich divizi O2 CZ.

Zména nespoCiva jen V obtiznosti prace a v piekazkach v komunikaci, ale také
Vv ptistupu firmy, ktera si vybrala hiife zvladnutelnou oblast, ve které nikdo systematicky
nepracuje, aby v ni dlouhodobé za pfijatelnych cenovych podminek pusobila s tim, ze
vysledky jeji prace jsou pfinosem pro majitele linek, zdkazniky, obchodniky, a pfi

velkém rozsahu ¢innosti a dlouhodobém planu, i pro firmu Telco Servis.

4.6.4 ReSeni smluvniho rizika

Jedna se o jedno z nejvyznamnéjSich rizik vstupujicich do projektu. Jelikoz v minulosti
na oddéleni D2D doslo né€kolikrat ke zménam cenovych podminek provizi za sjednané
sluzby, miZe nastat situace, Ze dojde k necekanym zménam ve vysich provizi a zpiisobu
jejich vypoctu, se kterymi nebude Telco Servis souhlasit, protoze mohou piinaset

negativni dopad na odmény obchodnik stejné tak, jako na zisk firmy.

Aby firma dokazala minimalizovat riziko necekané zmény ze strany dodavatele sluzeb
02 CZ, musi si jako podminku klast pisemné feSeni vSech situaci smlouvou, ktera bude
obsahovat i cenik provizi, zejména za sjednani internetu. Firma by nem¢la namitek ke
zmeénam provizi nebo podminek zprostfedkovani dalSich produktti a sluzeb O2 CZ, ale

zmény podminek u hlavniho produktu, kvili kterému vznikla, by mohly znamenat i jeji
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zanik.

Obecnym problémem V této oblasti je mald pozornost vénovana formulaci smluvnich
ustanoveni a dalSich dokumentd, které jsou soucasti smlouvy, jako jsou vSeobecné
podminky, ceniky provizi apod. (Tichy, 2006, s. 266). V piipad¢ tak velké firmy, jakou
je 02 CZ, pritom nehrozi finan¢ni nebezpeéi v tom smyslu, ze firma by neméla
prostiedky na zaplaceni provizi, ale muzZe existovat neochota zaplatit provize v plné
vysi. Text smlouvy musi byt srozumitelny a transparentni, protoze pokud ma byt projekt
TS uspésny a pokud je zajisténi smluvniho vztahu s dodavatelem sluzeb O2 CZ jednim
z klicovych rizik projektu, v této véci musi byt jasno. Firma TS je malad a nebude mit

moznost prelévat financni prostfedky z jinych projektii tam, kde ji budou chybét.

Prevence rizik smlouvy by méla byt zahdjena jesté pred jejim uzavienim (Tichy, 2006,
S. 269). Projektovy manazer se zaméiuje bud’ na dodrzeni formalni struktury projektu
nebo na jeho technické parametry zejména V piipadech, kdy jde o obchodni a finan¢ni

projekty.

V piipad¢ nejasnosti je tieba podrobit smlouvu analyze rizik a rozhodnout se, jestli ji
potvrdit byt s pfiraZkou za riziko, anebo smlouvu nepotvrdit a o projekt pfijit. Pro tento
ucel existuji 1 vzory smluv pro riiznd odvétvi, jejichZ pouziti mize byt vyhodné pro obé

strany.

4.6.5 Stanoveni miry rizik

Rizika, ktera byla popsana v pfedchozich kapitolach Ize nyni definovat, pfifadit jim
pravdépodobnost vyskytu a dilezitost a zobrazit je v matici rizik. Pro analyzu rizik
projektu byla nejdiive popsana rizika majici vliv na GspéSnost projektu. Témto rizikiim
Ize kombinovanou metodou (Smejkal, 2010, s. 109) piitadit jistou dtlezitost a poté je
vyjadrit graficky. Problémem této metody je, Ze nelze zcela ptfesné¢ odhadnout miru

pravdépodobnosti, ¢i vlivu, kterd se rizikim ptisoudi.

R1 je riziko nezajmu ze strany zakaznik;
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R2 je riziko cenovych podminek poskytovani internetu;

R3 je riziko proviznich podminek ze strany O2;

R4 je riziko omezeni poskytovani sluzeb Telco Servis v celé Cr;

R5 lIze nazvat legislativnim rizikem, tedy nebude mozné oslovovat zdkazniky bez
omezeni;

R6 je riziko sabotaze nékterou z internich nebo externich skupin kolem O2 CZ;

R7 je personélni riziko vyjadiujici nezajem ze strany obchodnik spolupracovat s TS;

R8 je technologické riziko vyjadtujici negativni vliv zmény konkurenc¢ni technologie;

Témto rizikim Ize pfitadit ur¢itou hodnotu (Smekal, 2010, s.119) a rozdélit je na
kritickd, ktera jsou rozhodujici (dopad rizika je devastujici a vede ke krachu projektu),
dualezita, kterd jsou vyznamné (dopad rizika nevede ke krachu, ale je zde moznost
finanénich problémui) a bézna (dopad rizika lze pokryt béznym provozem firmy a

finan¢nimi rezervami).

Stupen % zarok  Slovni popis

1| <0;5> nepravdépodobné

2| <5;20> malo pravdépodobné

3| <20;50> prilezitostné

41 <50;70> pravdépodobné az ¢asto

5|<70;100> | velmi ¢asto

Tabulka ¢.7: Pravdépodobnost vyskytu rizik (Zdroj: Smejkal, 2010, zpracovani: vlastni)

Tabulka ukazuje jak lze numericky vyjadfit miru vyskytu rizika. Mira dopadu rizik
pfitom muze byt ohodnocena na zakladé osobnich zkuSenosti zvolenou Skalou. Vyznam
rizik je poté zvolen na stupnici 1 - 5 dle odhadu. Vysledkem je tabulka — matice

souctovych rizik, kde ma kazdé riziko parametry:

R=f(a h)

pfiCemz a je dopad uskutecnéné hrozby a h je pravdépodobnost uskute¢néné hrozby
(Smejkal, 2010, s. 119).
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Riziko Mira dllezitosti Pravdépodobnost vyskytu Souctova hodnota
R1 4 3 7
R2 5 3 8
R3 5 5 10
R4 5 4 9
R5 3 3 6
R6 3 2 5
R7 4 4 8
R8 5 3 8

Tabulka ¢.8: Ohodnoceni miry rizik (Zdroj: Smejkal, 2010, zpracovani: vlastni)

Po analyze nasleduje pfeneseni rizik do matice rizik, kterd vyjadiuje jak miru dopadu
jednotlivého rizika na GispéSnost projektu, tak pravdépodobnost vyskytu rizika béhem

trvani projektu.

Matice rizik

Dopad

Pravdépodobnost

Tabulka ¢.9: Matice rizik (Zdroj: Smejkal, 2010, zpracovani: vlastni)

Z matice rizik je vidét, ze rizika R2, R3, R4, R7 a R8 se nachézeji v kritickém pasmu a

témto rizikim bude vénovana mimotadnéa pozornost.
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4.6.6 Rizikova politika projektu

V ptedchozi kapitole bylo identifikovano nékolik rizik, jejichz vyskyt je pravdépodobny
a majici vyznamny dopad na tuspéch projektu Telco Servis. Jedna se o rizika R2-riziko
cenovych podminek poskytovani internetu, R3-riziko zmény proviznich podminek, R4-
riziko omezeni poskytovani sluzeb Telco Servis vcelé Cr, R7-riziko nedostatku

vhodnych pracovnich sil a R8-riziko zmény v technologii konkurence.

Proti riziku R2 se nelze nijak pojistit. Je vyhradné na poskytovateli sluzby, spolecnosti
02 CZ, za jakou cenu bude nabizet své sluzby tak, aby byly konkurenceschopné. Rizika
R3 a R4 lIze zajistit smluvné, pozadovanim specifikace rozsahu poskytovanych sluzeb a
pevné danych provizi za sjednani internetu na odhlasenych telefonnich linkach.

Zajisténi rizika R7 je velmi dulezité, protoze firma bude podnikat hlavné s lidmi a
k tomu, aby mohla dosahnout svych cilt potfebuje obchodniky, kteti budou ochotni
pracovat ve vétSim casovém rozsahu, nez je obvyklé, za vyssi odmény. Personalni riziko
budou mit na starosti manaZzeti skupin a jejich povinnosti bude neustaly nébor, testovani

a zau¢ovani novych obchodnik.

Riziko R8 hraje velkou roli, protoze kdyby doslo napf. k celoplosnému zavedeni nové
technologie, jakou je i internet prenaseny sitémi 4G s obchodnim ndzvem LTE, ke slevé
z jeho aktudlni ceny nebo ke zruSeni limitu dat, star$i technologie, mezi které patii 1
internet na pevnych linkach, by se dostaly do defenzivni pozice. Proti tomuto riziku také
neexistuje obrana a kdyby nastala situace ukazujici na vyznamnou zménu v tomto

sméru, mohlo by to vést k zastaveni projektu.

4.7 Navrh CRM systému spole¢nosti

V ramci projektu Telco Servis je tieba navrhnout i zakladni Customer Relationship
Management (CRM) informacni systém, ktery by umoznoval manuélni zadavéani dat do
informacniho systému a nasledny pozd¢jsi export téchto dat do pokrocilejsi platformy,
pokud se firma rozhodne v budoucnu pokracovat v podnikani a pfistoupi k tomuto

feSeni.
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Jelikoz se jednd o obchodni firmu, jejimz predmétem cinnosti je prodej sluzeb
zékaznikiim, je CRM (evidence zdkaznikli, objednavek, pevnych linek) na zacatku
ktery bude v budoucnu obsahovat evidenci objednavky z hlediska jejiho technického
vyfizeni, ukony poskytnuté dodavatelem sluzby O2 CZ nebo jinou externi firmou
napojenou na dodavatele, a také platby dodavatele za sluzby sjednané firmou Telco

Servis s.r.0. Dodavatelem je v tomto piipadé O2 CZ a odbératelem koncovy zakaznik.

Navrh CRM systému by mél byt jednoduchy, pocitat s nizkymi naklady, obsahovat
nazev aplikaci vhodnych pro zavedeni databazového a informacniho systému a
technické specifikace zejména pocitacového a sitového zatizeni v sidle firmy a na

pobockach. Specifikace musi obsahovat tyto podminky:

- aplikace, které budou soucasti CRM systému musi byt programovatelné nebo
modifikovatelné pro moZnost zmén parametrli pii zménach pozadavkl nebo podminek
projektu;

- aplikace musi spliiovat podminku exportu dat v nékterém z pouzivanych formatu;

- ndvth CRM systému by mél obsahovat popis procesu z pohledu obchodnika —
obchodni koncepci navazujici na prodejni proces a popis procesu z pohledu
informatické koncepce;

- navrh musi brat ohled na materialové zdroje a persondlni zdroje a také na Casovou

strukturu projektu;

4.7.1 Technické parametry CRM systému a objednavka

4.7.1.1 Informaticka koncepce

Telco Servis bude zahajovat svllj provoz v mensi kanceldii a jeji CRM informacni

systém musi byt modifikovatelny, s nastavenim rtiznych Grovni prav a hesel pro rtizné

uzivatele.
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Vedeni spole¢nosti, tedy predev§im Manazer[1], ktery bude zavadét CRM systém v
sidle spole¢nosti v Jihomoravském kraji, bude systém zavadét tak, aby byl predevsim
bezpecny, pruzny a levny. Dalsi obchodnici, ktefi budou sjednévat objednavky u
zékaznikl, budou mit u sebe vzdy firemni tablet s aplikaci pro tvorbu objednavky, ktery
bude pfipojeny na internet. Zakladni skupina uzivateld je dana prvni obchodni skupinou

pro Jihomoravsky kraj, ktera je tvofena ¢leny: Manazer M[1] a obchodnici O[1]-O[30].

Poté co budou pozadovana technicka a osobni data objednavky zadana do interaktivniho
formuléfe, bude objednavka pifimo na tabletu penem (pero s gumovym hrotem urc¢ené
pro psani na dotykové obrazovce) podepsana zakaznikem, odeslana na ptislusny email
obchodniho oddéleni O2 CZ, manazerovi skupiny, zakaznikovi a obchodnikovi.
Vzhledem k tomu, Ze Telco Servis je odliSnou variantou stavajicich obchodnich skupin

02 CZ, je ticba mezi adresaty piidat i email vedeni firmy Telco Servis.

Po jejim obdrzeni objednavku zpracuje manazer firmy tak, Ze data zada do pfislusnych

formulatt aplikaci, které jsou soucasti CRM systému firmy TS.

Pti zadani parametri objednavky manazer skupiny prenese vSechny udaje do jednoho
fadku excelovského souboru, ktery bude mit nadzev odvozeny ze zkratky pro kazdou
oblast (kraj) a obdobi (mésic/rok). Z tohoto souboru naprogramovaného ve VBA, tedy v
jazyce Visual Basic for Applications (for Excel) bude moci vytvafet reSerSe
databazového charakteru dle atributd, které budou pozadované (napt. dle kraji nebo
jednoznaénych nazvl obci za dané ¢asové obdobi) a tyto reSerSe exportovat do formatu
vhodného pro tisk napt. pro After-Sale service (Elman, 2004, s.23) nebo do formatu xml
pro odeslani do plnohodnotného CRM systému, ktery pozd¢ji nahradi tento jednoduchy

informacni systém.

Kromé zaznamtl objednavek v Excelu musi existovat dal$i databdze v jiné vhodné
aplikaci, protoZze Microsoft Excel neni vhodny pro vytvareni databazovych zéapist.
Excel je vyhovujici kancelafska aplikace pro vytvotfeni a udrzeni piehledu tam, kde je
vhodna tabulkova tiprava dat. Za tcelem evidence objednavek a nésledné tvorby reporta

z uloZzenych dat je Excel jedno z moznych feSeni kvuli své cen¢ a také, protoze se da
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upravit do podoby naprogramované aplikace stejné jako SQL Server - databazova
aplikace, kterou firma vyuZije na zaCatku k vytvofeni databaze klientd. Manazer
provede ke kazdé objednavce zapis do Excelu, kde doplni atributy ptifazené¢ O2 CZ a
dalsi atributy dohodnuté intern¢ v ramci firmy Telco Servis. Vyhodou SQL Serveru je
nejen piehlednost a hromadnost databazovych zépist, ve kterych se da vyhledavat
prosttednictvim logickych dotazi a modifikovat zapisy, ale i moznost nad databazi
vytvofit aplikaci napf. v jazyce C#, coz dava prostor pro dals$i rozvoj v tomto sméru.
CRM systém firmy musi byt sitoveé propojeny se vSemi regionalnimi kancelaiemi s

nastavenim prav ruznych uzivatelt.

4.7.1.2 Obchodni koncepce

Z obchodniho pohledu jsou dvé evidence (Excel, SQL Server) dtlezité pro profesionalni
¢innost firmy, protoze uzavienim objednavky povinnosti firmy nekon¢i. Telco Servis
nemize ponechat uzavienou objednavku bez kontroly a spolehnout se na jeji realizaci

spolecnosti O2 CZ nebo nekterou dalsi servisni firmou.

V ucebnicich obchodu a prodeje by byl vysledek povazovan pfinejmensim za dobry a
od obchodnika by se v tomto pfipadé ocekavalo, Ze plijde za dalSimi zadkazniky a bude
plnit své obchodni cile na 100%. V realité¢ prodejnich sluzeb vSak casto dochdzi k
vypovézeni objednavek z riznych divodd. V Cr mize zakaznik objednavku, ktera
nebyla uzaviena v provozovné, vypoveédét dle 363/2013 Sb., Natizeni vlady ze dne 30.
fijna 2013, O vzorovém pouceni o pravu na odstoupeni od smluv uzavienych
distanénim zptisobem nebo mimo obchodni prostory a vzorovém formulafi pro
odstoupeni od téchto smluv [28], do 14 dni od jejiho uzavieni. Dal§i moznosti zruseni
objednavky muze byt technicky problém na stran¢ dodavatele, ktery servisni firma neni
schopna fesit nebo objednavku jednoduse odlozi. Casto potom dojde k jejimu zruseni
vinou dodavatele sluzby anebo zékaznik neni ochoten cekat na zavedeni sluzby
nepiimétené dlouhou dobu a dosdhne zruSeni sluzeb bez sankci i po uplynuti dvou

tydni.

Tato storna sluzeb tvoii vyznamnou polozku v celkové bilanci obchodni produkce a
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pfitom sta¢i jen trochu vice peclivosti zaméfené na objednavku, jeji kompletni
dokonceni do podoby nejen technicky fungujici sluzby spusténé na stran¢ dodavatele,

ale i sluzby fungujici na strané¢ zakaznika.

Obchodnik, ktery u zdkaznika uzaviel objednavku, se bude pravdépodobné i v
nasledujicich dnech pohybovat ve stejné oblasti anebo v dalsi blizké lokalité a mize se
servisni firmou dohodnout podminky technického Setfeni, které je tieba realizovat na
kazdé odhlasené pevné lince nebo miize na zékladé¢ znalosti a osobnich kontakta

pozadat o individualni feSeni, jako pozadavek firmy Telco Servis nebo zakaznika.

Sluzby After-Sales, které piijdou na fadu po uzavieni objednavky a mély by trvat
pfinejmensim do okamziku, kdy jiz nebude mozné zrusit nebo kratit provizi za sjednéni
internetového pfipojeni nebo mobilni tarif, zahrnuji dokonceni objednavky, zapojeni
internetu ze strany O2 CZ, ale také u zédkaznika doma (napojeni modemu na ptipojku ve
zdi resp. vedouci z ulice), zaplaceni sluzeb spolu s prvni fakturou a jsou soucasti
obchodu a servisu firmy, protoze Telco Servis dostane zaplaceno pouze za realizovanou,
zaplacenou a nevypovézenou objednavku. Sluzby After-Sales lze vysvétlit nasledovné:
Poprodejni sluzby (také oznacované jako poprodejni servis), lze definovat jako servisni
cinnosti poskytovani sluzeb po prodeji hlavniho produktu nebo sluzby, které primo
podporuji hlavni produkt (sluzbu) anebo maji za primdrni cil uspokojit zakaznika. K
nastupu poprodejniho servisu miize dojit napr. pred instalaci sluzby, béhem asistovani

zdakaznikovi nebo treba po naprave sluzby zdakaznikovi (Marlock, 2002, s.4).

Ze vSech Cinnosti, které firma a obchodnik realizuji, ma pouze objednavka vztah k
pfidané hodnoté, za kterou zadkaznik zaplati (Jurova, 2016, s. 35). V tomto ptipad¢ je
proto tieba jeste¢ pred realizaci obchodu myslet na to, ze redlné existuje mnoZzstvi
zékaznik, kteti si objednavku po jejim podepsani rozmysli a to, protoze je k tomu vede
prodleva v realizaci sluzby, obava ze zdvazku a kvality sluzby anebo je prosté k
vypovédi ve dvoutydenni lhité navede nékdo z jejich blizkych nebo mistni konkurent,

ktery jim pii vypovédi jeho sluZeb slibi lepsi sluZzbu s mimotadnou slevou.

Nejen z obchodnich divodi je tfeba predpokladat, ze v budoucnu bude tifeba verzi
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systému CRM zvednout na vys$i uroven - upgradovat (Elman, 2004, s.584), aby bylo
mozno vytvaret komplikovanéjsi datové zdznamy a z téchto zdznamii extrahovat data
do reportl, které budou vypovidat o obchodni ¢innosti obchodnika v ur¢itém ¢asovém
obdobi. Vedeni firmy muze zajimat, kde se obchodnik v ur¢itém obdobi pohyboval,
kolik objednavek a kde uzavfel, kolik pfitom najel kilometrG a kolik vydélal na

provizich, ptipadné jaky zisk v daném obdobi pfinesl firmé.

Pro tento datovy mining (Elman, 2004, s. 344) zatim ve firmé Telco Servis neexistuji
znalosti, dulezité je vSak jiz od pocatku ¢innosti diisledné vedeni objednavek a ukladani
dat v objednavkovém systému a v databazi klienti prostfednictvim aplikace SQL
Server. Jak z Excelu, tak z SQL Serveru se pfitom pii piechodu na vyssi stupen CRM

provede export dat.

4.7.2 Kritéria GspéSnosti a rizika zavedeni systétmu CRM

Pro definovani rizika zavedeni systému CRM je tieba nejdiive definovat cile této ¢asti
projektu a dale je tieba pokusit se identifikovat, zda mezi cili nedochézi ke konfliktim a

vc¢as odhalit odchylky a rizika (Jurova, 2001, s. 144).

Objednavka a jeji zaneseni do zakladniho informaéniho systému firmy jiz byla popsana,
nyni je mozné se zaméfit na vyhledani slabych mist. Pro tuto ¢ast projektu, 1ze jako
kritické oznacit predev§im selhdni manazera, ktery a) neobdrzi mailem objednévku a
nezanese ji do systému, b) obdrzi mailem objednavku, ale zanese ji do systému
nespravng, nezanese ji celou anebo nedoplni data do obou systému (Excel, SQL). Dalsi
moznosti je selhani techniky, v tomto pfipad¢é selhani zafizeni hardwaru na strané
serveru nebo pocitacové sité, ptipadné¢ béhem pienosu dat po internetu nebo selhani
softwaru, které muze byt piedev§im zpisobené zavirovanim systému, existenci

nezadouciho software v pocitacovém systému apod.
Resenim problému selhani kteréhokoliv z manaZerii je denni kontrola produkce viech
manazert v CRM systému a porovnani ukazateli produkce S vystupy od vSech

manazert zvlast'. Projekt pocita s existenci oddéleni, které se bude zabyvat predevSim
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kontrolou objednavek, statistickych ukazatelti ¢innosti firmy a feSenim mimotadnych
pozadavkl v piipadé nékterych objedndvek. ReSenim selhani pocitacové sité a jejich
soucasti je zavedeni bezpeCnostnich opatfeni na jeji ochranu a pfiprava na situaci, kdy

dojde k naprostému selhani technické ¢asti projektu.

4.7.3 Struktura ukoli a harmonogram zavedeni CRM

Zavedeni systému CRM muze byt spusténo kdykoliv po zahajeni ¢innosti firmy Telco
Servis. Na zacatku neni tfeba informacni systém planovat pro vSechny kraje, ale jen pro

I 24 .

Jihomoravsky kraj, ktery mtze byt fizen jednim manazerem.

Ukoly Manazera[1] pro rozbéh CRM systému jsou nasledujici:

a) zajistit regionalni kancelaf o velikosti nejméné¢ 5x5m, kancelaf musi mit ptistupné i
zazemi;

b) v tomto misté zavést vysokorychlostni internet pfenaSeny kabelem a wifi (kancelar
bude mistem porad s obchodniky);

¢) nainstalovat firewall, router, server a datova ulozisté serveru;

d) na serveru vytvofit prvni sloZky s nastavenim prav uzivani,

e) v téchto sloZkéach uloZit soubory v Excelu uréené pro spravu objednédvek piislusného
kraje — pro zacatek jen Jihomoravského;

f) zalozit databazi kontaktd v aplikaci SQL Server;

g) testovat funkCnost systému zadanim vzorovych objednavek od tabletu, aZz po
zaneseni do CRM systému;

h) pfipojit v kancelati na server laserovou tiskarnu;

1) rozb&hnout pfipojeni a spravu pfislusnych souborti, pro nékter¢ho z dalSich

obchodnik® nebo manazeru;

Zavedeni syst¢tmu CRM musi byt jednoduché, spolehlivé a predevsim hospodarné.
Firma ptfedpoklada, ze misto ndkupu firemnich licenci kancelatfskych aplikaci pro vétsi
mnozstvi uzivatell poskytne manazerim jednorazovou finan¢ni dotaci na ndkup

notebooku a nezbytného software. Manazeti, stejn¢ tak jako obchodnici, budou
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zaméstnani na dohodu a svou ¢innost budou vykonévat na zakladé zivnostenského listu.
Mohou tedy pro vykon prace pouzivat vlastni zafizeni. Obchodnici budou pro pracovni

ucely pouzivat zaptijcené firemni tablety s internetovym pfipojenim.

4.7.4 Technické pozadavky zavedeni systému CRM

Zdroje, které jsou zapotiebi pro zavedeni syst¢tmu CRM spocivaji predevSim ve
znalostech, které lze CasteCné Cerpat vzdélanim z odborné literatury nebo osobnim
kontaktem s profesiondly v oboru IT. Takové konzultace na zaklad¢ osobni znamosti
mohou byt bezplatné anebo placené, podobné¢ jako v piipadé pravni nebo danové

konzultace mezi zdkaznikem a odbornikem, ktery poskytuje sluzby za uplatu.

Jadro prvniho CRM systému spolecnosti Telco Servis s.r.o. tvofi tyto technické a

softwarové prostiedky:

- pocitatovy server s nainstalovanym operacnim systémem pro spravu serveru, OS
Windows Server;

- datové uloziste, které je soucasti tohoto serveru, tvorené hard disky napt. V (vetfejny),
P (privatni);

- firewall, modem, pfipadné router nebo switch a dalsi pasivni sitové prvky pro kazdou
regionalni kancelar;

-tablety s operacnim systémem Android s pfipojenim na internet slouzici k pracovnim
ucellim - vyplnéni a odeslani objednavky, pfipadné dalsi komunikace s firmou;

-¢ernobila laserova tiskarna pro kazdou regionalni kancelar;

Jelikoz manazefi i obchodnici budou zaméstnani jako externi pracovnici na
zivnostensky list, pro Telco Servis je jednodussi a levné€jsi obchodnikiim, ktefi postoupi
na pozici manazera, poskytnout jednorazovou dotaci na nakup notebooku a
kancelaiského baliku Microsoft Office pro fyzické osoby, spiSe nez uvazovat o nakupu

licenci operacniho systému a kancelatského software pro vEétsi mnoZzstvi uzivateldl.
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4.8 Finan¢ni stranka projektu

Nasledujici kapitola se nesnazi o vycisleni ndkladl a piijmt projektu, ale spiSe
poukazuje na oblasti, kde se pii béhu projektu budou tvofit naklady provozniho a
investicniho charakteru. V oblasti piijmi vSeobecné popisuje provizi za navedeni
internetu a jeji rozdéleni mezi obchodnika, manaZera a firmu. Hypoteticky polemizuje,

jak miize vypadat odhad budoucich piijmu firmy.

4.8.1 Naklady projektu

Firma mutize po provozni strance existovat pii splnéni n€kolika podminek. Jeji ¢innost se
v principu velmi nelis$i od ¢innosti samostatného obchodnika, vykonéavajiciho obchodni
¢innost na zaklad¢ zivnostenského listu, ale na rozdil od néj bude mit firma vyssi
zodpovédnost (pravni a finan¢ni) za provoz svych regiondlnich kanceléfi, za pfijaté a
vyplacené platby manazerim a obchodnikim, za majetek svéteny svym pracovnikiim a

dale za finan¢ni naklady na ICT sluzby, které zajist'uje svym pracovnikiim.

Firma tedy na jedné strané potiebuje piijem, ktery ziska z uzavienych objednavek a na

druhé stran¢ ze svych piijmu musi platit vzniklé provozni naklady a investice.

Pti splnéni téchto podminek se jevi jako mimotadné dulezité sledovani finan¢nich tokt
pfijml a vydaji pfi jejich vzniku a sledovani redlnych hotovostnich tokd pifijml a
vydaji. V obchodni c¢innosti totiz skute¢nost, Ze obchodnik pfedd dodavateli

objednavky jesté neznamenad, Ze na konci mésice obdrzi proplacené provize.
Néklady lze rozdélit na fixni a variabilni a dale na pfimé a nepifimé. Pro ucely

predbézného odhadu nikoliv vySe, ale obsahu a z n&j odhadované vyse téchto nakladd,

je mozné jeste pred zahdjenim projektu popsat oblasti, kde tyto ndklady budou vznikat.
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U firmy potom nejvétsi polozku v oblasti investi¢nich nakladii tvofi:

1. Zarizeni pocitacové infrastruktury v sidle firmy:

- pocitacovy server s nainstalovanym opera¢nim systémem pro spravu serveru, OS
Windows Server; [cca 30 000K¢, operacni systém v cené serveru]

- datové uloziste, které je soucasti tohoto serveru, tvotrené hard disky; [v cené€ serveru]

- kancelaisky balik MS Office pro domacnosti a podnikatele; [6000K¢]

- firewall, modem, pfipadné router nebo switch a dalsi pasivni sitové prvky pro sidlo
firmy; [firewall (v€etn€ routeru) 6000K¢, dalsi wifi router 700K ¢]

Odhadované néklady na zfizeni poc¢ate¢niho CRM systému firmy jsou cca 45000K¢ (v¢.
DPH).

Odhadované mési¢ni naklady na provoz sidla firmy: v bydlisti — v prvnim roce ¢innosti

zanedbatelné.

2. Zarizeni pocitacové infrastruktury a vybaveni kancelife v kazdé regionalni

kancelari:

- firewall, modem, pfipadné router nebo switch a dalsi pasivni sitové prvky; [firewall
(v€etné routeru) 3500K¢, dalsi wifi router 700K¢]

- dokovaci konektor pro notebook; [4000K¢]

- multifunkéni ernobila laserova tiskarna; [4000K¢]

- kancelafské stoly, kancelarskd kiesla, zidle, pohovky, konferen¢ni stolky, ulozné
prostory, kontejnery, koberce; [do 60000K¢]

Odhadované néklady na zfizeni regiondlni kancelare cca 70000K¢ (v¢. DPH).
Odhadované mésicni provozni naklady regiondlni kancelafe: najem, inkasni poloZky,

internetové pripojeni; [nelze dopiedu stanovit]

3. Naklady na kazdého obchodnika:

- tablet s OS Android, s 4G/LTE modemem a uhloptickou 10,1 zaptjceny kazdému

obchodnikovi pro uzavirani objednavek a komunikaci e-mailem; [6000K¢]
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- pocatecni finan¢ni investice do nového obchodnika nez mu zacnou byt vyplacené ¢asti
provizi (1/2+1/2) z objednavek uzavienych v prvnim, druhém a tfetim mésici;
[30000K¢]

Odhadované investi¢ni naklady na nového obchodnika jsou 30000K¢ (bez DPH) +
tablet (jen zaptjceny).

Odhadované meési¢ni naklady na obchodnika jsou 600K¢ (vé. DPH) a zahrnuji

neomezeny telefonni tarif s volanim a internetem + duplicitni SIM kartu do tabletu.

4. Naklady na kazdého manaZera:

- jednordzové finan¢ni dotace na nakup notebooku s operacnim systémem a
kancelaiskym balikem MS Office; [15000K¢ (bez DPH)]

Odhadované investi¢ni naklady na nového manazera jsou 15000K¢ (bez DPH)
Odhadované mésicni naklady na manazera jsou 600K¢ (v€. DPH) a zahrnuji neomezeny

telefonni tarif s volanim a internetem + duplicitni SIM kartu do modemu pro notebook.

Uvedené oblasti vzniku ndkladl jsou pouze hrubou ilustraci, kterd poukazuje na
nejdilezitéj$i investice a provozni ndklady, se kterymi firma bude muset pii svém
vzniku pocitat. Jak jiZ bylo naznaceno v ivodu této kapitoly, velmi dileZitou roli hraji
ucetni a realné financni toky, protoze za sjednéni internetu sice firm¢ vznikne narok na
provizi (firma bude usilovat o maximalni moznou platbu za kazdy sjednany internet a to
az do 4000K¢ v¢. DPH), ale tuto ¢astku firma neobdrZi hned nasledujici mésic. Jak bylo
v oddéleni D2D obvyklé, obchodnici dostavali 1. polovinu provize (vypocitanou dle
celkového poctu navedenych objednavek v daném mésici) na konci ndasledujiciho
mésice a 2.polovinu své provize na konci 3. mésice nésledujiciho po daném obdobi. V
ptipadé projektu Telco Servis by pravdépodobné po této strance nedoslo k vyznamné

zmeéne a provize by se vypocitavaly a proplacely stejnym zptsobem.
Kritéria ekonomické efektivnosti zpravidla meéfi vynosnost (ndvratnost zdroji)

vynaloZenych na realizaci projektu (Fotr, 2011, s 68). Patfi sem rentabilita kapitalu,

doba thrady, ¢ista souc¢asna hodnota a index rentability.
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Vzhledem k rozdilu v charakteru prace obchodnikt firmy Telco Servis a divize D2D
(pfedchozi Telefonica Czech Republic a.s.) a vzhledem k jejich hlavnimu ukolu —
obnoveni odhlasenych pevnych linek lze fici, Ze mnozstvi objednavek bude i u
nejlepSich obchodnikl podstatné mensi, nez tomu bylo v minulosti. Navrhovana provize
za kazdy sjednany a technicky nevedeny internet na odhldSené pevné lince odpovida

pozadavkiim na celkové odpovidajici ohodnoceni obchodnikii v tomto oboru.

Provizi za dalSi produkty a sluzby (mobilni tarify, televize, dal§i produkty pro
podnikatele), zde by se vyse odmén nemusely vyznamné lisit od stavajicich podminek

obchodniho oddéleni divize domécnosti spolecnosti O2 CZ.

Pro lepsi pfedstavu jsou predpokladané investi¢ni a provozni ndklady setazené do

tabulkové formy (hodnoty jsou uvedené v K¢ v¢. DPH):

Naklady firmy Investi€ni (Kc&) Provozni
(K&/ mésic)
Pocitacova sit' v sidle firmy
server 30000 zanedbatelné
kancelarsky balik MS Office 6000 -
firewall 6000 -
wifi router 700 -
Celkem: 42700

ICT infrastruktura a vybaveni regionalni kancelare

firewall,modem a sit’. prvky 4200 nelze stanovit
dokovaci konektor pro laptop 4000 -
€b laserova tiskarna 4000 -
nabytek a vybaveni kancelare 60000 -
Celkem: 72200

Naklady na obchodnika

tablet s androidem 6000

finan¢ni dotace v zacatku 36300

neomezeny mobilni tarif 600
Celkem: 42300 600

Naklady na manazera

dotace na nakup laptopu 18150
neomezeny mobilni tarif 600
Celkem: 18150 600

Tabulka ¢. 10: Pfedpokladané naklady firmy (vlastni zpracovani)

-96 -



4.8.2 Potencidlni pFijmy projektu

Projekt Telco Servis se tyka obchodni firmy a ackoliv se mize zdat, ze kdyz byl popsan
ekonomicky model prodejniho procesu a ucelova funkce tohoto procesu, je mozné
spocitat potencialni pifijem, takovy vypocet poskytuje jen velmi obecnou predstavu o
ptijmu, ktery by se dal oCekéavat pfi navedeni internetového pfipojeni na stejném poctu

linek, které jsou v tomto okamziku vyuzité.

Lze ptitom vychdzet ze stavajiciho poctu aktivnich pevnych linek, coz je dle aktualnich
informaci mén¢ nez 900 000. Neda se predpokladat, ze by se firmé Telco Servis mohlo
podarit oslovit vétsi mnozstvi zakazniki s odhlaSenymi pevnymi linkami, nez je
stavajici pocet aktivnich linek. I kdyZz budou obchodnici nabizet i jiné produkty,

obnoveni pevnych linek a navedeni internetu ziistava hlavnim zajmem firmy.

Modelovana ucelova funkce nabizi dle velmi obecnych odhadii rozpéti tspésnosti
prodejniho procesu V rozmezi pfiblizné¢ 1% - 18,75%. Cil projektu je potom uspét
nejméné v 5% vSech piipadii oslovenych odhlaSenych pevnych linek. Daéle je tieba
predpokladat, ze lokalit vhodnych k osloveni nebude mozné ani polovina z existujicich

2,5 milionu odhlasenych linek.

Pokud ma obecny vypocet kalkulovat s rozsahem trzniho segmentu, dostava se na pocet

pohybujici se kolem mnozstvi stdvajicich aktivnich linek, coz je ptiblizn€ 1 milion.

Plna provize, kterou se bude snazit Telco Servis, V ptipadé¢ smlouvy s O2 CZ, ziskat, je

piiblizné 4000K& (v&. DPH).

Na obchodnika v tomto ptipad¢ pifipadd odména v rozmezi 1800KE — 2500K¢ (bez
DPH), dle poctu objednavek internetu sjednanych v jednom meésici. Pro piedbézny
odhad lze predpokladat, ze nejlepsi obchodnici budou brat primérnou provizi 2000K¢ -
2200K¢ za kazdy sjednany internet. Pii pfipocitani DPH je to v priméru kolem 2100K¢
(bez DPH) * 1,21 = 2541 K¢ (v¢. DPH).
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Firma by méla obdrzet za kazdou sjednanou objednavku internetu 4000K¢ (v¢. DPH).
Rozdil, tedy necelych 1500K¢ (v€é. DPH), je ptfijmem firmy po odecteni nakladi na
provizi obchodnika. Aby se dal odhadovat hruby pfijem firmy, je vSak jest¢ tieba
odecist provizi manaZera skupiny, ktera se mtze pohybovat u internetu kolem 500K¢
(v¢. DPH).

Hruby piijem firmy zjedné objednavky internetu by se po odecteni téchto dvou

nejvyznamnéjsich polozek pohyboval kolem ¢astky:

4000K¢ — 2541K¢ — 500KE = 959K ¢ (ve. DPH)

Po odecteni dané z ptidané hodnoty miize firma predpokladat, ze ziska 959K¢/1,21 =
792 K¢ (bez DPH) na kazdou objednavku internetu. Tato ¢astka je urcena na investice a
provoz firmy — nelze ptedpokladat, ze v prvnich letech provozu bude generovan

jakykoliv zisk.

Pokud by né€kdo chtél hypoteticky odhadnout, kolik se d& na projektu vyd¢lat
v ptedpokladaném horizontu 5 — 10 let prace, sta¢i vynasobit vySe uvedena Cisla.
Vysledek potom muiZe poskytnout hrubou piedstavu, napt. pro Gcel Zadosti o Gvér nebo

pro jiny ucel spojeny s odhadem budouciho ptijmu.

1000000 (predpokladany pocet oslovenych pevnych linek) * 0,05 (% uspésnosti) *
792K ¢ = 39 600 000 K¢ (bez DPH);

Jednd se pouze o hypoteticky vypocet hrubého piijmu pfed odeftenim provoznich
nakladu a investic, ktery vSak ukazuje na skute¢nost, ze v piipadé rozjezdu projektu, pfi
dodrZeni organizacnich pravidel, velkém rozsahu Cinnosti a minimalizaci nakladt, by

projekt mohl poskytovat zisk.
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4.9 Prinos projektu

Pfinos navrht feSeni spociva piedevsim v aplikaci analyz na projekt a ve zpisobu
rozboru prodejniho procesu, ktery je hybnou silou modelové obchodni firmy. Tato Cast
diplomové prace se nezamétfuje na formalni strAnku projektu, ale spi§ na odborné
manazerské metody s tim, ze se snazi dospét k zavérim o smyslu projektu a jeho

zahgjeni.

Na zéklad¢ definovani prodejniho procesu a jeho ¢asti byl navrzen i ekonomicky model
funkce, ktera prodejni proces definuje exaktnéji a i kdyz nebylo mozno experimentalné
potvrdit odhadnuté parametry této funkce, hodnoty dosazené z osobni zkuSenosti
poskytuji zajimavé hranice moznosti, které by v ptipad¢ skutecnych prodejii mohly byt

pouzité pro obecné odhady Uspésnosti tohoto procesu.

Prodejni proces byl rozebran i metodou PERT. Prodejni proces byl rozlozen na dva
nestejné subprocesy a zkoumala se pravdépodobna délka cyklu jednoho obchodniho
pfipadu v casovém rozpéti jednoho az dvou tydni a kombinace obou prodejnich
zpusobtl v daném obdobi. Casova analyza potvrdila piedpoklad, Ze danym zptisobem by

mohl byt prodejni proces realizovan ve vétsim méftitku.

V navrzich feSeni je dale popsdn CRM systém firmy Telco Servis, ktery tvoii patef
jednoduchého informacniho systému. Navrzeny CRM systém je také maximalné
zametfeny na ziskani a evidenci dat o objednavkach a klientech a na sestaveni report
hlavnich ukazatelti ¢innosti obchodnikti, jejich manazerti, obchodnich skupin a na
ziskani reportl dle produktli, oblasti nebo casového obdobi. Tyto reporty by v piipadé
spusténi projektu vyuzivalo vedeni firmy k denni kontrole ¢innosti vSech obchodnich

skupin.

Kapitola vénovana riziklim projektu popisuje hlavni rizika, kterd mohou projekt ohrozit.
Poukazuje na ta rizika, ktera lze ovlivnit a na rizika, na kterd nema firma zadny vliv. V
piipadé nékterych rizik nelze ovlivnit ani jejich dopad na projekt napt. pojisténim nebo

diverzifikaci ¢innosti do jinych pifibuznych oblasti. V této kapitole se dale hovoii i o
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nezbytnosti smluvniho zajisténi projektu se zaméfenim na potvrzeni zejména vyse
provizi za sjednani jednotlivych produkti, protoze modelova firma Telco Servis nebude

hlavné zpocatku disponovat zadnymi vétSimi financnimi prostiedky.

Posledni kapitola se zamétfuje na finanéni stranku projektu a popisuje oblasti, kde
vznikaji investi¢ni a provozni naklady. V kapitole je také naznacena piijmova stranka
projektu, ale pifijmy z obchodni Cinnosti firmy Telco Servis Ize jen odhadovat na
zéklad¢ osobni zkuSenosti z téméi totozné obchodni Cinnosti pro spolecnost Telefonica

Czech Republic a.s. (O2 Czech Republic a.s.).

DosaZené postupy a poznatky se daji pouZzit na jiném projektu obchodni ¢innosti, ktery

bude zalozeny na obdobném produktu nebo sluzbé z oblasti ICT.
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5. ZAVER

V diplomové praci byla popséana teorie projektového managementu a analytické metody
SLEPT, SWOT, 7S, Porterova analyza konkuren¢niho prostfedi a WBS, jejichz cilem
bylo dospét k zavérim a odpoveédét na otazku, jestli a za jakych okolnosti mé projekt
pokrac¢ovat. Dale byl podrobnéji rozebran prodejni proces - obchodni ¢innost tvorici
mechanismus cel¢ firmy Telco Servis a to z pohledu ¢asové analyzy a popsan byl i

ekonomicky model zaloZeny na tcelové funkei.

Po vypracovani vSech ¢asti, které se daji prirovnat ke studii prilezitosti (Opportunity
Study) predprojektové faze (Dolezal, 2012, s. 170), Ize formulovat nékolik podminek,
jejichZ potvrzeni spolecnosti O2 CZ by znamenalo, Ze projekt nema Zadné zasadni

prekazky v tom, aby mohl byt spuStén. Jedna se tyto body:

1. Spole¢nost O2 Czech Republic a.s. projevi zajem projekt spustit a garantuje

smlouvou rozsah ¢innosti své partnerské firmy Telco Servis s.r.0.

2. Spolecnost O2 CZ garantuje fixni vySi provize za kazdé internetové piipojeni
zprostiedkované firmou Telco Servis s.r.o. na odhlasené pevné telefonni lince a zaplati
za n&j plnou provizi bez ohledu na pocet internetovych pfipojeni zprostiedkovanych

firmou TS v daném obdobi.

3. Do spolecnosti Telco Servis s.r.0. vstoupi jako spolecnik osoba majici pracovni vztah
k O2 CZ. MiZe se jednat o manaZera nékteré z obchodnich divizi, byvalého obchodnika

nebo spolumajitele nékteré ze stavajicich servisnich firem pracujicich pro O2 CZ.

Splnéni prvnich dvou bodl je nutnou podminkou k tomu, aby projekt mohl byt

schvalen. Tteti podminka znamena lepsi pozici a stabilitu firmy, ale neni nutna.

V pribéhu psani této diplomové prace, pii posledni konzultaci v O2 CZ, se
objevila zprava, Ze obchodni divize prodej domdcnostem byla zruSena, protoZe

konkurenéni spole¢nost T-Mobile Czech Republic a.s. zacala v rozsahlém méritku
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nabizet pFimym prodejem prostiednictvim obchodniho kanalu prodej rezidentiim
sviij LTE internet za bezkonkurencni ceny a bez jakéhokoliv omezeni objemu
pirenesenych dat. Ceny LTE internetu, ktery je oproti pevnym linkdm moderng;jsi,
rychlejsi a k zdkaznikovi se dostane formou SIM karty a modemu, jsou pfitom stejné,
jako ceny internetu na pevnych linkéach, ktery pfedtim nabizela obchodni divize O2 CZ:
399K¢ (v¢. DPH) za internet o rychlosti 20Mbps, 499K ¢ (vé. DPH) za 50Mbps a 599K¢
(v¢. DPH) za 100Mbps.

LTE internet vSak na rozdil od internetu na pevné lince lze ptfenaset, pokud s sebou
ucastnik prenese cely modem. Modem je sice draz§i nez ADSL/VDSL modem
dodavany k internetu na pevnych linkdch, ale ve vétSiné lokalit neexistuje zadné
zvlastni technické omezeni. Dle slov manazera obchodni divize T-Mobile se vSichni
obchodnici (i z jinych prodejnich ICT divizi) nyni vénuji prodeji LTE internetu, ktery se

prodéava velmi dobfe.

Tato informace, ktera potvrdila technologické riziko projektu, vedla k rozhodnuti
projekt v této fazi zastavit. Pokud existuje modernéjsi, jednodussi a stejn¢ drahy
produkt jako ten, ktery se chystala nabizet modelova spole¢nost Telco Servis, nema
smysl pokracovat v pokusu o navedeni internetu na technicky komplikovanéjsich a
mnohdy i pomalejSich pevnych telefonnich linkach. Firma Telco Servis by navic nyni
velmi obtizné shané€la 1 obchodniky, protoze ti, kteti maji zkuSenosti s prodejem ICT

sluzeb a produktt, nyni smétuji do T-Mobile.
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SEZNAM ZKRATEK

ADSL Asymmetric Digital Subscriber Line — typ datového pfenosu u internetu
B2B Business to Business — obchodni vztah firma — firma

B2C Business to Customer — obchodni vztah firma — zakaznik

B2G Business to Government — obchodni vztah firma — statni sektor

BPMI Business Process Management Initiative - organizace

BPMN Business Process Model and Notation — zptisob popisu procesu

¢b ¢ernobily

D2D door to door (ode dvefti ke dvefim) — obchodni oddéleni O2 CZ

ERP Enterprise Resource Planning — podnikovy informaéni systém

GB Gigabajt (10° bajtti) — vyjadfuje objem prenesenych dat

HR Human Resources — lidské zdroje (personalistika)

ICT Information and Communication Technologies — informacni a

komunika¢ni technologie

IE zkratka pro Internet Explorer - sluzba internetového ptipojeni

IT Information Technologies — informaéni technologie

LTE Long Term Evolution — technologie pfenosu u internetu typu 4G

MB Megabajt (10° bajti) — vyjadiuje objem prenesenych dat

Mbps Megabit per second — vyjadiuje rychlost internetu

MS Microsoft Corporation (spole¢nost)

oS operacni systém

PERT Program Evaluation and Review Technique — metoda ¢asové analyzy

PM BoK Project Management Body of Knowledge — projektovy standard

PP piimy prodej

S.A. sociedad anoénima (akciova spole¢nost Spanélsky)

SCM Supply Chain Management — sprava dodavatelského fetézce

SCP Supply Chain Planning — planovaci sou¢ast SCM

SQL Stuctured Query Language — jazyk pro dotazovani v rela¢nich databazich
VDSL Very High Speed DSL — typ datového pfenosu u internetu

WBS Work Breakdown Structure — rozklad cile v prub&hu projektu od procesu,

¢innosti az po pracovni baliky
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