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Anotace

Cilem mé diplomové prace je zhodnoceni moznostzilymodernich elektronickych a
online néastraj pro podporu efektiv)Siho podnikani a fungovani firmy. Hlavnirdz
bude kladen na inforndai systém firmy. Hpadné zji&tné nedostatky s@éasného
informaniho systému budou odstiary navrhem soubér opateni vedoucich ke
zlepSeni situace a k optimalnimu stavu ve dirmSowasti této prace bude také
zhodnoceni dalSich online nastrojkteré mohou firid pomoci pgedevsim v jeji
propagaci a e-marketingu. Prace je pro lepSi nasbraplikovana na konkrétni figm

obecné postupy a analyzy Ize ale vSeobepiikovat na malé aigdni firmy.

Annotation

The aim of my masters thesis is to evaluate thesipitiies of using modern electronic
and online tools for a better functioning of thengany. The main focus will be placed
on company information system. Any found weaknessfethe current information
system will be removed and there will be desigrcafintermeasures to improve the
situation and to achieve the optimal business ¢mmdi. Part of this work will also be
evalution of other online tools, that can help camp with its promotion and e-
marketing. This work is for better illustration djgol on a particular company, but the
general procedures and analysis can be genereafiijed to small and medium

businesses.
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Uvod

Obor informatiky, podnikovéhdizeni, marketingu, i samotny trh prochazi neustale
rychlym vyvojem. Ne vzdy se ale idapodnikim skloubit v3echny tyto aspekty
dohromady a drzet s dobou krok. Mnohdy donedavi# jsilné firmy zjisti, ze
najednou zénaji za konkurenci ztracet a hledajtem je ta picina. Jednou z takovych
piicin mizZze byt pra¢ absence strategie vyvoje v oblasti infomiah technologii a

s tim souvisejici nedokonal§, chykgjici informani systém.

V této praci se tedy zaffim na firmu stedni velikosti, ktera podnika v oblasti
Spickovych strojirenskych technologii. Navzdory tome aji¥uji, Ze maji problémy
s absenci inform@iho systému a nedost&eu propagaci a komunikaci v oblasti
elektronického podnikani. Poznatky z analyz tétmyia nasledna navrhovargseni se
mohou aplikovat na mnoho dalSich malychradwich firem, jelikoz zji#hé nedostatky

se mnohdy opakuji.

Znalost podnikovych procésjejich definice afizeni v sodasnosti stale jeStnepati
k bézZnym wcem. Prav na tyto aspekty se za&him v prvni casti své prace, jelikoz
z nich budou vychazet nasledné pozadavky na infémireystém a navrhy jeh@Seni.
Nasled® budou zhodnoceny také dalSi moznosti a kroky,ekfemé mohou pomoci

v elektronickém podnikani a moznosti moderni korkaoe se zakazniky.

Vysledkem této prace také bude zevrubna analyeanfifch proces a informa&niho
systému s navrhem opahi a zmin, které povedou k vysSi efektivnosti prace a
vykonnosti podniku. Firta bude také navrZzen novy 8mv oblasti elektronického
marketingu a komunikaci za pouziti modernich onhdstroji. Vedeni firmy tak bude

mit k dispozici praci, ktera ji pofie v rozhodovani a budouci strategii a krocichyirm
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1. Vymezeni problému a cile prace

1.1. Vymezeni problému

Aby tato prace ®a praktickou aplikaci, byla pro analyzu vybranank@tni a stabilé
funguijici spolénost. Tou je spotmost PENTA Trading, s.r.o. (dale jen PENTA), ktera
byla zaloZena uz jiz vroce 1991u98bi ve strojirenském jmmyslu a to konkréth

v odwtvi elektroerozivnich strdja dalSi strojirenské technice. Jedna se o ve svém

oboru velmi znamou firmu s bohatymi zkuSenostmekkou zakladnou zakaznik

Za dobu své existence se PENTA z#&owala fedevSim na obor svého podnikani, ve
kterém se tak stala n&ském trhu Spkou. V poslednich letech viak¢zda firma
pocitovat, Ze zanedbavani rozvoje v oblastech mimo @wooinikani s sebou Zma
piinaSet problémy s efektivitou prace, s komunikaehiti firmy, ale i sn&rem

k zdkaznikm a Ze konkurence, kterda se na tyto aspektyétiban zaziva v posledni
doke znané uspgchy. Mluvim gredevsim o nedostatcich ohlédnformasniho systému

a vyuziti modernich metod propagace a komunikace&e@znikem, jak jiz bylo

nastigno v Uvodu.

Firma sice v roce 2010 vyrazmpiepracovala svoje webové stranky, coz bylo takovym
prvnim krokem srrem ke zlepSeni, avSak u toho takéstala a dal se nikam
nerozvijela. Hlavnim problémem tedy je absencerm&niho systému a pédomi o
firemnich procesech. Na to navazuje problematickenudnikace a Spatné&j zadné
vyuziti e-marketingu. Procesy ve figmjsou ¢asto ndhodné a neformalizované,
informaéni systém nahrazuji dil a nekompatibilni softwarovéeSeni,¢i pomicky
mimo informa&ni technologie, jako bloky, né&siky apod. TakovataeSeni nejsou
vhodna hlava proto, Ze firma ma vice pobek a pracovniky po celé republice a
synchronizace pracovni¢éinnosti a toku informaci je tak z&& problematicka.
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1.2. Cil prace

Cilem prace je navrhnout komplexteéSeni podpory podnikani pro malé #edni
podniky. Diraz bude fitom kladen na navrh inforniaiho systému a jeho jednotlivych
¢asti s vyuzitim prvik systémové integrace. V praci budou také zhodnoneinosti e-

marketingu a jehoffnosy pro firmu.

1.3. Postup prace

Postup pro spkni cili prace bude nasledujici. Identifikacesklych firemnich procés

a firemniho prosedi i okoli a navrh odpovidajiciho infortmiho systému, ktery bude
tyto procesy podporovat. Bude navrzeno také optiit@rdwaroveé zaji8hi a navrzena
bude i strategie nasazeni systéntatm® popisu moznych rizik. To vSe giplédnutim

k metodam systémové integrace. Po dékon této ¢asti bude ¥novana pozornost
moznostem rozvoje dalSich pddpych metod elektronického podnikani a e-
marketingu. Pro sptmi tchto kroki bude pateba projit si vice fazemi. Jako ty hlavni

Ize identifikovat nasledujici:

» Zevrubna analyza stavajiciho stavu ve &rimv okoli firmy s vyuZitim metod
analyzy marketingového mixu, politického, ekonongick, socidlniho a
technologického prostdi. Provedena bude také analyza Porterova modelu
konkurergnich sil a vysledky budou shrnuty ve SWOT analyzgadiujici
zZjisténé silné a slabé strankyilgzitosti a hrozby.

» Ze zjiS€nych poznatik budou identifikovany a popsany édvé firemni procesy,

na které bude novy informiai systém navrzen.

» Budou definovany ktiové vlastnosti a poZadavky na novy infotimiasystém.

* Bude vybrdna forma realizace a postup zavedenirmamiho systému do
provozu, ¥etré analyzy rizik stim spojenych a navurlopateni na jejich

snizenigi odstragni.
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* Bude navrZzena nova komunim strategie sirem k zakaznikm a firma
vstoupi do novych od¥vi online marketingu a propagace, které pomohou

s rozvojem elektronick&asti podnikani.

U kazdéeho z bad bude detailsé vyswtlen postup a iwvod zvolenéhaeSeni. Spléni
téchto bodi by nelo zarwit, Ze vystupem této prace bude komplexni navodménu
fungovani firmy, kter4 povede k vysSi efektivhgstace, lepSimu gchodu informaci

podnikem a osloveni novych zakazh#cela novymi zfisoby.
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2. Teoreticka vychodiska prace

V této kapitole se za#im na teoreticky popis pojim metod a postup pomoci kterych
budu zpracovavat analyzy a nasledné navrhynzwe fungovani vybrané firmy.&ne
zname postupy uzivané v této praci, jakoiildgpd SWOT analyza, jsou popsany

v prilohach této préace.

2.1. Informaéni systém

Definici pro inform&ni systém je, Ze je to systém prarstudrzovani, zpracovani a
poskytovani informaci a dat. Tentoigiup klade draz na zpracovani a praci
s informacemi. CoZ thvede k dalSi definici a to k definici informacesch mizeme
nalézt ogt velmi mnoho a zalezi na tom, z jakéh&riho oboru k tomuto terminu
pristupuje. NejblizSi pohled na informaci pro vyuziiinformanim systému a

v prostedi tizeni firmy je dle mého ten, kdy se hold data gtawdormaci podle
praktického vyuZziti, podle vyznamu protijpmce. Informace je tak v pojeti
managementu chapana jako nezbytna&&sturozhodovaciho procesu. Jsou to poznatky
z holych dat, které uz pro nas magjaky vyznam a mohou nas doveést Kitému
rozhodnuti. (6) (2)

V dnesdni dob jiz vSak nelze brat inforntai systém pouze jako jakéhosi nositele a
zpracovatele informaci. Stale vice jejademe chapat jako nastroj pro podporu
podnikovych proces které jsou jim z &Si ¢i menSi miry zabezgevany. Nejde jiz
tedy jen o shromazdi&informaci, ale o technologické zaist fady ¢innosti podniku.
Do ekosystému infornéaiho systému totiz spadaji prvky jako hardware tveanfe,

orgware, lidé, zfisobyiizeni a také ona datova zakladna. (2)
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2.1.1.Historicky vyvoj

Informasni systémy prosly za dobu své existence velkymirami,casto ovlivienymi
technologickymi moznostmi. Velkou revoluci ¢ady proZivat s fichodem prvnich
komeknich pa&itacti. Abychom informanim systémim porozumngdli, je vhodné znét i

jejich historicky vyvo.

e Obdobi do roku 1960— Muze byt nazyvano také obdobinied IBM. Pro

organizaci &izeni prace se pouzivali papiroverdi& systémy kartoték.

e Obdobi 1960 — 1996- V tomto obdobi zdnaji firmy vyuZzivat, diky spolaosti
IBM, prvni velké salové piitace. Dotazy byly zpracovavany davkowzivatelé
nentli k vypocetnimu centru fimy piistup, pouze své pozadavkyepavali
odpowdnym pracovnilkm, ktei jejich dotazy pevadli na drné Stitky a

nasledg dotaz zpracovali. Vystupy se poté tiskly na tisé&h.

e Obdobi 1990 — 2006- Touto dobou se Zmaji objevovat prvni osobni pivace
(PC) a poitacové sié. Role centralnich vypetnich stedisek se zfna
oslabovat, nastupuje trend decentralizace. UZi@atelji data a aplikace u sebe,
mohou zadavat interaktivni dotazy, vyuZivaji seadate. Informéni systemy

jsou vyuzivany pedevsim pro vyrobni operace

* Obdobi 2000 — 2016 Toto obdobi je dnes vSeob&éa@namé, charakterizuje jej
systémova integrace, kdy je inforéma systém zavash do &tSiny ¢asti firmy,
do tSiny proces. Informani systémy jsou orientovany také na zakaznika a na
procesnitizeni, informé&ni systémy jsou vyuzivany pro E-business a E-
commerci. Kotti obdobi decentralizace a data i aplikace s# sgahuji zgt do

datovych a vyp&etnich center (datove, aplikd, tiskové a jiné servery).
* Obdobi od roku 2010 — Vyvoj vinforma&nich technologiich je ¢Eké

predikovat, nicméhjsou znat trendy v podéleentralizace, stahovani vesSkerych

dat a aplikaci do centralnich feslisek. Emaily, firemni dokumenty,
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multimediélni obsah, aplikace, to vSe Ize dnes Zurat na jednom mista
pristupovat ke vSemu obsahu odkudkoliv onlinéctvézeji opt zaizeni typu
termindl, coz jsou jednoduché nastroje slouzici@rline gistup k daim, ale
mnohdy i k aplikdanimu vykonu. To s sebou nese vyhody snadné obsuhy

adrzby (vzdalena udrzba). (2)

2.1.2.VyuZiti IS na jednotlivych drovnich Fizeni

V podnicich, a to i véch menSich a &dnich, existuje vice organitzdch arovni,
piicemz kazda potbuje pro svoje fungovani a spravné rozhodovaniifigey druh
informaci. Nefastji se hovdi o Urovni provozni, znalostniiidici a strategické.
VSechny tyto Urové podniku, & vyZaduji jiny gistup kinformacim, musi byt
podporovany jednim inforndaim systémem. Ten by tedyehpiinaset takovou Urowe
automatizovaného zpracovani informaci, aby odpd&ipafebdm pracovnikna vSech
jednotlivych arovnich. Tyto pétby Ize shrnout nasledoyn

strategicksd

idici
uroven

A Em&:&\
=/

logistika vyroba personalistika akonomika

Obrazek 1 Informani pyramida podle organizai Urovré podniku
Zdroj: (6)
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Provozni Urovai — zpracovava informace ohlednutinni podnikové agendy,
jako jsou vyrobni zakazky,ipmy plateb, vyplaty apod. Jde o kazdodenni
¢innosti a IS zde monitorujer@devSim transakce ri@p podnikem. Kladen je
duraz na pesné, aktuélni a jednoduse dostupné informacecKymi uZivatelem

je zde nafiklad (Eetni, provozni pracovnik.

Znalostni drovein — zahrnuje aplikace typu ERP, CRM apod., ale také
kanceldské aplikacegi software pro tymovou praci. Tyto aplikace podpbru
rozvoj znalostni badze podniku a maji na starasdevSim tok dokumeint
Informace poskytované na této Urovrie@stavuji potencionalni znalosti. Na
jejich zakla@d se vytvdi znalosti pracovnik o provozu podniku. NZe jit
nagiklad o aktualni data o hospddai podniku. Typickym uZivatelem jsou zde

manazé a technicko-hospodsti pracovnici na vSech urovnich.

Ridici aroveii — pinasi informace nutné k pini administrativnich Gkdla pro
podporu rozhodovaniigidniho a vrcholového managementu. Vystupem mohou
byt reporty (nafiklad ekonomické), coz jsou generované sestavy hbisd
souhrnné vysledky z poZzadované oblasti. PoZzadauky Bou casto také
nerutinniho charakteru, kdy jsou dotazy @om$ nejasné. Fkladem niize byt
hledani odpo&di na otazku: ,Jak si navrhnout vyrobni kapacitykyd budeme

chtit zvysit objem produkce o 20%7?".

Strategicka urovei — vrcholovému managementu je IS napomocen v hiedan
budouciho a dlouhodobého vyvoje a v odhalovanidtreinformace pro tyto
analyzy ¢asto nepochézeji pouze z internich zilrajdatabédzi organizace, ale
také z externich zdnbj Prikladem hledanych vystipmize byt dotaz: ,Jaky je

dlouhodoby vyvoj naklatlv odwtvi ve srovnani s nasimi naklady?*. (6)

18



2.1.3.Klasifikace podnikovych informaénich systéni

Podle holisticko-procesni klasifikace tv@odnikovy informa&ni systém tyt@asti:

« ERP - jadro, zamtené natizeni internich procéspodniku. Zkratka ERP
v tomto gipac znamena ,Enterprise Resource Planning” a IS ztevaatizuje
procesy pevazré souvisejici s produkii ¢innosti, tzn. logistika, distribuce,

fakturace apod.

* CRM - neboli ,Customer relationship management”, cqiekladu znamena
fizeni vztalh se zakazniky. Systém zde obsluhuje procesit@rané smrem
k zdkaznikm, miZe monitorovat komunikaci mezi firmou a zakazniggduje

jejich nakupni zvyklosti, poméhéa optimalizovat metikgové kampahapod.

e SCM - ,Supply Chain Management" oz&ige fizeni dodavatelskéhtetézce.
Propojuje jednotliv&lanky dodavatelskéhtettzce a pomaha Iépe reagovat na

pozadavky zakaznika a zkracuje dobu dodani.

e MIS - jde o zkratku manazerského infokmdno systému, ktery sbird data
z ERP, CRM a SCM systéma na jejich zaklatdposkytuje informace, které jsou

podkladem pro rozhodovani podnikového managementu.

« ECM - ,Enterprise Content Management®.c®ském vyznamu se jednd o
aplikace protizeni podnikového obsahu a zgjig spravu obsahu a firemnich

dokument, #izeni pracovnich takapod. nafi¢ celou organizaci. (6) (18)

Bl — ,Business Intelligence”. Tyto systémy poskytuji kKaexni informace
pottebné pro rozhodovani podniku. Rsiné informace jsou ziskavany
Z nejfizngjSich provoznich a inforntaich systém, zdrojem dat mohou byt
databaze, textova data, excelovské tabulky apa. dlikace poskytuji reporty

o fungovani firmy, umakuji publikovat informace pro strategicka i operafiv
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rozhodovani a v neposledtsid také dokazou hledat souvislosti a souvztaznosti
v datech na prvni pohled pro uzivatele nevidite{(8§(1)

2.2. Systémova integrace

Pomoci systémové integracetueme vytvdit takovy informa&ni systém, ktery
optimalre vyuziva potencialu dostupnych inforéméch technologii k maximalni
podpde podnikovych cil a proces. Informani systém je fitom tvoren spojovanim
(integraci) tiznych produki a sluzeb. Pokud se rozhodneme pro vyvoj inféniteo

systému za pomoci systémové integrace, je vhodséupavat podle nasledujicich

kroku:

» Pozadované funkce vychazejiiegem a jashstanovenych podnikovych @ik

Z poteb podnikovych procés

e Inform&ni systém je realizovan jako komplexni systémidmg mnoha
komponenty,¢asto i fGznych vyrobé. Jedna se o hardware, datové zdroje,
sitové prvky, zakladni software (opéra systém naiiklad), aplik&ni systém a

dalsi. Tyto komponenty jsou poté navzajem efektpropojeny.

e Inform&ni systém je realizovan jako komplexni soubor dduz&zn. od

piipravné faze, fes implementaci, az po zafigt provozu, Skoleni a udrzby.

* Informa&ni systém je realizovan dle platnych mezinarodsteimdard a norem,

coz poskytuje podniku nezavislost na konkrétnimadatklici vyrobci.

* Informani systém je rozvijen pomoci jednotné metodiky, pnd uZivatele
srozumitelnou architekturu a je provozovan na zklgednotné soustavy

pravidel, které musi dodrzovat vSichni uzivatelgtégu.

Na jedné strahje takovy informani systém mocnym nastrojem v rukou podniku, na

druhé straé na r&j ale nelze spoléhat jako na vSemocn&zeai, kterd za nas ¥g5i
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vSechny naSe problémy. Stale se jedna pouze orguek: ktery mize podnikim

dopomoci k efektivnimu fungovani podnikovych pracesntegrovany informéni

systém nam e pomoci zejména ¥c¢hto oblastech:

Zkraceni celkové doby reakce podniku na gidglz okoli. Pomaha nam rychleji
reagovat na pozadavky zakazhikzkracuje obchodni cykly, pomaha lépe
hospodét se zdroji podniku. V saiasném vysoce konkur&mim prostedi je
toto jedna z hlavnich fpdnosti a finosi dokre fungujiciho informéniho

systému.

DalSim pozitivnim efektem systémové integrace jetaanost komplexnich
informaci ze vSech oblastiinnosti podniku. Diky tomu je moZno vyuzit

progresivnich metotizeni podnikovych zdroj a prodes

V neposledni fad® integrace firemniho know-how pomaha k efektivnimu
pusobeni na trhu, také prostnictvim trvalého sledovani a vyhodnocovani
vyvoje a a@ni na trhu. Spravh navrzeny systém také snizuje chybovost a
nekonzistentnost informaci diky minimalizaci dujphéch, ¢ chybnych

zaznand.

Jako vSechno na &¢, maji integrované systémy svoje vyhody, ale takeyhody.

VySe jsem poukazal na vyhody takovychteSeni, je feba mit na patti ale i

nevyhody,ci problémy, které se mohou objevit. Nasledujicikdzale neznamenaji, Ze

by se ndla systémova integrace omezovat, pouzégba pijmout nové metodyizeni

v oblasti informanich technologii.

Podnik se mze stat zavislejSi na externich dodavatelich korapbsystému, na

jejich kvalité prace a stabikit

Zvysené naroky jsou kladeny jednak na projektantgténu, ale také na

v s

uzivatele. Systémy jsou totiz mnohdy slét a slozijSi a je teba klast draz
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na spravnou ifjpravu systému, ale i na nasledné pochopeni vdaebovani a

vyznamu informaniho systému.

Systémova integrace s sebou takéZzen nést vyssi riziko v poddbveétSich
nasledk v pripadt vystaveni systému fipadnym havariim, vypadin,

bezpeénostnich ohroZzené chybam lidského faktoru. (8)

2.2.1.Urovné& systémové integrace

Zakladem integrace podnikového informého systému je integrace podnikové a

informani strategie. Bhem tohoto procesu secuji nejvhodijSi cesty a progedky

pro podporu podnikovych éilpomoci informanich technologii. Vlastni realizace se

provadi na #kolika arovnich, jimiz jsou:

Integrace vizi— Primarnim cilem této faze je zajistit angazowamocholového
vedeni na vyvoji IS/IT a vytuit jednotny a konzistentni nazor na otazky typu,
jaké klicové procesy ma IS podporovat, jaké efekty se olizeea @ekavaji,
stanoveni odpasdnosti za dosaZeni @jl sestaveni harmonogramu praci a

vycleréni potebnych zdraj na realizaci projektu.

Integrace podniku s okolim— Jedna se o druhou Uraviategrace, kdy jde o to,
prizptsobit chovani podniku #&micimu se stavu hospag&eho prosedi,
navazat Uzké inforngai vztahy s kBovymi externimi partnery (zékaznici,
dodavatelé, poskytovatelé IT sluzeb apod.), ponhtteirnetu ziskavat vhodné
informace praizeni podniku, ale také poskytovat informace o jpadsnirem

ven.

Integrace podnikovych proces — Jde o zefektivni internich podnikovych
proces a jejich vazeb. Tato Uroiige tak zandfena na optimalizaci prociesak,
aby byla zajig&ina maximalni kvalita vyrobku/sluzby, zkraceni doby
jednotlivych proce$ pro moznost efektiw)Si reakci na externi podn ¢i

piepracovani procés tak, aby vyzadovaly minimum podnikovych zdroj
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Postup integrace podnikovych protese provadi tak, Ze se hleda optimalni

informatickéa podpora pro @il ¢innosti i pro celé procesy.

» Technologicka integrace— Posledni fazi seénuje datovou, hardwarovou a
softwarovou integraci, ale také integraci uzivikigt® prostedi. Jde o vytvieni
jednotné datové zaklady pro sdileni informaci, graei hardwarovych
komponent do p#itacové sit podniku, vzajemné propojeni program
zaji¥ujicich podporu podnikovych aktivit a v neposledad jde o dosazeni
stavu, kdy principy ovladaniaznych aplikaci jsou shodné a pro uZivatelé

srozumitelné a intuitivni. (8)

2.3. Hodnoceni informaéniho systému pomoci metody HOS 8

Metoda HOS 8 byla vyvinuta na Ustavu informatikydRikatelské fakulty VUT
v Brn¢. Jde o hodnoceni inforrfreiho systému na zakladsmi klicovych oblasti. Tuto
metodu Ize pouzit k analyze stavajiciho stavu m&niho systému a naslednému

vhodnému zvoleni budouci inforird strategie.
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2.3.1.0blasti hodnoceni IS

Jak bylo zmiano vySe, metoda HOS 8 zkouma infotimi systém v nasledujicich

oblastech:

Tabulka 1: Oblasti hodnoceni metody HOS 8

Oznafeni oblasti metody HOS 8 Zkratka oblasti

Hardware HW
Software SW
Orgware ow
Peopleware PW
Dataware DW
Customers CuU
Suppliers SuU
Management IS MA
Zdroj: (2)

« HW - hardware — v této oblasti je zkoumano fyzickbameni ve vztahu k jeho

spolehlivosti, bezp@mosti a pouZzitelnosti se softwarem.

* SW - software — tato oblast sénuje zkoumani programového vybaveni, jeho

funkci, snadnosti pouzivani a ovladani.

e OW - orgware — zahrnuje pravidla pro provoz infoémiah systém a

doporwené pracovni postupy.

e PW - peopleware — oblast zkoumajici uzivatele infamilao systému ve
vztahu k rozvoji jeho schopnosti, kjejich po#ipayi uzivani informé&niho
systému a vnimani jejichubbZitosti. Nejde o hodnoceni odborné kvality

pracovniki, ¢i jejich schopnosti.
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 DW - dataware — zde jsou zkoumany data uloZzena a po&iwvanformanim
systému ve vztahu Kk jejich dostupnosti, sprav bezpénosti. Nejedna se o

hodnoceni kvality dati jejich mnoZsti.

e CU - customers — tato oblageSi, co ma informmi systém zékaznikn
poskytovat a jak je tato oblagizena. Zakaznikem zdetde byt rozumin i
vnitropodnikova zakaznik uzivajici infordrd systém. Nejedna se o zkoumani
spokojenosti s inforntmim systémem, ale o agob fizeni této oblasti
v podniku.

* SU - suppliers — tato oblast zkouma, co infoéniasystém poZzaduje od
dodavatel a jak je tato oblastizena. MiZze jit o dodavatele ve smyslu
obchodnich dodavatel vnitropodnikovych dodavatel sluzeb, informaci a
vyrobki, které sdmito vykony souvisi. Nejednd se o zkoumani spolkagén
s existujicimi dodavateli, ale o igobuiizeni informé&niho systému vzhledem

k nim.

e MA - management IS — zkoumidzeni inform&nich systému ve vztahu
k podnikové informani strategii, dslednost upla@iovani pravidel a vnimani
koncovych uZivatél informaniho systému. Nejde o zkoumani znalosti

managementu inforndaiho systému. (2)

2.3.2.Postup hodnoceni stavu IS

Pro ugeni stavu jednotlivych oblasti bylacena kritéria, ktera jsou formulovana do
kontrolnich otazek isluSejicich ke kazdé oblasti. Na kontrolni otdzey odpovida
vybérem jedné z nominalni Skaly odpali. Pro ¥tSinu otazek jsou mozné 4 odgav

ve stylu:

Ano | SpiSeano | SpiSene | Ne
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Kazda odpovd’ je pak bodo¥ ohodnocena podle vy&ni otazky (pokud ,Ano“ ssdci

0 vysokém stupni dané oblasti, ma nejvicetbadaopak). Hodnota stavu i-té oblasti se
ziskd po vylodgeni otazky s maximalnim bodovym ohodnocenim a naimim
bodovym ohodnocenim odp&di pro i-tou oblast. Vyp&ita se po tomto vylaieni jako
aritmeticky ptimér zbyvajicich hodnot. Vysledn& hodnota stavu oblastziskana po
zaokrouhleni na celislo (matematickym Zjsobem). Souhrnny stav systému je potom

e

Poté, co je ohodnocena kazda oblast, je stanovdeaitdst inform&niho systému pro
dany podnik. Podle toho, jak je inforgm systém pro firmu @ezity, je stanoven

doporuieny stav systému pro podnik. Stupnice je nasleidujic

Tabulka 2: Vztah vyznamu IS pro podnik a jeho dopfEmého souhrnného stavu
Vyznam IS . Doporugeny souhrnny stav IS

Organizace s nizkouitkzitosti informaniho
systému. Chod firmy neni vypadkem systému 2

ohrozen.

Organizace sdinou dilezitosti inform&niho
systému. Kratkodoby vypadek vyrazn 3

neovlivni fungovani firmy.

Organizace s kibvou dilezitosti inform&niho
systému. | kratkodoby vypadek ma za néasled 4

vysoké Skody.

Zdroj: (2)

Pokud rkterd z oblasti nedosahuje dopgemného stavu, je vhodné se na tuto oblast
zantiit a odstranit zjig&iné nedostatky. K tomu vSemuuge byt dobe napomocen i

portal www.zefis.cz, na které lze po bezplatné registraci provésngeddSe pomoci
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vypInéni dotazniku zjistit hodnoceni inforgr@ho systému, detrg piehlednych
grafickych vystufi a névrti soubofi vhodnych opaeni k odstraéni zjisS€nych
nedostatk. (2) (13)

Doporuceny stav: 3 (spiSe dobra tdroveii)

Harduware

Software Hanagenent IS5

I Legenda

1 - 5patna droven
Orguare f —— — f f Dodavatelé 2 - spise Spatnd uroven
3 - spisSe dobra droven
4 - dobr3 droven

Feopleuware Zakaznici

Dataware

| O Oroven cisti susténu [0 Celkowd droven sustému B Coporucend droven suystému

Stavajid stav: 2 (spiSe Spatna Groveii)

Obrazek 2 Priklad grafického hodnoceni stavu systému
Zdroj: (13)

2.4. Moderni metody e-marketingu

V této ¢asti se mimo jiné za#diim na teoreticky popis&kterych modernich postip
které lze vyuzit pro online podporu podnikani. Wnidu feSeni se poté pokusim o
implementaci skterych €chto poznatk na situaci realné vybrané firmy a popisi, jak by

tyto metody mohla konkré#nvyuzit.
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2.4.1.Customerizace

Pojmem customerizace se rozumi stav, kdy firmadaedévrh marketingové nabidky na
jednotlivych zakaznicich, ktie tak prechazeji z pasivni role spebiteli do role
aktivnich spolupracovnik Na rozdil od customizace, kde firma pouze upm\ayjoji
trzni nabidku na miru tomu kterému zakaznikoviuat@emerizace necha firma navrh
nabidky na jednotlivci. Zakaznik tak sam navrhuy@lhi podobu toho, co by cit
Muze jit gitom o navrh vlastniho obteni, které poté firma vyrobi, nebo sestaveni si
vlastni konfigurace vyrobk véetrg Upravy vrgjSiho designu podle navrhu zékaznika.
V tomto okamziku se firma stava partnerem svychazalli a ti se stavaji aktivnimi
spotebiteli. (3)

2.4.2.Zakladni moznosti vstupu do oblasti e-marketingu

Kazda firma by dnes &a uvazovat o zden¢ni e-marketingu do své obchodni strategie.

Muze tak pitom winit kterymkoliv zec¢tyt nasledujicich zjsoh.

* Vytvoreni firemnich ¢ marketingovych webovych stranek— Pro tSinu
obchodnich spotmosti je toto prvnim krokem k zahajeni e-marketingu
VétSinou jsou vytveéeny firemni stranky, které zafigji komunikaci iniciovanou
zakaznikem. Jejich¢élem je pedstaveni spobmosti, produki, zakaznik zde
muze najit odpo¥di na své dotazy, je zde informovan o aktualniclastech.
Pomoci takovych stranek se rozviji vztahy se zéksza zajifuje se pozitivni
publicita. Jejich primarnim cilem neni prodavéim vyrobky a sluzby firmy.
Naproti tomu marketingové webové stranky maji zakee motivovat
k nakupu, pipadré maji jiny marketingovy &el. Tyto stranky obstaravaji
interaktivni komunikaci iniciovanou firmou. Mohoubsahovat katalogy,

nakupni typy, slevové akce, prodejni kupény apod.
* On-line reklama a propagace- Fi budovani znéky a lakani zakazntkna své

webové stranky lze vyuzit on-line reklamu. Ta séramuje, kdyZz uzZivatelé

prohlizeji webové stranky. dZe mit formu bannér skyscrapet, tickeri apod.
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Kromé béZznych reklamnich ploch na webovych strankdch leevgiZit i jinych
forem propagace. Jednou z takovych moZnosti je zewowani obsahu, kdy
mohou firmy zviditelnit svoje jménogi nabidku tim, Ze na ffslusnych
webovych strankach vhodného zZ#geni umisti pozadované informace a je
uveden jako sponzor sluzby d¢lanku. DalSi moznosti propagace jsou
mikroweby, kdy se vytvid jednoduchy, ale poutavy a atraktivni web Zgmy
Cist¢ na jednu sluzbu / produkt a ten je zde intenzipropagovan. ¥sinou je
zde volena agresi¥jsi forma prezentace, nez jaka by byla mozna néncel
firemnim webu. Posledni formu propagace, kterou zdenim, je viralni
marketing, ktery je v sa@asné dob velmi popularni. Jde o internetovou verzi
propagace takzv@nz doslechu. Je vytven zajimavy obsah, ktery uzivatelé
sami sdili, jelikoZ se o&hchtji pocklit se svymi gateli. Casto gitom ani neni

na prvni pohled znét, Ze jde o cilenou prezentacédirmy.

Budovani a &astréni se on-line komunit — Internetové stranky, kde se
registrovanilenové setkavaji a vy#iuji si nazory v dané problematice, ktera je
zajima a spojuje, se nazyva webova komunita. Nen&ti téchto internetovych
spole&enstvi si mezi sebou vytkgji silné vazby a vzajendrsi daveiuji. Sdili je
spol&né zajmy a jsou tak idedlnim prostorem pro inzerejedikoZ ti mohou
oslovit primo konkrétni cilovou skupinu. Nemusi se vSak vpbiuze forma
inzerce. Daleko lepSi byvéasto cesta, kdy se firma aktivrdo komunity
zapojuje, pispiva svymi odbornymi nazory do diskuzeporada pro dastniky
zajimavé akce. Tim se dostava do palbmi vSech lidi nevtiravou formou a je

tak mozZno si s n&Aw8tniky vybudovat uzsi vztahy.

VyuZiti e-mailu a webcastingu— E-mail je stdle vyznamnych nastrojem e-
marketingu, i kdyZ si jej mnohdy lidé spojuji s myj jako spamg¢i nevyZzadana
elektronicka posta. Vhodrzvolena forma e-mailingu vSakie @inést velmi
dobré vysledky v oblasti propagace v modelech B2®2B. Firma niize
napiklad svym z&kaznikn nabidnout, aby ji pomoci e-maitasilali dotazy,
stiznosti a dopoxieni. Na tyto podrty pak pracovnici firmy blesk@wreaguji a

davaji svym zakaznikn pocit, Ze je jejich hlas a nazor vyslySen a fmijs
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skut&énymi obchodnimi partnery firmy. Pokud navic d4 z&ik svoleni se
zasilanim obchodnich &dni e-mailem, Ize toho vyuzit k velmigsré cilenému
zasilani reklamnich gténi a upozoréni na zajimavé akce firmy. Dle obchodni
historie zakaznika lze velmigsré urcit to, o co niize mit zajem v budoucnu a
podle toho pro & individualré tvorit informaéni e-maily, které jsou pak
mnohem efektivi§Si, nez hromadhrozeslany obecny e-mail. (3)

2.4.3.Vyuziti socialnich siti

Socialni si v poslednich letech zaZivaji obrovsky boom a mriolemn se snazi vyuZzit
jejich potencialu k vlastnimu podnikani. JelikoZ jedna ale o obor pa¥mé mlady,
mnoho firem tape a nevi, jak spré&wyuzit socialni s& a moznosti, které nabizeji pro
podporu svého podnikani. Ty jsoditpm ¢asto velmi mocné a zadné jiné reklamni

médium je neni schopno poskytnout.

* Hypertargeting — schopnost sociélnich stranek zacilit reklamnilesd na
zaklad velmi uUzce specifikovanych kritérii, coz jeuldzitym krokem

k preciznimu vykonnostnimu marketingu.

Sociélni si, jako Facebook, nabizeji svym inzekentsilny nastroj cileni reklamy.
Umoziuji totiz pomoci sofistikovanych nastéiopresre filtrovat profily praw téch lidi,
na které chfi svoje sdleni cilit. Mohou vyuzit filtry dle ¥ku, pohlavi, vzdlani,
zanestnani, vztal, zajmi ¢i klicovych slov obsazenych na profilech uzivat&ichto
socialnich siti. Diky tomu Ize s reklamni kampapsahnout vysoké efektivity, protoze
neplytvate reklamou na lidi, kterélvec dana problematika nezajima.

» Loajalita a zapojeni — Socialni sit nabizeji vynikajici mozZznost ke spojeni

firmy se svym publikem pomoci budovani loajalityocglni média totiz vice

vyjadiuji zavazek, nez prostou reklamni kaifpa

Lidé se do socialnich siti zapojuji thivsebevyjadeni a socializaci se svymidieli.
Pokud firma aktiva do tohoto prosedi vstupuje pomoci vhodnych interakciiza

diky tomu vytvdit silngjSi vazby se zakazniky a oslovit i nové zakazniitgré oslovi
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praw osobni pistup. Komunity na strankach sociélnich siticasto lidem jevi jako
osobrjSi a divéryhodrgjSi, Kazda osoba, kterd zde vystupuje, zde ma séng,
profilovy obrazek a lidé se tak neciti tolik anomgnjako jinde na internetu. Své
zakazniky niZzete nechat diskutovat o vasSi Zoaci produktech, odpovidat na jejich
dotazy, coZ uvidi i ostatni uZivatelé a uvidi taé.firma ma o své zakazniky a fanousky
zajem, Ze se jim aktivnvénuje. Takovymto lidem je pak snazSi prodat své ykboda

sluzby, jelikoz uz jsme si je ziskali na svoji stuauz nam divéruji.

» Pasivni osobni dopordeni — Pokud jeclovéku dopordeno zbozi, sluzbéi
firma netkym, koho osob&zn4, ma v toto dopoéeni mnohem &si divéru, nez

jakou by mohlo vytvtit neosobni reklamni sténi.

Na prijemce marketingového &eéni pisobi toto séeni casto jako spam, jakoioo, co

si nevyzadal a co ho atiuje. Pokud vSak takovéto&eni obdrzi od &koho, koho zna,
je mu mnohem fistuprgjSi a vice mu d@vétuje. Diky systému fungovani aktualizaci na
siti Facebook Ize tohoto velmi di@vyuzit pro eni svych séleni. Pokud se kdokoliv
piida do nasi firemni komunity, libi se mu nasSe pkbgukomentuje nasSe sluzby a
podobr, jeho Fatelé se o tom automaticky de&eN. Vidi ve svych aktualizacich tuto
akci, ¢i udalost u svych faitel. Lidé, ktéi takto doporduji svym gatelim obsah, ktery
povazuji za spravny a zajimavy, pak citi pocit addinéni, Ze mohli poskytnout
né¢jakou hodnotu svym fatelim. Pov¥domi o firmg¢ a jejich produktech tak wie
exponencialé rist a pomocidchto pasivnich dopoteni Ize ziskavat novérignivce

znaky jen tim, Ze se budeme aktévménovat uz stavajici komuwit(5)

2.4.4.0Online video reklama

Online video je dalSim silnym nastrojem, kterymiza firma podptit svoje podnikani.
Pramérny spotebitel spiSe zhlédne videoklip, nez atetl psanou reklamu. Zajimaveé
video navic oslovi Sirokou zakladnu divaktei jej mohou i sami dale & mezi dalSi
potencionalni zakazniky. Lidé se radi bavi a réskavaji nové informace a k tomu jsou

prezentani videa umisina na internetu velmi vhodnym priesdkem.
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Synonymem pro online video je v dnesni &éisbrver Youtube.com. NezaleZitpm na
tom, v jaké oblasti firma podnika, jaky je jeji dtmcini model, jaka je jeji velikost. Na
scénu Youtube dnes vstupuji vSechny druhy firemj meelci obchodnici, B2B i B2C

firmy, mistni i mezinarodni firmy, zkratka vSechny.

Zpusohi, jakymi Ize gitom uchopit marketingovou strategii na Youtubenj@oho.

Nekteré z nich se pokusim nyni nastinit.

e ZvySovani pow¥domi o zna&ce — Na misto toho, aby se video sdedilo na
konkrétni produktéi sluzbu, posiluji tyto klipy potdomi o zné&ce, obvykle
podobnym zpsobem, jaky zndme s tr&di televizni reklamy. Videa upaujici
powdomi o zn#ce jsoucasto zdbavna jemnych posiiygprostednictvim nichz

zapisuji nazev a image zZtky do mysli divak.

» Propagace vyrobki — Stejrt jako propagace zgky, je mozno pomoci Youtube
posilovat po¢domi i o konkrétnich vyrobcich. Je ktomu ieda volit
piimocaiejSi postup, fitom video musi éstat dostat&né informativni, podné a
z&bavné. Vhodné je vyrobekealstavit v akci, pouzit dostatek detailniché&zéb
a odkazat nagklad na firemni webové stranky, na kterych jsadidpozici dalsi

informace.

e Primy prodej — Pro vytvdeni gimeho prodeje produkta sluzeb je Youtube
také velmi vhodnym néstrojem. Vyrobek lzéegvést v akci, fedstavit jeho
klicové vlastnosti aiednosti a poté nasmovat zakaznika na webové stranky,
kde miZze ziskat dalSi informaceéi rovnou proveést objednavku. U takovychto
videi je dilezité pra¢ vyrazné zobrazeni kontaktnich Giapa kterych se fize

zakaznik dale informovatj provést onu objednavku.

» Podpora vyrobki — Online videa se nemusi vzdy vyuZivat pouze k zidkév
novych zakaznik a otevirani novych téh Stejré dokre je Ize vyuzit k podpe
stavajicich zakaznik Tém pomoci online videa @ieme pomoci tak, ze

nataiime videa, ktera budou nidklad formou navodu popisovétSenicastych
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problémovych situaci, se kterymi se zakaznici mendi obraceji. Takto je
poskytnuta zakaznickd podpora a navic lze sniziaklady na ni, jelikoz
zakaznici ziskaji peebné informaci z videa bezplgtomistného na internetu a

nemusi tak kontaktovatipno nasSe pracovniky.

Interni Skoleni — Online video Ize pouZit i pro internéaly firmy. Pokud ma
firma vice poboek a pracovnik rozmistnych po fiznych koutech ze#h mize
video slouzit pro jejich Skoleni. Ti pak nemusi ule cestovat na jedno
centralizované pracovi§t ale mohou ziskat p@bné informace kdekoliv,

kdykoliv a navic opakovarvzdy, kdyz to bude pteba. (4)
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3. Analyza problému a sowasné situace

Hlavnim problémem, na ktery se v této préci & je nevyhovujici stav v oblasti
vybavenosti informénim systéme, s tim spojené problémy s kazdodenmfigol/anim
firmy a zanedbani vyuZziti modernich metod e-mankgtj coZz vede k ztraceni dosud
ziskanych pozic na trhu ve prasp snérem ke konkurenci. V této kapitole budu

viN s

nedostatky a mohl v nasledujici kapitole navrhroastu k jejich odstraimi.

3.1. Predstaveni spolénosti

Spole&nost PENTA Trading, s.r.o. byla zalozena jiz v ra®®1 a sama sebe prezentuje
jako tradéniho, nejétsiho a nejoblibesjsiho prodejce elektroerozivnich straj Ceské

a Slovenské republice. Jedna se tedy o firmuisehmnosti i mimoCeskou republiku,
podnikajici ve strojirenském oboru a nabizejici gimi sluzby spojené s
elektroerozivnimi stroji. V portfoliu jejich sluzebk je prodej samotnych stiigjjejich
servis (zarani i pozéaréni), Skoleni pracovnik pro obsluhu strdj, modernizace
stavajicich starSich stfogakazniki, prodej spatbniho materialu a nahradnichudd
mnoho dalSiho. V poslednich letech se tak@é@awnovat vyvoji vlastnich strdj které

nasleds nabizi svym z&kaznikn jako alternativu pro s@¢asné zavedené ztky.

Se stroji od PENTY se Ize potkat u malych soukramfirem a Zivnostnik, ale ive
vétsing velkych tovaren Wechéach ina Slovensku. PENTA sama dale provadi
dalSich nadstandardnich sluzeb pro svoje zakazrdig jsou preventivni kmi
prohlidky strofi, jejich prongteni a vystaveni podkladpro 1SO, generalni opravy

stroju a modernizaci starych sttoj(7)
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3.1.1.Dilezité milniky ve vyvoji spolé&nosti

1991

» zalozZeni spolosti PENTA TRADING, spol. s r.o.
1994

e prvni (Gast na Branském strojirenském veletrhu
1996

» zaloZeni pobgky na Slovensku pod ztleou PENTA Slovensko, spol. s r.o.
2000

» oteweni Technologického centra elektroeroze v Lounech

e zisk Zlaté medaile na IMT 2000 (dratokezaka HITACHI)
2002

» rozsSteni pisobnosti do Polska (zalozZeni sgolesti PENTA POLSKA)
2006

» oteveni Aplikainiho centra elektroeroze v paloe Morava v Pogimow
2007

« oteweni Aplikainiho stediska HSC frézovani a hloubenRitanech u Prahy

« zisk oce®ni Inovace roku v SenattR za elektroerozivni hlouliiu PENTA (7)

3.1.2.Zpusob podnikani

Obchodni firma: PENTA TRADING, spol. s r.o.

Pravni forma: Spol€nost s rdenim omezenym
Sidlo: Michelska 3/9, 14000 Praha 4
Datum zapisu: 29.10.1991

Predmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedenéilopach 1 az 3 72Z
Zakladni kapital: 1 000 000 K (7)
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3.1.3.0rganizaéni struktura

Reditel a majitel

Ekonomické oddéleni

Y

3.2.

Obchodni oddéleni Servisni oddéleni Technické oddéleni
L J ¥ ¥ ¥ L J
Prodej Prodej Servis Odborna Kooperace Vyzkum a
stroji spotieb. stroji Skoleni VyVOj
materialu
! ¥ v ¥
TCE Loun TCE Ritan ACE Morava
skladové Y Y
hospod.

Obrazek 3 Organizani struktura firmy
Zdroj: Vlastni

Identifikace hlavnich podnikovych procesi

Podpora prodeje stroji - Na za&atku procesu jeifeti poptavky od zakaznika
a to b’ prostednictvim webového formuld na firemnich strankach anebo
pomoci telefonické¢i osobni konzultace se zastupcem obchodnihaledd
Pokud je poptavka provedena online, zanese se atittayn do informéniho
systému, v fpact telefonické ¢i osobni poptavky ji zada do systému
odpowdny pracovnik. Poptavka je potomiepnmErovana pisluSnému
pracovnikovi, ktery ma poptavany typ stroje naagtir V informa&nim systému
mu jsou ped@ipraveny informace po poptavanych strojich a daldterialy, ze
kterych snadno f¥e vytvdit nabidkovy list. Po vytvieni nabidky je tato
odeslana ke schvélefdditeli a po jeho souhlasuiire byt nabidka prezentovana

poptavajicimu.
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Prodej spotirebniho materialu - Spotebni material si zakazniktbe objednat
bud’ online, telefonickyg¢i osobr. V pripadt online objednavky je tato rovnou
zanesena do IS. fiPtelefonické ¢i osobni objednavce tuto do IS zanasi
odpowdny pracovnik. Tato objednavka jde po té k obchamlrij ktery stanovi
cenu pro daného zakaznikaiittm vidi, zda je objednané zboZzi skladem.
Nasled® odesila objednavku ke zpracovani do skladu. Tamo jgipadré
objednany chyjici polozky objednavky. V takovémiipadt je kontaktovan
zékaznik, zda siipje dodat neuplnou objednavkii,zda je ochoten pkat na
kompletni zasilku. Nakonec je objednana dopravanlueni prepravni firmy a
zbozZi je odeslano k zakaznikovi. Na konci proceasladuje telefonickygi

emailovy dotaz, zda zboZi dorazilo viadku a dle fani zakaznika.

Provadéni servisnich ukoni - Servisni ukon si ize zdkaznik objednat online,
telefonicky, ¢i osobré. Ve vSech fipadech je tento pozadavek zanesen do
systému a to hll automaticky, nebo p@venou osobou. IS zkontroluje, zda se
jedna o zaréni opravu a toto nasledrsignalizuje. Potfena osoba ire ale
rozhodnuti o zarni opra¥ znmenit. Servisni zakazka putuje k techimk, kteri
zkontroluji dostupnost pigbnych nahradnich dil a pipadrée objednaji
chykgjici. Poté kontaktuji zakaznika a domluvi s ninmieropravy. Domluveny
termin je zadan do systému a je&mu pidélen pislusny technik. Ten po
vyjezdu a vykonani opravy zada vysledek servisaitunu do systému (U&gna

opravagi objednani dalSiho servisniho ukonu).

Odborna Skoleni - Na webové stranky je umésta informace o p@daném
Skoleni, pipadré jsou z databaze klieintkkontaktovani imo rektefi zakaznici.
Zajemci se poté mohouriplasit online, telefonicky¢i osobrg. Jejich gihlaska
je zanesena do systému a je jim odeslan automatcksil s pokyny pro
zaplaceni. Po zaplaceni kurzu je zaj@émc zaslan email s podrobnymi
informacemi o pkb¢hu Skoleni. Po absolvovani kurzu jsatastnici dotazovani

formou online formul&e na spokojenost se Skolenim.
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» Kooperace -Zakaznik poptava kooperaci (zpracovani jeho zakaekyaSich
strojich naSimi pracovniky) pomoci online formiglatelefonicky,¢i osobre.
Jeho pozadavek je zanesen do systému a odeslaroderkniho centra. Zde je
powienym pracovnikem ohodnocena poptavkaso¥ i ceno¥ a je
zkontrolovano, kdy budou dostupiésoveé zdroje na jeji zpracovani. O tom
vSem je nasledninformovan zakaznik, a pokud souhlasi, je jehcazkl pijata
ke zpracovani. Po zkracovani je mu odeslarepravni sluzbou zp, je mu
vystavena a odeslana faktura a je dotdzan na spubsijs provedenou praci.

3.3. Analyza marketingového mixu (4P)

3.3.1.Produkt

Hlavnim generatorem zisku firmy je prodej novyceké&loerozivnich strdj Spol€nost
sice nabizi i dalSi sluzby, jako je jejich servimpdernizace, Skoleni pracoviik
obsluhujicich stroje, prodej spebniho materialu a dalginnosti, hlavni ale zmimy
prodej novych stradi, ktery se nej§tSi mérou podili na trzbach spdieosti. Tyto stroje
se d&li na rekolik kategorii, z nichz kazda ma své odliSné viiuze strojirenstvi,
vzajemré se mohou dogibvat a spoléné tvori komplexni strojni vybaveni pro velké
obralk¥ci podniky (ale i jednotlivé zakazniky). Zndiré kategorie tedy jsou:

o Dratovéiezaky,

» elektroerozivni hloulsky,
* EDM vrtacky,

» HSC obrabci centra,

e mini-hloubicky,

o vrtacky.

Jedna se o 3Kové stroje vybavené tou nejmodggi technikou pro obra&mi

material zarwujici maximalni pesnosti viadech mikrometr. Spol€nost PENTA si
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peilivé vybira, produkty kterych vyroliczaadi do své nabidky, aby tak nabidla
zékaznikovi to nejlepsi na trhu. V sagnosti tak firma nabizitfpdevsim stroje ziak
FANUC, EXERON. Tyto stroje nabizeji vysSi vykonzr@gedchozi generace. Zarave
jsou vSak jednodusSsi konstrukce a tudiz jsou idm@drainé na udrzbu a odborné

znalosti obsluhy.

V poslednich letech se vSak firma rozhodla nabititake stroje vlastni vyroby a po
nezbytném vyvoji nyni na trh dodava hlotky pod svoji znékou a tim se PENTA
stala jedinym vyrobcem podobnych sirejCeské republice. (7)

3.3.2.Cena

Cena jednotlivych stréjse liSi v zavislosti na tom, do které kategori&ipa o jaky se
jedna typ. U novych stréjse pak cena pohybujfddow v milionech korun. Zakaznik
ma pfitom moZznost piizeni rozsahlé ffplatkové vybavy, podolinjako je tomu
nagiklad u automobil. Za své penize potom dostava techniku, ktera malnmiovydrz
cca 5 let. Za tuto dobu se vSak zaka#mikinvestice mnohonasobrvrati a i po
uplynuti této doby je moZno se stroji dale praco$atenou se v ramci konkutgriho
boje d& miraé operovat a nabidnout tak zakaznikovi atrak{§incenové podminky,
ceny tak ¥tSinou nejsou pewnstanoveny a da se o nich jednat, coz se takéevel&to
déje. Firma také svym zakaziik nabizi bohaté moZznosti financovani nakupu,
nagiklad za pomoci Gru, leasingu,éi pronamu stroje s naslednym odkupem za
zbytkovou cenu. (7)

3.3.3.Misto

Centrala firmy sidli v Praze, coZ se jevi jako d@obristo z hlediska logistického a
geografického. S postuperasu vSak bylo oté#eno rekolik dalSich poboek, V

zapadniciCechach (Louny), v blizkosti PrahRi¢any) a v olomouckém kraji. Jelikoz
zakaznici jsou rozeseti po celé republice, je tommistni vhodné, jelikoZz pokryva v

jedné linii celou republiku atfpadni zajemci o praktické ukazky strdp maji vzdy
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relativré blizko k pobdce pro danou oblast. Vlastni distribuce sirkjzakaznikovi je
neiastji realizovana pomoci kamionové dopravy v ramciutdiky ¢i okolnich zemi.
To v @ipadt, Ze jsou stroje skladem zde v republice. Firmaskladem nejzada&jsi
stroje, ostatni musi byt dodany od vyrobce, codliptiuje dobu dodanteba i na 2 — 3
mesice. To proto, Ze néiilad stroje FANUC jsou vyréimy v Japonsku a transportuji

se do Evropy lodni dopravou. (7)

3.3.4.Propagace

Spole&nost samotna je diky dlouhé tradici a dobrému pestiana trhu firozere znama
mezi zakazniky. Pravideinse z@astiuje Mezinarodnich Strojirenskych Veldirlv
Brné, odkud uz si také odnesla ¢kolik vyznamnych oceimi. Pravideld také vydava
vlastni inform&ni noviny pod znékou PENTA NEWS, ve kterych informuje @& ve
firmé, novink&ch v oborwi vyhodnych nabidkach produktKomunikace se zékazniky
probiha skrze odboénznalé obchodni manazery, &egtji osobni formou. Vyuzivana
je vSak bohati e-mailova a telefonicka komunikace. Dokeni novych internetovych
stranek bude vyznamnym posilenim propagace sambitmg, jejich sluzeb a

nabizenych produita také pinese nové moznosti komunikace se zakazniky. (7)

3.4. Analyza PEST

3.4.1.Politické a legislativni faktory

* Spole&nost PENTA se aktivh zapojuje doceskych i evropskych dataich
programi. V sowasné dob se @astni programu ,Opetai program lidské
zdroje a zamstnanost”, v ramci kterého Skoli své zgtmance a roz&ije jejich
znalosti o teoretické i praktické znalosti v ranmmiavidelnych kuréd pod
dohledem odbornych lektior Déle se dastni obdobného programu s ndzvem
,operani program Praha — Adaptibilita“, ktery je z&®mn na podporu
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konkurenceschopnosti, boje proti socialnimu vyeni a vstupu na trh prace
obyvatel Prahy. Cilem programu je po#@ipprofesni potencial zagstnand.

* Firma je drzitelem certifikét ISO 9001 : 2008 a ISO 9001 : 2009, coz dodava

firm¢ vySSi prestiz a zarouezaruku kvality pro své zakazniky.

3.4.2.Ekonomické faktory

» JelikoZ se jedna o firmu poskytujici sluzby v obilatodavky strojirenskych
stroji, je firma silé vazana na ekonomickou situaci a to neje@iRy ale i
v okolnich statech. Prehnuvsi ekonomicka krize firmu citelrzasahla, jelikoz
jeji zakaznici z oddtvi pramyslu byli nuceni vyrazhiomezit swj provoz a tim
klesal odbyt i firn¢ PENTA.

* Vsouwasné dob ma firma silné misto na trhu, jednd se i@dmiho hrée.
Z tohoto divodu je schopnaiptkat i obdobi slabSiho ekonomického vyvoje.

e Za posledni obdobi (od roku 2010) se zpracovateskgnysl, ve kterém ma
firma hlavni odbyt, nachazitiplizné v 10% fistu, coz se ifiznivé projevuje na

ekonomickych vysledcich firmy. (11)

3.4.3.Socialni a kulturni faktory

* Firma se &3i wrné zaklada spolehlivych a zkuSenych za&stnand, ktefi jsou
casto ve firnd zanestnani jiz od jejiho zalozeni. Ve fighpanuje velmi patelska
atmosféra, coz se projevuje i ndjgmném vystupovani sfrem k zakaznikm.
Za celou dobu {sobeni firmy byl zaznamenan pouze jeden problénoalchod
zanestnance, ktery s sebou vyneslafita obchodni data.

* Firma svym podnikanim spojujasto fizné kulturni sety, jelikoZ zastupuje a

prodava stroje jvodem z Japonska i dwhecka a ty pak prodavéeskym
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zékaznikm. Neni vyjimkou, kdy zajifije techniky pimo z Japonska do
¢eskych firem na konzultace. Zakaznici toto velmenogi, jelikoZ maji moznost
ptat se na&ci pitimo ,u zdroje”. Firma také gada stylizované semitépro své
zakazniky, které se konaji v duchu kultury Zeme které stroje pochazi. To vSe

piinasi do obchodnich stylpiijemné os¥zeni.

3.4.4.Technologické faktory

3.5.

Obor podnikéni firmy je vysoce zavisly na techndldyg a vyvoji. Co se tyka
poskytovanych produkta sluzeb, nabizi firma hi-tech technologie nejen o
svych dodavatél ale provadi i vlastni vyzkum a vyvoj, jehoz vyiitem je
spotebni material vlastni zoky a také strojirenské obré&t stroje vlastni
vyroby. Na technologii je neustalieeba pracovat, jelikoz je to jedna izgnich

konkurergnich vyhod.

Na jednu stranu firma poskytuje 8poveé technologie, na druhou stranu ale pro
své interni fungovani pouziva zastaralé processtupy a technologie. V tomto
aspektu se da mnohé vylepSitéetre zavedeni dosud absentujiciho

informaniho systému.

Porteriv model konkurenénich sil

3.5.1.Konkurence

Konkurence v tomto oboru strojirenstvi, kdy hlaptifem firem tvdi hlavré prodeje

novych elektroerozivnich stifgj je zn&na. Jedna se totiz o 8kové stroje a tomu

samozejm¢ odpovida i jejich cena, ktera se pohybujéadech milio korun. Nejde

tedy o zbozi, které se prodava v tisicich kuselghnpaopak. Zakaznik si takovy stroj

potizuje nefastji na horizont piblizné péti let. Boj o zakazniky je tedy tvrdy. PERT

se v8ak na poli konkuréniho boje d& a dle jejich vyjadeni nyni okupuji fiblizne
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70% trhu. Mezi jejich hlavni konkurenty by se pakhly zaadit predevsim tyto it
firmy: EDM Tradce s.ro., +GF+ Agie Charmilles s.r.8enit, spol. s r.o. a NEWTECH
s.r.o. VSechny tyto spailrosti se zartuji na prodej EDM a dalSich obr&dich stroj.

Konkurence nabizi stroje jinych ztek, konkuregini vztahy by se tak dalyfipovnat ke
konkurenci automobilek, kdy vSechny firmy nabizgjodukty utené ke stejnynti
podobnym delim, a vSak rozdil je v jednotlivych konkrétnich paedrech a fedevsim
v rozsahu poskytovanych dapijicich sluzeb, jako je rozsah prodavanehoispaoiho
materialu, Urovie servisnich sluzeb a dalSi aspekty, jako Skolamisde apod. Zde
mé& PENTA vyhodu, jelikoZ nabizi nejlepSi sluzbytrtau, coz také potvrzuje jeji trzni

podil, ktery se stale drzi vysoko nad konkurenty.

V ¢em z&ind mit konkurence ale vyhodu je styl propagaceseobecny kontakt se
zdkaznikem. Konkureéni firmy z&inaji vyuZivat moderni nastroje propagace a
nasazuji nové technologie i do interni firemni astruktury. Zde hodla PENTA podle
svych gipravovanych plai zapracovat, aby svoji ztratu dohnala hned v Uvaddni
krocich konkurerit. (7)

3.5.2.Potencionalni novi konkurenti

Vzhledem k tomu, Ze firma podnika v oboru s nejij&imi, ale také velmi drahymi
technologiemi, je vstup pro noveho &edpongrné obtizny. Ten by si navic musel
zajistit smlouvu o obchodnim zastoupenicktarého z vyrobi elektroerozivnich stré;
a ti uz jsou naeském trhu dlouhod@lrozebrani. Musel by tedyfifit se stroji vlastni
vyroby, coz je p cerg téchto strofi a ndkladech na jejich vyvoj téka nerealné. Vstup

novych hr&t nacesky trh je tedy velmi nepragpodobny.

3.5.3.Dodavatelé

Firma je silk vazana na své dodavatele, japonsky FANU@naatky EXERON. Jejich
stroje naceském trhu vyhradnnabizi a je to hlavnfinnost jejich podnikani. Vztahy
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s dodavateli jsou ale dlouhodolstabilni a na velmi dobré uGrovni, iflese pdéadat
mnoho akci pro zakazniky ve spolupraci s dodavattk neni dtvod predpokladat, ze

by se do budoucnadio na vztazich PENTY se svymi dodavateico nenit.

3.5.4 .Klienti

Podle vyjadeni vedeni spotmosti PENTA se WCeské republice nachazfilplizné 500
zakaznik, kteti mohou poptavat jejich produkty. Jejich zakaznsyu strojirenské a
nastrojaiské firmy vSech velikosti, od malych rodinnych pidkdn az po velké
strojirenské podniky. Mezi nejtsi zdkazniky pét nagiklad Brano Group, a.s., cozZ je
velmi znama mezinérodni firma orientujici se nalikwaelektromechanické vyrobky,
zejména vyrobky pro autopmysl, zamykaci a zaviraci systéemy, manipoidechniku
a drobné odlitky. DalSim vyznamnym klientem je ngjsirna a lisovna plastRONAS
s.r.o. Po celé republice je vSak spousta dalSiejméstryznamnych, ale i drobnych

zékaznik.

Klienti jsou wtSinou dlouhodobi zakaznici, jelikoz maji se stevjoji zkuSenost, jejich
zamestnanci maji moznostéastnit se skoleni padanych spolaosti PENTA a je jim
poskytovan plny servis i dodavka petiného spaéébniho materialu. iPpotieke nového
stroje se tak automaticky obraciéopa PENTU, jednak diky dobrym zkuSenostem, ale
také z divodu toho, Ze jsou jejich zamstnanci jiz vySkoleni na praci se stroji od
PENTY.

3.5.5.Substituty

Substituty zde, da géct, neexistuji. Elektroerozivni stroje jsou natdpecifické a maji
ve strojirenstvi tak specifickou funkci, Ze jejigdinym substitutem G%e byt pouze

jiny stroj od jiného vyrobce.
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3.6. Analyza HOS 8

Dulezitost inform&niho systému pro firmu byla ¢gna ve vySi, kdy je inforngai
systém pro firmu a jeji chodatkzity, ale jeho kratkodoby vypadek vyr&zneovlivni
chod firmy, zisk¢i spokojenost zakaznik To znamena, Ze doportieny souhrnny
stav systému je na urovni 3Minimaln¢ této urove by tedy nély dosahovat vSechny

analyzované oblasti.

Pomoci portaluvww.zefis.czbyla provedena analyza stavajiciho stavu inféniteo
systému s nasledujicimi vysledky.

3.6.1.Posouzeni jednotlivych oblasti

Hardware 3 spiSe dobra Grdve
Software 1 Spatna urové
Orgware 2 spiSe Spatna uroue
Peopleware 3 spisSe dobra umve
Dataware 3 spiSe dobra urave
Zakaznici 3 spiSe dobra urave
Dodavatelé 2 spiSe Spatna urovie
Management IS 3 spiSe dobra urove

3.6.2.Vysledné hodnoceni

Souhrnné hodnoceni stavajiciho infotmidao systému dosahlo Urayvid. Dopordeny
stav i dané dlezitosti IS pro firmu je fitom na Urovni 3. Jak je vétl z posouzeni
jednotlivych oblasti i grafu nize, népgi nedostatky byly odhalenygqrevsim v oblasti
software. Této oblasti bude muset byhevana maximalni pozornost, aby byly zjité
nedostatky odstr&ny. Zmény a vylepSeni postupse budou tykat také oblasti Orgware
a Dodavatelé.
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Hardware

Software Hanagenent IS

Legenda

1 - §patna urovef
Orguare f ; } } f f Dodavatel& 2 - spie Spatna drovef
3 - spife dobra droven
4 - dobra drovef

Peoplevare Zakaznici

Dataware

| O (roven cisti sustému O Celkova Groven suystému B Doporucena Oroven suystému I

Obréazek 4 Vysledky analyzy HOS 8
Zdroj: (13)

3.6.3.ZjiSt éné nedostatky

Analyticky program odhalil nasledujici nedostatkyphlastech Software, Orgware a

Dodavatelé:

Software
* P¥i vybéru informaniho systému jei¢ba gedem stanovit, které funkce jsou
pozadovany. Zda se, Ze Va$ systém neobsahuje wSedilezité funkce
potrebné pro jeho uZivatele.
* Prace s VaSim inforn/daim systémem neni pro uzivatele asli$ snadna, stoji
za zvazeni Uprava komunik@ho prostedi systému - jednotny, jasnyebledny
styl.

* Chybova hlaSeni VaSeho systému byfanbyt vice srozumitelna uzivateh.
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Vas inform&ni systém se zda byt péme stary, bylo by mozna dobré zvazit
jeho vynenu.

Vas inform&ni systém se nezda bytilE dobry, spokojenost s nim je dosti
mala.

Bylo by dobré usilovat o jednotny &gob ovladani VaSich infornmiaich
systénii, vede to obvykle k efektiv#si praci uzivatel.

Neni dobré mnit software nebo dopbvat funkce fliS casto, niZze to

uzivatelim pasobit problémy (13)

Orgware

Je velmi Zadouci mit definované postupy &renee proreSeni havarijnich stav
systént

Je velmi zadouci mit pracovni postupy i&@dpisy pro praci s inforntaim
systémem pro koncoveé uZivatele a udrzovat je vadkion stavu.

Je velmi Zadouci mit ve firtnbezpénostni pravidla inform&iho systému a
udrZzovat je aktualni.

Zda se, Ze managemenili§ nekontroluje dodrzovani pravidel bezpesti a
provozu informé&nich systém. To miZe byt z@sobit vazné problémy.

Kazdy pracovnik by & mit jas® urceno, s jakymi ulohami (funkcemi
informainiho systému) sn&i musi pracovat a kdy.

UZivatelé by nerli mit moznost instalovat na své ditace nové programy,
menit nastaveni aifpojovat zdizeni k pgitaci.

Je teba spravéh a Was zruSit pistupova prava k inforndéaimu systému
zanestnand@m, ktai ukorti pracovni porér. (13)

M¢la by probihat Skoleni pracoviikna praci s inform&im systémem a na
pravidla bezpénosti.

Pravidla pro provoz a bezg®ost inform&niho systému by #ta vzdy existovat,
byt jasna a logicka.

Dodavatelé

Zda se, Ze VaSe organizace nevyuziva SLA (serewel lagreement, dohoda o

arovni poskytované sluzby) s dodavatelem infafnilao systému (tim, kdo pro
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Vas zajifuje jeho provoz). Neexistence j@sstanovenych pravidel je jednim z
hlavnich zdra} neefektivnosti informéniho systému.

Bez uplatiovani sankci za nedodrZeni pravidel provozovanorin&niho
systému ztraci SLA (pravidla za jakych je IS prawam, dodavan)dinnost.

Zdéa se, Ze dodavatel (provozovatel) infoémiao systému nevyhovuje Vasim
potrebam.

Zda se, Ze VAaS dodavatel (provozovatel) infamilao systému o Vas jako

zakaznika nejeviifis velky zajem. (13)
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3.7. SWOT analyza

Tabulka 3: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky

Prilezitosti

Zdroj: Vlastni

3.7.1.Silné stranky

» Dlouholeté historie— Firma fisobi na trhu jiz fes dvacet let a stala se tak za tu

dobu stalici v oboru. Vzhledem k dlouhé tradiciiz@a svym zakaznikn
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nabidnout nadstandardni zkuSenosti a odborné znalsuha historie také
dava zakaznikm pocit jistoty, Ze spolupracuji s profesionalyeati pro & bude

firma i nadale.

Velmi zkuSeni pracovnici — VétSina zanistnand pracuje v PENE jiz od
jejiho zalozZeni. Maji tak bohaté zkuSenosti s praoboru a dokonale znaji
prodavany sortiment. Novy zastnanci se pak rekrutuji z prax@&sto gimo
z obrékcich center a nastrojaren, abylnpraktické zkuSenosti s tim,é&m se

zakaznici denfhipotkavaji.

Velmi dobré jméno voboru — PENTA je stabilnim ht&m na poli
eletroerozivnich strdja €Si se dobrému jménu u zakazinfkedevSim z dvoda
nadstandardni gé o re.

Vyhradni zastoupeni nabizenych straj — PENTA je vyhradnim prodejcem
stroji FANUC a EXERON proCeskou republiku a nemusi se tak potykat

s konkurenci nabizejici stejné produkty.

Nabidka kompletniho servisu — Svym zakaznikm poskytuje PENTA i
kompletni servisni sluzby, od diagnostiky problémijednani nahradnich djl
dopravy na misto, opraveni a otestovani.iypgt nestandardnich problému
piivolavaji i odborného technika z domovské zZeantovarny vyrobce stroje.

Nabizeji také HOTLINE nonstop telefonni linku geseni problérna zavad.

Pokryti celé Ceské republiky - Diky ¢tyfem showroorim po republice maji
zakaznici moznost vid stroje v akci na vlastnic¢o Servisni vyjezdy jsou

realizovany také v ramci celého GzeiR.

Technologicky lidr a vlastni vyzkum a vyvoj— Jako jedni z mala ngeském
trhu PENTA aktive vyviji vlastni elektroerozivni stroje. Nabizi svym
zakaznikm vzdy nejlepSi technologie a dokaze i modernizostivajici

techniku zédkaznikformou renovaci aipstaveb strdj.
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Dobré vztahy s dodavateli— Dlouholeté dobré vztahy s dodavateli, které
vyustily ve vyhradni zastoupeni, jsou jasnym plusdlavic spoléné poradaji
zajimavé akce pro zakazniky, coz je dale vyhodr@ \@echny zéastréné

strany.

3.7.2.Slabé stranky

Vyuzivani zastaralych technologii a postup ve firmé — Ackoliv firma

poskytuje svym zakaznikn technologické novinky, paradaxrsama vyuziva
zastaralou techniku a organiné systémy. Uplé nagiklad chybi jednotny
informani systém a vSe jgeSeno roz{Stnymi systémy, znmé chaoticky a
nepgehledré. Jednotny IS a obnova hardwarového vybaveni bgpdle lepSi

efektivite¢ prace, komunikace a organizaci firemnich proces

Chybégjici uceleny informaéni systém— Jak jiz bylo zmi#gno v gredchozim
bodt, firma postrada jednotny inforiai systém, ktery by pokryval peby

firmy a jejich kazdodennich firemnich proées

Poddimenzovany IS s vaznymi nedostatky v oblasti 8ware, Orgware a
Dodavetelé— Sokasny systém, ktery firma pouziva, ma vyrazné nedogtve
zmirgnych oblastech. Vzhledem k Urovnildzitosti systému pro firmu, jédba
tyto nedostatky urychlenodstranit.

Slozita koordinace jednotlivych pobd&ek — Ctyfi hlavni pracovidt jsou
rozmistny razné po republice a vzhledem kchyiwi informani a
komunika&ni strategii je jejich vzajemna koordinace a doraldasto znané
problematicka. VSe se prozathesicastymi centralizovanymi poradami v Praze,
coz ale neni pohodin€éasow efektivni a z&Zuje to kazdodenni fungovani a

rozhodovani.
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Slaba propagace a chy§jici PR — V ¢em firma jasi ztraci oproti konkurenci,
je vyuziti modernich metod propagace a marketinguom ji z&inaji
konkurenti jasa porazet, zé&naji byt mnohem vice véd, je o nich slySet a i
kdyZ ma PENTA hodhco nabidnout, neumi to prozatim komunikovat&m

ke svym zakaznikn, & uz €m stavajicim, neb@m potencionalnim.

3.7.3.Prilezitosti

Porizeni nového informd&niho systému— Firma prozatim pouziva¢kolik
vicemért jednoelovych softwail, které nejsou nijak vzajerdpropojené, coz
s sebou neséadu komplikaci. RedevSim signosem dat mezi jednotlivymi
systémy a také s dostupnosti informaci z ostatsysténi a pracovis. Novy,
jednotny informani systém, vyvinuty na miru pgebam firmy a jejim procém
muze @inést plynulejsi a efektivijsi tok informaci nafi¢ celou firmou. Binese

N 1

také Usporwasu a vyssi efektivitu prace.

Pfrechod na nové technologie- DalSi prostor pro zlepSeni kazdodenniho
fungovani firmy spdtji v zavedeni novych technologii do firmyiedevsim by
se jednalo o zavedeni nového hardwaru, na&sarveroveho vybaveni, ale i
v ramci sfového vybaveni. Obé uz totiZil neodpovida dnesSnim standiard

a branilo by i nasazeni nového IS.

Z¥izeni marketingového oddleni — V sokasné dob ve firm¢ neni nikdo, kdo
by se staral o propagaci firmyj o p&i o zakazniky. Nikdo za toto nema
odpowdnost, ani vz8ani, ani zkuSenosti a proto v tomto &m z&ina firma
ztracet. ReSenim by bylo fijeti ¢loveka, ktery ma se zménymi oblastmi
zkuSenosti, aby se @& mstaral na plny Uvazek. Nejlépe by télrbyt nekdo, kdo

ma po¥domi o fungovani firmy, jakou je PENTA.

Ziskani evropskych dotaci— Firma uz v sotasné dob cerpa dotace a to

piedevS§im  z programu pro vddvani zamistnand a  zvySeni
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konkurenceschopnosti. Jelikoz ale provaditij stastni technologicky vyvoj a
vyzkum, mohla by se pokusit i 0 dotace pro totoladké od¥tvi svécinnosti.

3.7.4.Hrozby

Prechod zanéstnanai ke konkurenci — Jak jiz bylo zmi#éno, zan¢stnanci jsou
silnou strankou analyzované spalesti. Jde o velmi zkuSené pracovniky
s velkou znalostni bazi a navic jsou obeznamenitlivg/mi firemnimi
informacemi. Odchod takového z&stnance by znamenal nejen velkou ztratu
lidského zdroje, ale i velké riziko zneuZiti jehmaiosti o produktech a

fungovani spolénosti konkurenci.

Pramyslova Spionaz— Firma podnika ve vysoce konkutsfim oboru, navic
zangieném na nejmodej$i technologie. Je tedy ffeba klast velky @raz na
bezpénost firemnich dat a informaci. Pokud by padly d&ou konkurence,

mohlo by to znamenat pro firmu citelné ztraty.

Hospodarska krize a pokles piimyslového od¥tvi — Firma je velmi zavisla
na hospod&kém vyvoji, pedevsim na vyvoji v @imyslovém a strojirenském
odwtvi. JelikoZ posledni hospoidkd krize se strojirenského a@thi vyrazre
dotkla (a tudiZz i analyzované sptesti), je teba ekonomicky vyvoj bedlés
sledovat a fipadre véas zavést opgni, ktera by jeho negativni dopady

zmirnila.

Ztrata potenciondlnich zakazniki z ditvodu Spatné propagace- Jak jiz bylo
zmiréno, firma ma problém schyjici marketingovou strategii a
komplikovanou interni komunikaci. To vs&igpiva k tomu, Ze jeji propagace
stagnuje a celkové peédomi o firme u novych zakaznik klesa. Pedevsim
posledni dobou jsou ve vSech komugikigh kanalech vice vitl konkurenti. To
by mohlo do budoucna znamenat problém se ziskavaowych zakaznik
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4. Vlastni navrh reSeni, finosy navrhi reseni

KdyZz se podivam na vysledek analyz, naraZzim nanjedpekt, ktery by firgh monhl
piinaSet stéle &sSi problémy do budoucna. Havm predevSim o chydicim,
nejednotném IS a chyjici marketingové strategiéi nedostaténé propagaci. Hlavnim

prednétem zngny ve firme tedy bude odstr&ni téchto nedostaik

V sowasné dob firma vyuziva jednodussi a jednmlové nastroje pro pisby svého
kazdodenniho fungovani. VyuzZivaji séegevSim nastroje Microsoft Office, a to
piedevsim jeho sa@asti Outlook, Excel a Word. Pro vzajemnou elekitkau
komunikaci je vyuzivan vyhradnemail pomoci aplikace MS Outlook, pro vyiteai
nabidek je vyuzivan MS Word, kdy si kazdy prodejgtrari nabidky sam, coz sebou
nese problémy s nejednotnym vizualem a zZinde praci navic v podekivorby kazdé
nabidky od z&tku. MS Excel je vyuzivam pro evidenci zakladnizhjednavek,
rezervaci na Skoleni apod. Spratasu a planovani GOkiblsi kazdy spravuje sam ve
svém Outlooku. Déle ve firtnfungujefada neelektronickych paioek, napiklad ve
form¢ tabuli s rozpisem, kde se dany pracovnik nachi@mblém je, Ze tabule a
informace na ni jsou dostupné pouze v &iktle se nachazi a pro pracovniky z jiné

pobaiky nejsou tyto informace snadno dostupné.

Co se tyka strany interakce se zakaznikem, &inou své objednavky, pozadavky na
servis, poptavky apod. do firmy telefonuje, faxajeebo v nejlepSimifpac posila
mailem. Kazda z moznosti s sebou ale nese nutndaje Ugfepsat a zanést do
elektronické formy. Firma sice ma svoji webovouzamtaci, nicméhnevyuziva ji pro
moznost zaslani dotézobjednavek, rezervaci apod. ve strukturované §qra snadné

nasledné elektronické zpracovani.

VSe zmigné by nEl feSit novy informani systém, ktery bude navrZzen na miru

pozadavkm firmy a tak, aby vyhovoval firemnim prodes.
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4.1. Obecné pozadavky na funkni ¢asti IS

Jelikoz IS na trhu jsou pro geby analyzované spdaleosti (¥iliS robustni a zaroveby
se firma rada podilela (jako pozorovatel a konnfjtaa vyvoji vlastniho systému a
mohla si tak definovat vlastni uZivatelské predt a vlastni funknost, rozhodla se pro

cestu vyvoje vlastniho IS. Budouci IS bylrredy obsahovat nasledujici fuimd ¢asti.

Sprava webové administrace a online s dat

Systém by rl nabizet snadnou editaci firemni webové prezentgitggdvani novych
informaci a dokumeit Také by ndl umoziovat jednoduché vyt¥éni formulda (pro
dotazy, pro poptavky, pro rezervace na sehithq a data z formuié preposilat do

piislusnyche¢asti systérin (nag. odpov¥dnym pracovnikm).

Jednoduchy e-shop se snadnou obsluhou

Hlavni produkty spoknosti (elektroerozivni a obrébi stroje) se fes e-shop prodavat
nebudou, ale systém byémumoznit vytvaeni jednoduchého e-shopu pro $pbhi
material. VyZadovana je futkost. Zakaznici tak budou mit snadnou moznostsjak
objednat dochéazejici materidl a jejich objednavka wsystému zobrazi na

odpovidajicim mist

Interni katalog zboZi
V celém systému musi byt dostupny interni katalbgzz ktery musi umdibvat
vkladani textovych i audiovizualnich informaci.cMby také nabizet snadny export

informaci napiklad do nabidkovych dokument

Databéaze klienti a dodavateli
Databaze klierit a dodavatél obsahujici veSkeré kontaktni Gdaje &dmzené
informace, jako je ndfklad historie objednavek, zaslanych nabidek, histazajemné

support komunikace apod.
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Podpora pro tvorbu nabidek
Modul obsahuje Sablony pro nabidkové dokumentydngeném firemnim vizuélnim
stylu. Podporuje import dat z databaze produktiatabaze klieiit Exportovat Ize tyto

nabidky do mnoha form&tvcetrg html emaiti.

Interni komunika éni systém a online zakaznicka podpora

Systém musi obsahovat interni komugikia systém, ktery bude umidvat
vnitropodnikovou komunikaci v realnéiase ¥etné preposilani filoh a odka# na
informace v inform&nim systému. IS musirghledrt informovat o novych zpravéach, a
také o novych poZadavcich ze strany zakaemikchozich prosednictvim online
formuldu. Je vyZzadovana také moznost hromadnych vnitroposiich diskuzi a také
moznost komunikace se zakaznikem v realgése prosednictvim IS a dopkk na

webovych strankach.

Rizeni skladovych zasob
Modul pro sledovani stavu skladovych zasob vyukivaarovych kodu a jejickitecek.
Umoziuje detailni evidenci zbozZi a také automatické aystani objednavek na

z&kladt zvoleného minimalni mnozstvi na skiadkazdé polozky.

Databaze servisnich ukofi

Modul obsahujici informace o servisnich Ukonech akazniki. Tato databaze je
spojena s databazi zakazihikktaké s danym strojem v katalogu produkie tak mozno
vzdy vickt, které opravy byly provaty u daného zakaznika, anebo souhrn vSech oprav

u daného stroje / produktu.

Rezervani systém

Modul rezervaniho systému slouzici KiplaSovani se zakazniku na Skoleni a kuézy,
pro poptavani kooperace na firemnich strojich. Magdirazovat volna mista a volné
terminy, musi byt propojen s databazi kliemro snadné zarezervovani slotu pro
zékaznika a ® by mit také vystup do webové prezentace, abyzékantli prehled o

volnych terminech.
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Rizeni vztahi se zakaznikem

Je vyZadovana z&kladni fumiost pro fizeni vztahu se zakaznikem, jako je e-
mailingovy systém (i hromadny pro rozesilani netrsly preddefinované a
editovatelné formuli@ pro zji¥ovani spokojenosti s poskytovanymi sluzbami a

nasledna hromadna vizuélni prezentace vysledk

Zakladni ekonomicka funkénost

Jelikoz ®&etni systém ma jiz firma zavedeny, po tomto novgsiénu je vyZzadovana
jen moznost vystavovat faktury za objednané slugbgnoci IS (nap objednavky
spotebniho materialuies e-shop). Je vyZzadovana kompatibilita se stawajigetnim

systémem a snadny import a export dat.

Rizeni pristupi a dalsi obsluzné funkce

IS musi nabizet moZnostrigelovani prav uzivatéim k pristupu k daim. Musi
umoziovat ¥idéni uzivateti do skupin a fidélovat jim mizna prava protuzné funkni
moduly systému. IS musi umaodvat i dalSi obsluzné funkce, jako nastaveni

automatického zalohovani, export vybranych datdopas.

4.1.1.Podminky, které musi systém sglovat

Informani systém musi nabizet vSeobecnou provazanostegrawi, nerlo by se
jednat o oddené funkni moduly. Systém musi zaiti plynulou piichodnost dat
celym systémem. Musi usnamvat kazdodenni administrativu a tim igetas jeho
uzivateim, musi byt jednoduchy na ovladani a snadny na questi. Gilezitym
poZzadavkem je bezpeost, jak proti neopravmému pistupu dat, tak i ochrana proti
ztrag dat zmisobnou technickymi problémy. K systému musi byiSgaja technicka
podpora ze strany dodavatele a musi zde byt mozmestat si systém ro#sio

moznou budouci pozadovanou fdnkst
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4.2. Navrh konkrétnich funkci pro informa ¢ni podporu procesi

V této ¢asti jsou rozepsany pozadavky pra@lié vybrané firemni procesy, které musi
informani systém zaji®vat. Cerver® jsou zvyraziiny now zaazené pozadavky,
cerré jsou napsané ty pozadavky, které uz jsou obsa¥gmyZzadavcich u jiného

procesu.

Podpora prodeje stroji
» Shker dat od zékaznik poptavkovy formulé(online i offline)
* Interni katalog zboZi a jeho specifikaci
« Podpora pro tvorbu nabidek (Sablony, vytah z tedgndokumentace, vytah
z databaze klief)

* Interni komunikace (@poslani nabidky ke schvaleni, jeji konzultacedgpo

Prodej spotrebniho materialu

e Sher dat od zakaznik poptavkovy formul&(online i offline)

Interni katalog zbozi a jeho specifikaci

* Podpora pro tvorbu nabidek (Sablony, vytah z tedndokumentace, vytah
z databaze klief)

* Interni komunikace (eposlani nabidky ke schvaleni, jeji konzultacedgpo

 Rizeni skladovych zasob

« Rizeni vztal se zakazniky (kontrola spokojenosti)

Provadéni servisnich dkoni
e Sher dat od zakaznik poptavkovy formul&(online i offline)
» Interni katalog zboZzi a jeho specifikaci
* Podpora pro tvorbu nabidek (Sablony, vytah z tendokumentace, vytah
z databaze klief)
* Interni komunikace (eposlani nabidky ke schvaleni, jeji konzultacedgpo
« Rizeni skladovych zasob

» Rizeni vztak se zakazniky (kontrola spokojenosti)
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» Databaze servisnich ukiiicentralni i pro kazdého klienta / stroj zvigst

Odborné skoleni

e Sher dat od zakaznik poptavkovy formul&(online i offline)

* Interni katalog zboZzi a jeho specifikaci

» Podpora pro tvorbu nabidek (Sablony, vytah z teddndokumentace, vytah
z databaze klief)

* Interni komunikace (eposlani nabidky ke schvaleni, jeji konzultacedgpo

« Rizeni vztak se zakazniky (kontrola spokojenosti)

* Rezervani systém, phlasovani se na kurzy, rezervaéasu na strojich
apod.

» Sprava webové prezentace, RS (vigva informaci o kurzech &iplasek na
ne)

 Fakturace

Kooperace

» Skir dat od zakaznik poptavkovy formulé(online i offline)

* Podpora pro tvorbu nabidek (Sablony, vytah z tendokumentace, vytah
z databaze klief)

* Interni komunikace (eposlani nabidky ke schvaleni, jeji konzultacedgpo

« Rizeni vztak se zakazniky (kontrola spokojenosti)

* Rezervéni systém, phlaSovani se na kurzy, rezervaéasu na strojich
apod.

* Fakturace

4.3. KoncepcereSeni a pracovni postup

Po negativni zkuSenosti firmy s hotovym a univerizél informa&nim systémem se
vedeni rozhodlo vydat cestou vyvoje infokmdno systému na miru, kdy se bude
aktivné podilet na konzultacichébhem vyvoje, aby vSe co mozna nejlépe vyhovovalo

potrebam firmy. Kroky, které budou nyni nasledovatujsedy tyto:
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1) Analyza firemnich procésa konzultace poZadafrka IS

2) Névrh zakladnich funinich bloki a wireframe uzivatelského rozhrani
3) Konzultace dosavadni prace

4) Doprogramovani chydpicich ¢asti a funknosti

5) Testovani fun&nosti firmou PENTA a navrh konkrétni grafické pogida
6) Instalace a zprovozni IS ve firne PENTA

7) Testovaci provoz a odladi pripadnych chyb

8) Nasazeni do ostrého firemniho provozu

4.3.1.Popis jednotlivych krokua a jejich odhadovana¢asova nar@nost

1) Analyza firemnich procedi a konzultace pozadavk na IS

Béhem této Uvodni fazetjde predevsSim o to, identifikovat Kiové firemni procesy,
kterym bude novy IS slouzit. Zastupce dodavateldebpozorovat &hi ve firms a
konzultovat patby a poZzadavky za¥fstnand a vedeni. Dle zjishého se bude vybirat
nejvhodrjsi feSeni, které bude fiknvyhovovat. Bude také stanovena odfmnéa
osoba, ktera bude za jednani a cely projekt oétdv. Také bude sestavena smlouva
s dodavatelem o odpé&dnosti za dodani nového ISgetré termimi a sankci za

nedodrzeni dohodnutych podminek.

Pot'ebnyc¢as pro tuto fazii4 dni

2) Navrh zakladnich funkénich bloki a wireframe uzivatelského rozhrani
Béhem této doby bude dodavatel IS pracovat néejdd a jeho zékladnich fuékich
blocich. Dle pedchozich konzultaci bude také navrzeno zakladrdvrzeni

uzivatelského prosdi, tzv. wireframe.

Pot'ebnyc¢as pro tuto fazi30 dni
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3) Konzultace dosavadni prace
Po dokokeni jadra a sfejnich prvki IS je toto konzultovano s PENTOU, zda dana
funkénost odpovida péebam firmy, zda je bloka@vnavrzené uzivatelské prosdi

srozumitelné pro jeho uZivatele a je definovanidad$tup praci affpadnych zran.

Potebnyc¢as pro tuto fazii den

4) Doprogramovani chykgjicich ¢asti a funkénosti
Po naprogramovani zakladnich bilakasleduje doprogramovani jednotlivych fanich
detaili, které nebyly pro prvotni testovanileZzité, ale ve finalnim produktu chstb

nesngji.

Potebnyc¢as pro tuto faziis dni

5) Testovani funkénosti firmou PENTA a navrh konkrétni grafické podoby Ul

Po funkni strance hotovy IS jefedveden firmt PENTA, kterd se nyni bude vyjayat
predevsim k uzZivatelskému rozhrani, aby bylo pro @raiky co nejpivétivéjSi a
nejintuitivnéjSi. Samotni zagstnanci budou se systémem pracovat a dle jejich
seshiranych poZzadaWka poznatik se vytvdi vysledné progedi IS. Odstrmovany
budou také fipadné objevené chyby.

Pot'ebnyc¢as pro tuto fazi7 dni
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6) Instalace a zprovozini IS ve firmé PENTA

Poté, co je IS hotov,ipchazi se k jeho instalaci do firemniho predi a na hardware
firmy. JelikoZ do této doby firma zZadny jednotnyrn8pouzivala, nemusi séephazet
nijak postups, ale bude zvolena narazova strategie, kdy selansta zprovozmi IS
provede Bhem vikendu, tzn. od patku do wr&x tak, aby byl systém v po#id

piipraveny k provozu.

Pot'ebnyc¢as pro tuto fazi3 dny

7) Testovaci provoz a odlaéni pripadnych chyb

KdyZz je IS nainstalovan, mohou jej ¢ vSichni pracovnici pouzivat pro svoji
kazdodenni agendu.¢Bem tohoto obdobi budou za&stnanci i IS naglovat postupé
pottebnymi daty ze svych byvalyctasto papirovych databazi. Proiedly firmy bude
vyclerén zastupce dodavatele, ktery bude néap®ni provoz IS dohlizet, radit s jeho
uzitim areSit gipadné problémy. &em tohoto obdobi budou odstéag posledni

skryté chyby, které odhali pr&az takovato zkouska v realném nasazeni.

Pot'ebnyc¢as pro tuto fazi30 dni

8) Nasazeni do ostrého firemniho provozu

Po zaérecném otestovanidmem ostrého firemniho provozuage firma konéné piné

piejit na novy IS a komple#rse zbavit starého #pobu fungovani a organizace préace.
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4.3.2.Casové milniky&innosti

Tabulka 4: Milniky ¢innosti

Analyza firemnich procest a konzultace

14.7.2012
pozadavkul na IS

Navrh zakladnich funkénich blokd a wireframe

uzivatelského rozhrani

Konzultace dosavadni prace 15.8.2012
Doprogramovani chybéjicich ¢asti a funkcnosti _
Testovani funkénosti firmou PENTA a ndvrh

7.9.2012
konkrétni grafické podoby Ul
Instalace a zprovoznéni IS ve firmé PENTA _
Testovaci provoz a odladéni pripadnych chyb 10.10.2012

Ukonceni projektu

Zdroj: Vlastni

4.4. Navrh potiebného vybaveni pro novy IS

Pro spravnou furiinost nového systému musi bytifzen novy server, na kterém IS
pobizi. Koncové stanice, které nyni firma vyuziva &teych polszi klientskéacast IS,
jsou pro provoz IS vyhovujici a nerieba je obréiovat. Paidit se ale bude muset

vybaveni pro praci g&rovymi kody, které budou vyuzivany hlgwe skladu.
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Server 1
* Intel Quad Core Xeon 2,5 GHz
e 6 x 2048 MB operéni pantti RAM
* 4 x SAS 300 GB, 10 000 ot./min., zapojené po duchicdo RAID 1
e 2000 W zalozni zdroj
» Microsoft Windows 2008 R2 Standard
* Cena: 80 000 K

Helyom RF — bezdratova pamyslovacdtecka ¢arovych kodi
* Bezdratovy snimacarovych kéd konstruovany pro oblast logistiky, tgnyslu
a maloobchodu
» Malé roznéry a nizka vaha — asi 170 g
* Nezavisly provoz: ndge az 50 00@arovych kod na jedno nabiti baterie
e Narazuvzdorné provedeni
» Poteba kué: 5/ Cena za kus: 5 00K

Tiskarna ¢arovych kodia Argox F1
* Az 15,000 stitk za den
* Termotransferova tiskarna
» Poteba kué: 1/ Cena za kus: 17 00EK

Pro provoz webov&asti IS bude také piba upgradovat webhosting na vlastni,
alespa virtualni webhostingovy server. Naklady na jehovoiz spolén¢ s naklady na

domeénu a pigzeny hardware budou vigleny v kapitole 4.8.
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4.5. Zavedeni IS do provozu

Otazku zavedeni systému vidim uech rovinach a to z hlediska instalace nového
hardwaru, instalace a zprov@m nového softwaru (samotny 1IS) a zaSkoleni

zamestnand pro praci s novym systémem.

Z hlediska instalace hardwaru zde neni vyégdoh gekazek, jelikoz tatka vesSkeré

HW zazemi a sova infrastruktura je jiz ve firhzavedena. Pro novy systém je nutna
pouze instalace novych bezdratovyithéek ¢arovych kédu do skladovych prostor a
instalace nového serveru do serverové mistnostijeedodavatel schopen zvladnout i

s otestovani spravné fufhosti ithem jediného dne, maximéldvou dri.

Instalace softwaru v podébnového IS se planuje provéseéhem vikendového
pracovniho volna, to znamena od gatbo veera, do nedéiniho veera, kdy by nilo

byt dost¢asu na instalaci na vSechny pracovni stanice @owtes funknosti. Jelikoz
v soutasné dob firma nevyuziva zadny komplexni IS systém, nelrmigstnance nic

svadt k tomu, pouZzivat ,stary” IS, jelikoZ v podstatadny neexistuje.

Zatimco hledisko hardwarové a softwarové by ufioezlo vyuzit narazovou strategii
zavadni IS, hledisko samotnych z&stnand a zajiSéni plynulého fungovani firmy si
zde vynucuje vyuZziti sowliné strategie, kdy bude po omezenou dobu fung@vabyy
IS, ale gitom zde budou stale fungovat i staré zvyklostigowéni, aby byl zajigh
bezproblémovy chod firmy. Nejde vSakitpm jen o zaSkoleni pracovrikna novy
systém. Ti také budou muset, po seznameni se smt®ynaplnit jej pdebnymi daty

(produktovy katalog, igvod databaze kliebapod.) a natit se jej vyuZivat.

Pro zavedeni noveého IS tedy bude zvolena &nibstrategie, kdy instalace hardwaru a
softwaru bude provedenah®em jednoho vikendového provozu a nastese budou
zamestnanci s novym systémem seznamovat, plnit jej,dafsit gipadré problémy
dodavateli a v konimém stavu s nim efektigrfungovat. JelikoZ se jedna o systém na
miru a jednotlivé funéni bloky byly navrhovany ve spolupraci s odpdrymi

pracovniky jednotlivych Usék predpoklada se, Ze préstli pro zamsstnance bude od
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zatatku powdomeé. Sami jej totiz spolu navrhovali gegdpoklada se tak implementace
do firemniho fungovani beztgich obtizi.

4.6. ZajiSténi provozu IS - SLA

Pro zajis¢ni bezproblémového fungovani inforémého systému, moznosti sledovani a
hodnoceni funénosti a stanoveni odp&inosti a sankci zaipadné nastalé problémy a
nedostatky bylo navrzeno¢kolik zakladnich SLA, coz jsou dohody o poskytovani

sluzeb, ¢etre konkrétni definice dané sluzby.

Servisni smlouva ZajiStni dostupnosti webowv&sti IS

» Definice sluzby— Dodavatel informéniho systému je zodp&any za provoz

webové casti, to znamena zaj&ti webhostingovych sluzeb na svych
kapacitach. Dodavatel se zavazuje, Ze zajisti dastt a funknost webového
rozhrani se spolehlivosti 99,9%, které bud&ena souhrné za kazdy mssic.
Také se zavazuje hlasit odstavky sluzby s minighdlh dennim fedstihem.
NaSi povinnosti jeifppadné vypadky neprodlémlasit.

» Zodpowdnost— Dodavatel zodpovida za dodani sluzby dle podkniyge. Je
povinen neprodleniesit technické problémy se sluzbou, které mili $dtomu
powiené osoba nasi firmy.

« Casy a terminy- NaSi pracovnici jsou o chybach a problémechlsisu a

s jeho provozem povinni neprodiemformovat své nadzené, kt& kontaktuji
technickou podporu dodavatele. Ta je povinna reaigswnavrhemieSeni do
jedné hodiny v pracovni délod po - pa od 7 — 18 hodin. Samotnou opravu /
nahradu jsou povinni vykonat do 4 hodin od nahlaperblému.

e Odpowdnost za Skodw Pokud nedostupnost webovych sluzé&bjina chyba

(napiklad bezpeénostniho razu) Zjsobi nasi spotmosti finarfni Ujmu, nebo
nebude ohlaSend chyli@Sena v dohodnutych terminech a tim vznikne naSi
firm¢ Skoda, je povinen dodavatel tuto Skodu uhradikuBmebude dosazeno ze
strany dodavatele domluvené dostupnosti sluzbyudemasi firm za dany

meésic (Etovana zadnéastka (sluzba bude danysic zdarma).
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Metriky — Celkova misiéni dostupnost vyjdegna v procentech, celkovy ¢l
vypadki za nesic, jejich doba das potebny ke zjednani napravy.

Ceny — Technicka podpora je poskytovana zdarma po celoou uzivani
sluzby. Za samotnou sluzbu poskytovani webovéhstpro a zajigni jeho
bezproblémového chodu je stanovéaatka 600 K mésicng, které je splatna do

posledniho dne danéhagssice.

Servisni smlouva Technickd podpora pracovnich stanic

Definice sluzby- Dodavatel IS se zavazuje poskytovat technickappru pro

feSeni problému s IS a to telefonicky, online i agob zavislosti na zavaznosti
problému. Jedna se o napravu hlasenych chyb agmnoblale také Skoleni prace
v IS, ¢i konzultace ohledhvybéru vhodného hardware.

Zodpowdnost— Dodavatel IS je povinen reagovat na oznamenhybach a
problémech s IS ze strany poené osoby nasi firmy. Tyto chyby je povinen bez
prodleni opravit,¢i sjednat jinou adekvatni nahradu. Je také zo&oy za
provedeni objednaného Skoleni pro naSe vybrané ¢staamce. Nasi
zodpowdnosti je hlasit padné problemy a pozadavky bez zbgieh odklad

a dodat k problému vSechny dostupné informaceé kiktgi jehoreSeni.

Casy a terminy- NaSi pracovnici jsou o chybach a problémech s ESjeho

provozem povinni neprodlénnformovat zodpo¥dnou osobu nasi firmy, ktera
kontaktuje technickou podporu dodavatele.i\pack, Ze se jedna o jednodussi
dotazy ohled& fungovani IS, je totoreSeno okamazt telefonicky, nebo
vzdalenym pistupem na PC. Pokud vyZaduje problém zasah de 8chnicka
podpora dodavatele povinna reagovat s navrkeseni a dalSim postupem do
jedné hodiny v pracovni débod po - pa od 7 — 18 hodin. Samotnou opravu /
nahradu jsou povinni vykonat do 5ti pracovnich ddi nahlaSeni problému.
Skoleni jsou provagha v gedem dohodnutych terminechimpo na naSem
pracovisti.

Odpowdnost za Skodu- Pokud chyba v IS (néjlad bezpénostniho razu)

zpisobi naSi spotmosti finargni Ujmu, je povinen dodavatel tuto Skodu uhradit.
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V piipac, Ze nedojde k sjednani napravy ohlasenych chylmhedhutych
terminech, nebude zaésic s timto incidentemc¢tovana cena za technickou
podporu.

* Metriky — Reakni doba technické podpory na dotazy, dob#e$gni / opravy
poZadavk, patet ohlaSenych problému s fungovanim IS

e Ceny- Technicka podpora je prvni 3¢sice od dodani poskytovana zdarma,
kdy se dodavatel zavazuje vSechityppminky, dotazy a zjighé chyby opravit
zdarma a ve sjednanych terminech. Po téta dunlgle za technickou podporu
Gctovan nésicni pausal ve vysSi 3 000 Ka pipadné uUpravy a nadstavby IS

budou zpoplatéiny hodinovou taxou ve vysi 500¢K hodinu.

Servisni smlouva ZajiS€ni systémuwarovych kédu pro sledovani skladu

Definice sluzby— Dodavatelska firma zajisti instalattiecek ¢arovych kod,

jejich zprovozeni, zapojeni do IS a zajisti technickou podporuagkeleni
nasledného provozu.

e Zodpowdnost — Dodavatel je zodpedny za spravné fungovandtecek
v provoznich podminkach naSich skladovych proskbusi feSit opravouci
vyménou nefunknost ¢tecich zéizeni, ¢i zajistit napravu nefurdnosti
propojeni s IS. fpadné problémy je naSe firma povinna nepraftEasit.

« Casy a terminy- Nefunkini étecky je dodavatel povinen vyzvednout, opravit,

vymeénit béhem 5ti pracovnich dn Na problémy spojené s interakci s IS je
povinen reagovat do 24 hodin od oznameni zavady.

e Odpowdnost za Skodu— Pokud chybna furkost ¢tecich zéizeni, ¢i

obsluzného softwaru #pobi Skodu (Spatné odeslani zbozi, chybna inveati
apod.), niiZze byt po firn¢ poZzadovana spoldast na nakladech na odstah
Skod ve vysi 50%.

* Metriky — Pa@et reklamaci a technickych problémdoba dodani spi@bniho
materialu, reakni doba technické podpory.

* Ceny- za technickou podporu a Skoleni 2zatnané se @&tuje taxa ve vysi 400

K¢ za hodinu. Dodani hardwaru je upraveno v kupnoaml
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4.7. Rizika spojena s projektem zavedeni nového IS

Tabulka 5: Identifikace rizik

H] Naewrdke | scinit | Hodnotarika

Projekt si vyzada dodatecné
Prekroceni rozpoctu projektu Vysoka
finanéni prostredky

Ukonceni projektu, nedodani
Nedostatek financnich prostredku ] e Stredni
projektu

Odchod klicovych

Odchod klicovych zaméstnancu zaméstnancu zpUsobi i
" - . D o , Vysoka
béhem prlibéhu projektu prodlouzeni, aZ zastaveni
projektu

Ztrata firemnich dat na
) serveru z divodu technické, 3
Ztrata dat na serveru o . Vysoka
softwarové, lidské chybg,

nutnost obnoveni dat

IS ptestane fungovat, prace
s nim nebude mozna

12 Zivelna katastrofa OhroZeni a ztrata HW a dat Nizka

{1l Zavazna chyba v IS / nefunkénost IS Vysoka

Zdroj: Vlastni

69



4.7.1.Metody snizeni zjiS&€ného rizika

Tabulka 6: Opateni ke snizeni rizika

[N
[

Navrh opatieni

Pravidelné konzultovat
aktualni stav projektu
Zakomponovani rezerv
do rozpoctu a smluvni
osSetfeni finanéni
ndrocnosti

Kontrola dodrzovani
milnikd

Vyclenit prostiedky na
projekt

Vybrat spolehlivého a
zavedeného dodavatele

Motivace pracovnikl a
zapojeni do projektu

Zajisténi zalozniho
napajeni

Pofizeni NASu pro
zalohovani a nastaveni
pravidel zalohovani
Zabezpeceni fyzického
pristupu k serveru,
pravidelné aktualizace
Nastaveni zarucénich
podminek IS, okamZzité
uplatnéni narokl na
opravu

Kontaktovani HELP desku
/ technické podpory
dodavatele

Dodrzeni bezpec€nostnich
norem a zasad

Naklady

Placena
jednodenni
dovolena pro
zaskoleni

35000 ,-

20000 ,-

0,

0,- v ramci
zaruky, 3 000 ,-
mési¢né v ramci
tech. podpory

3000 ,- mésicné

Termin

realizace

Pravidelné
béhem projektu

Pred zahajenim
projektu

Pravidelné
béhem projektu
Pfed zahajenim
projektu

Pted zahdjenim
projektu

Pravidelné
béhem projektu

Ptred ukonceni
projektu

Pred ukonéenim
projektu

Pfed ukoncenim
projektu

Béhem projektu
i po jeho
ukonceni

Béhem celého
obdobi

Béhem celého
obdobi

Zdroj: Vlastni
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Odpovédnost

Projektovy
manazer

Projektovy
manazer

Projektovy
manazer

Majitel

Projektovy
manazer
Vedeni
firmy,
sponzor
zmeény

Spravce IT

Spravce IT

Spravce IT

Projektovy
manager /
Spravce IT

Sprave IT

Vsichni
zameéstnan
Ci

Nova
hodnota
rizika

Nizka

Stredni

Nizka

Nulova

Nulova

Nizka

Nulova

Nizka

Nizka

Nizka

Nulova

Nizka



4.8. Finanéni naroénost projektu zavedeni IS

Tabulka 7: Rozpaet projektu

Polozka Jednorazové naklady Rocni naklady na provoz

Hardware 123 000 ,-

Technicka podpora od dodavatele 36 000 ,-

Celkem 528 000 ,- 43 200 ,-

Zdroj: Vlastni

Odhadovany réni cisty zisk spolénosti je giblizné 50 000 000 K a naklady na
potizeni nového IS detn dokoupeni chyfjici HW je piblizn¢ 528 000 K.
Kazdora@ni naklady spojené s uzivanim jsou pakisieny na cirka 43 200K Paizeni

IS by tak pro firmu z hlediska financovani ngryt nejmensi problém.
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4.9. Navrh online marketingovych nastroja pro podporu podnikani

4.9.1.Vyuziti novych doménovych jmen

JelikoZz analyzovand firma v poslednich &ataznamenala agresijii internetovou

politiku ze strany svych konkurantpiredevsim v podabregistrace doménovych jmen
s oborovymi kltovymi slovy v nazvu, rozhodla se firmarefit do agresivniho
protiutoku. Ten bude spitvat v obsazeni&siho p&tu doménovych jmen, ktera svym
zametenim budou pokryvat téka cely sortiment firmy a navic i takova jména,réte
byla zjiS€na interni analyzou, jako vhodna, tzn. takova slgtas ktera se uz nyni

zékaznici na web dostavaiji.

Nejprve tedy byla provedena analyza formou firemanibrainstormingu, kdy se
navrhovala kkfova slova, ktera by &y nové domény obsahovat. Jednalo &eom o
brainstorming za dasti Siroké zékladny zarstnand firmy. Bylo poteba znéat i ndzory
lidi z operativni Urové, jelikoz ti prichdzeji se zékazniky rgstji do béZného
kontaktu a ¥di, jaka slova pouzivaji, znaji odborny slang. daiyl tedy vyselektovan

prvni balik obsahujici navrh novych domen.

Druhou fazi byla analyza nawshosti stavajici webové prezentace, ktera jiz prosl
modernizaci tive, a jsou v ni zdenény analytické nastroje pro sledovani chovani
navstvnika na webu. Konkréthse jedna o vokhdostupna nastroj Google Analytics
Mimo jiné tak Ize zjistit, jaka byla slova, kteravsgvnici zadali do vyhledave a fes
ktera tak pisli na webové stranky firmy. Tato slova byla¢bgeS€ posouzena
pracovniky firmy, aby se zjistilo, zda je o podlo2eslovo, které mé vyznam registrovat
jako doménugi jde pouze o &akou anomalii. Toto mohou provést opravdu pouze
terénni pracovnici, jelikoz ti zakazniky znaji. Bé konzultace by mohlo byt mrhano

prostedky na nesmysiné domény. (12)

Nakonec tedy bylo vybrano k registraci dohromady dg@Bnénovych jmen, igfemz
n¢které jsou podobné (praély ochrany ped registraci mnoznéhigsla a podob¥). Jde

0 néasledujici domény:
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drat-pro-elektroerozi.cz dratorez.cz dratova-rezacka.cz
dratove-rezacky.cz dratovka-hloubicka.cz edm-drat.cz edm-draty.cz

edm-grafit.cz edm-stroje.cz edm-upinani.cz edm-vrtacka.cz |

edm-vrtacky.cz elektroerozivni-hloubicka.cz :
elektroerozivni-hloubicky.cz elektroerozivni-obrabeni.cz
elektroerozivni-rezani.cz elektroerozivni-stroje.cz

filtry-pro-elektroerozi.cz filtry-pro-hloubicky.cz filtry-pro-rezacky.cz
hloubicka.cz hloubicka-dratovka.cz hloubicky.cz
hsc-obrabeci-centra.cz hsc-obrabeci-centrum.cz
jak-na-dratove-rezani.cz jak-na-elektroerozi.cz klinove-jednotky.cz |
penta-edm.net penta-normalie.cz plynove-pruziny.cz

pouzite-edm-stroje.cz  upinaci-systemy.cz  vse-pro-elektroerozi.cz |

_______________________________________________________________________________________________________

4.9.2.Vytvoieni mikrostranek na novych doménach

Nové registrované domény nebudou plnit pouze funkcirah ged tim, aby si je
zaregistrovala konkurence. Budou aktiwyuzivany. Mohlo se jit cestou, kdy budou
vSechny nové domeényrgsnérovavat navsvniky na mvodni web firmy. To by ale
negineslo zadnou dalSi vyraznou hodnotu. Proto bylleevgostup, kdy budou na
jednotlivych doménéach vybudovany unikatni jednodustranky s vlastnim obsahem.
Tyto mikroweby nebudou pouze vytahem z hlavnicknfinich stranek, alefipesou
vlastni obsah, énovany konkrétnimu produktu, na ktery doména e&fbnkrétre se

bude jednat o:

» Specialni a bohaté produktové fotografie.

* Prezentani videa produktu s komerittgn odbornika z firmy.
* Koment&e a vyjadeni zakaznik k danému produktu.

» Rozsteny popisny text produktu.

» Kontaktni formul& sméfovany na odposdné osoby.

» Specialni prodejni akce.
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Text na &chto strankach bude také miroptimalizovany pro vyhledaee, to znamena,
Ze bude obsahovat pebna kléova slova. Bude to ale provedeno s mirou, web musi

zustat zajimavy &tivy.

Duvodem pro tvorbuéchto stranek je moznost zaujeti dalSich pozic Tdedavich,

ale také moznost odlig$i prezentani formy produkdli, kterd nemusi byt tak strikin
korporatni, jako na hlavnich webovych strankacimyir Tyto stranky budou navic
obsahovat vice ,Call to Action“ prék To znamena, Zze budou motivovat névitka

k n¢jaké akci, aby zahajil gakou aktivitu snirem k nasi firmi a nebyl jen pasivnim
divakem. Tim pak dochazi kvzajemné interakci, &t€tinngji vede kcili (zde
nagiklad ziskani zakaznika), nez kdyz web obsahujez@qasivni séleni a vyet
fakta. Takovymi prvky mohou byt motivai texty a slogany, online komunika
nastroj s pracovniky firmyfimo z webugi slevové akce s omezenou platnosti apod.
(10)

Pro sniZzeni naklad na vedeni mnoha webovych stranek bude vyuzZivanabal
virtualniho webhostingu, ktery na jednom hostingwodiuje hostovat mnoho domén za
jednotnou cenu. JelikoZz se bude jednat o jednodstdtické stranky, je totéeSeni
zcela dostateé i pro tento celkay vysSi péet hostovanych domén. Mikrostranky
navic nebudou tweny pro kazdou doménu zviagpodobna doménova jména budou
odkazovat na stejny web, régad edm-vrtacka.cz a edm-vrtacky.cz budou odkatzov

na stejnou webovou stranku. Vyteno tak bude asi 27 mikrostranek.

4.9.3.Produktova online videa

Pro lepSi propagaci také bude vyuzito online preoach videi, uloZzenych na siti
Youtube.com. V tomtoifjpact to budeme zakaznikn moci ukazat konkrétni vyrobek,
a to vtakovych detailech, jakych bychom vdigtch materidlech, ani na webové

strance nedosahli.
Video prohlidky vyrobk jsouc¢asto naréné na vyrobu, bude vyZadovano vice&ata
scén, mnohotiznych ahii, inspirativni hudba na pozadi, profesionalni otaaechniku

snimani. Toto si firma jerétko miZze zajistit sama, proto bude vybrana dodavatelska
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firma, ktera se o nasniméani jednotlivych videi post aby vysledek népobil
amatérsky a neadekvétayznamu firmy na trhu a zakazniky tak spiSe nexmlral.

Pro tuto tvorbu budou vybrany pouze ¢kNé produkty firmy, to znamena
elektroerozivni stroje a nejpouzivgdi spotebni materidl. Pomoci atraktivnich 2éb
na produkt, vkusné info grafiky a doprovodného kotée z Ust pracovnik firmy
budou vytvdena kratka videa, ktera zakazinik dany produkt fedstavi a osili jim

jejich vyhody mnohem lépe, nez by to dokazal patatcky obrazekii psany text.

DalSi formou video propagace, kterou firma nasiediavede, budou videa pro
strojirenské a technologické nadSence. Ta Bl mit ideal® alespa v téchto cilovych
skupinach viralni potencial, tzn. Ze si tato videalou lidé sami mezi sebouiti Na
elektroerozivnich strojich se daji vyrobit zajimaxéi, ¢asto velmi drobnych rozénd.
Videa tak podle prvotnich ivah mohou zachycovatikbgul tvorbu BZnych &ci denni

potteby v miniaturnich rozgrech a podobf (4)

4.9.4.Aktivita na socialnich sitich

DalSim online néstrojem, ktery bude vyuZit pro padp elektronického podnikant,
budou socialni sit V prvni fazi budou vytvieny profily firmy na socialnich sitich,
piedevsim na siti Facebook. Mnoho zakaamia dle dotazniku na této sitiggyprofil a

je tedy gredpoklad, Ze se zde budou dat najit i dalSi, paieatni zakaznici. Ve svych
propagé&nich materialech, ti8hych i webovych, bude zdkaznik motivovan k tomuy, ab
se pridal k nasledovnikm profilu firmy. Mohou byt motivovani #ednostnim
ziskavanim informaci¢i i obchodnimi vyhodami v podébakenich slev,¢i moznosti
Gcasti na akcich firmy. Tyto zakazniky pak bude mo%nadno oslovovat a &dvat
jim aktuélni informace, specialni akc&, obchodni nabidky. Mimo to zde budou
vyuzivany propagmi videa zmiovana v pedchozi kapitole, jelikoZ zde maji potencial

k dalSimu Seni.

Ve druhé fazi se bude firma zapojovat do zajmovyah diskusnich skupin

v souvisejicich oborech. Zde, jakoZto odbornik axpr niize firma komuni piinaset
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odborné odpatdi na dotazy aifklady z praxe a zvySovat tak pmomi o své zng&e.
Samozejme i zde naleznou uplagni piipravend videa, fiedevsim ta zajimava, viralni.
Zajimavou cilovou skupinou pro komunikace pfedhictvim socialni sitmohou byt
studenti strojirenskych obigr ze kterych se potom v praxi rekrutuji potencional

zékaznici. Fkladem takové skupiny ixe byt:

» Fakulta strojniho inZzenyrstvi VUT / Faculty of Mectical Engineering BUT -
1356¢lentd

 Fakulta strojni VSB—Technicka univerzita Ostra@®1 &leni

» Fakulta strojniho inZzenyrstvi - VUT Brn@B38¢leni

. Strojai - 232¢leni (17)

Tyto a dalSi podobné skupiny nabizeji dohromadgdisidi se zajmem o strojirenstvi,
ktefi se mohou v budoucnu stat nejen zakaznikem,tabmti zamstnancem firmy.
Pokud tedy bude firma ¥¢hto skupinach aktivhvystupovat, mze ji to do budoucna
piinést konkureéni vyhodu v podo® fungujici socialni komunikace, na kterou

konkurergéni firmy v sokasné dob zapominaji.
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4.9.5.Vy¢isleni nakladi na opatreni navrhovana v kapitole 4.9

Tabulka 8: Naklady na online propadai nastroje

Polozka Jednorazové naklady Ro¢ni ndklady na provoz

Vedeni doménovych jmen 35x 198 ,-

Zdroj: Vlastni

Z tabulky naklad je patrné, zZe vysoké jsou zejména prvotni nakl@dykova velikost
nakladi bude pitom v hlavni mfe zéviset na rozsahu, pro jaky se firma z hlediska
propagace rozhodne. Zda bude chtit prezentovatu cetoduktovoutadu, ¢i spiSe
klicové produkty. Kalkulace vySe je tiema pro zakladni rozsah a prezentaciadych
produkfi firmy co se tyka video propagace, u webové propagg pak zahrnuta téta
celd produktova nabidka firmy. Aktivity na sociakiti jsou ohodnoceny s nulovou
nakladnosti, jelikoz pro tutéinnost nevznika dalSi novy naklad. Tutmnost bude
obstaravat pracovnik firmy zodp&ny za marketing, ktery je placen standardni
mzdou. Opt pokud porovname naklady #lgiznym rocnim ziskem firmy wadech

desitek milior, nentla by tato investiceiiedstavovat pro firmu vyrajsi problém.
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Zavér

Cilem mé diplomové prace bylo zhodnoceni moznaoatZii modernich elektronickych
a online nastraj pro podporu efektiwjsSiho podnikani a fungovani firmy. Oslovil jsem
spole&nost PENTA Trading, spol. s.r.o. a domluvili jsnee e budu zpracovavat svoji

praci na miru jejim poébam.

Po Gvodnich zevrubnych konzultacich svedenim gpokti, dikladné analyze
firemniho prostedi i okoli a pedevSim po analyze stavu podnikového infamitao
systému a firemnich postiu@a procesd jsem doSel k z&vu, Ze je tento systém nutné

vyrazre piepracovat a provést i dalsi kroky k napraituace.

Vysledkem je tak navrh nového infordmaho systému, ktery byl navrzen na miru
pottebam spolénosti a jejim podnikovym procés. Na navrhu se podilela Siroka
zakladna zagstnané@ a vedeni, aby vysledny systém co nejlépe vyhovpeikbam
vSech jeho budoucim uzivaleh. Navrzeny informéni systém umaiuje efektivigjSi
tok informaci podnikem a také usnhiage kazdodenni agendu pracovinikm, ze

s

vyrazre podporuje nejilezitéjSi klicové firemni procesy.

Pfi ndvrhu byly zohledény také patebné hardwarové zmy ve firmg a také byla
analyzovana rizikaipnasazovani noveho infor@@iho systému getné navrhu opaeni
na jejich zmirgni. Kong&né naklady na gizeni inform&niho systému, nového
hardware a zavedeni opati pro sniZeni rizika se jevi v porovnani s kadé&fum
ziskem spolénosti jako pijatelné a s phlédnutim k pidané hodn@, jakou novy
systém pinasi, je tato investice opodstatid a akceptovatelna.

Na zavr této prace byly navrhnuty j&stlalSi nastroje, kterymi fie firma dosahnout
vétSich obchodnich agphi. Jedna se fpdevSim o vyuziti modernich online
komunikanich a propagmich nastraj, které zefektivni komunikaci se stavajicimi

zakazniky a takéffyedou zakazniky nove.
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Zawérem je také mozno konstatovat to, Ze tato pracetsiala za cil detainanalyzovat
jednotlivé komponenty nového infordrdho systému, iesnou problematiku
implementace, programovani a vSech zalezitostisgpojenych. Zasrem bylo
piedevsim to, aby lidé z managementu malychiedsich firem jakéhokoliv oboru a
zaneieni ziskali po fecteni této praceipdstavu o tom, co takovyto projekt obnasi, co
si musi pedem ujasnit, jaké kroky a postupy moliekat a kam by se mohla posunout
jejich celkova informéni a komunikani strategie. Malé firmya&tSinou totiz ani nemaji
schopnosti na realizaci takovéhoto projektu svépmmaotak Ize pedpokladat, Ze pro

tyto (ely budou vyuzity sluzby specializované IT firmy.
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Prilohy

Priloha 1: Postup analyzy marketingového mixu (4P)

Marketingovy mix pedstavuje soubor nastéipjkteré firma pouziva k aprawabidky
podle cilovych trfi. Obsahuje vSe, co ke firma udlat, aby ovlivnila poptavku po
svych produktech. Mozné @poby se di do ¢tyi skupin, produkt (product), cena

(price), propagace a komunikace (promotion) aithstni politika (place).

* Produkt — Je cokoliv, co je mozné nabidnout trhu ke koppyZziti,¢i spofeke
a co mize uspokojit gjakou potebu ¢i prani kupujiciho. Zahrnuje fyzické
predntty, sluzby, osoby, mista... Produktova politika sengaje na sortiment,

kvalitu, design, vlastnosti, ztku, obal, sluzby a zaruku.

« Cena- Suma petz pozadovana za produkt nebo sluzbu, nebo sumaohodn
kterou zakaznici sami za vyhody vlastnictvi nebo uzivani produkiwsluzby.
Cenova politika se potom z&ije na ceniky, slevy a akce, nahrady, platebni

Ihaty ¢i avérové podminky.

* Komunikace — Do této oblasti p#tcinnosti, které séluji vliastnosti produktui
sluzby a jejich pednosti kléovych zakaznikm a geswdcuji je o koupi.
Nastrojem komunikace je reklamajzné druhy podpory prodeje, vyuzivani

publicity.
e Distribuce — Zahrnuje veSkeréinnosti spolénosti, kterécini produkt nebo

sluzbu dostupné zékaziik. Radime sem management distiibich kanal,

dostupnost zbozi, jeho umist, tizeni zasok¢i dopravu a logistiku. (8)
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Priloha 2: Postup PEST analyzy

Zkratka PEST zde vyjadje analyzu politicky, ekonomicky, socialnich a

technologickych faktdar, které mohou podnik ovlivnit. Tato analyza se \yaz

piedevsim tehdy, ptegbujeme-li dinit néjaké rozhodnuti strategického a dlouhodobého

charakteru. Tim 1i#e byt vstup na novy trh, uvedeni nového produkiwzavedeni

noveho IS do podniku, nebo modernizace toho st@haji Tato analyza by ¢ta stawt

na co nej¥tsSim mnozstvi fakt, které lze zjistit ze zdrj jako jsou statistickéiady,

zakonodarné organy, centralni banky apod. Metod8TP&e nize réekdy piekryvat

s podobnou metodou SLEPT(E), ktera v podspaipisuje podobné oblasti a faktory,

jen jinak roztidéné. Jak jsem jiz zminil, PEST analyza se &ae na 4 velké

nasledujici oblasti:

Politické prostiedi — Tato oblast se zatfuje na fungovani politiky ve stt
predevsim na stabilitu politické scény tzn., f@sto se ®ni vlada. To ma totiz
piimy dopad na stabilitu legislativnihno ramce, ktevyrazreé ovliviiuje
podminky podnikani v dané zemi. Sleduji se zde td@k€hny podstatné zakony,
natizeni a regulace, které se vztahujirggnetu podnikéni analyzované firmy.

Ekonomické prostredi — Je dlezité zejména pro odhad ceny pracovni sily i pro
odhad cen vyrobk a sluzeb. Sleduje se zde otazka dani, stabiléaynrizne
makroekonomické ukazatele, trendy v oblasti distrédo Zahrnout sem Ize ale i

investini pobidky ¢i podpory exportu.

Socialni prostedi — Tato oblast se nejlépe zpracovava pomoci tlda)

statistického fadu. RPedevSim je tato oblastukbzita pro podniky, které se
zan®iuji na prodej koncovym sp@biteiim. Zkoumaji se zde demografické
ukazatele, trendy Zivotniho stylu, oblast médii ramani reklamy, etnické a
naboZenské otazky a pod@bmiNeékdy je vhodné zimdit mezi analyzu i vnimani

korupce v dané oblastij divéru ve vymahatelnost prava.
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Technologické prostedi — V otazkach technologického pridi se analyza
zabyva otazkami infrastruktury, stavem dopravyyojem a zaréreni pamyslu
a také stavem aplikovanédy a vyzkumu. Mohou sem gt hlediska podpory
védy, vyvoje a vysokého Skolstvi ze strany statu.eposlednifad je pro

mnoho firem dlezita i otazka ochrany myslového vlastnictvi. (9)
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Priloha 3: Postup analyzy Porterova modelu konkureénich sil

Pomoci Porterova modelu konkuteich sil mizeme analyzovat konkurémi tlaky a
rivalitu na trhu. Dle této metody zavisi rivalitea trhu na psobeni a interakci
zakladnich sil, jimiz jsou konkurence, dodavateékaznici a substituty. Vysledkem

spole&ného fisobeni je ziskovy potencial ogtvi.

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurenti)

I
T el

R | Odbératels
rivalita

(Dohadovaci schopnost | [ - . . (Dohadovaci schopnost
dodavatelt) (Rivalita - soupefeni mezi odbératelt)
stavajicimi organizacemi)

1L N
Nahradni (nové)
vyrobky

Dodavatelé

(Ohrozeni ze strany
nahradnich vyrobkq -
substitutd)

Obrazek 5 Model pisobeni konkuremich sil
Zdroj: (10)

V této analyze se tedy zkoumaiji tyto oblasti apiislusné otazky:

» Konkurence — Toto je zakladni kategoriefipmapovani odstvi. Sleduje se
konkurertni cenovd, produktovd i marketingova strategie. olklrenty
zapasime o konkuréni vyhody, které mohou mitizné podoby. Podle Portera
jsou dw zakladni, nadkladova a diferencm vyhoda. Bd’ jsme tedy schopni
dodat vyrobek stejné kvality jako konkurence, algiz§imi naklady anebo
kvalita naSich vyrobk piesahuje kvalitu produkt konkurence. Pro ziskani
konkurertni vyhody a ¥tSiho podilu na trhu se vyuZivA metod cenovych

zavodi, reklamnich bitev, technologickych inovaci, posksni lepSiho
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zékaznického servisu apod. Jak moc je boj intemzamisi na mnozstvi firem

na trhuc¢i dynamice #stu trhu.

Vliv odbérateli — Zde se analyzuje, jako moc ma podnik Sirokouariu
jen par, nebo v extrémnintipac jen jeden, ma odiatel silnou vyjednavaci
pozici ohled® zmeény ceny. Sledovat se musi ale i takové aspekty jakzisk
odkerateli a tudiz jejich schopnost nést zvySeni cen za padgukty/sluzby.
Také diferenciace naSeho produktu jéledita, jelikoz ta definuje moZznost

piechodu odbratele ke konkurenci, pokud nas produkt neni rijidérencovan.

Vliv dodavateli — Podobg jako u odWratel, i zde ma mala mnozina
dodavatel, ¢i jeden dodavatel se specifickym produktem, moZuygstaret tlak

na cenu dodavek, terminy dodani apod. Sték je pozice dodavatele silna,
pokud je na jeho produktu velmi silrzavisla nase produkce, kdy v krajnim

piipadt nedodani produktu okam&itastavuje nasi produkéinnost.

Substituty — Substitdnimi produkty jsou zde mysleny produkty z jiného
pramyslového odwtvi, které pro zakaznikyimaseji stejnou hodnotu a funkci,
jen jsou postaveny na jiné technologii. Pro firneuhrozbou i jen existence
takovych produkt. Ty se pak stavaji konkureémimi a i jejich cena rize mit
vliv na analyzovanou firmu. Zvi&Stpokud se pohybujeme na trhu se silnou

ziskovosti, kde je prostor pro snizovani cen a marz

Riziko vstupu nové konkurence- Pri analyze musi brat v Gvahu i firmy, které
podnikaji dosud v jiném oboru, ale mohli by do rSeoboru podnikani
vstoupit, nebo zcela nové firmy, které zatim ndejis Zvlase pokud se
pohybujeme na velmi ziskovém trhu, je vstup na ¥gkdrh pro novou
konkurenci velmi lakavy. Porter tak rozliSujékolik vstupnich potizi vlivem

nedokonalé konkurence:
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uspory z rozsahu zavedena firma s vySSim objemem produkdgen

vyrabst s niz§imi naklady

kapitdlova narénost vstupu nag. vysoké vstupni investice do vyroby /

vystavby)

diferenciace produktu — rozdilnost produktu vlivem zdlay,

dophkovych sluzeb apod.

distribwni kanaly— nutnost pro nové h¥a na trhu budovat vlastnit’si
dodavatel i odbsrateli

vladni requlac€10) (11) (12)
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Priloha 4: Postup (¥ zpracovani SWOT analyzy

Tato analyza zji&ije na zaklad internich a externich audifirmy klicoveé silné a slabé

stranky, pilezitosti a hrozby. Vystupem této analyzy je vetk@ozZstvi datizného

vyznamu a spolehlivosti. Pro lepSfeplednost a {sobivost se do kowkaé analyzy

e

zahrnuje menSi @et polozek a toéth nejdilezit¢jSich, kam by rdl podnik ugit svoji

pozornost.

Prilezitosti a hrozby — Vedeni musi rozpoznat hlavnfilpzitosti a hrozby,
kterymceli. Je teba pedvidat dlezZité trendy, které mohou mit na firmu dopad.
Ne vSechny hrozby ale vyZaduji stejnou pozorgostbavy. Je feba posoudit
jejich prav@&podobnost a ohodnotit potencialni Skody, které miohpisobit.
Poté je teba zmdfit se na potenciath nejniivéjSi a nejpravépodobrgjSi
variantu a proti ni vypracovat plan budouciho ppstuRilezZitosti se naopak
vyskytuji tam, kde rize spolénost diky svym silnym strankam vyuzit &ny

v okolnim prostedi ve svj prosgch. Ot je ale teba pilezitosti vyhodnocovat

a stanovit jejich atraktivitu a praypdodobnost, Ze spalrost v daném ifpack
uspEje. Snaho o vyuzitifleZitosti ma i sva rizika a je takeba rozhodnout, zda

ocek&vané vynosy tato rizika ospravedIni.

Silné a slabé stranky— V silnych a slabych strankach nezolilgeéme kazdy
aspekt firmy, ale pouze ty, které maji vztah keidkym faktotim Gspgchu.
PriliS dlouhy vytet aspekt by totiz snizoval koncentraci vedeni a vznikala by
neschopnost rozliSit, co je skute dilezité. Silné a slabé strdnky a jejich
vyjadieni je navic relativni, nikoliv absolutni. Jeéelia tak srovnavat
s konkurenci. Pokud jsme ¥dem dolii, ale konkurence je v tom lepSi, neni to

nase silna stranka, ale naopak ta slaba. (8)
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