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Abstrakt

Diplomova praca sa zameriava na vyuzitiec metodiky projektového manazmentu pri
navrhu projektu vo vybranom podniku. Specifikuje teoretické vychodiska, ktoré s
kla¢ové pre zostavenie projektového planu, a aplikuje ich na projekt zavedenia
elektronického obchodu v oblasti predaja stavebného materialu. Praca obsahuje navrh
planu a optimalizacie projektu z hl'adiska ¢asu, nakladov a vyuzitia dostupnych zdrojov,

spolu s analyzou podnikového prostredia.

Abstract

Master’s thesis focuses on the utilisation of project management methodology within
the design of a project in a selected company. It specifies theoretical sources which are
the key for the project plan proposal. It applies the theory to the project of introducing
electronic commerce in the field of building material sale. The thesis containts the plan
proposal and optimisation of the project in terms of time, costs and use of available

resources, together with the analysis of a company environment.
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UVvOD

V dnesnom zlozitom svete, kde sa postupne rozvija jeden globalny trh produktov
a sluzieb, je vyvinuty velky tlak na lokalnych podnikatelov, aby riadili svoje podniky
Coraz efektivnejsie a inovativnejSie. To hlavne z dévodu potreby konkurovat’ va¢sim,
kapitalovo silnej$im podnikom, ktoré Casto figuruju v nadnarodnom prostredi. Ak chce
podnikatel’ malych a stredne vel’kych podnikov d’alej uskutoéiiovat’ svoje zamery, musi
zvolit’ primeranu stratégiu, svoj produkt dostato¢ne odlisit’, znizit' ndklady na minimum
angjst vhodny segment zakaznikov, ktori maju o tento produkt zdujem. Preto hl'ada
nové metody, postupy a technolédgie, ktoré mu pomdzu uspiet’ a ziskat” pozadovany
podiel na lokélnom alebo globalnom trhu.

Sucasny stav a pokrok v informaénych technoldgiach umoziuje jednoduché
obchodovanie prakticky na celom svete. Elektronické obchodovanie je velkou
prilezitostou pre kazdy podnik, ktory chce rozsirit’ pole svojej pdsobnosti, ziskat’ viac
potencialnych zakaznikov a véc¢siu konkurencieschopnost. Z malych podnikov sa tak
moézu stat’ vyznamni hraci na narodnom, ale i nadnarodnom trhu.

Taktiez projektovy manazment zaziva velky rozmach. Zmena sposobu myslenia
pri uskuto¢novani zamerov posuva vytvaranie a riadenie projektov do takmer kazdej
oblasti podnikatel'skych aktivit. Metodika projektového manazmentu prinasa mnohé
nastroje, analyzy, postupy a pomaha smerovat’ stanovené ciele projektu do UspeSného
konca. Ak zavedieme elektronicky obchod do podniku prostrednictvom projektového
riadenia, pocas zivotného cyklu projektu mozeme vyuzivat vyhody metodiky, ktora
doda dostatok informacii o tom, ¢i je tento projekt realizovatel'ny a tispesny.

Diplomovd priaca sa =zaobera vytvorenim navrhu projektu zavedenia
elektronického obchodu v spolo¢nosti DomSTAV spol. sr.o., ktora obchoduje so
stavebnym materidlom a kipelnovym sortimentom na regionalnej trovni. Projekt je
planovany vyuzitim vybranych metdd projektového manazmentu, ktoré poskytnu
informacie o celkovom ¢ase realizacie, jeho nakladoch a pouzitych zdrojoch, pripadne
rizikdch, ktoré ho mdzu ohrozit. Tieto udaje dodaji vedeniu spolo¢nosti dolezity
podklad do rozhodovacieho procesu o moznosti projektu prejst’ do realiza¢nej fazy.

Elektronické obchodovanie v oblasti predaja stavebnin je malo rozvinuté. Preto

je zavedenie tohto sp6sobu obchodovania vyuzitim projektového manazmentu vyzvou.
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1 CIELE PRACE, METODY A POSTUPY SPRACOVANIA

V tejto kapitole je stanoveny hlavny ciel’ a vedl'ajsie ciele diplomovej prace
spolu s pouzitymi metodami a postupmi pri spracovani, ktoré uvedené ciele pomahaju

uskutoénit’.

1.1 Stanovenie ciel’ov prace

Hlavnym cielom diplomovej prace je navrh projektu, ktory sa zaobera
zavedenim elektronického obchodu do prostredia konkrétnej spolo¢nosti s rucenim
obmedzenym. Cielom je vytvorenie Stadie uskutoCnitelnosti (Feasibility Study),
prostrednictvom ktorej je projekt navrhnuty a kompletne naplanovany z hladiska
Casovej azdrojovej naro¢nosti spolu s vyhodnotenim nakladov projektu. Takto
vypracovany plan projektu bude slizit’ ako podklad pre potreby vybranej spolo¢nosti pri
realizovani elektronického obchodovania.

Vedlaj$im cielom prace je vytvorenie Studie prilezitosti (Opportunity Study)
v ramci predprojektovej fazy, ktord analyzuje stcasnu situaciu vybraného podniku.
Stadia popisuje jednotlivé vplyvy vonkajieho (vieobecného a odborového)
a vnutorného prostredia na podnik a identifikuje jeho slabé miesta a moznosti zlepSenia,
ktoré vedu k potrebe zmeny vo forme vstupu na elektronicky trh.

Dalsim z cielov je stanoveniec SMART cielov samotného projektu, ktoré su
realistické a realizovateI'né navrhovanym projektom. Dosiahnuté ciele maju zaroven
prispiet’ ku zlepSeniu ekonomickej a financnej situacie spolo¢nosti.

Popri planovani projektu je potrebné identifikovat’ rizika, ktoré moézu ohrozit
realiz4ciu projektu @ mézu mat’ nepriaznivy dopad na stabilitu spolo¢nosti. Stanovenim
hodnét rizik a ich postupnym znizovanim navrhnutymi opatreniami, je mozné pripravit’
sa na ich vyskyt pri realizacii projektu a vyhnuit sa tak jeho neuspechu.

Poslednym vedlaj$im cielom diplomovej prace je poskytnut uceleny podklad
s moznost'ou zahdjenia realizacnej fazy projektu pre spolo¢nost DomSTAV spol. s r.0.
Tento podklad obsahuje vSetky nalezitosti projektového planu z toho dévodu, aby
spolocnost’ dostala jasny prehlad otom, Co vsSetko potrebuje vediet’ pri zavedeni
elektronického obchodu v oblasti predaja stavebného materidlu. Ddlezité su najma
identifikované ¢innosti, doby trvania, materialne a 'udské zdroje, kalkulacia rozpoctu

projektu. Takto formulovany podklad bude slizit’ pre rozhodnutie o0 moznej realizacii.
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1.2 Metody a postupy
Zakladny postup pri spracovani diplomovej prace, ktora sa zaobera
problematikou navrhu konkrétneho projektu, sa sklada z nasledujacich bodov:
e Zber kI'a¢ovych informacii o vybranom podniku,
e Zber informacii o zavedeni elektronického obchodu v oblasti predaja
stavebného materialu,
e Spracovanie teoretického zakladu a ziskanych poznatkov,
e Analyza internych a externych faktorov ovplyviiujucich chod podniku,
e Zber informécii o cieloch projektu a poziadavkach podniku na elektronicky
obchod,
e Vytvorenie planu projektu,
e Vyhodnotenie ekonomickej efektivnosti investicie,

e Definovanie prinosov navrhovaného projektu.

Tieto orientacné body v sebe skryvaji viacero pouzitych metdd a postupov,
ktoré vedu ku navrhu projektu. Pri rieSeni diplomovej prace je vyuZity systémovy
pristup, ktorym sa na skimany problém pozerame komplexne, cez vnitorné a vonkajsie
stvislosti. Navrh projektu zavedenia elektronického obchodu nie je len o samotnom
planovani ¢asu, nakladu a zdrojov, ale aj o pohl'ade na projekt z ro6znych stran. Ide
napriklad o skimanie, ¢i je potrebné tento projekt zaviest v. DomSTAV spol. sr.o.
z hladiska jeho aktualnej situacie na trhu, aky velky je wvplyv vseobecného
a odborového okolia na vytvaranie tlaku na zmenu, ako moéZe tento planovany
a realizovany projekt zmenit’ a ovplyvnit’ spravanie zainteresovanych stran, aké prinosy
a dopad bude mat jeho realizdcia pre vyvoj spolo¢nosti a aké rieSenie elektronického
podnikania zvolit' pre predaj stavebného materialu. Siroky pohlad na problematiku
prinesie podniku ovel’a viac. Vedenie podniku z tychto informacii méze nasledne ¢erpat’
pri svojich manazérskych ¢innostiach a pri realizovani navrhovaného projektu.

Cast’ diplomovej prace, ktora sa zaobera teoretickymi vychodiskami, priblizuje
teoriu projektového manazmentu, sietovej analyzy avybrané metody. Definuje
zakladné pojmy a techniky ako st manazment, projektovy trojimperativ, SMART ciel,
fazy a plan projektu. V ramci metodiky je zhrnuty logicky ramec, identifikac¢na listina,

technika WBS (Work Breakdown Structure), ¢asovéd analyza a sietové grafy spolu

13



s analyzami zdrojov, nakladov, rizik a SO softvérovym nastrojom Microsoft Project na
podporu planovania a riadenia. Vol'ba metodiky navrhu projektu vychadza z doporuceni
organizacie IPMA (International Project Management Association). Teoretické
vychodiska sa zameriavaju aj na zakladny prehlad o elektronickom podnikani (e-
business), kde priblizuje jednotlivé typy elektronickych obchodov (e-commerce)
a procesy, ktoré sa v tejto forme obchodovania nachadzaju. Spomina aj dévody, prinosy
a Specifika e-commerce pri predaji stavebnin.

V analytickej cCasti prace su uvedené dolezité informacie 0 spolo¢nosti
DomSTAYV spol. s r.0., jej hlavné zameranie a trhy, na ktoré vstupuje. Aktualna situacia
je ziskand pomocou analyz vonkajSicho prostredia (SLEPT, Porterov model piatich sil)
a vnutornych faktorov (finan¢na analyza, metoda 7S). Vysledky analyz su zhrnuté
analyzou SWOT a celkovym zhodnotenim 0 potrebe realizacie projektu. Nasledne st
identifikované poziadavky na elektronicky obchod.

V casti diplomovej prace, ktord obsahuje navrhy rieSenia aich prinosy je
vypracovany plan a optimalizacia projektu vybranymi metodami. Metdda logického
ramca spolu s identifika¢nou listinou poskytuji zakladny prehl’ad o projekte ako celku.
WBS definuje jednotlivé Cinnosti a analyza vybavenia popisuje konkrétny tovar
a sluzby, ktoré st potrebné pri zavedeni e-obchodu.

Ulohou ¢&asovej analyzy je odhalit’ kritické &innosti, logicky ich usporiadat’ a
najst’ kritickl cestu v sietovom grafe, aby bolo uskuto¢nenie najviac efektivne. Vyuziva
sa metoda PERT, MPM a Ganttov diagram. Stym stvisi aj riadenie dostupnych
zdrojov, ktoré¢ vplyvaju na vySku ndkladov a dobu trvania Cinnosti. Ich vhodné
vyrovnanie vylepsi aktualnu situaciu a eliminuje mozné prestoje. Nakladova analyza
skuma projekt z finan¢nej stranky, prehodnocuje nakladovo naro¢né polozky rozpoctu,
aby bol ¢o najmenej financne naro¢ny a c¢o najvyhodnej$i. Zaroven st metddou
RIPRAN analyzované rizikd, pretoze moézu realizovatel'nost’ projektu ovplyvnit’.

Po vytvoreni navrhu metodikou projektového manazmentu a softvérom
Microsoft Project, je potrebné ekonomicky zhodnotit' navratnost investicie do
elektronického obchodu a vyhodnotit’ prinosy v podniku. Na zéklade jednotlivych
analyz askimanych informacii sa DomSTAV spol. sr.0. rozhodne o realizacii

navrhovaného projektu.
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2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

Teoretické vychodiska diplomovej prace su podkladom pre analyzu problému
anasledny navrh rieSenia. Objastiujii informacie, ktoré su dolezité pri planovani
projektu metodikou projektového manazmentu a venuji sa podstatnym pojmom

v oblasti elektronického obchodovania.

2.1 Projektovy manazment

Ak chceme porozumiet' projektovému manazmentu, musime ho odlisit od
vSeobecného. Manazment znamend vedenie, sprava alebo organizovanie. ,, Proces
riadenia, c¢ize manazment, sa zaobera koordindciou zdrojov za ucelom dosiahnutia
stanoveného ciela™ (1, str. 21). Pri postupe k cielu si vyuzivané S$tyri hlavné
manazérske ¢innosti: planovanie, organizovanie, vedenie l'udi a kontrola. Pri planovani
sa manazéri zaoberaji planom vyroby, odbytu, zdsobovania, investicii, financi, atd’. Pri
organizovani zabezpeCuju pouzitie vhodnej organizacnej Struktary a vylepSuju
organizaéné smernice. Manazéri motivuji  KlepSiemu pracovnému vykonu
zamestnancov na zdklade ich potrieb, vyuZivaji rdézne podnety formou odmien,
ohodnotenia, pochval a staraju sa 0 kvalitné obsadenie pracovnych miest. Pri kontrole
zistuji odchylky od planovanych cielov a snaZia sa s nimi vysporiadat. Pri kazdej
z tychto ¢innosti je potrebné rozhodovanie. Na rozdiel od manazmentu, v projektovom
manazmente ide o pristup k riadeniu jednotlivych projektov s jasne stanovenym ciel'om,
ktory musi byt dosiahnuty v pozadovanom case, kvalite a nakladoch, pri vyuZiti
projektovych postupov, nastrojov a technik (1, str. 21-22).

V projektovom riadeni evidujeme dve definicie. ,, Projektovy manazment je
suhrn aktivit spocivajucich v planovani, organizovani, riadeni a kontrole zdrojov
spolocnosti s relativne kratkodobym cielom, ktory bol stanoveny pre realizaciu
Specifickych cielov a zamerov...Projektovy manazment je aplikacia znalosti, schopnosti,
Ndstrojov a technoldgii na aktivity projektu tak, aby tieto splnili poZiadavky projektu *
(2, str. 19). Projektovému riadeniu preto rozumieme bud’ ako suhrn nastrojov a metod,
ktoré pomahaju pri splneni ciel'ov projektu, alebo ako urcita stratégia vedenia podniku.

Riadenie projektov je proces, ktory vyzaduje 5 manazérskych ¢innosti (3, str.
12-13):

e Definovanie — stanovenie projektovych ciel'ov,
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e Plédnovanie — rozhodnutie akym sposobom bude uskuto¢neny ciel, tj.
Specifikacia realizacie, Casovy plan a finan¢ny rozpocet,

e Vedenie — riadenie I'udskych zdrojov,

e Sledovanie — kontrola stavu a postupu projektovych prac,

e Ukoncenie — overenie, ze hotova tloha odpoveda aktualnej definicii toho, ¢o

sa malo uskutoénit’.

Projektovi manazéri sa musia snazit’ riadit’ cely proces tak, aby ocakavania a
potreby T'udi, ktori do projektu r6znymi spdsobmi vstupujt, boli uspokojené (4, str. 25).
Ramec v nasledujuicom obrazku ndm poméha pochopit’ projektové riadenie.
Rozhodujucimi faktormi tohto rdmca su jednotlivé znalostné oblasti projektového
riadenia, vyuzivané nastroje, techniky a zainteresované strany, ktoré projekt réznym
sposobom ovplyviuju. Ich uspesné vzajomné pdsobenie pri vytvarani portfolia
projektov vedie k Gspechu podniku. ,, Uspesnost’ riadenia projektu je dand ocenenim

Vysledkov réznymi zainteresovanymi stranami* (5, str. 34).

portfolio projektu

—— | Projekt 1 SN

9 znalostnich oblasti nastroje Projekt 2 > uspéch
zékladni ¢innosti a techniky Projekt 3 podniku

fizeni | fizeni fizeni | Fizeni Projekt 4 N~

rozsahu casu nakladi kvality D

integrované fizeni projektu
Potieby . N
aocekavani “,‘
zainteresovanych V) i . b . ol @ ’\ &
rizeni rzeni nzeni rizeni (s e ad \ =
stran projektu . 0 e ‘
lidskych komunikace rizik dodavek 0 e

zdroju ovE

pomocné cinnosti

Obr. 1: Ramec projektového riadenia (Zdroj: 4, str. 26)

Dalej definujeme vyznam terminu projekt a zakladné pojmy, ktoré projektovy

manazment zahrna.

2.1.1 Projekt

Projektovy manazment sa stdva oraz populdrnejsi a dostava sa do kazdej oblasti
podnikania, ale aj osobného Zivota. Je spojeny so slovom projekt, ktory bezne chapeme
ako aktivity smerujuce k uskuto€neniu stanoveného ciel'a. Je dolezité si uvedomit, Ze

uspesny projekt prinasa inovaciu, je teda zmenu.
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Toto potvrdzuje aj definicia podl'a Némca (1, str.11): ,, projekt je cielavedomy
navrh na uskutocnenie urcitej inovdcie v danych terminoch zahdjenia a ukoncenia. “

., Projekt je vysledok materidlnej alebo nematerialnej povahy zalozeny na
strategickom plane, navrhnuty, organizovany a realizovany pod riadenim niekoho
V zaujme vlastnika alebo zadavatela* (6, str. 10). Je to priestorovo a ¢asovo ohrani¢eny
stbor suvisiacich c¢innosti, ktorého ucelom je dosiahnutie stanoveného ciela pri
zadanom case, zdrojoch, nakladoch a kvalite. Tento riadeny proces sa uskuto¢nuje iba
jedenkrat bez opakovania, a jeho vysledok sa nemusi v zavere stretntit’ s oakavaniami.
Je jedine¢nym sledom aktivit, uloh a ma (2, str.22):

e dany Specificky ciel’, ktory ma byt jeho realizaciou splneny,

e definovany datum zaciatku a konca uskutocnenia,

e stanoveny ramec pre ¢erpanie zdrojov potrebnych pre jeho realizaciu.

Projekt sa vytvdra postupnym rozpracovavanim. Na zaciatku st projekty
definované zosiroka, ale postupom cCasu su detaily stdle jasnejSie. Preto st projekty
vyvijané prirastkovo. Pri ich spracovani sa vyuzivaju zdroje ako su napriklad l'udia,
material, priestory, hardvér, softvér a iny majetok. Kazdy projekt méa urcitd vahu
neistoty, pretoze je naro¢né definovat’ jeho ciele, presne odhadnit’ kol’ko bude trvat’

jeho dokoncenie a urcit’ jeho cenu (4, str. 22-23).

2.1.2 Projektovy trojimperativ
V suvislosti s ciel'mi projektu sa vzdy dostavame do kontaktu s tromi pojmami.
Su to vysledky (rozsah), ¢as a zdroje, ktorymi je projekt definovany. Tieto pojmy

oS¢

predstavuju ,trojimperativ projektového riadenia. Jeho ucelom je vyvaZenie tychto
troch dimenzii. VSetky st navzajom previazané. Ak sa zmeni jedna z nich a druha
zostane rovnaka, musi sa odpovedajicim spdsobom zmenit tretia dimenzia (5, str. 66).

Pre lepSiu predstavu je vytvoreny obrazok 2.

Vysledky (max)

Cas (min) Zdroje (min)

Obr. 2: Trojimperativ (Zdroj: 5, str. 66)
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Podstatou uspechu je dosiahnut’ vSetky nezavislé dimenzie naraz. Podl'a toho,
aky je stanoveny ciel, su definované vzdialenosti vrcholov trojimperativu od stredu.
Dolezité je, ze v projekte chceme vzdy maximalizovat’ vysledky, za ¢o najkratsi Casovy
usek, s pouzitim minimalnych zdrojov. Niekedy je potrebné poziadavky modifikovat'.
Napriklad moéze nastat’ situacia, ze pre ziskanie planovaného rozsahu, potrebujeme
predizit ¢innosti projektu. Zmena automaticky ovplyvni velkost pouZitych zdrojov.

Zalezi na projektovom manazérovi, ako nastavi trojimperativ projektu.

2.1.3 SMART ciel’

KTlucovym faktorom uspechu projektu je kvalitna definicia jeho ciela. Ak je ciel’
nejasny, je pravdepodobné, ze zainteresované strany skor ¢i neskor zistia, Ze to, ¢o sa
realizuje, je nieco uplne iné ako sa zamysl'alo. Dobra definicia ciel'a vedie k tomu, Ze
zainteresované strany chdpu dovod realizovania projektu a moézu jeho napredovanie
kontrolovat. Pomdcka, ktord sa vyuziva pre jasnu definiciu ciel’a, sa nazyva technika
SMART. Ciel’ by mal byt podr'a tejto techniky (5, str. 65-66):

e S —3pecificky, konkrétny, pretoze potrebujeme vediet obsah projektu,

e M —meratel'ny, aby sme boli schopni ur¢it’, o sme dosiahli,

e A —akceptovany, aby s nim zadujmové strany suhlasili,

e R —realisticky, ¢iZe redlne dosiahnutel'ny,

e T —terminovany, pretoze nema zmysel bez urcenia terminu,

e | —niekedy sa pridava I (SMART!1), integrovany do organizacnej stratégie.

DodrZanim pravidiel tejto techniky pri kazdom projektovom cieli si méZeme byt

isti, Ze projekt bude mat’ zmysel, bude jedine¢ny a bude mozné ho tspecne ukoncit’.

2.1.4 Fazy projektu a Zivotny cyklus
Priebeh projektu mézeme rozdelit’ z r6znych hl'adisiek na oblasti alebo fazy,
ktoré po sebe nasleduju. V kazdej faze je potrebné vykonat’ inu pracu, kazdd ma iné

vystupy a vysledky, ktoré vedenie kontroluje. Najcastejsi je priebeh obrazku 3.

Priprava Planovanie Realizacia m

Obr. 3: Zakladny priebeh projektu (Upravené podrla: 7, str. 16)
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Prvé dve tradicné fazy, priprava a pldnovanie, sa zameriavaju na planovaci
proces, V ktorom zistujeme uskutocnitel'nost’ projektu. Druhé dve fazy, realizicia a
ukoncenie, sa zaoberaju realizdciou c¢innosti a uzavretim, c¢ize odovzdanim a
spracovanim dokumentacie. Hovorime o akvizicii projektu. Zakladnym principom je, ze
faza moze zacat' az vtedy, ak je uspesne ukoncend predchadzajuca. Tento pristup je
zalozeny na Zzivotnom cykle projektu, pretoze poskytuje lepSiu moznost’ riadenia a
kontroly a zaist'uje prepojenie s prevadzkovymi ¢innostiami v organizacii (4, str. 71).

., Zivotny cyklus projektu je sitborom vseobecne ndslednych fiz projektu, ktorych
ndzvy a pocet su urcené potrebami kontroly organizdcie, ktord je v projekte
angazovand “ (2, str.38). Z definicie je jasné, ze mnozstvo a nazvy faz projektu, ktoré

tvoria zZivotny cyklus, zavisia na konkrétnom type projektu a jeho potrebach.

Myslenka
Vstupy Projektovy tym Vyfazeni realizagnich
PIné zapojeni zdroju projektu zdroju projektu
v v v v
Faze Zahdjeni 2 e Ukongent
s T T / A / T /4
Vystupy Definice Plan Akceptace
fizeni Bipdmpty Postup Schvaleni
Zakladni listina Predani do uziti
Vystupy " ks 5 ;
projektu Mezivystupy dil¢ich etap Vysledny produkt

Obr. 4: Rozlozenie faz Zivotného cyklu projektu (Zdroj: 2, str. 38)

Zivotny cyklus v obrazku 4 opisuje jednotlivé fizy podrobnejsie, spolu
S prislusnymi vstupmi a vystupmi. V pripravnej, zahajovacej faze, sa zac¢ina formovat’
projekt, vytvarat projektovy tim, uréuje sa trojimperativ. Dalej prichadza potreba
vytvorenia planu s presnejSimi odhadmi nékladu, Casu a zdrojmi, zapdjaju sa zdroje
projektu. Realizacna faza kontroluje postup spracovania Cinnosti, teda celkovy priebeh.
Dokoncenie realizécie prechadza do priebeznej akcepticie zadavatelom, vyradzuji sa
realizacné zdroje, schval'uje sa a odovzdava vysledny produkt investorovi.

Ked’ze sa diplomova praca zaobera predovSetkym navrhom projektu, pozrieme

sa podrobnejsie na planovaciu fazu Zivotného cyklu projektu.
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2.1.5 Planovanie projektu

Vystupom planovacej fazy je plan. Plany poméhaji koordinacii a komunikacii,

poskytuju zéklad pre sledovanie priebehu projektu, casto byvaju nutné pre splnenie

poziadaviek investora a umoziiuji vyhnat’ sa problémom. Mnohé projekty firiem byvaju

uskutoénené po dlhodobom planovani. Planovanie je vSak dynamicky proces, pretoze je

pravdepodobné, ze pri planoch trvajucich aj viac ako 5 rokov sa méze okolné prostredie

vyrazne zmenit' a bude potrebné pozmenit’ priority alebo projekt zrusit. Efektivny

projektovy plan ma tieto vlastnosti (3, str. 55-56):

Definuje vSetko potrebné k tspesnému ukonceniu projektu,

Obsahuje harmonogram pre nac¢asovanie ¢innosti a suvisiacich mil'nikov,
Definuje dolezité zdroje, zohl'adnuje nasadenie, dostupnost’ a ich riadenie,
Obsahuje rozpocet nakladov pre kazdu ¢innost’,

Obsahuje rezervu pre nepredvidatel'né situacie,

Je vierohodny pre manazment, pre investora a pre realizatorov.

Ciel projektu

Rozsah

™,

Zdroje

Casovy plan

\A Rozpocty

Obr. 5: Schéma planovania projektu (Upravené podla: 5, str. 177)

v

Plany sa robia pre vSetky dimenzie trojimperativu. Pri rozsahu alebo vysledkoch

planujeme ciele a identifikujeme potrebné Cinnosti. V dimenzii €asu je vytvoreny

Casovy harmonogram, sietové a tseCkové grafy, zoznam milnikov, atd’. Plan pre zdroje

obsahuje finan¢ny rozpocet, analyzu vybavenia, rozvrhnutie pracovnej sily, a iné.

Kritické prvky kazdého dobrého planu su (8, str. 23):

Ciele projektu a prislusné kl'ai¢ové poziadavky,
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e VVymedzenie predmetu projektu,
e Hlavné vystupy projektu,
e Nevyhnutné zdroje,

e Casovy rozvrh projektu s hlavnymi milnikmi dodavok.

Ziného hladiska mozeme priebeh projektu rozdelit na predprojektovu,
projektovi a poprojektovi fazu. Predprojektova faza dava dolezity podklad pre
realizaciu projektu. Preskimava jeho prilezitosti a moznu uskutocnite'nost’ zdmeru,
formuje Gvahy, zostavuje sa v nej projektovy tim. Vystupom predprojektovej fazy st
dva dokumenty, stadia prilezitosti (Opportunity Study) a Stadia uskutoénitelnosti
(Feasibility Study). Tieto studie konkrétne definuju, ktoré informacie je potrebné ziskat’,
ktoré metdody a dokumenty vypracovat, aby bol plan projektu uceleny a vSetky
strategické otazky zodpovedané.

Opportunity study je zakladnym dokumentom predinvesti¢nej fazy projektu.
Sluzi k identifikacii moznosti uplatnenia projektu a k vyhladavaniu prilezitosti.
Vymedzuje realne moznosti investovania a postva ich k podrobnejSiemu spracovaniu
(9). Obsahuje napriklad logicky ramec, SMART ciele, analyzy vSeobecného a
odborového okolia (SLEPT, Porterov model piatich konkurenénych sil), analyzy
internych faktorov (informacie o podniku a jeho vykonnosti, metéda 7S, atd’.), SWOT
analyzu, zainteresované strany, atd’.

Na druhej strane Feasibility Study sluzi nie len k postudeniu realizovatelnosti
projektu a ku zhodnoteniu efektivnosti vynalozenych investicii, ale je taktiezZ zdsadnym
nastrojom projektového manazmentu, teda podkladom pre kone¢né rozhodnutie, ¢i sa
bude projekt realizovat. Je najvy$§im stupfiom analyzy investi¢ného zameru (9).
V projektovom manazmente jej obsah pozostdva z Work Breakdown Structure, ¢asovej,
zdrojovej a nakladovej analyzy, analyzy rizik, analyzy vybavenia, atd’.

Podrobnejsie  vysvetlenie jednotlivych metdod vyuzivanych pri rieSeni

diplomového projektu sa nachddza v samostatnych kapitolach.

2.2 Metdody projektového manazmentu
Tato podkapitola predstavuje metody, ktoré vyuZijeme pri navrhovani

projektového planu zavedenia elektronického obchodu.
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2.2.1 Identifika¢na listina

Rozhodnutie o spusteni zahajenia projektu je zvycajne doprevadzané tvorbou a
schvalenim identifika¢nej alebo zakladacej listiny projektu. Tento dokument definuje
ciele projektu, menuje projektového manazera a vymedzuje pozadované vysledky,
financie, Cas a predpokladané zdroje. Moze obsahovat aj menovanie pripravného
projektového timu, ktory ma za ulohu projekt zahdjit' a d’alej pokracovat d’alSimi
fazami (5, str. 279).

Identifikacna listina poskytuje manazérovi projektu a pripravnému timu

zakladné informacie o projekte a oporné body pre jeho tspesné dokoncenie.

2.2.2 Logicky ramec

Podl'a Dvoraka (10, str. 30): ,, Logicky ramec popisuje projekt v linii vizia — ucel
— produkt — cinnosti z pohladu Styroch zdkladnych dimenzii. Kombindcia Styroch
parametrov definicie projektu so Styrmi prvkami linie popisu projektového ciela vytvara
dokopy maticu o 16 poliach. Logicky ramec teda jednoducho poskytuje uceleny prehlad
o tom, co je zmyslom, a teda pridanou hodnotou projektu z pohladu zadavatela.
Logicky ramec je dokument pouziteIny sam o sebe a je stiastou metodiky

navrhu a riadenia projektu. Je pomdckou pri stanovovani cielov projektu a zaroven

podporou k ich dosahovaniu (5, str. 67).

Tab. 1: Metoda logického ramca (Upravené podla: 5. str. 68)

Objektivne overiteIné | Zdroje informacii k overeni
Zamer _ nevypliuje sa
ukazovatele (OOU) (spOsob overenia)

Objektivne overitelné | Zdroje informacii k overeni o
Ciel ) Predpoklady / rizika
ukazovatele (OOU) (spOsob overenia)

Objektivne overitelné | Zdroje informécii k overeni o
Vystupy ) Predpoklady / rizika
ukazovatele (OOU) (spOsob overenia)

Krucové | Zdroje (peniaze, 5 ) o
) Casovy ramec aktivit Predpoklady / rizika
¢innosti | l'udia,...)

Tu niektoré organizacie uvdadzaju, co NEBUDE rieSené v projekte | Predbezné podmienky
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Vysvetlenie vyznamov jednotlivych poli metody logického ramca je nasledujuce
(5, str. 68-70):

Zamer je popisom ramcového zameru (vizie), ktorého je projekt sucastou,
pretoze uskutocneny projekt prispieva k jeho naplneniu.

Ciel’ popisuje zameranie projektu (ucel) a odpoveda na otazku preco chceme
projekt realizovat, akt konktrétnu zmenu v projekte zaistit a aky je
pozadovany cielovy stav v okamziku ukoncenia projektu.

Vystupy Specifikuju, ¢o konkrétne bude projektom dodané, st vyslednymi
produktami, teda ¢o vSetko je potrebné fyzicky urobit, aby nastala zmena.
Kraéové €innosti rozhodujucim spéosobom ovplyviiuju realizéciu vystupov.
Objektivne overitené ukazovatele preukazuji, ze zadmer, ciel’ a vystupy
boli dosiahnuté, obsahuju konkrétnu hodnotu, métu, ktorti chceme dosiahnut’
najneskor v okamihu dokoncenia projektu.

Sposob overenia uvadza ako budl ukazovatele zistené, kto je zodpovedny
za overenie, termin overenia ukazovatel'a a jeho spdsob dokumentacie.
Predpoklady a rizika su vonkajSimi faktormi mimo kontrolu projektového
timu, obashuji mozné udalosti, ktoré prispievaji k dosahovaniu ciel’a,

zédmeru a vystupov, alebo ich odd’alovaniu.

V obrazku 6 Sipky naznacuju spOsob porozumenia a logického nasledovania

informacii v logickom rameci.

Zamer (0]0]V) _ Zpusob overeni
Cil Ooou Zpusob oveéreni R Predpoklady
Konkrétni vystupy Ooou Zpusob ovéreni R Predpoklady
e z
Klicové Ginnosti Zdroje Casovy ramec = Predpoklady
Predbézné
podminky

Obr. 6: Sposob ¢itania logického ramca (Zdroj: 5, str. 72)

2.2.3 Work Breakdown Structure
Work Breakdown Structure (WBS), v preklade hierarchicka $truktara ¢innosti, je

metddou, ktora rozdel'uje projekt na jednolivé pracovné baliky, llohy alebo ¢innosti. Jej
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ulohou je zabezpeCit, aby vSetky pozadované projektové cinnosti boli logicky

identifikované a prepojené (3 ,str.72).

. % o ; Projekt
Uroven 1: cely projekt Iiranetu
2 _ Navrh Vyvoj
Uroven 2 Koncept webovych webovych Spusténi Podpora
stranek stranek
Hodno De! oy
) earleol l);?:\(;)av\;lkl:: Definovani Definovani 7%}:12?(?;0;\:“ Instrgmv_a'm
Uroven3 casnych s specifickych rizik a pristupt | P'aMY Projektu VW“)OV"EO
systému funkci Kk fizeni tymu webu
rizik
Uroven 4 Definovani Definovani Definovani Definovani
pozadavkl pozadavku systémovych pozadavkl
uzivatel( naobsah pozadavkl vlastnika serveru

Obr. 7: Priklad WBS (Zdroj: 4, str. 193)

Principom prace s WBS je dekompozicia projektu na jednotlivé mensie Casti do
viacerych trovni. Odporuca sa vytvorit’ tol'ko urovni, aby jednotlivé ¢innosti uz nebolo
mozné viac rozdelit. Tri Grovne st vicSinou postacujuce. Identifikované Cinnosti sa

d’alej vyuzivaju pri zostaveni harmonogramu, planovani zdrojov, nakladov, atd’.

2.2.4 Casova analyza

. Casovy rozpis krokov projektu (harmonogram) je neoddelitelnou sticastou
planu projektu a obsahuje vsetky informdcie o tom, v akych terminoch a casovych
sledoch budu prace na projekte prebiehat* (2 ,str. 137). Kazdy investor potrebuje
vediet’, kol'ko bude projekt trvat’ eSte pred tym, ako sa zacne uskutocCnovat’. Preto je
Casova analyza zdsadnou sucast'ou planovacieho procesu. Nadvidzuje na WBS, pretoze
pracuje s identifikovanymi ¢innostami. NavySe, k harmonogramu ¢asovej analyzy sa
prirad’uju realiza¢né zdroje zodpovedné za splnenie jednotlivych uloh.

Riadenie projektového casu sdruzuje vSetky aktivity potrebné k dokonéeniu
projektu. Hlavnymi procesmi riadenia ¢asu st (4, str. 219):

e Definovanie ¢innosti v projekte,

e Zoradenie Cinnosti,

e (Odhad zdrojov potrebnych pre jednotlivé ¢innosti,

e Odhad doby trvania jednotlivych ¢innosti,

e Vytvorenie harmonogramu,

e Kontrola harmonogramu.
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Ak méame podrobny vypis ¢innosti, ktorych realizacia vedie ku konkrétnym

vystupom, prvym krokom je ich zoradenie, teda najdenie logickych vézieb medzi

¢innostami. Praca na Cinnostiach musi prebiehat’ v urCitom poradi a musi na seba

nejakym spdsobom nadvdzovat. Takto je mozné vytvorit’ asovy harmonogram. Vizby

su dané technologickym postupom a ich stanovenie vychddza zo skusenosti (5, str. 178).

NajcastejSimi typmi védzieb st (11, str. 56-57):

FS (Finish — Start, Koniec — Zaciatok): datum dokonc¢enia predchodcu urcuje
datum zahdjenia néstupcu, zahajenie nastupcu musi nastat’ rovnako alebo
neskor ako dokoncenie predchodcu,

SS (Start — Start, Zaciatok — Zaciatok): datum zahajenia predchodcu urcuje
datum zahdjenia néstupcu, zahajenie nastupcu musi nastat’ rovnako alebo
neskor ako zahajenie predchodcu,

FF (Finish — Finish, Koniec — Koniec): datum dokonc¢enia predchodcu uréuje
datum dokoncenia nastupcu, dokonéenie nastupcu musi nastat’ rovnako alebo
skor ako dokoncenie predchodcu a to ¢o najneskor,

SF (Start — Finish, Zac¢iatok — Koniec): datum zahajenia predchodcu uréuje
datum dokoncenia nastupcu, dokonc¢enie nastupcu musi nastat’ rovnako alebo

skor ako zahdjenie predchodcu.

Vysledkom procesu radenia ¢innosti je grafické znazornenie. Toto zobrazenie

moze mat rozne formy (5, str. 178-179):

Uzlovo definovany sietovy graf — pre zndzornenie Cinnosti sa vyuzivaju

ohodnotené uzly, orientované hrany znamenajt zavislosti medzi ¢innostami.

A D
Zahajeni: 8/1/09 1D 1 | n|2ahéjeni: 8/2/09 1D:4
Dokoncent: 8/1/09 Doba trvan: 1 den Dokonceni: 8/7/09 Doba trvani: 4 dny
Zdroje T B [Zdroje: ™™ H
Zahajeni: 8/10/09 1D: 8
Dokonceni: 8/17/09 Doba trvani: 6 dn
Zdroje:
B T S
Zahajeni: 8/2/09  ID:2 _yJzahsjeni-8/3/09 1D:2
Dokonéeni: 8/7/09 Doba trvani: 2 dny Dokonceni: 8/9/09 Doba trvani: 5 dnii
Zdroje: Zdroje: ‘i
’ J
i Zahajeni: 8/20/09 1D: 10
v ____pfokoncent:8/22/09 Doba trvani: 3 dny
Zahajeni: 8/3/09 1D:6 P Zdroje:
Dokonéeni: 8/8/09 Doba trvani: 4 dny| X
/'{lm]r»' (- |
C | |6 i S
(zahajeni: 8/1/09 _ID: 3 | o lzahajeni:8/6/09 10:7 | o |zahajeni:8/14709 1D:9
Dokongeni: 8/3/09 [)()I):l}ryﬂtllm} Dokonceni: 8/13/09 Doba trvani: 6 dnt Dokonéeni: 8/15/09 Doba trvani: 2 dny
Zdroje: ] !(1r();0 . 1 Zdroje:

Graf 1: Uzlovo orientovany sietovy graf (Zdroj: 4, str. 226)
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e Hranovo orientovany siet’ovy graf — pre znazornenie Cinnosti sa vyuzivaja
ohodnotené orientované grafy, uzly predstavuji zaciatok a koniec ¢innosti, u
tejto techniky je v niektorych pripadoch potrebné pouzit' fiktivne

ohodnotenie hrany, teda fiktivne ¢innosti.

Graf 2: Hranovo orientovany sietovy graf (Zdroj: 4, str. 224)
o Usetkovy (Ganttov) diagram — znazornenie je pomocou usediek nad
asovou osou, dizka tiseky odpoveda dobe trvania danej innosti.

o Usetkovy (Ganttov) graf — vychadza z Ganttovho diagramu, je doplneny o

vizby medzi ¢innostami a o d’alSie informacie (napr. potrebné zdroje).

@ Nezev| Dove | srpen 2008 241 2008
dkolu | trvani [30.] 2.1 5. ] 8. [11.[14.]17.]20.]23.26.]29. | 1. T4. [ 7. [10.[13.]16.

1 A 2dny | ©—0% {

2 B | 5dny YL—

3 Cc 8 dny

4 D 4 dny

5 E |21dny

6 F 19 dny

7 G 15 dny

8 H 2dny

9 | 2 dny

Graf 3: Ganttov graf (Zdroj: 5, str. 186)

., Ganttov diagram je Standardny format grafického zobrazenia informacii o
casovom plane projektu, v ktorom su uvedené jednotlivé aktivity projektu a im
odpovedajuce datumy zahdjenia a ukoncenia v kalenddarovom formate* (4, str. 229).
Ganttove diagramy vel'mi jednoducho a ndzorne ukazuji ako jednotlivé tlohy po sebe
nasleduju. Tieto ulohy (€innosti) projektu st zoradene od hora dolu, zatial’ co ¢asova os
je rozvinutd na horizontalnej linii. St jednoduché na pochopenie, je mozné ich I'ahko
vytvorit’ (2, str. 138). Dnes je Ganttov diagram a graf najCastejSie pouzivanym
nastrojom Casovej analyzy pri manazmente projektov. Uzlovo a hranovo orientované

sietové grafy sa vyuzivaju v menSom mnozstve.
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Pri pouziti Ganttovho alebo sietového grafu je nutné dodrzat’ niekolko
zakladnych pravidiel (5, str. 179):

e Graf ma jeden zaciatok,

e (Graf ma jeden koniec,

e Sipky su orientované zl'ava doprava,

e Nie je mozné vytvarat’ cykly.

Dal§imi dolezitymi udajmi v Easovej analyze si miPniky. Minimélne za kazdou
fazou projektu musi byt milnik. Su to &innosti snulovou dizkou trvania, ale
z manazérskeho pohl'adu hraju délezita tilohu. Funguju ako brany, ktoré overuju, ¢i boli
dosiahnuté vystupy danej fazy alebo etapy. Po vyhodnoteni vysledku je mozné (10, str.
45-46):

e Pokracovat v realizacii projektu dalSou fazou, ak kontrola neodhali

nedostatky,

e Opravit vysledky predchddzajicej fazy, ak sa objavia odstranitelné

problémy,

e Zastavit projekt, ak st odhalené problémy nerieSitel'né.

Casovd analyza sietovych grafov poskytuje metédy presného a efektivneho
zistovania uplnych udajov o casovom priebehu realizdacie projektu na zaklade jeho
technologickej a organizacnej Struktury vyjadrenej technologiou a casovych
ohodnotenim sietového grafu* (12, str. 80). Tomuto spésobu ¢asovej analyzy sa venujt
metody siet'ovej analyzy, napriklad CPM, MPM a PERT.

NajznamejSou metédou sietovej analyzy je metéda Kritickej cesty CPM
(Critical Path Method). Riesi ¢asovl analyzu projektu pri deterministickom casovom
ohodnoteni ¢innosti a vyuZziva hranovo definované sietové grafy. Ide o deterministickt
metodu, pretoze st doby trvania jednotlivych ¢innosti pevne stanovené. Metoda CPM
stanovuje akym sposobom je mozné naplanovat’ Cinnosti projektu pre dosiahnutie
cielového terminu a urcuje, ktoré Cinnosti projektu st kritické z hl'adiska vplyvu na
celkovu dobu trvania projektu (13, str. 41).

V CPM je potrebné prepocitat’ casové narocnosti projektu, urcit’ Casové rezervy
a identifikovat’ a analyzovat’ Kritické cesty. Zakladnym pravidlom je, Ze najkratSia doba

realizacie projektu je rovnd najdlhSej ceste medzi vstupnym a vystupnym uzlom
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v sietovom grafe. Na urovni ¢innosti sietového grafu st odvodené tieto zékladné
charakteristiky (14, str. 73):

e Yjj— doba trvania ¢innosti (i,j),

e ZMjj — najskor mozny zaciatok ¢innosti (i,j),

e KM;j —najskdr mozny koniec ¢innosti (i,j), KM;; = ZM; + yij,

o KPjj — najneskor pripustny koniec ¢innosti (i),

e ZPj;— najneskdr pripustny zaciatok ¢innosti (i,j), ZPij = KPjj - v,

e RCj —celkova rezerva ¢innosti (i,j), RCjj = TPj - TM; —y;; > 0.

Charakteristiky vzt'ahujice sa k uzlom sietového grafu st (13, str. 42):
e TM;—najskdr mozny termin uzlu (j), TM; = max(KM;),

e TP;— najskor pripustny termin uzlu (i), TP;= min(ZPy).

mZMiJ Vij miﬂm
T™; | TP; / ZP;; RCi; KPj; TMj TPJ

Obr. 8: Legenda hranovo definovaného sietového grafu (Zdroj: 13, str. 42)

Kazda Ccinnost’ je definovana svojim najskor§Sim moznym zaCiatkom a
najneskor§im pripustnym koncom. Tu vznika ¢asové rozpétie moznej realizacie ¢innosti
projektu. Pri dobe trvania ¢innosti yjj, mdzeme vypocitat’ celkovu rezervu RCjj podla
vzorca uvedeného vyssie. Celkova Casova rezerva nam pomaha ur€it’ kritické ¢innosti
projektu. Kritické Cinnosti su tie €innosti, ktorych celkova rezerva je rovna nule.
Kritické Cinnosti tvoria kriticku cestu medzi vstupom a vystupom siete. Rozhoduju o
dizke trvania projektu, pretoze kazdé oneskorenie tejto ¢innosti spdsobuje prediZenie
terminu dokoncenia celého projektu (6, str. 90-91).

Predstavitelom casovej analyzy uzlovo orientovanych sietovych grafov je
metoda merania potencialu v sieti MPM (Metra Potential Method). Na rozdiel od
CPM, metoda MPM vyuziva vsetky druhy vézieb medzi ¢innostami a tak poskytuje
vacsie moznosti vyjadrenia zavislosti ¢innosti. Uzol grafu je v metdde Cinnost’ou
projektu. Ma tvar $tvoruholnika. Jeho l'ava hrana je zadiatok a prava strana koniec

¢innosti.
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Vypocet cCasovych charakteristik je potrebny aj vuzlovo orientovanych
sietovych grafoch. Postup je rovnaky ako pri CPM, ale v MPM je mozné vypocitat’ aj
Casové odstupy medzi udalostami dvoch ¢innosti. Udalost’ je bud’ zaciatok alebo koniec
¢innosti. Maximalny casovy odstup je maximalny ¢as, ktory musi uplynat’ medzi dvomi
udalostami a minimélny ¢asovy udstup vyjadruje minimalny cas, ktory musi uplynat
medzi dvomi udalostami, ktoré hrana spojuje. Casova analyza metodou MPM byva
komplikovana pri ru¢nom vypocte, preto sa vyuzivaji softvérové nastroje, napriklad
Microsoft Project, ktory analyzuje okrem Casu aj naklady a zdroje (13, str. 51-53).

Metoda PERT (Program Evaluation and Review Technique) riesi Casovu
analyzu projektu pri stochastickom ¢asovom ohodnoteni ¢innosti. ,, Sietove grafy typu
PERT pouzivame vSade tam, kde su cinnosti neopakovatelné a dobu trvania nie je
mozné zmerat' vopred* (14, str. 87). Doby trvania ¢innosti yij si nahodné veli¢iny
majuce f-rozdelenie. Je mozné ich definovat’ na zaklade troch odhadov doby trvania (6,
str. 98):

e Optimisticky odhad — a;;, uruje najkrajtSiu dobu trvania Cinnosti (i,j) za

predpokladu mimoriadne priaznivych podmienok pri realizécii ¢innosti (i,j),
e Najpravdepodobnej$i (modalny) odhad — mj, je najpravdepodobnejSou
hodnotou doby trvania ¢innosti (i,j) za predpokladu beznych podmienok pri
realiz4cii ¢innosti (i,)),
e Pesimisticky odhad — bj;, urcuje najdlh$iu dobu trvania Cinnosti (i) za

predpokladu mimoriadne nepriaznivych podmienok pri realizécii ¢innosti

(i.j).
Vazeny prumér odhadu PERT =
A ‘ (optimisticky + 4 x nejpravdépodobnéjsi + pesimisticky)
g 6
c i
e ! :
'§ P S S Sy, <k
g # | i\ Rozdslenibeta
> H > 8
© / N
& / X
S N
2 / N
© / ~
2 ~
& / ~. ”
] 1 t
Optimisticky Nejpravdépodobnéjsi Pesimisticky
odhad doba trvani odhad

(normalni odhad)

Graf 4: Beta rozdelenie (Zdroj: 5, str. 183)

Pri zisteni potrebnych odhadov mézeme vypocitat ¢iselné charakteristiky (6, str. 98):

29



e Odhad o¢akavanej doby trvania ¢innosti (vazeny priemer odhadov):

_ aij + 6mu + bl}

Yij = 6
e Rozptyl:
o = (b;; ;6aij)2
e Smerodajna odchylka:
0ij = —bij ; i

Pre takto vzniknuty model uskuto¢nime casovl analyzu rovnakym spdsobom
ako u metédy CPM, teda nijdeme Kriticku cestu a jej dizku pre stanovenie najkrat3e;
doby realizacie projektu. Nasledne sa moze dopocitat’ pravdepodobnost’ realizacie
V tomto termine alebo vypocitat’ termin, v ktorom sa bude projekt realizovat’ so zadanou

pravdepodobnost'ou. Vyuziju sa hodnoty rozptylu a smerodajnej odchylky.

2.2.5 Analyza zdrojov a nakladov

Pri realizacii Cinnosti projektu su cerpané rézne zdroje. Mozu to byt l'udské
zdroje, material, suroviny, vyrobky, nastroje, vyrobné zariadenie, financie a podobne.
Potrebné zdroje st priamo naviazané na prislusné ¢innosti, to znamena, ze urcuju ich
Casové charakteristiky a uspesSnost’ realizécie.

Analyzu zdrojov ¢lenime nasledovne (13, str. 74):

e Vyrovnavanie zdrojov — ulohy, ktorych cielom je navrhnit' taktl Gpravu
casoveho priebehu Cinnosti, aby naroky na analyzovany zdroj boli ¢o najviac
vyrovnangé,

e Rozvrh zdrojov — ulohy, ktorych cielom je navrhnit’ priebeh projektu tak,

aby nebol prekroc¢eny limit dostupného mnozstva zdrojov.

Tym najdolezitejsim zdrojom s pracovnici Srdéznymi profesiami, ktorych
dostupnost’ je v danom ¢ase a priestore obmedzend. Preto ide o rozvrhnutie pracovnikov
a Co najefektivnejSie riadenie pracovnych timov pri uskutocnovani ¢innosti celého
projektu. Cerpanie tychto zdrojov zavisi na ¢asovom rozvrhu &innosti (6, str. 106).
Procesy a vystupy riadenia l'udskych zdrojov st (4, str. 352):

e Vytvorenie planu l'udskych zdrojov, vystup — plan 'udskych zdrojov,
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e Zaistenie projektového timu, vystup — poverenie pracovnikov projektu,
kalendar zdrojov, aktualizacia planu,

e Rozvoj projektového timu, vystup — hodnotenie vykonu timu, aktualizacia
faktorov podnikového prostredia,

e Riadenie projektového timu. vystup — aktualizdcia procesnych aktiv

organizacie, zmenové poziadavky, aktualizicia planu riadenia projektu.

Vystupy zdrojového planovania byvaju (5, str. 194-195):
o Ciselna sumarizacia zdrojov — tabulkova forma,
e Histogram potreby zdrojov — stipcovy graf, kde vodorovna osa predstavuje
Cas a na zvislej ose su uvedené jednotky kapacity jednotlivych planovanych
zdrojov,
e Ganttov diagram zdrojov — naroky na zdroje su vyjadrené ako obdizniky nad
asovou osou, dizka obdizniku odpoveda dobe trvania ¢innosti, vyska poétu

pozadovanych zdrojov.

100%

80% pracovni doby élena tymu

60% |

Vytizen

20 100 110 65% 20 53% | 53%

SW design - DB Pfidéleno | Prekroéeno -
Graf 5: Priklad histogramu ¢lena projektového timu (Zdroj: 2, str.158)

,,Casovy plan projektu, zdrojovo ohodnoteny a posideny z hl'adiska disponibility
zdrojov, je zdkladom riadenia projektu. Uspech realizdcie projektu sa viak nemeria len
Z hladiska casu a zdrojov. V suhrnnom vyjadreni efektivnosti sa vyuziva nakladové
vyjadrenie. Vyska nakladov na projekt je hlavnym meradlom efektivnosti projektu* (12,
str. 175). Do planovania a riadenia projektu preto vstupuje nakladova analyza, ktora
umoznuje projektovému manazérovi zistit’ finanéné ohodnotenie projektu a prehodnotit’
nakladovo narocné polozky rozpoctu. ,,Rozpocet projektu je casovo fazovany plan

obvykle reprezentovany penaznymi alebo pracovnymi jednotkami* (2, str. 159).
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Ulohou projektového manaZera je uspokojit’ zainteresované strany projektu a
stiCasne sa snazit’ o znizovanie a kontrolu nakladov. Riadenie nakladov projektu
pozostava z tychto procesov (4, str. 264):

e (Odhadovanie nakladov — proces vytvara pribliznej hodnoty nakladov zdrojov

potrebnych pre dokoncenie projektu,

o Hruby odhad — prvotny a priblizny odhad celkovej hodnoty projektu,
vzniké eSte pred zahajenim projektu,

o Rozpoctovy odhad — vyuziva sa pre alokéciu finanénych prostriedkov
Vv celej organizécii, je vytvoreny jeden az dva roky pred dokoncenim
projektu,

o Kone¢ny odhad — stanovuje presny odhad nakladov projektu, vznika
rok a menej pred dokoncenim projektu,

e Vytvorenie rozpoctu — proces rezdelenia odhadovanych nékladov na

jednotlivé pracovné polozky, ktoré su zakladom pre meranie vykonu
projektu,

e Kontrola nakladov — proces riadenia zmien v rozpocte projektu.

Rozpocet projektu poskytuje informécie o tom, aky je predpoklad Cerpania
zdrojov projektu a obsahuje detailny rozpis poloziek podla jednotlivych nakladovych
druhov. Zaklad vSeobecného rozpoctu je vzdy podobny. Typicky rozpocet obsahuje
tieto polozky (2, str. 160):

e Priame naklady — uUCtovné vyjadrenie zdrojov Cerpanych pri realizacii
projektu (napr. praca, materidl, cestovné, licencie, poplatky, nakup
subdodavok, poistenie, atd’.),

e Nepriame (rezijné) naklady — Vprojekte sa premietaji na zaklade
percentudlneho koeficientu (napr. osobné naklady, marketing, externé
sluzby, naklad na prevadzku budov, dane, odvody, atd’.),

e Ostatné naklady — nie je mozné ich zahrnit’ do spomenutych nékladov, ich
vyska je stanovena na zdklade Specifickych analyz (napr. rozpocet na krytie

nepredvidate'nych vplyvov, manaZerska rezerva, provizie, atd’.).
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2.2.6 Analyza rizik a rezervy

Kazdy projekt je doprevadzany istou davkou neistoty, ktord moze mat’ negativny
vplyv (hrozba), ale aj pozitivny vplyv (prilezitost’) na realizaciu projektovych ciel'ov.
,, Neistota neznamena riziko vseobecne, ale riziko vznika posobenim neistoty na splnenie
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cielov, ktoré chceme dosiahnut’* (15, str. 28). Rizika su javy a podmienky, ktoré nie st
pod kontrolou projektu a mézu ho vychylit' z planovanej drahy. Miera neistoty a rizika
stvisia s mnozZstvom informécii, ktoré ma manazér k dispozicii. Cim viac je kvalitnych
informacii, tym je mensia neistota pri rozhodovani a tim menej rizik (2, str. 278-279).
Ked’ze mozu rizikd sposobit’ existenéné problémy projektu, je potrebné venovat im
dostato¢nt pozornost’. Preto je dolezité rizika riadit’ a tak zvySovat Sancu na uspech
projektu.

Proces riadenia rizik je ,, sled aktivit, v ktorych su prostrednictvom preventivaych
alebo korektivnych zasahov odvratené udalosti a odstranované vplyvy, ktoré by mohli
ohrozit' riaditelnost’ planovanych procesov alebo by mohli viest k inym nechcenym
vysledkom* (2, str. 280). Tento proces trva po celu dobu uskuto¢niovania projektu a
sklada sa z troch casti (2, str. 280):

e Priprava a planovanie pre riadenie rizik projektu, ktoré zahriuju:

o Definiciu zdrojov potencidlne posobiacich rizik,

o Popis jednotlivych rizik — pravdepodobnost’ vzniku, dopad a hodnotu,
pri ktorej je potrebné na riziko reagovat’ opatrenim,

o Pripravu stratégie pre riadenie rizik,

e Identifikacia a analyza rizik, hodnotenie potencialnych hrozieb a stanovenie

priorit,

e Monitorovanie identifikovanych rizik v priebehu projektu vratane

implementécie obrannych stratégii.

Efektivne riadenie rizika znamend, Ze ,, opatrenie na riesSenie (oSetrenie) rizika
ma zmysel uskutocnit’ vtedy, ked nadklady na toto opatrenie su niZsie ako ocakdavana
vyska dopadu rizika* (15, str. 26). Logicky, ak je dopad rizika na projekt nizsi ako
naklady na odstranenie tohto rizika, je vyhodnejSie srizikom ratat, zistit' ¢i je
ovplyvnenie trojimperativu projektu zasadné a ¢i je potrebna jeho zmena.

Analyza rizik moéze byt kvantitativna alebo kvalitativna. Kvantitativnou

analyzou ur¢ujeme hodnotu pravdepodobnosti a hodnotu straty ¢iselnou hodnotou. Pri
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kvalitativnej analyze rizik pouzijeme pre stanovenie pravdepodobnosti a straty verbalnu
hodnotu (napr. vysoké pravdepodobnost’, strednd pravdepodobnost, respektive vysoky
dopad, nmaly dopad — viac pri metéde RIPRAN) alebo bodovaciu stupnicu (napr.
desatbodovu — skérovacia metoda s mapou rizik) (5, str. 87). Viac sa budeme venovat’
metdde RIPRAN.

Ak jestvuje dostatocné mnozstvo podkladov 0 projekte pre kvantifikaciu rizik a
skusenej$i tim, je mozné vyuzit' metddu RIPRAN (Risk Project Analysis). Metdoda je
zlozena zo Styroch krokov, z identifikacie nebezpecenstva projektu, kvantifikacie rizik
projektu, reakcie na riziké projektu a celkové posudenie rizik projektu.

V prvom kroku identifikuje projektovy tim vsetky hrozby projektu a zaznamena
ich do zoznamu v tabul’kovej podobe. Taktiez ku zistenym hrozbam ur¢i mozny scenar
otazkou: Co méze v projekte nepriaznivé nastat, ked'...? Ak je najskor identifikovany
scenar, potom je mozné ziskat hrozbu otazkou: Co mdze byt priGinou, Ze toto
nepriaznivé v projekte nastane? Hrozba je konkrétnym prejavom nebezpecenstva,
pri¢inou scenaru. Druhy krok je riziko kvantifikované. Tabulka z prvého kroku je
rozsirend o pravdepodobnost’ vyskytu scenara, hodnotu dopadu scenara na projekt a
vyslednu hodnotu rizika v pefiaznej jednotke. Hodnotu rizika vypocitame ndsobenim
pravdepodobnosti scenara a hodnoty dopadu (5, str. 90-91). Metoda RIPRAN umoziiuje
1 ,,verbalnu® kvantifikdciu, kde sa vyuziva slovné hodnotenie podla nizSie uvedenej

tabul’ky.

Tab. 2: Verbalne hodnoty metody RIPRAN (5, str. 92)

Nazov Skratka Hodnotenie
Vysoka pravdepodobnost’ VP nad 33%
Stredna pravdepodobnost’ SP 10-33%
Nizka pravdepodobnost’ NP pod 10%

e ohrozenie ciel’a projektu

- e ohrozenie koncového terminu projektu
Velky nepriaznivy dopad VD
e moznost prekroc¢enia celkového rozpoctu projektu

o skoda viac nez 20% z hodnoty projektu

o e skoda 0,51% - 19,5% z hodnoty rozpoctu projektu
Stredny nepriaznivy dopad SD
e ohrozenie terminu, nakladov, zdrojov ¢innosti

e Skoda do 0,5% z hodnoty projektu
Maly nepriaznivy dopad MD
e dopady vyzadujuce urcité zasahy do planu projektu
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Tab. 3: Tabul’ka pre priradenie verbalnej hodnoty rizika (Zdroj: 5, str. 92)

VD SD MD

VP | Vysoka hodnota rizika (VHR) | Vysoka hodnota rizika (VHR) [Stredna hodnota rizika (SHR)
SP | Vysoka hodnota rizika (VHR) | Stredna hodnota rizika (SHR) | Nizka hodnota rizika (NHR)
NP | Stredna hodnota rizika (SHR) | Nizka hodnota rizika (NHR) Nizka hodnota rizika (NHR)

V tretom kroku sa zostavuju opatrenia, ktoré maji znizit hodnotu rizika na
uroven, ktord je akceptovatelna. Pridavaju sa predpokladané naklady, termin realizacie
opatrenia, zodpovednd osoba a novd hodnota zniZzeného rizika. V Stvrtom kroku sa
posudzuje celkovd hodnota rizik, vyhodnoti sa velkost’ rizikovosti projektu a ¢i je
mozné v jeho realizacii pokracovat’ bez dodato¢nych opatreni. Ak analyza rizik posudi
projekt ako vysoko rizikovy, rozhodnutie o jeho pokracovani a existencii sa prenasa na
vys§iu uroven riadenia (5, str. 93).

., Rezervy je mozné chdpat ako protivahu rizika* (3, str. 158). Ked'Zze vd’aka
neistote nevieme ako dopadnu plany, je potrebné do rozpoctu nakladov premietnut’
rizikd projektu a vytvorit’ rezervu krytie identifikovanych a neidentifikovanych rizik.
Kazd4d zdimenzii trojimperativu by mala mat’ rezervu. Vyska rezervy modze byt
stanovend ako percento celkovych vydajov projektu, alebo sa moZu stanovit’ rezervy pre

niektoré polozky rozpoctu (5, str. 206).

2.2.7 Softvérova podpora

Softvér pre projektovy manazment sa vyuZiva na podporu riadenia projektov, ich
planovania a realizaciu. Medzi najznamejSie patria Microsoft Project, OpenProj,
Primavera P6 Project Management a Basecamp. Vyuzit' mézeme aj tabul’kovy softvér
Microsoft Excel, ktory vynika jednoduchou tvorbou grafov, spracovanim dat,
vytvaranim prehl'adnych tabuliek a vyuzivanim matematickych funkcii.

Pri navrhu diplomového projektu budeme vyuzivat najma Microsoft Project. Ak
sme definovali ciele projektu, premysleli hlavné fazy, mézeme vytvarat' plan. Najskor
zadame a rozvrhneme zoznam uloh projektu. K tloham je potrebné pridat’ dobu ich
trvania a priradit’ ['udské zdroje, vybavenie, materidl a naklady. Aplikacia Microsoft
Project vytvori pomocou tychto informécii ¢asovy plan, Ganttov diagram, histogram
zdrojov, zobrazi ich pretazenie, kritickl cestu, rozpocet projektu a iné (16, str. 134).

Tento nastroj poskytne potrebné prehl'ady a podklady pre naslednu realizaciu projektu.

35



2.3 Elektronicky obchod

Elektronicky obchod, oznacovany ako e-commerce, je sucastou elektronického
podnikania (e-business). E-business predstavuje hierarchicky najvys$iu uroven pre
podnikatel'ské aktivity realizované vyuzitim ICT (informaénych a komunikac¢nych
technoldgii). Na urovni obchodu a vyroby patria do e-business aktivity spojené
s obchodnymi ¢innostami, vyrobnymi ¢innostami a ¢innostami, ktoré su potrebné pre
podporu, integraciu a riadenie oboch uvedenych skupin v priamej vizbe na hlavny ciel’,
ktorym je poskytnutie sluzieb zakaznikom. Na rozdiel od e-business, zameranim na
obchodné aktivity hovorime o elektronickom obchode (e-commerce), v ramci ktorého je
klaGové komunikaéné rozhranie internetovy obchod (e-shop), predstavovany

konkrétnymi webovymi aplikaciami (17, str. 9-11).

Elektronické podnikanie

(e-business)

Elektronicky obchod

(e-commerce)

Internetovy obchod

(e-shop)

Obr. 9: Casti elektronického podnikania (Upravené podla: 17, str. 10)

., Elektronicky obchod znamend zaistenie obchodnych aktivit podniku
prostrednictvom najroznejsich informacnych a komunikacnych technologii* (18, str.
30). ZjednoduSene, e-commerce zahffia elektronicki vymenu informacii alebo
»digitalneho obsahu“ medzi dvomi a viacerymi subjektami, ktorej vysledkom je
penazna vymena (19, str. 3).

»E-commerce postihuje oblasti od distribucie, ndkupu, predaja, marketingu az
po servis produktov, pricom datova komunikdcia je realizovana prostrednictvom
elektronickych systémov (v internom prostredi firiem informacnych systémov a
lokdlnych pocitacovych sieti a externom, predovsetkym Internetu a jeho sluzieb)* (17,
str. 11). Za elektronicky obchod povazujeme obchod, pri ktorom prebieha komunikacia
medzi obchodujucimi subjektami prostrednictvom ICT, pricom elektronicka

komunikacia vo vSetkych fazach realizacie obchodnej transakcie nie je nutna. Z toho
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vyplyva, ze ze e-commerce sa povazuju i obchody, kde niektoré ¢asti komunikacie nie
st realizované cez ICT, ale st realizované neelektronicky, napriklad dodanie faktiry ¢i
dodacieho listu pri prevzati elektronicky objednaného tovaru zaslaného na dobierku,
zaslanie reklamného letdku ¢i katalogu, atd’.). Do oblasti e-commerce patri priamy
predaj koncovym zdkaznikom uskutoctiovany online (aspoii ponuka tovaru a
objednavka), platby (pomoci réznych foriem internetového bankingu alebo i platba na
dobierku), nadobudnutie a udrzanie obchodnych kontaktov elektronicky, dohadovanie
obchodov, poskytovanie obchodnych informacii a podobne (17, str. 11).

Obchodovanie na Internete je sGCastou oblasti tzv. non-store retailingu
(priameho predaja), to znamend, ze zékaznik si vyberie a obdrzi tovar bez toho, aby
musel navstivit kamenny obchod, ¢i obchodné centrum (20). Kamenny obchod je
nahradeny virtudlnym prostredim, ktoré ponuka tovar ¢i sluzby a osobna komunikacia
sa nahradzuje cez elektronické zariadenia, predovsetkym sluzbami Internetu.

V tabulke 4 st uvedené najvyznamnejsie vlastnosti technoléogie elektronického

obchodovania.

Tab. 4: Jedine¢né vlastnosti e-commerce technoldgie (Upravené podla: 21, str. 12)

Dimenzia e-commerce technologie

Vyznam pre podnikanie

Vsadepritomnost’ — webova technologia

je vsade a vzdy dostupna.

Nakupovanie prebieha kdekol'vek, pohodlie zakaznika je

rozsirené a nakupné ceny znizené.

Globalny dosah — Technologia dosahuje

cez narodné hranice, okolo celého sveta.

Obchod je umozneny cez kultiirne a narodné hranice, trh

obsahuje miliardy zakaznikov a miliény podnikov.

Univerzalne $tandardy — Existuju

jednotné internetové Standardy.

Na celom svete existuje jedna skupina technickych

medialnych §tandardov.

Bohatstvo — Moznost’ videa, audia,

textovych sprav, atd’.

Video, audio, text su integrované do jednej

marketingovej spravy, vzbudzuju lepsi dojem zakaznika.

Interaktivita — Technoldgia pracuje cez

vzajomné posobenie s uzivatel'om.

Spotrebitel je stiast'ou procesu dorucovania produktov a

sluzieb na trh.

Hustota informacii — Technologia
redukuje cenu informacie a zvicsuje jej

kvalitu.

Naklady na komunikaciu, spracovanie a skladovanie
informacii rapidne poklesli, zatial’ ¢o presnost’ a véasnost’

sa zlepsili. Informacie je dostatok, je lacna a presna.

Personalizacia/Prispésobenie —
Technologia umoziiuje dorucit

personalizované spravy.

Personalizacia marketingovych sprav a prispdsobovanie
produktov a sluzieb st zalozené na individualnych

preferenciach.
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2.3.1 Zakladna klasifikacia
Elektronické obchodovanie méze byt klasifikované na Styri zékladné druhy
podla typov nakupujuceho a predavajticeho pri transakciach (19, str. 2):

e B2C (Business-to-consumer) — oblast predaja medzi podnikom a
spotrebitelom realizovany prostrednictvom webovych aplikacii, virtudlnych
obchodov na Internete,

e B2B (Business-to-business) — obchodny vztah medzi podnikmi, popripade
inStiticiami ponukajlici online zasobovanie, zdkaznicku podporu, riadenie
dodavatel'ského ret'azca, atd’.,

e C2C (Consumer-to-consumer) — oblast’, ktora dovol'uje jednotlivcom davat’
tovar na aukcie, patria do nej transakcie uskuto¢nené prostrednictvom online
aukcii a internetovymi inzerciami,

e C2B (Consumer-to-business) — kategoria, ktora obsahuje jednotlivcov
pontikajucich svoje sluzby podnikom (napriklad uctovnici, pravnici) a

webové stranky, ktoré to umoziuja.

Pre ucely projektu zavedenia e-commerce do podniku je vyuZivana oblast’ B2C,
pretoZze obsahuje softvérové rieSenie pre predaj koncovym zakaznikom, jeho podporu,

online marketing, elektronicky katalog a podobne.

2.3.2 Lokalny elektronicky obchod

Elektronicky obchod moézeme rozdelit aj na obchody lokalne a globalne.
Globalne obchody st sustredené na dorucovanie tovaru po celom svete, priCom
vyuzivaju aktudlne dostupnu globéalnu logisticku infraStruktiru. MoéZu preto vzniknat
obchody i v odboroch, v ktorych by na ziadnom lokalnom trhu nenasli dostatocné
mnozstvo zakaznikov a nemohli by ekonomicky prezit. Na druhej strane lokalne
obchody hladaji konkuren¢ni vyhodu v schopnosti odlisit’ sa v kvalite dorucenia
komodit v danej lokalite. Tato odlisSnost mézu hladat’ bud’ v odliSeni v sortimente
s vysokou odbornostou a Specializaciou, alebo v odliSeni v lokdlnych sluzbach
zakaznikom, kde distribuciu vyriesia lepSie ako konkurencia (22, str. 30).

Nie vSetky druhy tovaru je ma zmysel ponukat’ globalne. Existuju komodity,
ktorych preprava je prili§ naro¢na alebo nakladna v pomere kich cene. Ide najmi o

stavebny materidl (piesok, kamenivo a pod.) a mnohé produkty, ktorych globalna
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ponuka neméa zmysel (chlieb, listky do lokalneho kina, atd.). Lokalne elektronické
obchody preto nemaju zo strany globalnych podnikov konkurenciu. Zbavit’ sa globalne;
konkurencie mézeme prave zameranim sa na lokalne komodity. NajcastejSim prikladom
je zmieSany model elektronického obchodu, spojenie e-obchodu s klasickymi
predajiiami. Zékaznik dostane bohatost’ sortimentu, jednoduchost najdenia
pozadovaného produktu a moznost vyzdvihnutia v kamennom obchode, ktory mu
prinasa logistické sluzby klasickych obchodov. K odliSeniu kvality dodavky vsak
nemusi byt partnerom pri doruceni obchod, ale napriklad aj spojenectvo s kuriérnou
sluzbou alebo inym subjektom. Zékaznik si méze vyzdvihnut pripraveny nakup
Vv obchode a wuSetri tak hodinové zdrzanie pri hladani jednotlivych vyrobkov
v obrovskych halach (22, str. 35-36).

Vyhodou je aj to, Ze takyto model zvédcSa poskytuje informécie o réznych
zlavach a akciach priamo v podniku. Informovanost poskytuje vacsiu
konkurencieschopnost’ a zakaznik moze zl'avneny tovar ihned’ rezervovat a nasledne ho

nakupit’.

2.3.3 ZalozZenie elektronického obchodu
Pri zakladani elektronického obchodu v existujicom podniku je potrebné
zaoberat’ sa tymito bodmi (23):

e ZaloZenie elektronického obchodu — podnikatel'sky zamer, financovanie,
tvorba cien, vyber tovaru a sluzieb, dovoz tovaru a sluzieb,

e Technické rieSenie — model a architektura e-commerce systému, bezpe¢nost’
informacii, vyber domény, webhosting, funkcie internetového obchodu,
realizacia technického rieSenia (volne dostupné sluzby, programovanie na
zékazku, prendjom), ochrana dat (ochrana textu, obrazkov, grafiky), tvorba
obsahu webu (copywriting), uzivatel'ské testovanie, vzhl'ad a obsah webu,

e Propagicia — bannery, zdpisy do katalégov, vyhladdvale tovaru,
poradenské stranky, SERP (Search engine results page — stranka
s vysledkom vyhl'adavania), SEO (Search engine optimization — aktivity na
vylepSenie pozicie pri vyhladdvani), PPC reklama (platba za kliknutie),
reklamné inzeraty, marketing na socialnych sietach, e-mailing (zasielanie

obchodnych sprav), zlavové weby, certifikaty (certifikovany obchod,
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certifikat kvality, bezpe¢ny nakup), webové analytické nastroje (zber a
vyhodnocovanie $tatistickych dat),

e Prevadzkovanie e-shopu — logisticky retazec, spotrebny material (fixacny,
obalovy, spojovaci material a jeho nakup), tulohy pracovného dna,
objednavkovy proces, sposoby platby (osobny odber, dobierka, platba
kartou, platba vopred, elektronické penazenky), reklamacia, podpora predaja
(vernostné programy, vzorky, zlavy, kupdony, sutaze, crosseling — ponuka
stivisiaceho tovaru, up selling — ponuka tovaru o triedu vyssie), dostupnost’
tovaru na sklade,

e Zasielanie produktov k zakaznikovi — prepravné spolocnosti, vratené
baliky, starostlivost’ o zdkaznika, zasielanie do zahranicia,

¢ Pravo a podnikanie — UCtovnictvo, legislativa, obchodné podmienky.

2.3.4 Model e-commerce systému

E-commerce systém je najjednoduchsim spdsobom popisany ako webovy server
prepojeny s podnikovym informa¢nym systémom. V niektorej literature su za tieto
systémy povazované iba webové servery obsahujuce vsetky potrebné funkcionality. Ak
je server prepojeny s podnikovym informaénym systémom, potom ulohou webového
serveru je zabezpeCit komunikiciu medzi predajcom a potencidlnym zakaznikom.
Zakladnymi komponentami e-commerce systému s zakaznici, Internet, webovy server
(Web Server), CRM (Customer Relationship Management), ERP (Enterprise Resource
Planning), LAN (Local Area Nerwork), platobny systém, systém dodavky tovaru,
predpredajné, predajné a popredajné sluzby, komunikacné rozhranie, personalne
zaistenie, legislativa a e-government (17, str. 26). E-commerce systém vznikol za
ucelom podpory internetového predaja.

E-commerce systém moéze mat implementovany obchodny cyklus s platbou
bankovym prevodom pred dodavkou tovaru, po dodavke tovaru a dobierkou. Platba
bankovym prevodom je typicka pre obchodné aktivity na urovni B2B. Na trovni B2C je
najcastejSia platba pred dodanim alebo na dobierku.

Problémom modelu, kde je potrebné realizovat' platbu ihned’ po objednani
tovaru, je pochybnost’ zdkaznikov, ¢i im tovar predajca zasle. Preto velk ulohu v tomto
procese hraji najméd referencie, meno podniku, obchodné principy a komunikécia so

zakaznikom za ti¢elom pravneho zaistenia zmluvného vztahu (17, str. 27-28).
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Obr. 10: E-commerce systém s platbou bankovym prevodom pred dodavkou tovaru (Zdroj: 17, str. 28)

Obrazok 10 popisuje systém elektronického obchodovania s platbou pred
dodanim tovaru. Vyhodu pocituje najma predavajuici, ktory inkasuje za tovar ihned” po
nakupe zdkaznikom a nevznikaji mu pohladavky.

Néavstevnik internetového obchodu si prehliadne ponuku tovaru, vyberie si a
spusti sa objednavkovy sprievodca s formularmi, ktoré zdkaznik vyplni. Webovy server
je dnes stucastou CRM systému. Udaje v CRM st aktualizované datami z ERP systému.
Ak je vytvorend objednavka, v ERP je zalozeny obchodny pripad. Ak podnik
spolupracuje sinymi dodavatelmi, je mozna komunikacia medzi CRM/ERP tychto
dodavatel'ov. Tato medzisystémova komunikacia je zaloZena na vyuzivani Specialnych
komunikacnych rozhrani, napriklad EDI (Electronic Data Interchange). Po objednani
tovaru zadd zdkaznik prikaz k thrade napriklad prostrednictvom internetového
bankovnictva. Finanény prevod medzi bankovymi G¢tami je v podniku zaznamenany
ERP systémom. Po uskutocneni transferu je zadany prikaz k vyskladneniu tovaru. Tovar
je zabaleny a prostrednictvom dopravcu alebo prevadzkovatelov kuriérnych sluzieb
odoslany ku zdkaznikovi. Podl'a spdsobu zmluvnej spoluprdce modze byt tovar
vyskladneny i od inych predajcov. V poslednej faze si zasielku zdkaznik prevezme.
V pripade potreby modze prebehnut 1 popredajny servis, napriklad reklamacia.
Obojstranne orientované Sipky znacia ze kazda akcia je druhou stranou potvrdzovana
(17, str. 28-29). Obrazok 11 je obdoba obrazku 10. Ide vSak o platbu na dobierku, preto
po odoslani objednavky tovaru zakaznikom podnik necakd na realizaciu platby, ale
tovar vyskladni, odoSle. Po prijati tovaru zakaznik ithned’ odosle platbu prostrednictvom

kuriéra ¢i inej dopravnej sluzby.
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Obr. 11: E-commerce systém s platbou na dobierku (Zdroj: 17, str. 29)

U malej firmy alebo zivnostnika je cielom zriadit si webové stranky
internetového obchodu. Objednavky st spracovavané bud’ osobne (zamestnanec
Vv istych Casovych intervaloch kontroluje doslé objednavky a spracovava ich pouzitim
jednoduchej databazy, napr. MS Access, MS Excel alebo in¢), alebo ma tito firma
modul ERP/CRM systému zriadeny pre tento ucel a objednavky su spracovavané
automaticky. Aktualizacia webového serveru je uskuto¢ilovana priamo predajcom,

alebo outsourcingom (17, str. 30).

2.3.5 Architektiira e-commerce systému

Usporiadani architektary systému elektronického obchodovania je velké
mnozstvo. Ked'ze chceme systém zabezpecit' proti hrozbam a tutokom, potrebujeme
implementovat’ bezpe€nostné prvky. Najjednoduch$i sposob a zaroveil najmenej
finan¢ne narocny je varianta s pouzitim jedného firewallu a demilitarizovanej zony, ako

vidime na obrazku 12.

Firewall

Aplika¢ni brana
DNS
SOCKS server
Proxy server
Autentizace
Operacni systém

Cm
i

Denmilitarizovana zona serverl

LAN
(uzivatelé )

Vstupni filtr
Vys tupni filtr

[:_/
E-mail

DNS

g &

@ @

Web
server

Obr. 12: Zakladna architekttira e-commerce systému (Zdroj: 17, str. 93)
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Firewall sluzi ako vstupna brana z vonkajSieho prostredia a zaist'uje bezpecnu
komunikaciu medzi serverami v demilitarizovanej zéne, lokalnou pocitacovou siet'ou a
vonkajsim prostredim. Vyhodou tejto architektary su sice nizSie finan¢né naroky ako pri
pouziti viacerych firewallov, ale bezpeCnost je nizSia. Zaroven moze dojst ku
spomaleniu jednotlivych ¢innosti pri vysokom pocte pristupov uzivatel'ov z vonkajsieho

alebo vnutorného prostredia k serverom v demilitarizovanej zone (17, str. 92).

2.3.6 Funkcie internetového obchodu

Zakladnym komunikaénym rozhranim pre online nakupovanie su webové
aplikécie integrované vo webovych portadloch. Dnesny internetovy uzivatel’ Standardne
zada kI"aicové slovo produktu do internetového vyhladavaca, ktory mu zobrazi zoznam
s internetovymi obchodmi. Uzivatel’ vstupi na webovy portal jedneho z nich. Ak sa
rozhodne nakupovat’, postupuje podl'a Sstandardného postupu. Obrazok 13 dokumentuje
tento proces.

Web server
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Webovy prohlize¢ 1

" Webovyvyhledavac
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f|| stranka
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\
\
!
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Obr. 13: Komunikacia uzivatela s webovym serverom (Zdroj: 17, str. 36)

Kazdy e-shop ma mnozstvo zaujimavych funkecii, ktoré ulahcuju cely nakupny
proces a zaroven pomahaju prevadzkovatelom obchodu evidovat' objednavky a stav

tovaru a sluzieb. Bezné a nadStandardné funkcie st uvedené v tabulke.

Tab. 5: Funkcie internetového obchodu (Upravené podl'a: 23, str. 55-57)

Bezné funkcie Nadstandardné funkcie
e Registracia zakaznikov e Vyber atributov produktov
e Vyhladavanie na strankach e Suvisiace produkty
e Vyber sposobu platby ¢ Online platby
e Vyber sposobu dopravy e Podpora cudzich mien
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o Filtry tovaru e Podpora jazykovych verzii
¢ Evidencia objednavok ¢ Online sledovanie stavu
e Najpredavanejsi tovar objednavky
e Napojenie na socialne siete e Faktura¢ny systém
e Moznost pridavat’ zaznamy e Diskusia a otdzky o produktoch
e Zobrazenie vo vyhladavacoch e Vernostné systémy
vyrobkov e SMS spravy

2.3.7 Objednavkovy proces

Objednavka je vysledkom objednavkového procesu. Ten vSak nepozostava len
z vyplnenia formularu na Internete. Zahrnuje v sebe tieto kroky (23, str. 234):

e Vyhladanie tovaru na internetovom obchode,

e Vlozenie tovaru do koSika,

e Pokracovanie v d’alSom nakupe alebo prechod k obsahu kosika,

e Potvrdenie vyberu tovaru,

e Vyplnenie faktura¢nych udajov,

e (Odoslanie objednavky.

Ked je objednavka prijatd predajcom, nastava jej spracovanie. Spdsobov
postupu vybavenia objednavky je mnoho. Zaklad pozostiva zo zaslania e-mailu
s potvrdenim o prijati objednavky, kompletacie tovaru, zaslania e-mailu S potvrdenim o
vybaveni objednavky a jej odoslani, prepravna spoloc¢nost’ informuje zdkaznika o
prichddzajicom baliku, zdkaznil si vyzdvihne balik. Priklad vhodného objednavkového
procesu bez nutnosti prihlasenia uzivatela v e-commerce systéme pri nakupe sa
nachadza v prilohe 1. V objedndvkovom procese mozZu nastat’ rozne chyby, ktoré moézu
zakaznika odradit’. Prikladmi tychto chyb st (23, str. 234-237):

e Formular si nepaméta vyplnené udaje,

e Vyzadovanie vel'kého poctu povinnych poloziek,

e NaruSovanie pozornosti pri procese objednavania,

e Nefunkc¢né a zle viditel'né tlacitka,

e Nutnost registracie pri objednévani,

e Zla informacia o cenach,

e Zamena zhrnutia objednavky s jej zadvdznym odoslanim.
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3 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

Nasledujuca cast’ diplomovej prace predstavi zakladné informéacie o spolo¢nosti
DomSTAYV spol. sr.0., kde bude uvedena organiza¢na Struktira, zameranie, trhy, na
ktoré vstupuje, a jej ponukané produkty a sluzby.

Zaroven poskytne analyzu stcasného stavu tohto podniku a podstatnych
faktorov, ktoré ovplyviuju jeho chod. Sucasny stav je predovSetkym analyzovany
prostrednictvom vybranych metdd strategickej analyzy vseobecného a odborového
okolia podniku a internych faktorov, konkrétne SLEPT analyza, Porterov model piatich
sil, finan¢na analyza vybranych ukazovatelov a metoda 7S. Tie vytvoria prehlad o
podniku a pomézu identifikovat’ jeho potreby. Analyza SWOT néasledne zahriiuje
vysledky metdd a ukazuje uceleny pohlad na silné aslabé stranky podniku, jeho
prilezitosti, hrozby.

V zavere kapitoly je uvedené zhrnutie stcasného stavu podniku spolu
s poziadavkami na projekt zavedenia -elektronického obchodu aso Specifikami

elektronického obchodovania v oblasti predaja stavebného materialu.

3.1 Predstavenie podniku

Spolo¢nost DOomSTAYV sa venuje predovsetkym predaju stavebného materialu
v troch okresoch Slovenskej republiky. V danom odvetvi podnikania sa pohybuje uz 18
rokov, pocas ktorych si vybudovala stabilné postavenie medzi konkurentami a ziskala
vztahy s mnoZstvom spokojnych zdkaznikov. Pre uspokojenie ¢o najvicSieho poctu
zékaznikov ponuka Siroky sortiment produktov a sluzieb. Spolo¢nost” pocas svojho
poOsobenia vytvorila mnoho prospesnych vztahov s dodavatelmi, s konkurenciou a

dodévala materiadl mnoZstvu vyznamnym stavbam a rekonStrukcidm.

3.1.1 Zakladné informacie

DomSTAYV spol. s r.0. je velkoobchod so stavebnym materiadlom rézneho druhu
s tromi velkoskladmi a kapelfiovym ateliérom, ktory poskytuje sortiment uréeny pre
kapelnové vybavenie. Mozeme ho zaradit medzi malé podniky s devétnastimi
zamestnancami. Spolo¢nost’ ma, okrem svojho sidla v meste Ruzomberok, dve d’alsie
prevadzky, v Ziline a v Klubine. Kazd4 prevadzka mé predajiiu a sklad. Svoju &innost’

realizuje v okrese Ruzomberok, Zilina a Cadca.
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Predaj stavebného materialu a kupelfiového materialu je realizovany vo

vSetkych prevadzkach, ale kupel'novy ateliér sa nachadza len v budove sidla firmy.

Tab. 6: Zakladné udaje o spolo¢nosti (Upravené podla: 24)

Obchodné meno DomSTAYV spol. s r.o.
Logo @
DomSTAV
= )

Pravna forma Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym
Bystricka cesta 64

Sidlo Ruzomberok 034 01
Slovenské republika

1ICO 31623531

Datum zaloZenia 4.1.1995

Dern zadiatku ¢innosti | 2. 2. 1995

Statutarny zistupca Ing. FrantiSek Korcek, riaditel

Zakladné imanie 6 639 €

Web www.domstav.sk

3.1.2 Predmet podnikatel’skej ¢innosti

Predmetom c¢innosti podniku je velkoobchod a sprostredkovanie obchodu
vV rozsahu volnej Zivnosti, maloobchod v rozsahu volnej Zivnosti a stavebnictvo. To
zahriiuje vykondvanie inzinierskych stavieb, priemyselnych stavieb, bytovych a
obcianskych stavieb (24).

DomSTAYV spol. sr.0. sa dlhodobo zameriava na predaj stavebného materialu.
Pontka kompletné portfolio stavebného materialu, cement, vapno, maltové zmesi,
stavebnl ocel’, tepelné a hydroizolécie, I'ahké stresné krytiny a stre$né krytiny palené a
nepalené, sadrokartonovy systém Rigips, zamkové dlazby, sypané Strky a piesky.
Najdolezitejsi produkt predaja je murovaci material, ¢ize tehly, omietky, atd’. Co sa tyka
kapelnovych produktov, firma sa zaobera predajom obkladov, sanity a dlazieb s

moznost'ou spracovania vizualizacie priestorov kupel'ni a socialnych zariadeni (25).
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Spolo¢nost’ pontka aj sluzby ako zapozic¢ovanie stavebného naradia a malej
mechanizacie, poskytovanie autodopravy, donasky materialu na stavbu, poskytovanie
montaznych a spracovatel'skych materidlov, odborné poradenstvo v oblasti

stavebnictva, a iné.

3.1.3 Historia podniku

Spolo¢nost DomSTAYV bola v roku 1995 zalozena vedenim Severoslovenskych
tehelni a.s. Vv Ruzomberku. P6vodnym nosnym sortimentom bol niclen predaj tehal, ale
aj doplnkového sortimentu, napriklad cement a vapno. Neskor sa rozsiril o skladky
kameniva a piesku. DomSTAV spol. s r.0. zacal svoju ¢innost’ S piatimi zamestnancami
V priestoroch nevyuZzivanej budovy Severoslovenskych tehelni v Ruzomberku, ktord mu
poskytla imanie 100 000 Sk a zl'avu na odber tovaru. Uz v prvom roku ¢innosti boli
dosiahnuté trzby okolo 30 miliénov Sk. Po roku sa riaditel’ s vedenim tehelne dohodol
na odkupeni pozemku i celej spolo¢nosti. Stal sa tak jej vlastnikom a zostava riaditelom
az do dne$ného dna. Predaj sa uskuto¢nil 1.4.1996 vyuzitim bankového tveru. Po
splateni uveru, v roku 1999, si spolo¢nost’ urcila dva ciele. Prvym bolo skvalitnenie a
rozSirenie ponukaného portfolia materidlu a sluzieb. Druhym cielom bola uprava
skladovych a predajnych miest. Majitel’ chcel, aby spolo¢nost’ mala prijemna atmosféru
nielen pre zamestnancov, ale aj zdkaznikov. V tomto roku bola otvorend aj prevadzka
na Klubine. Prevadzka v Ziline bola otvorena v roku 2001. O niekol’ko rokov neskor,
v roku 2005, sa firma zacala venovat aj predajom kupelnového sortimentu a sanitacie
(26, str. 47-48).

V roku 2003 sa DomSTAV spol. sr.0. stal jednym zo zakladatelov SOAS a.s.
(Slovenska obchodna aliancia stavebnin) so sidlom v Banskej Bystrici. Vznikla za
ucelom strategickejSieho postavenia vlastnych akcionarov, ¢ize viacerych clenskych
stavebnych firiem. SOAS a.s. nakupuje vel'’ké mnozstvo materidlu od dodavatel'ov pre
svojich €lenov a tak ich zjednocuje za i¢elom dosiahnutia najlepsich ndkupnych cien
(26, str. 49).

Spolo¢nost DomSTAV sa snazi neustale investovat do svojho vlastného
rozvoja. Dnes sidlo firmy tvori zrekonStruovand administrativna budova s predajiiou,
vonkajSou vystavnou plochou a ocelovou halou vybavenou novym regalovym
systtmom a pancierovou podlahou. Spoloc¢nost’ vyuziva aj vlastni fotovoltaicka

elektraren na streche skladovej haly v sidle podniku.
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3.1.4 Hlavné trhy a zakaznici

Podnik je aktivny v spominanych troch trhoch, v okrese Ruzomberok, Zilina a
Cadca. Vd’aka svojim kontaktom v3ak realizoval predaje v celom Zilinskom kraji, ale aj
v roznych castiach celého Slovenska.

V okoli obce Klubina mé vel'mi silné postavenie, pretoze konkurencia ma par
malych predajni stavebnin v ned’aleky obciach. Dalsie sa nachadzaju v meste
vzdialenom 10 km od Klubiny. Trh vtejto oblasti zatial nema velké stavebné
prilezitosti a sti¢asne v nom prebieha len malo vystavby a rekonstrukcii.

V Ziline je trh pomerne vel’ky a konkurencia vysoka, pretoze v tomto krajskom
meste sa nachddza mnozstvo velkych podnikov so stavebnym materidlom. Predajiia
skiimanej spoloc¢nosti je mald, ale nachadza sa mimo ostatnych konkuren¢nych predajni,
na opacnej strane mesta. Z hl'adiska stavebnictva a vystavby novych stavieb je tento
okres vyspelejsi a ma rychlejsi rast oproti ostatnym dvom okresom.

Najvacsi trzny podiel ma spolo¢nost’ v Ruzomberku a okoli. Priamo v meste jej
konkurujii dva podniky so stavebnym materidlom. V okrese sa nachadza mnozstvo
menSich predajni. Na tomto trhu je stdle dostatok stavebnych prilezitosti, avSak
v poslednych rokoch je rast vo vystavbe spomaleny. Investicie smeruji skoér do
rekonstrukcii a potrebnych oprav. Svojou vyhodnou polohou DomSTAV spol. sr.o.
zasahuje aj do susednych okresov (Banska Bystrica, Martin, Dolny Kubin a Liptovsky
Mikulas).

Hlavni zdkaznici spolo¢nosti sti ob&ania, priblizne 60%. Dal§imi zikaznikmi su
pravnické osoby, teda zvySnych 40% (26, str. 58). Potreby zakaznikov sa liSia podla
jednotlivych regionov. Zéikaznici zvdc¢Sa odoberaji material na stavbu obytnych
priestorov réznych velkosti, rodinnych domov, nakupnych centier a podobne. Dalej st
to l'udia a firmy, ktori prestavuju rézne stavby ako bytové jadra, zateplenie rodinnych
domov, prestavba rodinnych domov a uprava, ¢i vystavba priestorov v okoli domov a
obytnych priestorov. Urcity podiel tvoria zakaznici stavajuci a prestavujuci kiipelnové

priestory, sanity a socialne zariadenia.

3.1.5 Organizaé¢na Struktira
Organizacna Struktira je v spolo€nosti hierarchickd, od hora dolu. Jestvuje tu
direktivne riadenie jediného vrcholového manazéra a direktivne riadenie jednotlivych

veducich oddeleni. Organizacia vV spolo¢nosti DomSTAV funguje tak, Ze riaditel’ firmy
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prichddza s délezitymi rozhodnutiami a novymi népadmi. Tie d’alej posuva na d’alSie
urovne. Niektoré rozhodnutia vykonava sam, napriklad vybavovanie uverov, rokovania
S partnermi, atd. Veduci jednotlivych oddeleni dalej zadeluju prikazy svojim
podriadenym, manudlnym pracovnikom, ktori sa staraji o operativny chod podniku.
Takato Struktura ma v podniku niekol'ko vyhod. Riaditel ma absolitnu moc a
podnik tak napreduje priamo, je jednotny. Zamestnanci vedia, kto im veli a nenastavaju
tak problémy pri rozdel'ovani tloh. DomSTAV spol. sr.0. navonok pdsobi stabilne,
priamociaro. Na druhej strane zamestnanci nemo6Zzu zasahovat do strategickych

rozhodnuti a tak spolo¢nosti nedavaju nieCo viac zo svojich znalosti. Organiza¢na

Struktura je vyobrazena nizsie.

Veduci
kdpelfiového
ateliéru

Veduci prevadzky

Veduci prevadzky

Ruzomberok Zilina a Klubina

Predajca Skladnik
Predajca Skladnik
Predajca Skladnik

Obr. 14: Formalna organiza¢na $truktara spolo¢nosti DomSTAYV (Zdroj: vlastné spracovanie)

Skladnik Predajca
Zilina Klubina

Uétovnik Predajca

Skladnik Skladnik
Zilina Klubina

Upratovacka

Predajca

Spolo¢nost DomSTAV ma jedného majitel'a, ktory je zaroven jej riaditel'om.
Od toho sa odvija celd formalna organizacna Struktara. Na trovni pod riaditel'om firmy
je veduci ekonomického oddelenia, jednotlivi veduci prevadzok, cize predajni, a
kupeliiového ateliéru. Pod ich vedenim pracuju ostatni zamestnanci, konkrétne
predajcovia, skladnici, upratovacka a uctovnicka.

Riaditel spolocnosti plni vSetky dolezit¢é administrativne, financ¢né,
reprezentaéné ulohy a vytvara strategické rozhodnutia. Zaroven sa stara o vztahy so
strategickymi partnermi a zakaznikmi, hl'ada nové obchodné prilezitosti. Ekonomické
oddelenie ma na starosti ekonomické a finanéné riadenie podniku. Jednotlivi vedaci

prevadzok zabezpecuju obchod a odborné konzulticie s odberatelmi a dodavatelmi.



Predajcovia pontkaju produkty zdkaznikom a skladnici prijimaju tovar a vydavaja tovar
z0 skladu. Vybrani zamestnanci maji na starosti marketing, odborné poradenstvo,
vyhotovenie vizualizacii a iné potrebné sluzby. Podnik spolupracuje aj s externymi
pracovnikmi, napriklad za ucelom spravy informaénych technolégii, pocitacove;j siete a

s dopravnymi spolo¢nost’ami.

3.2 Analyza vSeobecného a odborového okolia
Pre hlbsie porozumenie skimanej problematiky a podnikatel'ského prostredia je

analyzované vSeobecné a odborové okolie podniku. Pre tieto ucely je vyzita analyza

SLEPT a Porterov model piatich sil.

3.2.1 SLEPT analyza

SLEPT je prostriedkom analyzy zmien v okoli. Predstavuje komplexny pohlad
na vSeobecné prostredie podniku, ktoré nie je stabilné a meni sa. Zaroven umozinuje
vyhodnotit’ pripadné dopady zmien, ktoré pochadzaji zréznych oblasti podla
socialneho, legislativneho, ekonomického, politického a technologického hl'adiska (27).

Socidlne faktory, ktoré priamo ovplyviiuji spolo¢nost DomSTAV, méze byt
hned’ niekol’ko. Zilinsky kraj, v ktorom je spolognost aktivna, sa vyznauje vyssou
mierou nezamestanosti (14,3%) ako je slovensky priemer (14,0%) za rok 2012 (28).
Toto vysoké percento l'udi bez prace spdsobuje to, ze chybaji investicie do
stavebnictva, tak aj moznosti ndkupu stavebného materialu.

LCudia v tomto kraji nemaju dostatok financii a dostato¢ne vysoké prijmy, preto
pri kape materidlu vyhladavaji €o najlacnej$i, menej kvalitny tovar. V désledku
nizkych prijmov, finan¢nej krizy a narastu konkurencie pozorujeme v stavebnictve trend
poklesu cien produktov, od roku 2008 az 50%. Pri rovnakej prace je preto vysledny
finan¢ny efekt niz§i (29). Firma sa preto snazi uspokojit' vSetkych zakaznikov ¢o
S ich niz$im obratom.

Zakaznikmi spolocnosti st predovSetkym l'udia dospelého a dochodkového veku
spolu s inymi firmami. Mladi 'udia tesne po uzavreti manzelstva boli v minulosti taktieZ
zaujimavou skupinou. Dnes sa tento vek vyrazne odd’al'uje, tym aj investicii I'udi vo
veku 23 az 29 do novostavieb a rekonStrukcii domov poklesli. Zaroven, banky

poskytuju Gvery primarne tym, u ktorych je istota ich splatenia. V okresoch, v ktorych
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spolo¢nost’ posobi je tento faktor velmi vyrazny. DOmSTAV spol. sr.0. prichadza o
potencidlnych zakaznikov, ktori by chceli stavat’, ale na to jednoducho nemaju.

Z pohl'adu zamestnancov, v regione je dostatok potencidlnych zamestnancov
s pozadovanymi schopnostami a zruénostami. Ci uz st to absolventi $kol, alebo
nezamestnani. Pracovné pozicie vo firme st pomerne l'ahko SkoliteI'né, az na par
pozicii, na ktoré je potrebné mat’ vysokoskolské vzdelanie. V pripade potreby, nie je
problém ndjst’ nového spolahlivého zamestnanca. Niektoré pozicie vSak vyzaduju len
muzské pohlavie, napriklad skladnik.

Spolocnost” ovplyviiuje aj vel'ké mnozstvo Statnych sviatkov a dni pracovného
pokoja. To suvisi aj s kulturou a zvykmi prostredia. Keby mohla v tych dnoch firma
realizovat’ predaje, dopyt po produktoch by mohol nardst’ oproti beznym pracovnym
dilom. Pretoze mnohi l'udia o svojom vol'nom ¢ase pracuju na Svojich majetkoch a
taktiez pre mnohé stavebné¢ firmy je vyhodné pracovat, napriklad pre znizenu
premavku.

Legislativne faktory pdsobiace na DomSTAV spol. sr.0. si najmi
vymozitel'nost’ prava, funkénost’ sidov a vSetky dokumenty a zédkony regulujice jeho
¢innost’. V poslednych rokoch vyrazne narastlo mnoZstvo neplatiCov, ktori nie st
schopni alebo planovane prekracuju stanovenu dobu splatnosti faktar, Také pripady je
potrebné riesit’ pravnymi krokmi, ktoré st vSak finan¢ne vel'mi ndkladné a malokedy sa
podnik dostane k o¢akdvanym vysledkom, pretoze vymozitel'nost’ prava v regionoch je
nizka a pomala. Podnik preto vyhl'adava iné spdsoby rieSenia.

Firma podlicha legislativnemu systému Slovenskej republiky a dodrziava
nariadenia prislusnych uradov. NajdoleZitejSie zakony, ktorymi sa riadi st:

e Obciansky zakonnik, Zakon ¢. 40/1964 Zb.,

e Obchodny zakonnik, Zakon ¢. 513/1991 Zb.,

e Zakon o bezpecnosti a ochrane zdravia pri prace, Zékon €. 124/2006 Z. z.,
e Zakon o dani z pridanej hodnoty, Zakon ¢. 222/2004 Z. z.,

e Zakon o dani z prijmov, Zakon ¢. 595/2003 Z. z.,

e Zakon o minimalnej mzde, Zakon ¢. 663/2007 Z.z.,

e Zakon o obaloch, Zakon. ¢. 119/2010 Z. z.,

e Zakon o ochrane spotrebitela, Zakon ¢. 250/2007 Z. z.,

e Zakon o pouzivani elektronickej registracnej pokladnice, Zakon ¢.289/2009 Z.z.,
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e Zakon o socidlnom poisteni, Zakon ¢. 461/2003 Z. z.,
e Zakon o uétovnictve, Zakon ¢. 431/2002 Z. z.,

e Zakon o zdravotnom poisteni, Zakon ¢. 580/2004 Z. z.,
e Zakonnik prace, Zakon ¢. 311/2001 Z. z.,

e Zivnostensky zakon, Zakon &. 455/1991 Zb..

Z pohl'ahu ekonomickych faktorov, zdujem o stavebny materidl podlicha
makroekonomickej situacii a disponibilnym doéchodkom. Pri nizkych mzdach sa
ocakava aj nizky dopyt po drahSich vyrobkoch a vysoky dopyt po lacnych vyrobkoch,
Casto nie tak kvalitnych. Tieto faktory a spominany pokles cien sposobuje firme pokles
trzieb pri rovnakych, alebo mierne rastacich nakladoch.

Spomalenie rastu ekonomiky, nizke disponibilné dochodky zakaznikov, velké
pohl'adavky od neplatiacich odberatelov, zhorSena finan¢na situacia podnikov,
sposobuji bankam neochotu financovat’ ich bezny chod. Spolo¢nost DomSTAYV preto
mala v minulom roku problémy ziskat’ kontokorentny uver pre jej financovanie.

Zlepsit’ ekonomicku situdciu podniku by mohli napriklad Statne investicie do
stavebnictva, regionalneho rozvoja a opravy miestnych pamiatok. Dalej snaha o
zniZenie nezamestnanosti v kraji a podpora malych podnikatel'ov zniZenim odvodov a
danovej zat'aze.

Politické faktory zavisia na aktudlnom spdsobe vedenia Statu vladou. V
sti€asnosti nie je politicky vplyv na firmu vyrazny. AvSak podpora malych a stredne
velkych podnikatel'ov je vel'mi nizka a byrokratické potreby naopak vysoké.

Z hladiska technologickych vplyvov, neexistuje tlak zo strany S$tatu na
technologicky rozvoj stavebnin. Ten je zasadne individualny. Co sa tyka vyrobkov, pri
neustdlom vyskume vznikajii nové stavebné materialy a doplnky s lepSimi vlastnost’ami.
Tieto najnovsie produkty sa podnik snazi vkladat’ do sortimentu a pontikat’ zdkaznikom.
Vyskum v stavebnictve vSak nie je rychly ako napriklad v informa¢nych technolégiach.

Vybavenost’ spolo¢nosti DomSTAV je vo svojom odbore oproti svojim
konkurentom na vysokej tirovni. Dosiahnuté zisky a Gvery sa v ramci moznosti snazi
investovat do vlastného rozvoja. Okrem potrebného vybavenia ako je moderna
vypoctova technika, pokladne, vysokozdvizné voziky a iné, ma aj moderné kanceléarske

priestory a predajné miesta, spominany regalovy systém, pancierovii podlahu a
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fotovoltaicka elektraren, ktoré pomdahaju znizovat' rezij¢ naklady na minimum.
V pobockach sa v§ak najmodernejsie prvky nevyuzivaji. To je zdévodnené podnikanim

V prenajatych priestoroch.

3.2.2 Porterov model piatich sil

Pomocou Porterovho modelu piatich konkuren¢nych sil analyzujeme podnik
Z pohl'adu vyjednévacej sily dodavatelov a odberatelov, rivality v konkuren¢nom
prostredi, rizika vstupu novych konkurentov a hrozby substitatov.

Vyjednavacia sila dodavatePov nic je velka, pretoze vramci Ceskej a
Slovenskej republiky, popripade Pol'ska, je vel'ké mnozstvo vyrobcov stavebného
materidlu. Je mozné ich relativne rychlo nahradit. Problémom je, Ze niektoré velké
dodavatel'ské firmy pozaduju okamzité splatenie naskladiiovaného tovaru. To moze
firme sposobovat’ tazkosti V niektorych obdobiach, ked’ je nizky dopyt. DomSTAV
spol. sr.0. dodava material priamo od mnohych vyrobcov, ale aj od niekol'ko
velkoskladov na Slovensku a v zahrani¢i. To sa prevazne tyka kapelfiového sortimentu.

DomSTAV spol. s r.0. uprednostiiuje dodavky zo Slovenska a Ceskej republiky,
snazi sa poskytovat’ a ziskavat’ kvalitné vyrobky za o najniZSiu cenu. Jej dominantnym
partnerom a hlavnym dodavatel'om je SOAS a.s., ktory nakupuje vyrobky vo vel'kom
od vyrobcov a distribuje ich medzi svojich ¢lenov a akcionarov. Je to aliancia, ktora
vSak ma niektoré prisne podmienky, ale snazi sa o0 maximalizaciu efektivneho nakupu a
predaja pre svojich ¢lenov a vymeny tovaru medzi nimi. Pri vel’kom odbere zarucuje aj
najniZ§ie ceny pre svojich ¢lenov.

Odberatelia podniku, ako sme uz definovali, su obcania a stavebné podniky. Ti
nemaju silu vyrazne ovplyvnit cenu pri ndkupe. T4 je uZz urend vyrobcami,
dodéavatel'mi a firmou. Cena pre odberatel’a rozhoduje a firma sa snazi ju tlacit nadol a
pritom poskytovat’ ¢o najvacsiu kvalitu, kedZze konkurencia je dost’ silnd. Zakaznik nie
je dominantny, ale moze ziskat’ zl'avu a r6zne dodatocné sluzby pri vi¢Som odbere
materidlu, napriklad dopravu zdarma. Spolo¢nost’ méa niekolko stalych odberatel'ov,
ktori v§ak maju len maly podiel medzi odberatel'mi.

Ked’Ze spolo¢nost’ ma predovietkym zékaznikov z okresov Ruzomberok, Zilina
a Cadca, pre zvysenie trzieb je potrebné toto pdsobenie rozsirit a tym ziskat' viac

zékaznikov. Logicky, spolo¢nost’ ma najviac zdkaznikov v jarnych a letnych mesiacoch.
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Naopak, najmenej zakaznikov je v zimnych mesiacoch, ked’ sa pracuje najmé v interiéri
stavieb.

Podnik pdsobi na trhoch, kde je rivalita medzi konkurenciou vel'mi velka.
Predaj stavebného materidlu je rozvinuty a konkurencia pontka malo diferencované
produkty. Konkurencny boj spociva prave v cenach vyrobkov, v snahe ziskat
zdkaznikov pomocou reklamy a v ziskani dolezitych obchodnych kontaktov.
V regiénoch sa presadzuje najmi reklama prostrednictvom tlacenych periodik,
webovych stranok a billboardov.

Spojenie s akciovou spolo¢nostou SOAS umoziiuje spolo¢nosti DomSTAV
predaj rovnakych vyrobkov lacnejSie ako je schopny predat’ konkurent, ktory nie je
v aliancii. V tomto smere ma vyhodu a silnejSie postavenie na trhu vo vsetkych
regionoch, v ktorych podsobi. Sila konkurencie je vSak rozprestrend, pretoZze na
slovenskom trhu nie je dominantny predajca stavebnin. DomSTAV spol. sr.o. ma
Siroky sortiment a tym uspokojuje vel'ké mnozstvo zakaznikov. Najvacsi trzny podiel
ma firma v okrese Ruzomberok (okolo 25%). Trzné podiely v ostatnych okresoch su
minimalne.

Riziko vstupu novych konkurentov je prakticky zanedbatelné pre zdsadné
bariéry. Jednou znich je potreba zabezpecit dostatocne velké priestory na sklad
materialu a samotny material, hoci nie je potrebné vlastnit’ vel'ky pociatocny kapital. Ak
by vSak novovzniknuty predajca vystihol vhodné miesto v regionoch, na ktorych podnik
pOsobi, mohol by firme vziat’ Cast’ z trzné¢ho podielu. Ten mdze vziat’ aj novovznikajlce
elektronické obchodovanie firiem so stavebnymi materialmi.

Trh je uz pomerne nasyteny, obsahuje vel'ké mnozstvo malych, strednych, ale aj
velkych firiem poskytujucich tieto produkty a sluzby. Zac¢inajica firma by mala znacny
problém presadit’ sa a poskytnut’ prijatelné ceny pre zdkaznika. Takéato firma by
potrebovala novy, zaujimavy produkt v tejto oblasti materidlov. Produkt s tymito
vlastnostami je vSak narocné ziskat alebo poskytovat’, pretoze firmy na slovenskom
trhu stavebnych materidlov uz maju pomerne silné zmluvy a konakty s
roznymi dodavatel'mi aj zo zahrani¢ia. Potencialne lacné vyrobky z Pol'ska, alebo Ciny
by vSak mohli svojou cenou uspokojit zakaznika. Touto cestou by mohla mat
novovzniknuta firma Uspech. Potencialny novy konkurent by musel ndjst vhodné

miesto na Slovensku, kde dopyt prevySuje ponuku.
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V stavebnom priemysle nie je jednoduché najst’ nové substitity. Aj ked’ pride
na trh inovécia vo vyrobkoch, zvicsa je vyrobok drah$i ako ten poskytovany, aj ked’
plni ta ista funkciu. Zelezo, beton, cement, piesok a vapno nie je mozné nahradit’, aviak
drevo je v nejakych vyrobkoch (napr. okna, parkety) mozné nahradit’ plastom, sklent
vatu polystyrénom, tehly porobetonom, atd. To znamenda, Ze substituty, ktoré su
schopné nahradit’ povodnu funkciu materidlov existuju, ale firmy na slovenskom trhu
zvicsa poskytuji vSetky mozné varianty a substittty. Jediné, ¢o by mohlo nahradit’ uz
zauzivané stavebné materialy st vyrobky z Ciny, Pol'ska a inych krajin, ktoré st ¢asto o
dost’ lacnejsie, ale aj menej kvalitnejsie.

Substititmi moézu byt aj drevo, plasty a iné moderné materialy, ktoré sa
vyuZzivaju pri stavbe pasivnych a drevenych domov. Spolo¢nost DomSTAYV sa na tieto

materaly neSpecializuje.

3.3 Analyza internych faktorov

V strategickej analyze internych faktorov sa pozrieme na vnutorné prostredie a
procesy podniku, ktoré ovplyviiujii jeho chod. Vyuzijeme pri tom struénu finanénu
analyzu a metodu s vyuzitim pristupu 7S. Udaje vychadzajt z finanénych vykazov a

vyrocnych sprav spolo¢nosti DomSTAYV za roky 2008 az 2012.

3.3.1 Finan¢na analyza vybranych ukazovatelov

Finan¢nou analyzou priblizime aktudlnu finanéni situaciu podniku a
identifikujeme kl'icové problémy. Vyuzijeme pri tom ukazovatele rentability, likvidity,
aktivity a zadiZenosti spolu s vyvojom trzieb z predaja tovaru.

V grafe vyvoja trzieb, ktory je zobrazeny na nasledujucej strane, mozeme
sledovat’ vyrazny pokles predaja. Rok 2008 bol vSak pre podnik najuspesnejsi v jeho
historii. Trzby v tom roku boli priblizne dvakrat vicSie ako priemer rokov 2009 az
2012. Pokles trzieb vroku 2012 az na 2 622 688€ je zapriCineny predovsetkym
zniZzenim cien v stavebnictve a poklesom investicii zo strany stikromného a verejného

sektoru. Pricinou je aj rozvoj konkurencie a narast neplatiacich odberatel'ov.
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Graf 6: Vyvoj trzieb podniku DomSTAYV spol. s r.0. (Zdroj: vlastné spracovanie)

Kvoéli spominanym doévodom sa podnik vroku 2012 prvykrat vo svojom
posobeni na trhu S predajom stavebného materidlu dostal do straty. Vyvoj vysledku
hospodérenia po zdaneni za jednotlivé uctovné obdobia je zndzorneny v nasledujucom

grafe. Tento vyvoj prakticky kopiruje rovnaky trend ako vyvoj trzieb.
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Graf 7: Vyvoj vysledku hospodarenia po zdaneni (Zdroj: vlastné spracovnaie)

Pre hlbsie porozumenie financnej situacie podniku prejdeme na jednotlivé
ukazovatele. Vysledky likvidity su zobrazené v grafe uvedenom nizsie.

Z pohl'adu okamzitej likvidity, ktora by mala byt v odporu¢anom intervale od
0,2 do 0,5, st hodnoty vo vSetkych rokoch vel'mi nizke. Podnik mé totiz maly finan¢ny
majetok (tj. hotovost, peniaze na bankovom ucte) oproti velkym kratkodobym
zavazkom.

Vysledky pohotovej likvidity maji priemer priblizne 0,50. To ukazuje, Ze v

podniku maji nadmernu vahu zasoby. Hlavnou ¢innostou DomSTAYV spol. s r.o. je
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prevadzkovanie velkoskladu, kde sa s nadmernymi zdsobami pocita. Cisla su vSak

pomerne nizke. Odpori¢ana hodnota je v intervale <1;1,5>.

Ukazovatele likvidity
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Graf 8: Ukazovatele likvidity spolo¢nosti DomSTAYV (Zdroj: vlastné spracovanie)

Bezna likvidita sa v kazdom roku pohybuje okolo 1 a postupne klesa. Hodnoty
by mali byt medzi 2 az 3. Rok 2012 naznacuje, ze firma nie je finan¢ne zdrava. Podnik
preto nemé dostatocntl financnu rezervu na pokrytie svojich dlhov, ma slabi schopnost’

hradit’ svoje kratkodobé zavizky a ma pravdepodobne problém so solventnost'ou.
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Graf 9: Ukazovatele rentability (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Vsetky ukazovatele rentability sa v poslednom skimanom roku dostali do
zapornych hodnot prave kvoli spominanej strate. Z jednotlivych udajov vSak mozeme
potvrdit’, Zze najvykonnej$i bol rok 2008 s vynikajicimi hodnotami a odvtedy maja
zostupnt tendenciu Kk nulovej hodnote az po rok 2011. Podnik vyrazne straca svoju
ziskovost’. Rentabilita vlozeného kapitalu (ROI) by mala byt najmenej na Grovni 12%,
rentabilita celkového kapitalu, ktord meria produkénu silu podniku, by mala dosiahnut’
aspoil 10%. Ukazovatel rentability vlastného kapitalu (ROE) nam potvrdzuje, Ze prinos
pre majitel'a firmy bol minimalny a v poslednom roku vyznamne stratovy. Hodnoty
okolo 2% by boli prinosné. Nizke a zdporné vysledky rentability trzieb (ROS) ukazuju,
ze DomSTAYV spol. s r.0. ma vysoké naklady v pomere ku trzbam.

Tab. 7: Ukazovatele zadiZenosti (Zdroj: vlastné spracovanie)

2008| 2009| 2010| 2011| 2012
Celkova zadizenost’ 69% | 69%| 70%| 70%| 77%
Stupen samofinancovania 31%| 31%| 30%| 30%| 23%
Urokové krytie 5,0 2,7 2,2 1,6 -1,3
Doba splatnosti dihu 10,5 31| 16,7| 1416| 13,0

Z tabul’ky ukazovatelov zadiZenosti sledujeme vzostupnii tendenciu celkovej
zadizenosti a zostupnii tendenciu stupiia samofinancovania. Firma voli financovanie
vyuzivanim dlhov, ktorych tGroven je rizikova, 70%, a az 77% v roku 2012. Analogicky,
stupen samofinancovania, ¢iZze vyuZzivania vlastnych zdrojov, klesol az na 23% v roku
2012. DomSTAV spol. sr.o. je finanéne zavisly, na krytie potrieb podniku je vlastny
kapital nizky.

Urokové krytie, ktoré vypoveda o schopnosti hradit’ uroky, ma rovnako ako
rentabilita, klesajucu tendenciu az do zapornych hodnot. V ostatnych rokoch podnik
vygeneroval niekol'kokrat vac¢si zisk pred zdanenim a urokmi ako samotné nékladové
uroky, avSak v poslednom roku ich nie je schopny platit. Idealna by bola hodnota 3 a
viac.

Z pohl'adu doby splatnosti dlhu, sa ziskane tdaje z roka na rok menia. NajlepsSia
hodnota bola v roku 2009, kedy by pri aktualnej vykonnosti trvalo firme 3,1 roka na
splatenie svojich dlhov. Pre velkoobchod by bola vhodna hodnota 7 a menej. Zvlastna
situdcia nastala v roku 2011, predovsetkym vd’aka nizkemu prevadzkovému peniaznému

toku. Vysledna hodnota doby splatnosti dlhu sa tak vysplhala az na 141,6.
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Tab. 8: Ukazovatele aktivity (Zdroj: vlastné spracovanie)

2008| 2009, 2010| 2011| 2012

Obrat celkovych aktiv 3.6 2.7 23 2.3 17

13,5 7,8 7,3 6,9 4,7
37,4| 36,8 442 552| 691
124 240 215 226| 371
352 50,2| 59,3| 505| 64,9

Obrat stalych aktiv
Doba obratu kratkodobych pohl'adavok

Doba obratu kratkodobych zavézkov

Doba obratu zasob

Obrat celkovych aktiv dosiahol v rokoch 2008 az 2012 hodnoty v intervale 1,6
az 3 a ukazuje, ze podnik efektivne hospodari so svojimi aktivami. Obrat stalych aktiv
sice medzicasom klesd, ale hodnoty si vzdy vysSie ako obrat celkovych aktiv. To
signalizuje spravne vyuzitie stalych aktiv. Pokles je zapri¢ineny predovsetkym
poklesom trzieb.

Nérast doby obratu kratkodobych pohladavok sved¢i o upadajicej platobnej
discipline odberatel'ov. Pocet dni, kym sa peniaze viazané v pohl'adavkach zinkasuju,
stupol od roku 2008 az o 31,7 dni, na 69,1. Pre vel'koobchod by to nemal byt rizikovy
udaj. Z pohl'adu doby obratu zavizkov modzeme sledovat’, ze podnik sa snazi uhradit’
zavdzky C¢o najskor. Nevyuziva vyhody dodavatel'ského tuveru. So zhorSujlicou
finan¢nou situiciou tato doba obratu stupa a pocet dni odkladania platby faktar
dodavatel'om sa zvySuje. V roku 2012 to dosiahlo priblizne 37 dni.

Doba obratu zasob, teda priemerny pocet dni, pocas ktorych su zasoby
naskladnené v podniku do doby ich spotreby ¢i predaja, kolisa z roka na rok. Ked’Ze ide
obrat rychlejsi. DOmSTAYV spol. s r.0. by sa mal snazit’ zopakovat’ rok 2008, kedy doba
obratu zasob predstavovala 35,2.

Z analyzy je zrejmé, ze spolocnost DomSTAV potrebuje zmenu. V prvom rade
je potrebné najst’ sposoby navratu ziskovosti a navysenie trzieb. To by mohlo opravit’ aj
nevyhovujlice ukazovatele rentability, likvidity a zabezpecit' platobni schopnost’. S tym
stvisi aj navySenie vlastného kapitalu a zniZenie zavislosti na financovani cudzimi
zdrojmi. Zmena, ktora moéze dopomodct ku zlepSeniu financnej situdcie, je prave
zavedenie elektronického obchodu do podniku, ktoré bude priblizené na konci tejto

kapitoly.
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3.3.2 Metoda 7S

Tato metdda je zalozena na analyze siedmych elementov, kde sa predpoklada, ze
uspe$ny podnik ich ma v sulade. Medzi tieto elementy patria Struktira, stratégia,
systémy, zdiel'ané hodnoty, schopnosti, $tyl a spolupracovnici (30). Ich analyzou
ziskame komplexnejsi prehl’'ad o internom chode podniku.

Organiza¢nt $truktiru sme uz rozobrali v samostatnej podkapitole. Z pohl'adu
na obrazok 14 je zrejmé, ze podnik ma 3 organizacné trovne na Cele s riaditel'om, d’alej
su Styria veduci pracovnici a pod nimi sa nachadzaju jednotlivi predavaci, skladnici,
uctovnicka a upratovacka. Takato formalna Struktira je velmi jednoduchd a je jasné,
ako je prerozdelena moc v spolo¢nosti.

Stratégia, ktora prisieva k ziskavaniu konkuren¢nej vyhody firmy DomSTAV
spol. s r.0. je poskytovat’ zakaznikom komplexné sluzby a poradenstvo spolu s ponukou
potrebuje ku svojej stavbe. Druhym bodom je vyber kvalitnych zamestnancov, ktorych
obchodné a persondlne vlastnosti prispievaji k spokojnosti zakaznikov.

Existuje niekol’ko procesov (systémov), ktoré¢ uréuju kazdodenné ¢innosti firmy.
Prvym je proces ziskavania zakaznika, v ktorom kompetentni zamestnanci vytvaraji
vhodni a finan¢ne dostupni marketingova stratégiu formou billboardov, reklam
v roznych lokélnych periodikach, webovej prezenticie a prezentdcie na socialnych
sietach. Spolo¢nost’ vyuziva aj kontakty ziskané zo svojej Cinonsti. Takto ziskany
zakaznik moze vyberat’ z pontukaného sortimentu. Dal§im procesom je samotny predaj
tovaru a poskytnutie poradenskych sluzieb. Zakaznik vyberie potrebny tovar za pomoci
persondlu a nasleduje objednavka, vyber sposobu dopravy, fakturacia a platba. Datum
realizécie platby zavisi na konkrétnych obchodnych podmienkach firmy so zadkaznikom.
Proces vydaja tovaru sa skladd bud’ zdopravy na konkrétne miesto externym
dopravcom, alebo vydaj tovaru zakaznikovi priamo z0 skladu. Procesy, ktoré ovplyfujt
firmu su eSte proces naskladnovania a doddvanie materialu od dodéavatel'ov a proces
finanénych operacii a finanéného riadenia, ktoré uskutocnuje ekonomické oddelenie
spolu s riaditel'om.

Pretoze ide o maly podnik, definicia konkrétnych zdiePanych hodnoét vychadza
priamo zo samotného majitel’a, teda riaditel'a. Ten hodnoty posuva d’alej po urovniach

organizacnej Struktury. Zakladnou hodnotou firmy je pre kazdého zamestnanca

60



zodpovednd prica ako na svojom. Dalej ide o uctivy a profesiondlny pristup ku
zakaznikovi, priatel'ské a doméce prostredie pre zamestnancov a poctivy pristup
k sprostredkovaniu obchodu.

Schopnosti zamestnancov, ktoré st kld¢ové pre ziskanie zakaznika a
zrealizovanie predaja, st ziskavané pravidelnymi Skoleniami v potrebnej oblasti a
pracovnymi skisenostami.

Riaditel’ firmy ma direktivny $tyl riadenia zamestnancov, ktory funguje na
principe rozdavania prikazov. Tie su priamo zadané osobe, ktorda ma prikaz uskutocnit’
alebo posunut’ d’alej. Avsak, zamestnanci su dostatocne skuseni na to, aby zvladli
operativny chod spolo¢nosti DomSTAYV aj v riaditel'ovej nepritomnosti. Direktivny $tyl
je sice efektivny, ale mdze byt aj vylepSeny, aby si pracovnici budovali lepsi vztah
k firme. Niektori zamestnanci pdsobia pri strete s riaditefom nervozne, vd’aka jeho
autoritativnemu posobeniu. Na druhej strane st spokojni, pretoze situacia s ponukou
prace v regionoch, kde posobi spolocnost’, je chaba. V DomSTAV spol. sr.0. maja
stabilni pracu, pravidelny plat a nizku pravdepodobnost vypovede pri poctivo
vykonanej praci. Zaroven maju prijemné pracovné prostredie v obnovenych priestoroch.

Vseobecné schopnosti spolupracovnikov sa lisSia od jednolivych druhov
povolania. Skladnici musia popri vedomostiach 0 produktoch a ich wuloZeni
v skladovych priestoroch disponovat’ fyzickou zdatnostou a schopnostou riadit’
vysokozdvizny vozik. Predajcovia disponuji znalostami vhodného pouZitia materidlu a
zvladaji pracu s pocitacom a predajnym softvérom. Doraz sa kladie aj na priatel'sky
pristup k zdkaznikom a spolupracovnikom. Veduci oddeleni maji manaZérske
schopnosti, disponuji znalostami predajcov a schopnostami riesit dodavatel'sko-
odberatel'ské vztahy. Pracovnici ekonomického oddelenia zvladajii uctovnictvo,

financovanie podniku a pracu s ekonomickym softvérom.

3.4 SWOT analyza

Analyzu SWOT vyuzijeme pre zhrnutie silnych (Strengths) a slabych stranok
(Weaknesses) spolo¢nosti DomSTAV, spolu s prilezitostami (Opportunities) a
hrozbami (Threats), ktoré chod firmy ovplyviiuji a pomahaji najst nové moznosti.

RieSenie je vypracované v nasledujuicej tabul’ke.
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Tab. 9: SWOT analyza pre DomSTAYV spol. s r.o. (Zdroj: vlastné spracovanie)

Silné stranky

Slabé stranky

Praktické skusenosti a znalosti personalu
Poloha v regiénoch

Centralny nakup cez SOAS a.s.
Moderné¢ skladovacie priestory

Moderna manipulacné technika

Siroky a komplexny sortiment

Kontakty

Minimalne rezijné naklady

Nemoderné kontaktné miesta so
zdkaznikom

Malé plochy na vystavenie vSetkych
vzoriek tovaru

Nizky vlastny kapital

Nizka likvidita a rentabilita podniku
Vysoké zasoby

Slabé zabezpecenie inkasa pohl'adavok

Vystavba dial'nice v regione

Vystavba bytovych objektov v regione
Oslovenie potencialnych zdkaznikov vo
vekovej kategorii 25 az 30 rokov

Zmena sposobu prvého kontaktu so

Znevyhodnujuca politika pre malé a
stredné podniky

Neinvestovanie do stavebnictva
sukromnym a Statnym sektorom

Umyselni neplatici

zakaznikom e Nerozumny konkuren¢ny boj
e Ucast na podnikani prostrednictvom e Neziskanie cudzich a vlastnych zdrojov

elektronického obchodovania financovania

e Internetovy marketing e Vznik novych stavebnin v regiénoch
e Predaj dreveného materialu e Tlak na neustéle znizovanie cien
Prilezitosti Hrozby

3.5 Zhodnotenie sticasného stavu podniku

Z jednotlivych analyz vonkajSicho a wvnutorného prostredia spolo¢nosti
DomSTAV moézeme pozorovat, Ze jej vynosnost ma vyraznu klesajicu tendenciu.
Spolo¢nost’ straca svoju ziskovost' aj napriek mnohym vyhodam ako st vlastné
investicie do modernizacie, poloha v regionoch, centralizovany nakup tovaru cez SOAS
a.s., ¢1 ponuka komplexného tovaru a ziskanych znalosti. Jej zasadny pokles vynosnosti
je sposobeny najmi poklesom cien v oblasti stavebnictva, narastom sily konkurencie,
celkovym poklesom investicii do stavebnictva v poslednych rokoch a nespol’ahlivymi
odberatel'mi.

Ak sa podnik chce vratit’ na povodnu tGroven finanénej stability, napriklad z roku

2009 alebo 2010, potrebuje zdsadnii zmenu. Tato zmena by sa mohla tykat’ r6znych
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oblasti riadenia, ¢i uz sposobu financovania, upravy internych procesov alebo
pozmenenie sposobu predaja a ponuky stavebného materialu. Zmena financovania a
internych procesov vSak moéze usetrit’ naklady, ale nevygeneruju dostatocny odbyt a
trzby. Preto by rieSenic malo byt prave v zavedeni elektronického podnikania v ramci
spolo¢nosti.

Ked podnik oslovi novych potencidlnych zékaznikov touto formou, je
pravdepodobné, Ze niektori si tovar od spolo¢nosti nakupia. Zavedenie elektronického
obchodu zaru€i rozSirenie na uzemie celej Slovenskej republiky. To znamena, Ze
novych potencidlnych zakaznikov je ovela viac, ako su ti vregionoch pdsobnosti
spolo¢nosti. DOmSTAYV spol. s r.0. tymto spdsobom neoslovi vSetky vekové kategorie,
ale len urcity segment potencidlnych zdkaznikov, najmé aktivnych uZzivatel'ov Internetu
v pribliznom veku od 20 do 40 rokov a podniky, ktoré preferuju takyto spdsob. Splni
tym jednu z prilezitosti a to konkrétne oslovenie potencialnych zakaznikov vo veku 25
az 30 rokov, ktori v dnesnej dobe nakupuju stavebny material menej ako v minulosti.

Tento potrebny navrh zmeny bude v nasledujucich castiach diplomovej prace
predlozeny ako projekt zavedenia elektronického obchodu, najmid z dovodu
vypracovania jednotlivych analyz spolu s d’al§imi metédami projektového manazmentu.
Tieto analyzy a metddy poskytnii spolo€nosti DomSTAV kompletny prehlad o
nakladoch, case, vyuziti zdrojov, o mozZnych rizikdch a prinosoch zavedenia

elektronického podnikania v oblasti predaja stavebného materialu.

3.5.1 Dovody realizacie projektu

Hlavnym doévodom vytvorenia tohto projektu je potreba zmeny v spdsobe
obchodovania so stavebnym materidlom v skimanom podniku. Zaroven uspe$na
realizécia projektu zvacsi pole posobnosti a pomoze oslovit’ novy segment zdkaznikov.
Takyto zékaznici by pri beznej prevadzke pravdepodobne neboli zaujati. Taktiez, pri
dobre nastavenych obchodnych podmienkach moze elektronicky obchod zarucit’ thradu
za tovar v ¢o najkratSom case. To spdsobi zlepSenie likvidity a solventnosti podniku
spolu s narastom trzieb. Elektronicky obchod zaruci aj zlepSenie marketingu spolu
S lepsim prehl'adom zakaznika o poskytovanych sluzbach, sortimente a cenach, pri

prezerani online katalégu na Internete.
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Jednym z dévodov na realizaciu projektu je aj zlepSenie konkurencieschopnosti
spolocnosti. Ked’ze predaj stavebného materialu cez Internet nie je eSte rozsireny a da sa
povazovat’ za novinku poslednych dvoch rokov v Slovenskej republike, je urCitou
vyzvou vkroCit’ na tento otvarajuci sa trh. Potrebné je len zistit' aktualne moznosti

spolo¢nosti pomocou planovania projektu.

3.5.2 Poziadavky na projekt

Zakladnou poziadavkou na projekt je vytvorenie jeho detailného planu a
nadefinovane rozsahu pre ziskanie zakladného prehl'adu spolo¢nosti DomSTAV o
zavedeni elektronického obchodu. S tym sa viaze urcenie konkrétneho hlavného ciel’a a
vedTajsich cielov, ktoré budu spiiat kritéria SMART. Spolo¢nost’ tak bude mat’ presne
uréené, o moze dosiahnut. Vystupom pladnovania je projektovda dokumentécia
zahriiujuca vSetky dolezité informécie ohl'adom ¢asu, ndkladov a zdrojov.

Z Casového hladiska je potrebné urcit dobu realizacie projektu, jeho termin
zahdjenia a ukoncenia vhodnymi metédami, teda zistit’ jeho ¢asovi narocnost. To sa
viaze s popisom a dobami trvania jednotlivych ¢innosti, ktoré v projekte musia
prebehnut’, aby bol uspesny. V zdrojovej analyze je poziadavkou naplanovat’ vSetky
materidlne, financné a 'udské zdroje, ktoré do projektu vstupuji. Nésledne je potrebné
vytvorit® planovany rozpocet, ktory spolocnosti ukdze ndklady a vynosy spojené
s investiciou do e-obchodu. V ramci planovania je dolezité identifikovat’ rizika, ktoré
mozu projekt rdznym spdsobom ohrozit, navrhnut’ prislusné opatrenia eliminujice
dopady rizik na projekt, tym zvysit’ Sance na jeho uspech.

Z ekonomického hladiska bude snaha o ziskovu investiciu s konkrétnou
navratnostou, ktora je uvedena v samostatnej podkapitole v ramci navrhovej casti.
Samozrejme, investicia do elektronického podnikania musi mat’ vysSiu vynosnost’ ako
najvyhodnejsi vklad na terminovany ucet v banke.

Zavedenie e-obchodu a vyber vhodnych internetovych marketingovych
nastrojov. ma dopomoct” ku zviditelneniu firmy DomSTAV spol. sr.o0., k zlepSeniu

firemnej prezentacie a k stabilizécii pozicie na trhu.

3.5.3 Zainteresované strany
V tejto Casti st uvedené zdujmové subjekty, ktoré budu ré6znym sposobom

ovplyvnené realizaciou projektu a prevadzkovanim elektronického obchodu.
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Tab. 10: Zainteresované strany (Zdroj: vlastné spracovanie)

Zainteresovana | Vplyv
) Ocakavanie
strana projektu
e Pri uspechu projektu mézu konkurenti stratit’ svoj podiel na
- trhu
Existujuci ) . )
) Negativny | e Pri uspechu sa pravdepodobne vydaji rovnakym smerom
konkurenti
e Mozna strata stalych zadkaznikov kvoli vyhodnejsej cenovej
politike a doprave
e Mensia konkurencieschopnost’
Prichadzajaci e Problém presadit’ sa
) Negativny
konkurenti e Potreba produktového odliSenia, diverzifikacie
e Narocné zavedenie vyhodnejsej cenovej politiky
) ) e Vicsi odber materidlu
Dodavatelia Pozitivny .
e Moznost’ rychlejsieho inkasa
e Nakup z domova, kancelarie
e Prehladny katalog sortimentu
e Informovanost’ o cenadch a mnozstve
Zakaznici Pozitivny | e Bez otvaracej doby
e Vyhodné ceny
e Doprava na potrebné miesto
e Mozna potreba komunikacie s odbornikom
e Pri uspechu maju viac povinnosti a prace
Pozitivny | e Prichod novych zamestnancov
Zamestnanci / e Pri Gispechu mozny narast mzdy, odmien
Negativny | ¢ Zmena sposobu kontaktu so zdkaznikom, osobny kontakt
vystrieda telefon a e-mailova komunikacia
e Zmena manazérskeho myslenia a riadenia
Pozitivny | e Pri uspechu vécsia likvidita, solventnost’, ziskovost’
Vlastnik / e Mozna mensia doba obratu zasob
Negativny | e Pri netispechu vznika potreba inej zmeny pre zaistenie
financnej stability
Dopravné Pozitivny | e Nové zmluvy s podnikom
spolo¢nosti / e Nové zakazky
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Negativny | e Potreba nakladnej a paletovej dopravy

e ZabezpeCenie vybavenia pre manipulaciu s tazkym

materidlom
Externy spravca e Potreba udrzby a zavedenia novych technologii
) Neutralny
slete e Narast novych povinnosti

Projekt by sa nemal dotykat' ziadnych inych sekundarnych zainteresovanych
stran okrem konkurencie. To znamena, Ze neprinesie nové dopady na Zivotné prostredie,
obyvatelov regionov, v ktorych podnik pOsobi, ani na iné organizacie ¢i politické
prostredie. Ide o interny projekt, ktory ovplyvni predovsetkym vnitorné procesy a

primarne strany, ktoré maju priamy obchodny vztah s podnikom.

3.5.4 Stav podnikovej informatiky

Podnikova lokalna pocitatovd siet (LAN) pozostdva z aktivnych prvkov,
serveru, pracovnych stanic, sietovych tlaciarni, skeneru, zdrojov UPS a $trukturovane;
kabelaze. Ide predovsetkym o siet’ v sidle spolocnosti, pretoze jednotlivé pobocky st
navzajom prepojené len prostrednictvom Internetu. Tieto pobocky maju k dispozicii
modem pre internetové pripojenie, pocitac, tlaciaren a zalozny zdroj UPS zabezpecujuci
dodavku elektrickej energie pri vypadkoch. V sidle spolo¢nosti je celkovo 12 stolnych
pocitatov Sréznymi parametrami. Kazdy je prideleny konkrétnemu zamestnancovi,
okrem tych na jednotlivych predajniach. Tie st vyuZivané viacerymi zamestnancami.

Spravu serveru a pocitacovej siete ma na starosti IT spravca. Ten sa stard o
monitorovanie stavu pocitacovej siete, zalohovanie, instalaciu a aktualizaciu potrebného
softwaru a hardwaru, navrhy na zmeny v pocitacovej sieti, ndkup potrebného materialu
a o antivirovu kontrolu.

Z operacnych systémov prevlada Windows XP so Service Pack 3. Windows 7 je
zavedeny len na najnovsich PC s potrebou vyssieho vykonu pre ekonomicky softvér,
Specializovany objednavkovy systém, a iné. Rovnako Microsoft Office ma zastipenie
vo vSetkych jeho novSich, ale aj starSich verziach. Server je vybaveny Windows Server
2007 a ma rolu aplikacného a suborového serveru.

Ked sa blizSie pozrieme na softvér jednotlivych osobnych pocitacov, okrem
opera¢ného systému a baliku Microsoft, obsahujii antivirovy program Eset Smart

Security (Antivirus, Antispyware, Antispam, Firewall), prehliadace Internet Explorer,

66



Mozilla Firefox, Google Chrome a Microsoft Outlook pre e-mailova komunikaciu.
Podnikova informatika sa sklad4 aj z niekol’kych Specializovanych softvérov ur¢enych
pre podporu podnikovych procesov.

Ekonomické oddelenie ma Kk dispozicii Softip Profit Plus — ERP informacny
systém pre ekonomicko-finanné rieSenia obsahujuci ekonomiku, personalistiku a
mzdy. Dalej objednavkovy systém SoasTrade, zabezpedujuci komunikaciu
s dodéavatel'mi, Ventus ISM MopWin a KasaWin, ktoré sa staraju o predaj, fakturaciu a
sklad, st dostupné hlavne pre zamestnancov na predajni a pre obchodnych zastupcov.
Obchodni zastupci disponuju  aj Specializovanym softvérom od jednotlivych
dodavatelov a predajcovia v kupelrfovom S§tudiu vyuzivaji vizualizaCny software
ViSoft.

Zakladny proces predaja materialu je zabezpeCeny informacnym systémom
MopWin, v ktorom sa nachadza prehl'ad faktur a dodacich listov od dodavatel'ov a pre
odberatel'ov spolu so stavom skladovych zasob. Tento systém je potrebné prepojit’ aj
s buducim elektronickym obchodom. Vystup zo syst¢ému MopWin je kazdy mesiac pri
uzavierke vo forme davky exportovany do ERP rieSenia Softip Profit Plus, kde je
zapracovany do Uctovnictva.

Ked sa pozrieme na projekt zpohladu stavu podnikovej informatiky
v DomSTAV spol. s r.0., mame dve moznosti ako uskuto¢nit’ zavedenie elektronického
obchodu. Spolo¢nost’ nema dostatocne vykonny server, ani dostato¢ny komunikacny
pristup k nemu, aby prevadzkovala vlastny web server. Preto Si uz sluzbu vlastnych
webovych stranok prenajima. Z ekonomického hladiska je to vyhodné. Prvou
moznostou je zaobstarat’ vSetok potrebny hardvér, vylepsit’ sietovl infrastruktiru a
nechat’ si vytvorit’ e-commerce systém vo vlastnom prostredi. Ked’Ze vSak ide o maly
podnik, takéto rieSenie by mohlo byt zbytoéne zdihavé a privelmi nakladné. Preto je
ekonomicky vyhodnejsie vytvorit® elektronicky obchod prostrednictvom outsourcingu.
Tato sluzbu moéze podnik vyuzivat vzdialenym sposobom a dodavatel’ sa postard o

komunikaciu, vykonnost’, zabezpe€enie a ochranu dat.
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4 VLASTNE NAVRHY RIESENI, PRINOS NAVRHOV

V tejto Casti diplomovej prace je uvedeny samotny navrh projektu v skimanej
oblasti pre konkrétne potreby podniku. Ako prvé su definované poziadavky na
elektronické obchodovanie. Nasledne je vytvoreny plan projektu tak, aby boli pokryté
vSetky dimenzie trojimperativu. Pri definicii cielov je vyuzitd technika SMART,
logicky ramec a identifika¢na listina. WBS projektu spolu s popisom ¢innosti definuje
rozsah projektu. Plan je vytvoreny s vyuzitim softvéru Microsoft Project 2010, ktory
umoznuje skimat’ Casovu, zdrojova a ndkladovi naro¢nost’ projektu. V ¢asovom
planovani pouzijeme metodu PERT, sietovy graf typu MPM a Ganttov diagram.
V zavere planu sa nachadza analyza moznych rizik projektu a predpokladany rozpocet.
Na konci kapitoly najdeme ekonomické zhodnotenie a vyhodnotené prinosy navrhu
projektu.

Projekt zavedenia elektronického obchodu v podniku je potrebné naplanovat
tak, aby boli pokryté vsetky stanovené ciele, aby nebol prekroceny predpokladany
rozpocet. Samotny plan bude sluzit ako podklad pri realizacii projektu, pretoze

obsahuje definovany postup k jeho cielom.

4.1 Poziadavky elektronického obchodovania v podniku
Pri zavedeni elektronického obchodovania v podniku, ktorého proces predaja je
Specificky, je potrebné urcit’, ktoré funkcie mé systém obsahovat’. To je formulované z

pohl'adu podniku a zdkaznika.

4.1.1 Podnikové poziadavky

Poziadavky na elektronické podnikanie so stavebninami sa tykaja kazdej oblasti
procesu predaja. Poénic internetovym obchodom, ¢ize webovou aplikaciou, systém
musi zvladat’ zlozitost’ vypocitavania ceny dopravy, rézne merné jednotky, mozZnost’
vlastného vzdialeného ovladania a upravu aplikacie, tzv. redakény systém. Okrem
beznych a funkcii uvedenych v tabulke 5, systém musi zvladat’ vytvorit, spracovavat,
evidovat’ objednavky a odosielat’ zalohové faktary, zobrazovat suvisiace produkty,
podporovat’ diskusie a otazky o produktoch.

Elektronicky obchod mé byt’ ¢o najmenej nédkladny a dostatocne vykonny, preto

najlepSim rieSenim bude ziskat® ho prostrednictvom prendjmu. Spolo¢nost’ si u
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dodéavatela prenajme hardvér a softvér, k elektronickému obchodu bude pristupovat’
vzdialene cez Internet. Dodavatel’ zabezpeci potrebny vykon, bezpecnost’ dat, bezpecny
Sifrovany prenos dat (SSL — Secure Sockets Layer) a dostupnost’ 24 hodin 7 dni
V tyzdni.

Z pohl'adu logistiky ma systém pontkat’ dopravu na zadané miesto, moznost
dopravy od vyrobcu priamo k zdkaznikovi pri Specifickych odberoch (napr. niekol’ko
plnych kamidnov tehal) a moznost’ vyberu roznych varidnt dopravy zakaznikom (kuriér,
posta, osobny odber, dopravca). Doprava bude realizovana dopravnymi a Spedi¢nymi
spolo¢nostami, ktoré umoznuju nakladni a paletovi prepravu alebo sukromnymi
zmluvnymi dopravcami disponujucimi vhodnym vozidlom (kamién, dodéavka, auto
s hydraulickou rukou, atd’.). Elektronicky obchod mé vediet’ navrhnlt’ spravne rieSenie
pri preprave tovaru s potrebou vyuzitia vratnych paliet. Pri jednorazovom doruceni je
mozné za urCity poplatok alebo zdarma poskytnit’ nevratne palety. Ak su vSak vratne
palety potrebné, systém musi informovat’ zakaznika o moznostiach ich vratenia (na
predajni, vo vykupni, pri dalSom dodani tovaru, atd’.) a o ich cenédch za nakup a predaj
kvoli opotrebeniu.

Pri platbe je potrebné umoznit’ zdkaznikovi platit’ kreditnou kartou, bankovym
prevodom (proces podla obrazku 10), internetovym bankovnictvom alebo dobierkou
(proces podla obrazku 11), ¢i hotovostou na predajni. Kedze elektronicky obchod
zavaddzame za UCelom zlepSenia finan¢nych tokov a ndrastu trzieb, zdkaznik musi
zaplatit’ za tovar pred tym, ako bude k nemu doruceny.

Toto rieSenie elektronického obchodu je potrebné prepojit’ aj s internymi
informa¢nym systémom na vel'koobchodny predaj, MopWin. Najjednoduchsi sposob je
ten, Ze elektronicky obchod umoZzni export objednavok vo formate XML alebo XLS
dokumentu. Tento dokument je nasledne vlozeny do systému MopWin. Na tieto ucely
je v8ak potrebné informacny systém upravit’.

Podnik chce zarucit’ aj primarent propagaciu elektronického obchodu. MoZnost
optimalizacie pre vyhl'adavace (SEO — Search Engine Optimization) priamo v aplikacii
je potrebné, taktiez aj prepojenie so socialnymi sietami. Vhodné su aj registracie do
vyhl'adavacov a kataldgov, online reklama typu PPC (Pay per click), cielené bannery a
sponzorované odkazy. Registracia do webovej analytickej sluzby (napr. Google

Analytics), umoZzni spravcovi elektronického obchodu detailnu Statistiku o navStevnosti
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webovej stranky a aplikdcie. Vhodna je aj klasicka reklama na billboardoch,
Vv regiondlnych a narodnych €asopisoch alebo na letdkoch, nalepkach, vizitkach, atd’.
Poziadavky, ktoré¢ sa dotykaju zdkaznika a jeho potrieb pri nakupovani

stavebného materialu elektronickou cestou, sa nachadzaju nizsie.

4.1.2 Poziadavky zakaznika

Zpohladu zdkaznika je potrebné vytvorit webova aplikdciu, ktord ma
zaujimavy dizajn, je putava a prehladna. Dodlezité¢ je jednoduché vyhladdvanie a
prechadzanie produktov spolu s kvalitnymi obrazkami a detailnymi informaciami o
cene, mnozstve, moznostiach pouzitia, doprave a dostupnosti. Pri stavebnindch
potrebujeme navySe vediet merni jednotu, mozné varianty produktov, potrebu
nakladnej dopravy, cenu balného, teda najmi paliet. Zakaznik bude pozadovat’ presni
cenu za dopravu, orientaény ¢as drucenia, uvedené moznosti vratania vratnych paliet a
sposoby reklamacie.

Zakaznik oceni kratky objednavkovy proces, nakup bez registracie,
informovanost’ o zl'avach, akciach a o doplnkovych sluzbach, napriklad o zapozi¢iavani
stavebného naradia. Vhodna je aj sluzba pre zdkaznika formou ,online chat®,
prostrednictvom ktorej mozu zdkaznici komunikovat’ so zamestnancom spolocnosti
priamo vo webovej aplikacii internetového obchodu. Kontakty na zodpovedné osoby a
odbornikov su nevyhnutné.

Ked'Ze elektronicky obchod orientujeme na ¢o najrychlejSiu platbu za tovar,
zakaznik potrebuje dostat’ zalohovu faktaru elektronicky. Nasledne modze vykonat
platbu bankovym prevodom, ak uz tak nevykonal vyuzitim kreditnej karty
prostrednictvom platobnych systémov, alebo necaka na zaplatenie dobierkou. V pripade
zaplatenia musi obdrzat' informaciu o prijati platby od spolo¢nosti a informaciu o

expedicii tovaru. Fakturu ziska pri doruceni tovaru.

4.2 Ciele projektu
Prvym krokom k vytvoreniu planu projektu je definicia jeho cielov, ktoré maju
byt SMART. Zakladné informacie o projekte sa dozvieme z identifikacnej listiny a

logického rdmca.
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4.2.1 SMART ciele

Hlavnym cielom projektu je zavedenie elektronického obchodu v spolo¢nosti
DomSTAYV a jeho uvedenie do prevadzky. To obsahuje vyber dodavatela, vytvorenie
internetovej aplikacie podl'a definovanych poziadaviek, ndjdenie vhodnych sposobov
integracie do podnikovych procesov a podnikovych informaénych systémov, spolu s ich
uskutocnenim. Obsahom projektu je aj zabezpecenie spoluprace s dopravnymi
spolo¢nostami, uskutocnenie vhodného marketingu a vytvorenie obchodnych
podmienok. Spustenie elektronického predaja a ukonéenie projektovych ¢innosti musi
byt najneskdr do 30. decembra 2014. V zimnom obdobi nastava utlm v predaji
stavebného materidlu, preto je spustenic v tomto obdobi idedlne z pohladu
zamestnancov, ktori tak maju viac ¢asu na prispdsobenie zmenam v procesoch. Ulohou
projektu je preto zefektivnenie podnikovych procesov.

Projekt bude uspesny, ked’ rok po realizacii prispeje k narastu celkovych trzieb o
20% v porovnani s rokom 2012. Ciel'om je dosiahnutie tirovne vysky trzieb roka 2011.
Néklady na celu investiciu nemaji prekrocit’ 15000€ s DPH. V tom su zaratané vsetky
projektové naklady. Elektronicky obchod a marketing maji zaroveil priniest’” ovela
vacsiu dennu navstevnost’ firemnych web stranok. Preto je cielom narast poctu novych
zakaznikov o 15% z roznych krajov Slovenska do polovice roka 2015. Projekt bude

financovany z vlastnych zdrojov spolo¢nosti DomSTAV.
4.2.2 Identifikacna listina

Nazov projektu: Zavedenie elektronického obchodu v podniku
Ciel’ projektu: Zavedenie  elektronického obchodovania so  stavebnym

materialom v podniku s kamennymi predajiami

Predpokladany termin zahajenia: 2. september 2014

Predpokladany termin ukoncenia: 30. december 2014

Predpokladany rozpocet: 15000€

Projektovy tim: Projektovy manazér, riaditel, obchodny =zastupca, predajca,

ekonoém, uctovnik, IT technik, programator, konzultant
Sponzor projektu: DomSTAYV spol. s r.o.

Manazér projektu: Bc. FrantiSek Korcek
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Tab. 11: Milniky projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)

Nazov mil’niku Termin realizacie
Uzatvorena zmluva s dodavatel'om e-obchodu 30.9.2014
Vytvorené obchodné podmienky 20.10.2014
Uzatvorené zmluvy s dopravcami 20.10.2014
Uskuto¢nené zmeny v podnikovom informa¢nom systéme 15.11.2014
Realizovany marketing 15.11.2014
Uskuto¢nené skolenia 20.11.2014
Plne funkény elektronicky obchod 10.12.2014
Testovana funkénost’ elektronického obchodu 20.12.2014
Elektronicky obchod uvedeny do prevadzky 30.12.2014

4.2.3 Logicky ramec

V logickom ramci z tabulky 12, vidime zékladny prehlad o projekte, jeho

zamere, cieli a konkrétnych vystupoch. St v iom uvedené tie klI'icové Cinnosti, ktoré

priamo vplyvaju na uspesnost’ realizacie projektu, spolu s ich pribliznymi odhadmi dob

trvania a narokov na l'udské zdroje.

Tab. 12: Logicky ramec projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)

vratnych obalov

Popis Ukazovatele Spoésob overenia Rizika
5 | Zvysenie Narast trzieb 0 20% V(;‘ggﬁf:;psrfavtf‘s "
€ | konkurencieschopnostia | oproti roku 2012, zisk | PO Y
ﬁ povedomia o podniku novych zakaznikov databdza elektronického
obchodu
i p— Funkng e e sy, | Nedtah rinieh
8 elektronického obchodu o dﬁiko ’zh OCESOY v uctovnictvo, Statistiky l; Inenia vo diaiko ch
v podniku p vyen b predaja pineniap vy
hodnote 15000€ s DPH poziadaviek
1 - Vyber dodavatel’a Vytvorena zmluva za Dodavatel'ska zmluva, Neochota spoluprace,
elektronického obchodu | poskytnutie sluzieb faktira, ctovnictvo nesuhlas s poziadavkami
2 - Vytvorenie zgz}lfgg{/e}:zlégsgzlg{)o € Testovanie, uctovnictvo, | Nesplnené poziadavky,
technického rieSenia bez DPH dodaci list neuplne zadané poziadavky
3 - Integracia s gz:zzf:yhﬁfgg?f%og Testovanie, uétovnictvo, | Problematicka integracia,
S podnikovym IS b}(;z DPH dodaci list dodato¢né naklady
*; .. , Dodavatel'ské zmluvy, LA . ,
&, | 4 - Zabezpecenie Vytvorené zmluvy za podnikova Neprisposobenie pre dany
> - - . v,
logistiky poskytnutie sluzieb dokumentacia typ tovaru
5 - Marketing Uskuto¢nend kampati v :lil;tglwlf; (E)\(/)ri(c}t,tvrz)ute Nepritazliva aplikacia,
elektronického obchodu | hodnote 1700€ bez DPH Po dniyk’ové Statis tik§; chybny vyber marketingu
o vitoie | CRRSL SHOOY oo
obchodnych podmienok P P y dokumentacia P Y,

pravidla a podmienky
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1 - Definovanie 5 zamestnancov, 2 dni, 1 deii = 8h. Nepresna a netplna
poziadaviek dodavatel’ definicia
1 - Zber informécii 1 zamestrlanec, 2 dni .Vynecl}ar.lrle dolezitych
dodavatel informécii o procesoch
1 - Uzatvorenie zmluvy, |2 zamestnanci, 3 dni Nesuhlas s podmienkami
fakturacia dodavatel’ zmluvy
2- Spra}covarjle Dodévatel 3 dni Neatraktlrvny navrh, '
grafického navrhu nevhodné spracovanie
2 - Navrh funkecii 4 zamestnanci, 5 dni Nesplnenie poziadaviek
systému dodavatel’ podniku
2 - Uprava a odstranenie | 1 zamestnanec, 4 dni Neustéla chybovost’
chyb dodavatel aplikacie
2 - Programovanie Dodavatel 7 dni Nesplnenie poziadaviek
podniku
2iElglall 4 zamestnanci 7 dni Nespravne stanovenie cien
tovaru
2 - Naplnenie : s .
elektronického obchodu | Dodavatel 6 dni ﬂg;svtgit tglvrl;rzsﬂ pre
tovarom
2 - Skolenie Dodavatel, vsetci 2 dni -
: Nezaujem zamestnancov
Zamestnancov zamestnanci
2 - Testovanie funkénosti | 3 zamestnanci 3 dni Nevhodny vyber testerov
3 - Programovanie a 1 zamestnanec, 15 dni Nemoznost’ splnit’
implementacia rieSenia dodévatel’ podnikové poziadavky
= | 3 - Vysporiadanie s 2 zamestnanci 2 dni -~ o
b=} ’ |
§ dodavatel'om IS dodavatel LT vyEeles mlk iy
£ |3 - Skolenie Dodéavatel, vSetci 2 dni A
4 : Nezaujem zamestnancov
o Zamestnancov zamestnanci
> - i : ) -
2 3 - Vytvorenie nového 3 7amestnanci 2 dni Neochota zgnjest'nancov,
2 | skladu v podnikovom IS problém s rieSenim
2 |3 -'Vytyoreme rieSenia v | o o ctnanci 12 dni Neochota zgnjest'nancov,
objednavkovom IS problém s rieSenim
4- Stanqvenle Clen’ 4 zamestnanci 5 dni Nespravne stanovenie cien
dopravného a balného
4 - Uzatvorenie zmlav s 5 dni Nesuhlas s podmienkami
. 1 zamestnanec
dopravcami zmluvy
5- Vyt?er sposobov 1 zamestnanec 4 dni Nf:spravny a nevhodny
marketingu vyber reklamy
5 - Vytvorenie zmluv s 1 zamestnanec, 5 dni Nesuhlas s podmienkami
dodavatel'mi marketingu | dodavatel’ zmluvy
5 - Navrh a uskutoCnenie | 4 za[nestn’anm, 10 dni Neefektivna reklama
reklamy dodavatel
6: VytVOI:enle . 3 zamestnanci 8 dni Nespravne definované
vSeobecnych podmienok podmienky
6 - Vytvorenie . 5 dni Nespravne definovany
reklamacného poriadku SIS poriadok
6 - Vytvorenie . . z
podmienok vratnych 5 zamestnanci 2 dni Nespr_a VIS Ca e
podmienky
obalov
6- D.eﬁmi:la Zmien v e 1 deti Nepr§spa a neuplna
podnikovych procesoch definicia
6 - Vyber nového 4 zamestnanci 25 dni Nekvalifikovani uchddzati
zamestnanca
6 - Skolenie , .
g . ] 2 dni Nezaujem zamestnancov,
zamestnancov o zmenach | Vsetci zamestnanci :
nepochopenie procesov
v procesoch

PodrobnejSie informacie o c¢innostiach sa nachadzaji v kapitole o rozsahu

projektu a ich naroky na Cas a zdroje st analyzované v ¢asovom a zdrojovom plane.
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Zamer projektu je definovany ako zvysenie konkurencieschopnosti a povedomia
0 spolo¢nosti DomSTAV. Tento zdmer bude potvrdeny vtedy, ked prostrednictvom
realizacie projektu nastane narast v trzbach v roku 2015 o 20% oproti roku 2012 a
V naraste poctu novych zékaznikov. Logicky ramec okrem ciela definuje aj Sest
konkrétnych vystupov, ktoré je potrebné uskuto¢nit’ pre tspech projektu a pre splnenie
podnikovych poziadaviek. VSetky informdacie v logickom rédmci st podporené
objektivne overitelnymi ukazovate'mi a moznymi spésobmi overenia. Rizika slazia pre
vytvorenie zékladnej predstavy moznych ohrozeni projektu. Podrobné spracovanie sa

nachadza v analyze rizik.

4.3 Rozsah projektu

Po definovani cielov projektu nastava planovanie jeho rozsahu. K ¢innostiam

konkrétnych vystupov, ziskanych prostrednictvom WBS, je uvedeny aj ich popis.

4.3.1 WBS projektu

Pomocou dekompozicie technikou Work Breakdown Structure je projekt
rozdeleny na najpodrobnejSie urovne ¢innosti. Prvou uroviiou je cely projekt, druha
urovenl je zhodna s konkrétnymi vystupmi v logickom ramci a tretou uroviiou su

samotn¢ a nedeliteI'né ¢innosti. WBS projektu sa nachédza v prilohe 2.

4.3.2 Popis vystupov a ¢innosti

Aby bol projekt zavedenia elektronického obchodu podla konkrétnych
poziadaviek podniku realizovatel'ny, je potrebné pracovat’ na vSetkych ¢innostiach tretej
urovne WBS. Pretoze kazda Cinnost’ spolupracuje na vytvoreni konkrétneho vystupu,

Vv popise st uvedené najddlezitejsie udalosti, ktoré prispievajt k jeho dosiahnutiu.

* Vyber dodavatel’a elektronického obchodu

Cinnosti v tomto vystupe su kontaktovanie vhodnych dodavatel'ov, definovanie
poziadaviek, zber informadcii, kalkuldcia cenovej ponuky, uzatvorenie zmluvy a
fakturdcia. Pri kontaktovani projektovy tim vyberie dodavatelov, ktori spinaja
podnikové poziadavky, oslovi ich a dohodne stretnutie, pri ktorom nastane definovanie
poziadaviek na systém elektronického obchodovania. Dodavatel'skd spolo¢nost
uskutocni zber potrebnych informacii, rovnako aj projektovy tim zozbiera informacie

pre zmenu podnikovych procesov. Dodévatelia po tejto Cinnosti predlozia cenovi
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ponuku. Nasleduje vyber dodavatela, schvalenie ponuky a uzatvorenie zmluvy o
poskytnutych sluzbach. Fakturacia spolu s platbou za sluzby uz méze prebehntt’ neskor,
napriklad pri implementacii elektronického obchodu, pri testovani funkénosti alebo

moze nabiehat’ priebezne.

* Vytvorenie technického rieSenia

Vo vystupe vytvorenia technického rieSenia sa nachddzaju vsetky cinnosti
spojené¢ s programovanim a prispdsobenim webovej aplikacie. Prvym krokom je
vytvorenie grafickych variant. Dodavatel' predlozi navrhy dizajnu aplikacie a
uzivatel'ského rozhrania. Nasleduje vyber podl'a poziadaviek podniku. Potom vybrany
graficky navrh kompletne spracuje. Druhym krokom je navrh funkcii systému, kde
podl'a poziadaviek vytvori dodédvatel’ Stadiu s odporacanymi funkciami aplikécie, so
sposobmi ovladania, S vhodnym objednavkovym systémom a predstavi ich podniku. Pri
predstaveni systému aplikacie prebehne jej zhodnotenie a dodévatel’ pokracuje tipravou
a odstranenim chyb alebo casti aplikacie, ktoré nevyhovuju spolocnosti DomSTAV.
Potom nasleduje zltcenie grafiky a funkcii systému pri programovani elektronického
obchodu. Po skonceni tejto cinnosti dodavatel elektronicky obchod predstavi
spolocnosti. Toto kompletné rieSenie je potrebné dalej naplnit potrebnymi
informaciami, teda tovarom a jeho popisom, cenami, dostupnostou, obrazkami, atd’.
Ceny je popri ¢innosti potrebné vhodne stanovit' odbornikmi zo spolo¢nosti. V tomto
momente je elektronicky obchod plne funkény. Potrebné je d’alej uskutonit’ Skolenie
vybranych zamestnancov, prispdsobit’ webové stranky a webovu aplikaciu podla
potrieb podniku a otestovat’ funkcnost’ aplikacie a celého procesu elektronického
obchodovania. Az potom moze byt aplikacia elektronického obchodu uvedena do plnej

prevadzky.

* Integracia s podnikovym informa¢nym systémom

V tomto vystupe je nutné najst’ rieSenie pre prepojenie webovej aplikacie
s informaénym systémom spolocnosti, konkrétne od spoloc¢nosti Ventus s.r.o., ISM
MOPwin. Objednavky a z nich vytvorené zalohové faktiry z prostredia elektronického
obchodu sa musia preniest do informacného systtmu MOPwin pre urychlenie
objednavkového procesu. V aktudlnom stave systému to nie je mozné automatizovane,

iba ruénym zaddvanim. Po kontaktovani dodavatel'a obchodného informa¢ného systému
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budt definované poziadavky na jeho prisposobenie a dodavatel’ vykalkuluje dodato¢né
naklady. Po schvdleni je d’alSou ¢innostou programovanie a implementacia rieSenia.
Vedenie spolocnosti sa s dodavatel'skou spolocnostou vysporiada a spolocne zaskolia
zamestnancov o zmenach v systéme. V systéme MOPwWinN je eSte potrebné vytvorit’ novy
sklad a v systéme SoasTrade vytvorit’ novy subjekt, aby mohli zamestnanci objednavat’

tovar len pre tcely elektronického obchodu.

= Zabezpecenie logistiky

Prvou cinnostou Vtomto vystupe je kontaktovanie dopravcov a kuriérov
(dopravnych spolo¢nosti umozinujucich nakladni a paletovi dopravu a sukromnych
dopravcov), ktori disponuji vhodnym vybavenim na prepravu stavebného materialu a
kapeliiovych doplnkov. Prikladom st spolocnosti Geis SK s.r.o., DHL Express
(Slovakia), spol. s r.o., Direct Parcel Distribution SK s.r.o. pre mensie baliky a kuriérske
sluzby a ostatni stali zmluvni dopravcovia. Projektovy tim s dopravcami stanovi
podmienky spoluprace a uzatvori zmluvy o poskytovani prepravnych sluzieb. Ked'ze
DomSTAV s.r.0. chce zarucit’ atraktivne ceny dopravy pre zakaznika nakupujtiiceho cez

internet, musi v ramci tohto vystupu vhodné ceny dopravného a balného stanovit’.

* Marketing elektronického obchodu

Projektovy tim zabezpeCi cez vybranych dodéavatelov vSetok potrebny
propaga¢ny material a vyberie sposoby reklamy, ktoré prinest zaujem o internetovy
nakup, zvysia navstevnost’ webovych stranok a zvacsia povedomie zdkaznikov o tom,
ze spolocnost DomSTAV podnika elektronicky. Propagaciu na internete zaruci
spolo¢nost’ dodavajuca webovu aplikaciu spolu so zamestnancom spolo¢nosti, teda
zodpovednou osobou za elektronicky predaj. Projektovy tim uzatvori s dodavatel'mi
zmluvy, ak je to potrebné. Nasleduje uskutoCnenie reklamy a vysporiadanie

s dodavatel'mi.

= Vytvorenie obchodnych podmienok

Projektovy tim vytvori vSeobecné obchodné podmienky a reklamaény poriadok
pre obchodovanie cez Internet, ktoré budu dostupné pre zakaznikov v prostredi
internetovej aplikdcie. Zarovenl vypracuje podmienky pre vratne obaly, predovSetkym
palety. Je potrebné definovat’ sposoby ich vratenia, poplatky za ich nakup a opotrebenie.

DalSou ¢innost'ou je definicia zmien v podnikovych procesoch, teda ako sa zavedenie
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elektronického obchodu dotkne procesov predaja stavebného materidlu v kamennych
predajniach. Projektovy tim identifikuje zmeny, navrhne rieSenie a uskuto¢ni $kolenie
pre zamestnancov. K tomuto vystupu patri aj vyber nového zamestnanca, ktory bude
spravovat elektronicky obchod a bude zodpovedny za vSetky podporné procesy s nim

suvisiace.

4.4 Casovy plan

Projekt je rozdeleny na jednotlivé ¢innosti, ktorym je odhadnuta doba ich trvania
a nadvéznosti. Ked’ze ide o jedinecny projekt, pre Cinnosti je vytvoreny optimisticky
(aij), najpravdepodobnejsi (m;;) a pesimisticky odhad doby trvania (bjj), o posluzi ako
vstup pre Casovl analyzu sietového grafu. Mnohé Cinnosti projektu v minulosti eSte
neboli realizované a nie je mozné vopred zmerat’ ich presni dobu trvania, preto su
terminy projektu planované vyuzitim metody PERT. Sietovy graf a Ganttov diagram

vSak pochadza z prostredia Microsoft Project 2010, ktory pracuje s metodou MPM.

Tab. 13: Doby trvania ¢innosti a ich nadvéznost’ (Zdroj: vlastné spracovanie)

Bezprostredne
predchz’tdzajl'lca aij m; bi'j
Cinnost’ Popis innost’ [defi] | [defi] | [dei]

1 Kontaktovanie vhodnych dodavatel'ov -—-- 3 5 6
2 Definovanie poziadaviek 1 1 2 3
3 Zber informacii 2 1 2 5
4 Kalkulacia cenovej ponuky 3 2 3 5
5 Uzatvorenie zmluvy 4 0,5 2 3
6 Fakturacia 5 0,5 1 2
7 Vytvorenie grafickych variant 5 2 4 5
8 Vyber grafickej varianty 7 0,5 1 3
9 Spracovanie grafického navrhu 8 2 3 7
10 Navrh funkcii systému 5 2 5 7
11 Predstavenie systému 10 0,5 1 2
12 Uprava a odstranenie chyb 11 2 4 5
13 Programovanie 9,12 5 7 12
14 Predstavenie e-obchodu 13 0,5 1 2
15 Naplnenie e-obchodu tovarom 14 5 6 10
16 Stanovenie cien tovaru 14 5 7 12
17 Skolenie zamestnancov 15, 16 1 2 3
18 Presonalizacia web stranok a e-obchodu 17 1 2 3
19 Testovanie funk&nosti 6, 18, 26, 32, 36,42 2 3 4
20 Uvedenie do prevadzky 19 0,5 1 2
21 Kontaktovanie dodavatel’a obchodného IS 1 2 3 4
22 Definovanie poziadaviek 21 0,5 1 2
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23 Kalkulacia cenovej ponuky 22 1 2 3

24 Programovanie a implementécia rieSenia 23 12 15 25
25 Vysporiadanie s dodavatelom IS 24 1 2 4
26 Skolenie zamestnancov 25,28 1 2 3
Vytvorenie nového skladu v podnikovom
27 IS 22 1 2 5
28 Vytvorenie rieSenia v objednavkovom IS 27 8 10 20
29 Kontaktovanie dopravcov 2 3 5 6
30 Stanovenie podmienok spoluprace 29 4 5 10
31 Stanovenie cien dopravného a balného 30 4 5 7
32 Uzatvorenie zmliv s dopravcami 31 3 5 6
33 Vyber spdsobov marketingu 2 3 4 7
Vytvorenie zmliv s dodavatel'mi
34 marketingu 33 3 5 6
35 Navrh a uskuto¢nenie reklamy 34 6 10 17
36 Vysporiadanie s dodavatel'mi 35 1 3 4
37 Vytvorenie v§eobecnych podmienok 2 6 8 12
38 Vytvorenie reklamaéného poriadku 37 3 5 8
39 Vytvorenie podmienok pre vratne obaly 38 1 2 5
40 Definicia zmien v podnikovych procesoch 37 0,5 1 2
41 Vyber nového zamestnanca 40 20 25 30
Skolenie zamestnancov o zmenéch v
42 podnikovych procesoch 39,41 1 2 3

4.4.1 Casovi analyza

Casovou analyzou bliz§ie uréime dobu realizacie. Metédou PERT V tabulke 14
vypocitame stredné doby trvania ¢innosti, ich rozptyl a jednotlivé ¢asové charakteristiky
s celkovou rezervou. Pri vypolte vyuzijeme udaje ztabulky 13. Vazené priemery
odhadov ¢innosti st prenesené do prostredia Microsoft Project, ktory s nimi pracuje na
vytvoreni Ganttovho diagramu a sietového grafu. Uzlovo definovany sietovy graf je
zobrazeny v prilohe 3 a Ganttov diagram s terminmi projektu sa nachadza v prilohe 4.
Oba ukazuji prehladné usporiadanie prac na projekte tak, ako budu v skutocnosti

nasledovat’ spolu s planovanymi datumami a dobou trvania.

Tab. 14: Casova analyza siefového grafu (Zdroj: vlastné spracovanie)

5 Doba Rozptyl Casové charakteristiky | Cas. rezerva
Cinnost Uzol [i, j] t?(;igia e | zm | kM | zP | kP RC

1 1 2 4.8 0,25 0 4,8 0 4,8 0

2 2 4 2,0 0,11 48 | 68 | 48 | 6,8 0

3 4 6 2,3 0,44 68 | 91 | 68 [ 91 0

4 6 12 3,2 0,25 91 1123 91 | 123 0

5 12 18 19 0,17 12,3 (14,2 12,3 | 14,2 0

6 18 33 1,1 006 | 142|153 | 429 | 44 28,7
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7 18 23 3,8 025 | 142 ] 18 | 142 | 19,1 1,1
8 23 25 1,3 0,17 18 [193]19,1] 204 11
9 25 27 3,5 0,69 |193]228] 204|239 11
10 18 24 4,8 069 |142] 19 |142 | 19 0
11 24 26 11 0,06 19 120,1] 19 | 20,1 0
12 26 27 3,8 025 ]201]239]20,1] 239 0
13 27 28 7,5 1,36 |1239]31,41]1239|314 0
14 28 29 11 006 |314]325)3L4]325 0
15 29 31 6,5 069 |325]| 39 |335]| 40 1
16 29 30 7,5 1,36 | 325( 40 |325] 40 0
17 31 32 2,0 0,11 40 42 40 42 0
18 32 33 2,0 0,11 42 44 42 44 0
19 33 34 3,0 0,11 44 47 44 47 0
20 34 35 1,1 0,06 47 | 48,1 | 47 | 48,1 0
21 2 3 3,0 0,11 48 | 7,8 | 18,5] 20,5 12,7
22 3 5 1,1 0,06 78 | 89 [205 (216 12,7
23 5 10 2,0 0,11 8,9 110,9] 216 | 23,6 12,7
24 10 17 16,2 469 |109 (271|236 ]| 39,8 12,7
25 17 22 2,2 025 |271]293]398| 42 12,7
26 22 33 2,0 0,11 ]293]|313| 42 44 12,7
27 5 11 2,3 0,44 8,9 | 11,2 | 28,4 | 30,7 19,5
28 11 22 11,3 400 J112 (225 (30,7 | 42 19,5
29 4 7 4,8 0,25 6,8 | 116 [ 23,5 | 28,3 16,7
30 7 13 5,7 100 | 116|173 ]283| 34 16,7
31 13 19 5,2 0,25 |173]225| 34 | 39,2 16,7
32 19 33 4,8 0,25 |225]273]392 | 44 16,7
33 4 8 4,3 0,44 6,8 | 11,1 [ 216 | 259 14,8
34 8 14 4,8 0,25 | 11,1]159 ] 259 | 30,7 14,8
35 14 20 10,5 3,36 | 159 ] 26,4 | 30,7 | 41,2 14,8
36 20 33 2,8 025 |264]292]|412 | 44 14,8
37 4 9 8,3 1,00 6,8 [ 151 | 7,6 [ 159 0,8
38 9 15 5,2 0,69 | 151] 20,3 34,5] 39,7 19,4
39 15 21 2,3 044 |203]226]| 39,7 | 42 19,4
40 9 16 1,1 006 | 151 16,2 | 159 | 17 0,8
41 16 21 25,0 2,78 1162412 | 17 42 0,8
42 21 33 2,0 0,11 412 ]432 | 42 44 0,8

Samotna realizacia projektu je naplanovand od 2.9.2014 do 30.12.2014, co
predstavuje predpokladané 4 mesiace. Po odpocitani Statnych sviatkov a vikendov,
ktoré budu v tom obdobi nepracovné, je k dispozicii 81 pracovnych dni, pocas ktorych
budi zamestnanci a clenovia projektového timu vykondvat pridelené cinnosti.
Vy¢lenena pracovna doba je od 7:30 do 15:30, jeden pracovny den predstavuje 8 hodin.

V uvedenej tabulke Casovej analyzy moZeme vidiet, Ze projekt je mozné pri
danych nadvéznostiach a strednych dobéch trvania Cinnosti realizovat' uz za 48,1
pracovnych dni. Najdlh$ia cesta z pociato¢ného do koncového uzlu grafu trva presne
48 dni a 48 minat a je najkrat§im moznym terminom ukoncenia projektu. PO

prestudovani podrobného Ganttovho diagramu z prilohy 4, moéze byt projekt pri
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zahdjeni 2.9.2014 ukonceny uz 10.11.2014. Tento termin je o viac ako mesiac menej
nez planovany koniec projektu, 30.12.2014. To by ale museli byt ¢innosti pokryté
vSetkymi potrebnymi materialnymi, nakladovymi a pracovnymi zdrojmi. Ked’ze na
projekte bude pracovat’ 9 zamestnancov spolocnosti a kazdy musi okrem prac na
projekte zabezpecit’ bezny chod podniku, je pravdepodobné pretazenie zdrojov. Po ich
vyrovnani pravdepodobne nastane aj posun terminu ukonéenia projektu. Tato vytvorena
33-dnova rezerva moze byt vycerpand, pokial’ celkova ¢asova rezerva ¢innosti nebude
stait’ na pokrytie pretazenych ¢innosti.

Zaujimavy je aj pohlad na ¢asovi os Siestich vystupov projektu zavedenia
elektronického obchodu, ktord sa nachadza v prilohe 5. Casové os ukazuje presné

datumy zah4jenia a ukoncenia préc na tychto Castiach projektu.

4.4.3 Analyza Kritickej cesty

Kritické ¢innosti st v tabulke 14 zvyraznené a podfarbené modrou farbou.
Logicky maju nulovi celkovi rezervu, preto pri prediZeni doby trvania ktorejkol'vek
z tychto &innosti nastane prediZzenie doby realizacie celého projektu a nedodrzanie
planovanych terminov. Ide o ¢innosti s oznacenim 1,2,3,4,5,10,11,12,13,14,16,17,18,19
a 20. Tykaja sa dvoch vyznamnych vystupov projektu, konkrétne vyberu dodavatela
elektronického obchodu a vytvorenia technického riesenia. V Ganttovom diagrame a
Vv sietovom grafe st zvyraznené ¢ervenou farbou.

Kriticku cestu tvori 15 kritickych ¢innosti. Ich prehl’ad sa nachadza v grafe 10.
Pretoze pocet vSetkych cinnosti je 42, percento kritickosti je pomerne vysoké,
predstavuje 15/42*100 ~ 35,7%. Priblizne tretina Cinnosti je kriticka. Ked’ze nemdzeme
kritické €innosti vylucit’, pokusime sa ich aspon ¢iasto¢ne naplanovat’ vedl’a seba.

Cinnost Zber informécii naplanujeme vedla Definicie poziadaviek, pretoze
modzeme definovat’ zdkladné poziadavky na systém elektronického obchodovania
a zaroveni zberat' informacie o procesoch odbornikom. Dalej &innost Vytvorenie
rieSenia v objednavkovom informac¢nom systéme je mozné realizovat naraz
s Vytvorenim nového skladu v podnikovom informa¢nom systéme, ak je na to dostatok
pracovnych zdrojov. Stanovenie cien dopravného a balného méze prebiehat’ stibezne so
Stanovenim podmienok spoluprace s dopravcami.

Vo vystupe vytvarania obchodnych podmienok je viacero ¢innosti, na ktorych je

mozné pracovat’ naraz. Podmienkou vSak je, Ze kazdej ztychto Cinnosti sa bude
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venovat iny pracovny zdroj. SU to ¢innosti Vytvorenie vSeobecnych podmienok,
Vytvorenie reklamac¢ného poriadku, Vytvorenie podmienok pre vratne obaly a Definicia
zmien Vv podnikovych procesoch. Posledna spomenutd ¢innost zac¢ne v polovici
Vytvorenia vSeobecnych podmienok, na zaciatku pracovného tyzdna, teda 16.9.2014
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Graf 10: Cast’ z Ganttovho diagramu s kritickymi ¢innostami (Zdroj: vlastné spracovanie)

Tieto Upravy v ¢asovom plane sice neznizili pocet kritickych cinnosti, ale
podarilo sa znizit termin realizdcie projektu na 6.11.2014, Co predstavuje 46,1
pracovnych dni a taktiez dodato¢né 2 pracovné dni ako ¢asova rezerva K stanovenému
ukonceniu projektu diia 30.12.2014 oproti pdvodnému ¢asovému planu.

Znizovat Kritickost’ projektu je vhodné aj sustredenim dostupnych zdrojov prave
na kritické ¢innosti a vyuzitim celkovej rezervy. Tomu sa budeme venovat’ v zdrojovej

analyze pri vyrovnani 'udskych zdrojov.

4.5 Plan zdrojov projektu
Pri planovani zdrojov budeme vyuzivat’ materialne, nakladové a I'udské zdroje
na zabezpecenie realizacie ¢innosti projektu. Bez dostato¢nej dostupnosti a optimalneho

rozvrhnutia zdrojov, nemdze byt projekt zavedenia elektronického obchodu
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Vv spolo¢nosti

DomSTAV uspesny. Ddlezitym krokom je priradenie zdrojov

Kk jednotlivym ¢innostiam a optimalizacia projektu ¢o najvhodnej$im vyrovnanim

pretazenych zdrojov. Takymto sposobom dosiahneme realistickejSiu predstavu o

planovanom termine projektu a ¢erpani zdrojov.

4.5.1 Materialne zdroje

Materialnym zdrojom pri takomto type projektu je vybavenie, ktoré je potrebné

pri zabezpeceni chodu elektronického obchodu. Ide predovSetkym o hardvér a softvér

manazéra elektronického obchodu, spolu so spotrebnym materidlom vyuzitym pri baleni

tovaru a jeho distribucii. Analyza vybavenia sa nachadza v tabulke 15.

Tab. 15: Analyza vybavenia projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)

Softvér Vybavenie

Spotrebny material

Oznacenie

Mnozstvo

Jednotkova

[ks,balenie] cena [bez DPH]

Cena
[bez DPH]

All In One PC, Intel Core i5,

RAM 8GB DDR3, Intel HD
HP ProOne Graphics 4600, SSD 180GB,
400 G1 Windows 7 Professional 1 712,36 € 712,36 €
Xerox Laserova, farebna, A4
WorkCentre tlaciaren/skener/kopirka, 15
6015N str./min. 1 209,31 € 209,31 €
Datacom UTP
kabel CATSE, UTP, 5m. 3 2,01 € 6,03 €
CyberPower Prepdtova ochrana, 7 zasuviek,
SB0701AD-FR | kabel 1,8 m 1 15,54 € 15,54 €
Siemens
Gigaset DA710 | Stolny, kancelarsky telefon 1 31,85 € 31,85 €
Microsoft MS Word, Excel, PowerPoint,
Office 2013 OneNote, Outlook 1 224,17 € 224,17 €
Zoner Photo
Studio 16 Licencia pre PRO verziu, SK 1 49,17 € 49,17 €
ESET Smart Licencia pre 1 PC/rok,
Security 7 Antivirus,Firewall, Antispam 1 41,58 € 41,58 €
Karténova
krabica 600x400x400 mm, 10ks 6 9,01 € 54,06 €
Kartéonova
krabica 500x300x300 mm, 10ks 3 6,70 € 20,10 €
Baliaca paska | 48 mm/200 mm, transparentna 3 1,90 € 5,70 €
Stretch folia 0,5 m/3,25kg, transparentna 6,01 € 18,03 €
Samolepiace
vrecka 240x160 mm, 250ks 1 8,34 € 8,34 €
Odvijac¢ Pre pasky do Sirky 5 mm,
lepiacej pasky | odvijanie, orezavanie 2 4,50 € 9,00 €
Nevratne Odlozené palety pre ucel
palety elektronického obchodovania 30 0,00 € 0,00 €
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Konkrétne jednotkové ceny produktov pochadzaji z webovych stranok
www.alza.sk, www.eset.sk, office.microsoft.com a www.obalo.sk. Priradenie zdrojov
projektu v Ganttovom diagrame je mozné sledovat’ v prilohe 6 a v prilozenom subore na
CD so spracovanym projektom v programe Microsoft Project.

Pre zamestnanca, ktory bude viest' elektronické obchodovanie, uz existuje
v podniku zariadena kancelaria. Je ale potrebné dokupit’ pracovnu stanicu, tladiaren,
telefon a potrebnu kabelaz. Dodatocnou sucastou pocitaca bude kancelarsky balik
Microsoft Office 2013, antivirovy program od spoloc¢nosti Eset a graficky softvér Zoner
Photo Studio 16 pre potreby internetového marketingu, za ktory bude zamestnanec
taktiez zodpovedat'.

Dokupeny spotrebny materidl pre zaistenie bezpecnej distriblcie stavebného
materidlu pozostava z krabic, baliacich pésok, folii, samolepiacich vreciek a odvijaca
lepiacej pasky. Vsetok ostatny baliaci a spotrebny materidl ma spolo¢nost’ DomSTAV
k dispozicii, pretoZze s nim bezne pracuje. Ide o papierové a plastové vrecia, papiere,
palety, atd’. Co sa tyka paliet, pre ucely elektronického obchodovania bude podnik
odkladat’ nevratne palety, ktoré nasledne vyuzije pri doprave zakipeného tovaru
vV malom mnoZstve. Pri uvedeni e-commerce do prevadzky by mala spolo¢nost
disponovat’ minimalne 30 kusmi nevratnych paliet. Ak si vSak zdkaznik objedna vel'ké
mnozstvo tovaru, kde sa nachadzaju celé balenia na palete, DomSTAV spol. s r.o. preda
tovar s vratnymi paletami za odpovedajuci poplatok. Zakaznik potom mdze palety vratit’
pri d’alSom dodani tovaru, vo vykupni alebo na poboc¢ne spoloc¢nosti za cenu so
zaratanym opotrebenim.

Hardvér a softvér méa byt pripraveny najneskér pred zahdjenim cCinnosti
Personalizacia webovych stranok a e-obchodu. V tejto ¢innosti uz zodpovedny
pracovnik bude vybavenie naplno vyuZzivat. To znamentd, Ze IT technik dovtedy zacleni
pracovnu stanicu do podnikovej siete a podnikového informaéného systému, nainstaluje
potrebné aplikacie a zariadenia. Vsetok spotrebny material bude dostupny v ¢innosti
Skolenie zamestnancov v ramci vystupu Vytvorenie technického riesenia. V tejto
¢innosti sa zamestnanci naucia, okrem prace s aplikaciou elektronického obchodu, balit’
stavebny material podl'a poziadaviek dopravcov.

V sktimanom projekte sa nachadza niekol’ko nakladovych poloziek, ktoré tvoria

hlavnu ¢ast’ rozpoctu projektu. Hlavnym nékladom, na ktory je potrebné zabezpecit’
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velku cCast finan¢nych zdrojov z rezervy a zisku spolo¢nosti, st sluzby dodavatela na
vytvorenie webovej aplikacie e-obchodu na mieru, ktora sa vytvara v ramci projektu.
Dal§im je zabezpedenie Gpravy IS od dodavatela obchodného informaéného systému
pre potreby elektronického obchodovania.

Nakladovymi polozkami st aj cestovné, internetovy marketing, reklama,
prendgjom domény webovej stranky a jednotlivé Skolenia — Skolenie o zmenach
vV podnikovych procesoch, Skolenie o funkcnosti aplikacie elektronického obchodu a
Skolenie o uprave informac¢ného systému podniku. Tieto naklady su viac priblizené

Vv kapitole o ndkladoch projektu.

4.5.2 Ludské zdroje

Ludskymi zdrojmi rozumieme predovSetkym zamestnancov spolo¢nosti
DomSTAV, ktori sa aktivne podiel'aji na realizacii ¢innosti projektu. Praci na projekte
sa budu venovat’ projektovy manazér, riaditel’, ekondom, uctovnik, zmluvny IT technik,
dvaja obchodni zastupcovia a dvaja predajcovia. Externe budu do projektu vstupovat’
rozni dodavatelia, ktorych v Ganttovom diagrame v prilohe 6 nazyvame spolo¢nym
pojmom ,,dodavatel™, pretoze pracovnikov od dodavatel'ov riadit’ nebudeme. V prilohe
7 sa nachadza matica zodpovednosti za jednotlivé vystupy projektu. V tejto matici
moZeme sledovat’, ktori zamestnanci su priamo ucastni, a ktorym je pridelena
zodpovednost’ za konkrétne vystupy projektu.

Vsetky spomenuté pracovné zdroje sa priamo zapdjaji do prac na Cinnostiach
projektu. Ich rozdelenie by malo byt také, aby pokryli vSetky ¢innosti, na ktorych su
tieto zdroje potrebné. Kazdy zamestnanec moze venovat’ maximalne 100% svojho casu
na ¢innost, na ktort je prideleny. KedZze st dvaja obchodni zéastupcovia a dvaja
predajcovia, mézu prispiet 200% pracovného casu. Vo vicSine cCasu sa vsSak
zamestnanci venuju svojim beznym pracovnym povinnostiam a k pracam na ¢innostiach
projektu budu pristupovat v urCenom cCase. Preto sa pri prideleni zamestnancov
k ¢innostiam vyskytuju aj percenta 25%, 50% alebo 75%. To znamena, ze zamestnanec
bude na Cinnosti pracovat 25% casu zjej doby trvania. Napriklad na cinnosti
Vytvorenie v§eobecnych podmienok, ktorej doba trvania je 8,3 pracovného dna, t.j. 66,4
hodin, pracuje ekoném na 50%. To znamena, ze jej venuje 33,2 pracovnych hodin.

Kazd4 &innost’ musi byt zabezpetena zdrojmi, aby nenastalo prediZenie doby

trvania, prestoje alebo problémy s jej uskuto¢nenim. V pripade, ze je rozvrhnutie
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pracovnikov nedostatocné, moéze byt dopyt po l'udskych silach vicsi, ako je ich
aktualna ponuka. V tom pripade musi vedenie spolo¢nosti do projektu angazovat’ viac
zamestnancov alebo zvysit' r6znymi spdsobmi pracovné nasadenie, popripade zaviest
nadcasy. Priklad priradenia zdrojov ku c¢innostiam z dvoch vystupov projektu je
uvedeny v grafe 11. Pridelenie l'udskych zdrojov k jednotlivym ¢innostiam moézeme

podrobne sledovat’ v prilohe 6.
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Graf 11: Cast’ projektu s priradenim zdrojov v prostredi MS Project 2010 (Zdroj: vlastné spracovanie)

Projekt zavedenia elektronického obchodu do podniku sa sklada zo Siestich
vystupov, ktoré v asovom plane prebiehaju sucasne. Vzhl'adom na to, Ze na kazdom
vystupe sa aktivne podiela 9 zamestnancov, teda mnoZstvo prace je 900%, nastiva
pretazenie I'udskych zdrojov v 25 ¢innostiach. Toto pretaZenie nastdva u projektového
manazéra, riaditela, obchodného zastupcu, ekonéma a u zmluvného IT technika.
NajvytaZenejsi je projektovy manazér so 288,4 hodinami price na projekte, dalej
riaditel’ s 224,2 hodinami. Na jedného obchodného zéastupcu pripada 210 hodin.
Ekonom pracuje 204,4 hodin, IT technik 192 hodin, uctovnik 41,8 hodin a dvaja
predajcovia maju v plane 187,2 hodin. Tieto udaje spolu s histogramami vsetkych
zdrojov su dostupné v spracovanom projekte v programe Microsoft Project 2010. Viac
sa zameriame na pracu projektového manazéra a obchodného zastupcu.

V histograme zobrazenom na grafe 12 sledujeme, Ze naroky na pracu
projektového manazéra s v pétnastich dnoch vyssie ako je samotny limit prace. Pre
obchodného zéastupcu, ktory ma limit 200%, tento pripad nastava v jedenastich diioch.
Praca projektového manazZéra je potrebna v kazdom dni realizacie projektu, obchodny

zastupca v prvych diloch nie je prideleny k ¢innostiam, rovnako ako 29.10 a 30.10.
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Vybrané zdroje vo vicsine dni nie su uplne vyCerpané, preto tento volny ¢as moze byt’

vyuzity pri vyrovnani zdrojov.

Limit prace obchodného zéstupcu
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Graf 12: Histogram rozdelenia vybranych l'udskych zdrojov (Zdroj: vlastné spracovanie)

Podobné situacie nastavaju aj u ostatnych pracovnych zdrojov. Celkovo je
projekt zdrojovo pretazeny najmi v ¢ase od 8.9.2014 do 1.10.2014, ale vhodnymi

upravami a pracou s casovymi rezervami je mozné ho vyrovnat’.

4.5.3 Vyrovnanie Pudskych zdrojov

Pomocou celkovych €asovych rezerv pri posune terminov realizacie ¢innosti,
dalej vyuzitim tymového planovaca programu Microsoft Project a prerozdelenim
dostupnych ¢i pretazenych zdrojov, je navrh planu projektu zdrojovo optimalizovany.
V pléne l'udskych zdrojov je uskuto¢nenych mnoho zmien, véc¢Sina z nich sa tyka
nahradenia vytazenych pracovnikov tymi, ktori st volne dostupni. Druhym
najCastejSim sposobom vyrovnania je preplanovanie pretazenych ¢innosti na terminy,
kde st pracovnici aktualne k dispozicii. Dalsie pripadné pretaZenie zdrojov polas
realizécie projektu mdze byt vyrieSené nad¢asmi. Vyrovnany plan projektu sa nachadza
Vv prilozenom subore programu Microsoft Project na pridanom CD.

Histogram 1z grafu 13 obsahuje sthrn prace projektového manazéra a
obchodnych zastupcov po vyrovnani pracovnych sil. Naro¢né obdobie od 8.9. do 1.10,
kedy je najviac prace na projektovych cinnostiach, je zvladnuté, limit prace nie je
prekroceny. Od 6.10 do 15.10 maji navyse pracovnici dostatok ¢asu na vypomoc.

Préca projektového manazéra je v mnohych pripadoch znizena bud’ o 25% alebo
50% a nahradend navySenim prace riaditela, UCtovnika alebo predajcu. Niektoré

¢innosti, na ktoré je manazér prideleny, su vhodnym sposobom usporiadané, aby
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nekolidovali s inymi zdrojmi a vdzbami. To isté sa stalo aj u prerozdeleni prace

obchodnych zastupcov. Tych zastupuje podnikovy predajca.

Limit prace obchodného zdstupcu
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Graf 13: Histogram po vyrovnani vybranych l'udskych zdrojov (Zdroj: vlastné spracovanie)

Vyrovnanie l'udskych zdrojov ovplyvnilo poty hodin pracovnikov stravenych
na projekte. Projektovy manazér usetri 42,8 hodin oproti pévodnému planu (245,6 h.
celkovo), riaditel’ uSetri 30,2 hodin (194 h.), jeden obchodny zastupca 42,2 hodin (167,8
h.), ekonom 59,4 hodin (145 h.), IT technik 2,2 hodiny (189,8 h.), u¢tovnik si priberie
82,4 hodin (124,2 h.) hodin a dvaja predajcovia si pribera 136,4 hodin (323,6 hodin
celkovo). Celkovy pocet odpracovanych hodin ostava oproti povodnému planu
nezmeneny, 1558,07 hodin. Zmenili sa pracovné naklady, ktoré mierne poklesli a doba
trvania projektu, ktora narastla. Termin projektu sa kvoli vyrovnaniu zdrojov posunul o
jeden pracovny tyzden z 6.11.2014 na 13.11.2014. To si mézeme vSimnut aj na Grafe
13. Doba trvania projektu predstavuje 51,4 pracovnych dni, avSak do stanoveného
ukoncenia projektu je dostatok Gasu. Cast Ganttovho diagramu po oprimalizacii je

uvedena v prilohe 8.

4.6 Analyza rizik metodou RIPRAN

Metodou RIPRAN su identifikované a vyhodnotené niektoré vyznamné rizika,
ktoré¢ mézu projekt zavedenia elektronického obchodu ohrozit. Ich analyzou ziskame
podrobnejsiu predstavu 0 uskuto¢neni projektu, zaroven aj lepSiu pripravu, ak rizika
nastantl. So vSetkymi rizikami, ¢i uZ pozitivnymi alebo negativnymi, je potrebné ratat’,
ale na vsetky sa nemézeme pripravit. Vhodnym ohodnotenim tychto identifikovanych
hrozieb a navrhnutim opatreni na znizenie ich hodnoty, sa méze $anca na dosiahnutie

cielov projektu vyrazne zvysit. Analyza rizik je vhodnym doplnenim névrhu projektu.
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4.6.1 Identifikacia rizik
Nasledujuca tabul’ka je sthrnom identifikovanych hrozieb a scendrov, ktorym je
d’alej priradena verbalna hodnota rizika na zaklade vlastného uvazovania. Tieto rizika

mozu ohrozit’ skimany projekt a chod elektronického obchodovania.

Tab. 16: Identifikacia a ohodnotenie rizik projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)

Identifikacia rizika Verbilna kvantifikacia rizika
Por. H . Pravde- Dopad na |Hodnota
e rozba Scenar p .
Cislo podobnost’ | projekt rizika
Nemoznost’ naprogramovat’ | Chybny systém
1 |poziadavky realizatorom elektronického obchodu SP VD VHR
Nepresné a netiplné zadanie | Chybny systém
2 | podnikovych poziadaviek | elektronického obchodu VP VD VHR
Graficky nepritazliva Nezaujem o nakup cez
3 | aplikacia Internet NP VD SHR
Funkéné nedostatky Nezaujem o nakup cez
4 | systému aplikacie Internet SP VD VHR
Z1y popis produktov pre Ubytok novych
5 | neochotu zamestnancov zakaznikov NP SD NHR
Nespravne stanovenie cien
6 | produktov a sluzieb Pokles trzieb spolo¢nosti SP VD VHR
Nedostato¢né testovanie Chybny systém
7 | funkEnosti rieSenia elektronického obchodu NP SD NHR
Problém kompatibility s Nutnost’ l'udského zasahu
8 | podnikovym IS s dodato¢nymi nakladmi SP MD NHR
Neochota zamestnancov Nedostato¢ny zakaznicky
9 | prispOsobit’ sa zmene servis SP SD SHR
Neznalost’ systému a
10 | procesu zamestnancami Chyby pri expedicii VP MD SHR
Neochota dodatoénej
11 | podpory zékaznika Ubytok zakaznikov NP SD NHR
Neprispdsobenie dopraveu | Ukoncenie spoluprace s
12 | pre stavebny material dopravcom SP MD NHR
Neochota spoluprace Ukoncenie spoluprace s
13 | dopravcov s podnikom dopravcom NP MD NHR
Nespravne stanovenie cien
14 | dopravného a balného Pokles trzieb spolo¢nosti SP VD VHR
Nevhodny marketing pre Malo oc¢akavanych
15 | nedostatok financii zakaznikov SP SD SHR
Nevhodny obchodny a Celkova nespokojnost’
16 | reklamacny poriadok zakaznikov NP SD NHR
Vyber nekvalifikovaného | Neefektivne elektronické
17 | zamestnanca obchodovanie NP VD SHR

Rizikd mozu nastat’ v kazdej oblasti realizacie projektu. Ci uz ide o vytvaranie
aplikacie, teda technického rieSenia elektronického obchodu, o vztah so zdkaznikmi,
dopravcami, zamestnancami, alebo moze ist o problémy v marketingu, problémy so
zmenou podnikovych procesov. Najvyznamnej$imi st prave tie, ktoré¢ maji vysoka

hodnotu rizika. V analyze maja poradové ¢isla 1, 2, 4, 6 a 14. Tykaju sa nevhodne
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vytvorenej aplikdcie alebo systému elektronického obchodu alebo nespravne
stanovenych cien produktov, dopravného a balného. Tieto rizikd maja vel'ké dopady na
projekt, pretoze sposobuju narast nespokojnych zakaznikov, ubytok novych zakaznikov
alebo priamo pokles trzieb spolocnosti z elektronického obchodovania. Preto je
potrebné sa na ne zamerat a pripravit’ vhodné opatrenia.

Riziké so strednou hodnotou maju zvicsa vyssiu pravdepodobnost’ ako nizku,
alebo maju vac¢si dopad na projekt s nizkou pravdepodobnost’ou. Tie prichadzaji najméa
S averziou zamestnancov ku zmene podnikovych procesov alebo z ddévodu ich
nekvalifikovanosti. Vyplyva ztoho neefektivne obchodovanie, chyby pri expedicii,
nedostato¢ny zakaznicky servis, atd’. Vsetky spdsobuju nizsi zdujem zékaznikov o novy
sposob nakupu stavebného materialu.

Ostatné rizikd, teda tie, ktoré maji bud’ nizku pravdepodobnost’ uskutocnenia
alebo maly dopad na projekt, mozu spdsobit’ organizacné zmeny, nespokojnost’
zakaznikov alebo problémy V systéme elektronického obchodovania. Je mozné ich

vyrieSit’ operativne a bez vyraznejSieho ovplyvnenia realizécie projektu.

4.6.2 ZniZovanie hodnoty rizik

Dal§im krokom analyzy je znizovanie hodnoty rizik navrhnutymi opatreniami na
akceptovatelnii uroven a urcenie celkovej hodnoty rizik spolu s predpokladanymi
nakladmi na opatrenia. VSetky rizika sa pokusime redukovat, pretoZze chceme aby
riziko, ktoré nastane, malo Co najmen$i dopad na projekt alebo ¢o najnizsiu
pravdepodobnost. Ak nastant rizika, ktoré neboli identifikované, moze byt vyuzita

retencia v pripade, ze dopad bude minimalny.

Tab. 17: ZniZzovanie hodnoty rizik (Zdroj: vlastné spracovanie)

q . . . Predpo- | Nova
22{0 Navrhy na opatrenie fsoO(L[;ovedna g‘s;r:‘l;rl];:ahzacw kladané h.oc'inota
naklady | rizika

Reklamacia aplikécie, zmena | Projektovy | Po ukonceni ¢innosti

1 |poziadaviek manazer Predstavenie e-obchodu | Ziadne| SHR
Prehodnotenie podnikovych | Projektovy | Po ukonceni ¢innosti

2 | poziadaviek manazér Predstavenie systému Ziadne| SHR
Aktualizacia grafického Projektovy | Dva tyzdne po

3 |navrhu manazér realizacii projektu Ziadne| NHR
Reklamacia aplikacie Projektovy | Dva tyzdne po

4 | elektronického obchodu manazér realizacii projektu Ziadne| SHR
Kwvalitnejsi zber informacii o Mesiac po realizacii

5 | produktoch a ich novy zapis | Predajca projektu Ziadne| NHR
Prehodnotenie cien Po ¢innosti Uvedenie

6 | produktov a sluzieb Ekonoém do prevadzky Ziadne| NHR
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Oprava chyb systému Projektovy | Po ukonéeni ¢innosti
7 | dodavatelom manazér Testovanie funkénosti Ziadne| NHR
Vyhladanie odbornika pre Po Cinnosti Program. a
8 | danu oblast’ IT technik implementécia rieSenia 450 €| NHR
Zarucenie podielu zo zisku Mesiac po realizacii
9 | pre zamestnancov Riaditel projektu Ziadne| NHR
Projektovy | Tyzden po realizacii
10 | Dodato¢né skolenie manazér projektu 60€] NHR
Zarucenie podielu zo zisku Mesiac po realizacii
11 | pre zamestnancov Riaditel projektu Ziadne| NHR
Vol'ba $pecializovaného Obchodny Po ¢innosti Stanovenie
12 | dopravcu z4stupca podmienok spoluprace Ziadne| NHR
Stanovenie lepSich Obchodny Po ¢innosti Stanovenie
13 | podmienok pre dopravcov zastupca podmienok spoluprace Ziadne| NHR
Prehodnotenie cien Po ¢innosti Uvedenie
14 | dopravného a balného Ekonom do prevadzky Ziadne | NHR
Zmena ciel'ového segmentu, Tyzden po realizacii
15 | uprava spdsobu marketingu | Predajca projektu 300€|] NHR
Vyhl'adanie odbornika a Dva tyzdne po
16 | prehodnotenie poriadku Ekonom realizacii projektu 250 €| NHR
Projektovy | Po ¢innosti Vyber
17 | Dodatocné skolenie manazer nového zamestnanca 90€] NHR
Celkova hodnota rizika 1150 €] NHR

Vyhodnotenim analyzy rizik prichddzame k zdveru, Ze celkova rizikovost
projektu je nizka a ciele projektu by mali byt bez vicsich problémov uskutocnitelné.
Kazdému riziku je pridelena zodpovedna osoba za ich vyrieSenie podla toho, za aku
oblast’ dand osoba V projekte zodpoveda. Zaroven je uvedeny aj priblizny termin
realizécie opatrenia v pripade uskuto¢nenia rizika.

Rizika s vysokou hodnotou boli vhodnymi opatreniami redukované, ich nova
hodnota je bud’ nizka alebo stredna. Eliminované boli predovSetkym problémy
S nespravne stanovenou cenou produktov, dopravného a balného. Na to postacuje
operativne rieSenie, teda prehodnotenie cien, stravenie viac Casu s kalkuldciou cien.
Hrozby so strednou hodnotou st naroénejsie na tplne odstranenie, pretoze je potrebny
zasah dodévatela rieSenia elektronického obchodu formou reklamacie alebo uprav,
popripade je nutné pozmenenie podnikovych poziadaviek.

Ostatné rizikd je mozné riesSit’ za chodu projektu, okrem tych, kde st potrebné
dodato¢né naklady. Takymto rizikom je problém kompatibility systému elektronického
obchodu s podnikovym informa¢nym systémom v pripade, ze sa to nepodari vyriesit’
V ramci projektu. Tu je potrebné vyhl'adat’ odbornika pre dana oblast’. Na pociato¢né
néklady je vyélenenych 450€. Dalsie mozné naklady by uZz nabiehali mimo

projektového riesenia.
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Predpokladany nédklad 300€ na opatrenie nevhodného marketingu slazi na ucely
pozmenenia segmentu zakaznikov alebo Uipravu marketingovej kampane. Vytvorenie
rezervy 90€ a 60€ pokryje pripadnu potrebu dodatocného Skolenia vybraného personalu
V oblasti elektronického podnikania alebo zmien v procesoch podniku. Poslednym
rizikom, kde su predpokladané naklady, je vytvorenie problematického obchodného a
reklamacného poriadku. Rezerva 250€ pokryje predpokladané pociato¢né naklady na
vyhladanie profesionalnej pomoci a prehodnotenie podmienok obchodovania. Dokopy

je vyclenenych 1150€ na krytie rizik, ktorych celkova hodnota je nizka.

4.7 Naklady projektu

Naklady projektu, ktoré su pokryté z vlastnych zdrojov financovania podniku,
rozdelime na priame, nepriame a ostatné. Do ostatnych nékladov zahrnieme rezervu
vychadzajucu z analyzy rizik. 1150€ predstavuje 8,8% zrozpoCtu projektu a je
dostatocnou finan¢nou rezervou pre neocakavané udalosti v projekte. Podrobné
rozdelenie vSetkych nakladovych zdrojov pochadzajice z programu Microsoft Project,
je zobrazené v prilohe 9.

Priame naklady si priamo pridelené k jednotlivym cinnostiam projektu.
Najvacsou polozkou je praca zamestnancov na projektovych cinnostiach s hodnotou
2776,70€. Je vypocitana vynasobenim hodinovej sadzby s po¢tom odpracovanych hodin
jednotlivych zamestnancov pri vyrovnanych zdrojoch. Standardna sadzba pre
projektového manaZzéra a riaditel’a je 2,50€ na hodinu, pre ostatnych pracovnikov 1,50€
na hodinu. Sadzba je nizka z toho dovodu, ze predstavuje odmenu, teda pridanu ¢iastku
ku beznému platu za kazda odpracovanu hodinu zamestnanca na projekte. Ekonom si
napriklad prilepsi o 217,80€.

Suma 2389,00€ bez DPH je predpokladany suhrn vSetkych sluZieb za vytvorenie
a zavedenie elektronického obchodu v spolo¢nosti DomSTAV. Pochadza zo stranok
www.uniobchod.sk. Ciastka zahfiia vsetky pozadované funkcie a parametre
elektronického obchodu vytvoreného na mieru. K sume je potrebné zaratat' 18,75€ bez
DPH za ro¢ny prenajom internetovej domény.

Dal$ou polozkou je aktualizacia IS, teda Giprava obchodného systému MopWin.
Je to cena za vysledok vystupu integracie elektronického obchodu s podnikovym IS.

Vypocet pozostava zo suctu Styroch pravidelnych Stvrtroénych splatok podniku za
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najom systému v cene 175,44€, celkovo 701,76€ bez DPH. Tento odhad by mal
dostato¢ne pokryt’ naklady spojené s touto problematikou.

Nasledujt priame naklady pochadzajuce z analyzy vybavenia, konkrétne sacéty
kancelarskeho vybavenia, softvéru a spotrebného materialu. Vyznamnou polozkou je
Skolenie, ktoré je v oblasti informaénych technoldgii nakladné. Dve Skolenia v projekte
uskutocni externd spolo¢nost, jedno Skolenie prebehne interne. Po komunikacii so
zamestnancom z portalu www.biznisweb.sk, je pribliznd suma Skolenia za hodinu a
osobu 15€ bez DPH vo vybranej problematike elektronického obchodovania. Dodavatel’
rieSenia Gpravy podnikového IS vySkoli za 5€ na osobu a hodinu. Suma 1280€ bez DPH
predstavuje 960€ za dva osemhodinové pracovné dni po 4 T'udoch a 320€ za dva
pracovné dni po 4 'ud’och pre lacnejsie Skolenie.

Cestovné pozostava z dopravnych nakladov pre potreby projektu v hodnote 100€
a zo 24,08€ bez DPH za dopravu na $kolenie. Tu uvazujeme 288km cestu pri spotrebe 7
litrov/100km a cene 1,433€/liter s DPH.

Medzi nepriame néklady v projekte radime tie, ktoré sa viazu k celému projektu.
Internetovy marketing pozostava zo vSetkych internetovych aktivit na propagéciu
elektronického obchodovania podla podnikovych poziadaviek. Ide o PPC reklamu,
umiestnenie vo vyhladavacoch, bannery na pribuznych weboch, mailing, atd’.
Vyclenenych je na tento spdsob 700€. Klasicka reklama, ktor uskuto¢ni projektovy tim
pocas konrétnych c¢innosti, bude obsahovat’ Upravu podnikovych billboardov, tla¢
letakov, pripadnu reklamu v regionalnej tlaci, atd’. Zodpovedni budi mat’ k dispozicii

1000€. Nepriamym nékladom je aj polozka dani s vypoctom 20% DPH.

4.7.1 Rozpocet

Analyza nakladov je zhrnutd v tabulke 18, v sthrnnom rozpocte projektu.
Celkova hodnota projektovych nédkladov predstavuje 13069,30€. Téato suma
neprekrocila predpokladany rozpoctovy zamer vo vyske 15000€. Rozpocet je ale
planom nakladovych zdrojov, preto v realiza¢nej faze moze réast’ alebo klesat, podla
aktualnej situdcie vyuzitia rezerv, ¢erpania zdrojov, ¢i prichodu rizik. Pre lepsi prehl'ad
o planovanych nakladoch, je v prilohe 10 uvedeny graf finanéného toku projektu, ktory

zobrazuje naklady po tyzdnoch a suhrnné naklady v jednom grafe.
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Tab. 18: Rozpocet nakladov projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)

Cislo Polozka | Popis Cena
Priame naklady
1 |Préaca Projektova praca zamestnancov 2776,70 €
2 | Elektronicky obchod Webova aplikacia, zavedenie, sluzby 2389,00 €
3 | Doména Prendjom na 1 rok 18,75 €
4 | Aktualizacia IS Uprava podnikového IS 701,76 €
5 | Kancelarske vybavenie |PC, tlaciaren, kabel, telefon 975,09 €
6 | Softvér MS Office, Zoner, Smart Security 314,92 €
7 | Spotrebny material Baliaci material 115,23 €
8 | Skolenie Skolenie vybranych zamestnancov 1280,00 €
9 | Cestovné Cestovné na Skolenie, rezerva 124,08 €
Nepriame naklady
10 |Internetovy marketing | Google Adwords, bannery, mailing 700,00 €
11 |Reklama Billboardy, letaky, tla¢ 1000,00 €
12 | Dane DPH 20% 1523,77 €
Ostatné naklady
13 |Rezerva Rezerva na ie rizik 1150,00 €

CELKOM 13069,30 €

4.8 Ekonomické zhodnotenie projektu
V predchadzajucej kapitole sme analyzovali celkovia nakladovost' projektu.
Teraz stanovime ekonomicky prinos zavedenia elektronického obchodovania

V spolo¢nosti spolu s dobou navratnosti investicie.

4.8.1 Cista si¢asna hodnota

Pri vypocte Cistej sti¢asnej hodnoty (CSH) predpokladame, Ze realizacia projektu
prinesie narast trzieb z predaja tovaru v roku 2015 o 20% oproti roku 2012, podla
stanovené¢ho ciela. To predstavuje po zaokrthleni 525000€. Elektronicky predaj a
vylepSeny marketing sa zasliZia o tieto trzby. Rok 2016 by mal priniest’ eSte o 10%
vyssSie trzby, hlavne z dovodu spokojnosti zakaznikov, zvySenia efektivity prace a
povedomia o podniku. V roku 2017 budeme ocakavat’ 30% pokles trzieb, kvoli narastu
konkurencie v tejto oblasti a z rovnakého dovodu v roku 2018 d’alsich 10%.

Zo strany nakladov na obstaranie predaného tovaru, spolocnost DomSTAV ma
dlhodoby percentudlny podiel ndkladov na trzbidch na trovni 82%. Pre stanovenie
penazného toku (Cash-flow, CF) alebo inak zisku z realizovaného projektu, k tomuto
percentu pridame dodatonych 15% na krytie ostatnych nakladov, napriklad osobnych
nakladov, dani, odpisov, ndkladovych urokov, atd’. Plan je ureny na 5 rokov, pretoze

za 5 rokov je mozny rozvoj novych technolédgii a novych spoésobov obchodovania.
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Tab. 19: Kalkulacia Cash-flow (Zdroj: vlastné spracovanie)

Rok 2014 2015 2016 2017 2018
Trzby 0€ 525000€ 577500€ 404250€ 363825€
Naklady | 13069,30€ 509250€ 560175€ 392122€ 352910€
CF -13069,30€ 15750€ 17325€ 12128€ 10915€

Ku zisteniu, kolko finan¢nych prostriedkov nam prinesie realizovany projekt
v ase, zvolime diskontnu sadzbu 0,045. Namiesto projektu moézeme financie
investovat’ napriklad do podnikového dlhopisu, od ktorého ocakdvame alternativny,
ro¢ny vynos 4,5%.

. —13069,30 15750 17325 12128 10915

H = + — 37648,11€
CSH = 3500450 T 50,045 T A+ 00452 T (140,045 T (1 +0,045)°

Projekt zavedenia elektronického obchodovania v podniku bude generovat o

37648,11€ viac, ako by priniesla investicia nakupu podnikového dlhopisu.

4.8.2 Vniitorné vynosové percento
Vnutorné vynosové percento (VVP) je taka diskontnii sadzba, pri ktorej je CSH
nulova. Itera¢nym spdsobom dosadzovania do vzorba je zistené¢ takéto percento.
VVP = 112%
Pri akejkol'vek niZSej diskontnej sadzbe ako 112%, je projekt vyhodnejsi nez
alternativna investicia. 112% je priblizne 25-krat viac ako stanoveny ofakavany vynos
4,5%. Investiciu do navrhnutého projektu moZeme

doporucit’ v porovnani

s podnikovym dlhopisom.

4.8.3 Doba navratnosti projektu

Dobou navratnosti rozumieme cas, v ktorom sa kumulovany finanény tok
z realizovaného projektu stane kladnym. Zistime, za ako dlho sa navrati investicia. UZ
na konci roka 2015, kedy oc¢akdvame Cash-flow vo vyske 15071,77€ (15750/ 1,0452),
vidime, Ze sucet s rokom 2014 predstavuje kladna kumulovant hodnotu 2002,47€.
Névratnost’ nastane uz v prvom roku po realizacii projektu. V prepoCte je priemerny

prirastok CF na den 41,87€, takze 312 dni je doba névratnosti projektu.
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4.9 Prinos navrhov rieSeni

Navrh projektu prinaSa podrobny podklad pre manazment podniku o
uskutoCneni riadenej zmeny. Vytvoreny a pripraveny projektovy plan v prostredi
programu Microsoft Project je prinosom pre realizacnti fazu projektu, pretoze obsahuje
podrobné rozvrhnutie ¢innosti, priradenie zdrojov k ¢innostiam, mil'niky, sietovy graf,
diagramy a tabul’ky pouzivania zdrojov, prehl'adnt ¢asovu os, atd’. Program obsahuje aj
automatické vytvorenie tlacovej zostavy suhrnu projektu, rozpoctu po c¢innostiach,
kalendaru projektovych prac, finanénych tokov, suhrnu nakladov zdrojov a mnoho
inych.

Po definovani smerného planu v programe, je pri realizcii projektu mozné
zadavat’ aktualne informacie o realizovanych ¢innostiach a zaroven sledovat’ rozdiel
skuto¢nosti od planu projektu z pohl'adu plnenia ciel'ov, Cerpania nakladov, dodrzania
terminov, atd’. Microsoft Project umoznuje analyzu vytvorenej hodnoty, ktora zisti
Cerpanie rozpoCtu ku aktudlnemu alebo T'ubovolnému skorSiemu datumu stavu s
reSpektovanim doposial’ vykonanej prace a pouzitych nakladov podla smerné¢ho planu.
Takto moézeme urCit kam realizovany projekt nasleduje Vv porovnani s povodnym
planom. Nésledne mdézeme projekt korigovat’ a kontrolovat’ plnenie trojimperativu.

Vyhody tohto programu si jednym zddévodov, preco je zavedenie
elektronického obchodu riadené metodikou projektového manazmentu. Dalsim
dovodom su vystupy jednotlivych analyz, ktoré poskytuji informécie pre vedenie
spolo¢nosti DomSTAV o terminoch, nakladoch, zdrojoch a rizikach projektu.

Navrhnuty projekt v ramci diplomovej prace a jeho nasledna realizacia prinasa
zlepSenie aktudlnej situacie podnikania spolo¢nosti DOMSTAV z viacerych stran.
Uspesné zavedenie elektronického obchodu v spolo¢nosti, ktora sa venuje predaju
stavebného a kupelfiového materialu, prinesie zefektivnenie podnikovych procesov,
narast novych zdkaznikov spolu s narastom predaja a trzieb. To podporuje zlepSenie
finan¢nej stability a financnych ukazovatel'ov. Uskutocneny projekt vytvori minimélne
jedno nové pracovné miesto V regione s vysokou nezamestnanost'ou.

Forma elektronického obchodovania v spolo¢nosti s kamennymi predajiami
mdze ovplyvnit' chod firmy réznymi smermi. Zamestnanci moéZu zmenu vnimat
negativne, teda ako zasah do ich prace, ked’ze projekt ovplyvni podnikové procesy. Na

druhej strane prevadzka elektronického obchodu rozsiri pdsobenie spolo¢nosti na
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uzemie celej Slovenskej republiky. S tym je spojené vicsie povedomie potencidlnych
zakaznikov o spolo¢nosti DomSTAV spol. sr.0., taktiez lepSie meno spolocnosti.
Podmienkou je vSak spravne nastavenie cenovej politiky, vhodné vyuzitie
marketingovych nastrojov a dostatond motivacia zamestnancov. Prijatie vyzvy
elektronického predaja tohto druhu tovaru moéze znamenat' aj urCitd prestiz medzi

konkurentami.

4.9.1 Vyhodnotenie projektu

Strategickou analyzou stcasného stavu podniku je zavedenie elektronického
obchodovania identifikované ako potrebnd zmena pre zlepSenie aktudlnej situdcie.
Nasledne je po stanovenych poziadavkach a definovanych cieloch navrhnuty kompletny
rozsah projektu so Siestimi vystupmi, ktoré je potrebné uskuto¢nit’ pre dosiahnutie
uspechu. Tie sa tykaju najdolezitejSich oblasti elektronického podnikania.

S respektovanim stanovenych cielov je podl'a ¢asového planu mozné realizovat’
projekt za 46,1 pracovnych dni pri maximalnom vyuziti dostupnych zdrojov. Analyzou
kritickej cesty a vyrovnanim ludskych zdrojov je realistickej$i optimalizovany plan
s trvanim 51,4 pracovnych dni. Pri termine zahdjenia 2.9.2014 je terminom ukoncenia
projektu 13.11.2014, ¢o je o 29 dni menej ako predpokladany termin ukoncenia,
30.12.2014.

V zdrojovom plane st navrhnuté materialne a I'udské zdroje, ktoré st pridelené
K jednotlivym ¢innostiam pre ziskanie rozvrhu projektovych prac. Analyzou rizik su
identifikované a ohodnotené rizika. Nasledne je zniZzena ich hodnota navrhnutymi
opatreniami a je vytvorena rezerva v hodnote 1150€ na krytie tychto moznych hrozieb.

Z pohl'adu nakladov je po zvaZeni a vykalkulovani vSetkych nakladovych
poloziek vytvoreny rozpocet vo vyske 13069,30€. Plan nakladov neprekrocil stanoveny
finanny strop V hodnote 15000€. Vytvorend financnd rezerva moéze byt vyuzita
napriklad pre dodato¢né odmeny zamestnancov, dodatocny marketing a iné. NavysSe,
realizovanim projektu ziska podnik dodatocnych 37648,11€ do roku 2018 podla
vypoétu Cistej su¢asnej hodnoty a investicia sa navrati za 312 dni od terminu ukonéenia
projektu. Navrh projektu zavedenia elektronického obchodu v obchodnej spolo¢nosti je

pripraveny na efektivnu realizaciu.
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ZAVER

Ciel'om diplomovej prace bol navrh projektu zavedenia elektronického obchodu
v DomSTAYV spol. sr.o0., ktorej hlavnym predmetom podnikania je predaj stavebného
a kapelnového materidlu. Vysledkom je naplanovany projekt z hladiska cCasovej,
zdrojovej anakladovej naro¢nosti s vyuzitim metodiky projektového manazmentu
a softvéru Microsoft Project 2010. Optimalizovany plan slazi ako podklad pre
manazment podniku Vv néslednej realizacnej faze projektu.

V ramci analyzy sG¢asného stavu je vytvorena Studia prileZitosti, v ktorej je
spolo¢nost’ analyzovana zvnutra a z vonkajSieho prostredia. Na zaklade analyzy SLEPT,
Porterovho modelu piatich sil, finan¢nej analyzy, metédy 7S aich zhrnutim v. SWOT
analyze, je identifikovana potreba zmeny vo forme novej prilezitosti, zahdjenia
elektronického obchodovania v podniku.

Vlastné navrhy rieSeni obsahuju $tdiu uskuto¢nitel'nosti, teda navrh projektu,
ktory je naplanovany vybranymi metédami a vytvoreny v programe Microsoft Project
pre ucely riadenia ¢innosti projektu. Ako prvé su definované ciele spolu s podnikovymi
poziadavkami na elektronické obchodovanie a rozsahom projektu. Vysledkom planu je,
ze projekt je mozné realizovat’ v ¢ase od 2.9.2014 do 13.11.2014 s rozpoctom vo vyske
13069,30€. Sucastou planu je analyza rizik, vybavenia, kritickej cesty a vyrovnanie
pretazenych l'udskych zdrojov, ktoré pomohli k presnejSiemu rozvrhnutiu zdrojov a
nakladov pri optimalizacii projektu.

V zavere je vypocitana Cista sii¢asna hodnota, ktora hovori, ze skimany projekt
bude generovat’ 0 37648,11€ viac, ako by priniesla investicia s 4,5% ro¢nym vynosom.
Doba navratnosti je 312 dni od ukoncenia Cinnosti a Vnuatorné vynosové percento
predstavuje 112%. Ked sa spolo¢nost DomSTAV rozhodne realizovat' projekt na
zaklade vytvorené¢ho navrhu rieSenia, bude tato investicia pre spolo¢nost’ vyhodna.

Pri spracovani diplomovej prace boli vyuzité poznatky z celého Stidia, najma
Z predmetov Projektovy manaZzment, Elektronicky obchod, Strategicky manaZment,
Finan¢ny manaZment, Operac¢nd a systémova analyza a Risk manaZzment. Po planovace;j
faze nasleduje realizaCna, preto praca na projekte eSte nie je ukonCend. Elektronické
obchodovanie so stavebnym materidlom sa s velkou pravdepodobnostou dotkne

mnohych zainteresovanych stran, preto oblasti skimania je v tejto téme eSte mnoho.
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Priloha 1: Model e-commerce systému bez nutnosti prihldsenia uzivatela pocas sprievodcu objednavky (Zdroj: 15, str. 41)
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Priloha 2: WBS projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Priloha 3: Sietovy MPM graf projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Priloha 4: Ganttov diagram s terminmi projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)
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107 Vytvorenie grafickych variant 3,8 dny 23.9. 2014 9:06 26.9. 2014 15:30 E
11 |8 Vyber grafickej varianty 1,3 dny 299 2014 7:30 309. 2014 9:54
‘12 |9 Spracovanie grafického navrhu 3,5 dny 309 2014 9:54 3.10. 2014 13:54
Flﬂ Navrh funlkcii systému 4.8 dny 239 2014 9:06 299 2014 15:30
Fll Predstavenie systému 1,1 dny 30.9. 2014 7:30 1.10. 2014 8:18
15 12 Uprava a odstrdnenie chyb 3,8 dny 1.10. 2014 8:18 6.10. 2014 14:42
flS Programovanie 7.5 dny 6.10. 2014 14:42 16.10. 2014 10:42
?14 Predstavenie e-obchodu 1,1 dny 16.10. 2014 10:42 17.10. 2014 11:30
18 15 Naplnenie e-obchodu tovarom 6,5 dny 17.10. 2014 11:30 27.10. 2014 15:30
Flﬁ Stanovenie cien tovara 7,5 dny 17.10. 2014 11:30 28.10. 2014 15:30
20 MiTnik 5 Pine funkiény e-obchod o dny 29 10. 2014 7:30 29 10 2014 7:30 29.10.
21 17 Skolenie zamestnancov 2 dny 29.10. 2014 7:30 30.10. 2014 15:30
22 18 Presonalizicia web stranok a 2 dny 31.10. 2014 7:30 3.11. 2014 15:30
e-obchodu
23 19 Testovanie funkénosti 3 dny A411. 2014 7:30 6.11. 2014 15:30
24 \Mifnik 8 Testovanad funkinost e-obchodu O dny 7112014 7-:30 711 2014 7:30 1.
25 20 Uwvedenie do prevadzky 1,1 dny 711, 2014 7:30 10.11. 2014 8:18
26 Mifnik 9 Flektronicky obchod uvedeny do O dny 1011 2014 8:-18 10.11 2014 818 » 10.11.
previdzky
27 Integracia s podnikovym IS 26,5dny 8.9.201413:54 16.10. 2014 9:54 - -
28 21 Kontaktovanie dodavatela 3 dny 892014 13:54 11.9. 2014 13:54 &
obchodného IS
29 |22 Definovanie poZiadaviek 1,1 dny 11.9. 2014 13:54 129 2014 14:42
30 23 Kalkulacia cenovej ponuky 2 dny 129 2014 14:42 1792014 14:42
31 24 Programovanie a implementacia 16,2dny 179 2014 14:42 10.10. 2014 8:18 B j
rieSenia




32
33
34

35

25
26
27

28

AilTnik 4

29

30
31

32
MiTnik 3

33
34
35
36
MiTnik &

37

38
39

Milrrik 2
40

41
a2

MiTnik 7

Vysporiadanie s dodavatelfom IS
Skolenie zamestnancov
Vytvorenie nového skladu v
podnikovom IS
Vytvorenie rieSenia v
objednavkovom IS
Uskutodnené zmeny v podnikovom
is
Zabezpeienie logistiky
Kontaktovanie dopravcov
Stanovenie podmienok spoluprice
Stanovenie cien dopravného a
balného
Uzatvorenie zmliv s dopravcami
Uzatvorené zmluvy s dopravcami
Marketing e-obchodu
Vyber spbsobov marketingu
Vytvorenie zmliyv s dodavatelfmi
Navrh a uskutoCnenie reklamy
Vysporiadanie s dodavatelfom
Realizovany marketing
Vytvorenie obchadnych podmienok
Vytvorenie vieobecnych
podmienock
Vytvorenie reklamaéného poriadku
Vytvorenie podmienok pre vritne
obaly
Vytvorené obchodné podmienky
Definicia zmien v podnikovych
procesoch
Vyber nového zamestnanca
Skolenie zamestnancov o zmendach
v podnikovych procesoch
Uskutodnené Skolenia

2,2 dny
2 dny
2,3 dny

11,3 dny
O dny

20,5 dny
4,8 dny
5,7 dny
5,2dny

4,8 dny
O dny
22,4dny
4,3 dny
4,8 dny
10,5 dny
2,8 dny
O dny
36,4dny
8,3 dny

5,2 dny
2,3 dny

0 dny
1,1 dny

25 dny
2 dny

O dny

10.10. 2014 8:18
14.10. 2014 9:54
12.9. 2014 14:42

18.9. 2014 9:06

3.10. 2014 11:30

10.9. 2014 13:54
10.9. 2014 13:54
18.9. 2014 12:18
26.9. 2014 9:54

3.10. 2014 11:30
10.10. 2014 9:54
10.9. 2014 13:54
10.9. 2014 13:54
18.9. 2014 8:18

2492014 14:42
9.10. 2014 10:42
14.10. 2014 9:06
10.9. 2014 13:54
109. 2014 13:54

2492014 8:18
1.10. 2014 9:54

310 2014 12:18
2492014 8:18

2592014 9:06
30.10. 2014 9:06

3.11 2014 9:06

14.10. 2014 9:54
16.10. 2014 9:54
18.9. 2014 9:06

3.10. 2014 11:30

3.10. 2014 11:30

10.10. 2014 9:-54
18.9. 2014 12:18
26.9. 2014 9:54

3.10. 2014 11:30

10.10. 2014 9:54
10.10. 2014 9:54
14.10. 2014 9:06
18.9. 2014 8:18

24.9_ 2014 14:42
9.10. 2014 10:42
14.10. 2014 9:06
14.10. 2014 9:06
3.11. 2014 9:06

2492014 8:18

1.10. 2014 9:54
3.10. 2014 12:18

3.10. 2014 12:18
25.9. 2014 9:06

30.10. 2014 9:06
3.11. 2014 9:06

3.11. 2014 5:06
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Priloha 5: Casova os vystupov projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)

8.IX 15.1X 22.1X 29.IX 6.X 13.X 20.X 27.X 3.XI 10.XI
Zahajeni Zavedenie elektronického obchodu Dokonceni
2.9.20147:30 2.9.2014 7:30 - 10.11. 2014 8:18 51101-5111 2014

Marketing e-obchodu




Priloha 6: Ganttov diagram s priradenymi zdrojmi (Zdroj: vlastné spracovanie)

ID Nizev dkolu [1.1x14 6X14 [10x114 (15014 19115 [23115  [30.m15  4vis '8.vI15 [13vi15  [17vIn1s  (211x15 |76
P s N pPplols &€[p[s|n pPlo[s &[p[s|[nNn pPla[s &€[r s N P|O[s &E[r]
0 Zavedenie elektronického obchodu P Ly
1 Vyber dodivatela e-obchodu J—
2 Kontaktovanie vhodnych -, Riaditel[S0%];Projektovy manazér[50%]
doddvatelov
EN Definovanie poFiadaviek T Riaditel[25%]; Projeltowy manazér;Obchodng zastupca[25%]:IT technik zmhuwn§[25%];Ekoném[25%]; Dodsvatel
a4 Zber informécii E_- Projektow§ manazé25%];Dodsvatel
5| Kalkuliicia cenovej ponuky ‘E Riaditel[25%]; Dodavatel
6 | Uzatvorenie zmluvy i, Projektovy manazér[25%];Riaditel;Dodavatel
7 Uzaivorend zmiuva s ¢.19.9.
L doddvatelom e-obchodu l
8 Fakturicia ~OEtownik:Fkandm;Riaditel]25%];Dodavatel;Doménal18,75€];Webova aplikicia e-obchodu[2 389,00€]
9 | Vytvorenie technického rieSenia - 2]
10| Vytvorenie grafickych varidnt ::;Dodé\rater
11 Vyber grafickej varianty _lProjektow’v manazér[50%];Ekoném[50%]; Dodivatel
12| Spracovanie grafického navrhu .+ Dodavatel
13| Nevrh funkeii systému =0 behodny zistupca[25% L Projektovy manazér[25%]; RiaditeIJ25%];IT technik zmluvny[25%];Dodavatel
14| Predstavenie systému - Dbchodny zastupca[50%];Projektovy manazér;Dodavatel
15 | Uprava a edstrinenie chyb } Projektowy manazér[25%];Doddvatel
16 | Programovanie ‘L lDadé'w el
17| Predstavenie e-obchodu - Obchodng zastupcal50%];Predajcal50%];Projektov§ manazér;Riaditel[25%];Ekoném[25%];0ctownik[25%];IT technik zmhuwng[25%];Dod4 r
18] Naplnenie e-obchodu tovarom Swatel
19 | Stanovenie cien tovaru .- [Obchodny zastupca[25%];Predajca[25%]; Riaditel[25%]; Ekoném[25%]
20| Pine funkény e-obchod QEM 10.
21| Skolenie zamestnancov T Ekoném[50%];0bchodny zistupca;Predajca;Projektov§ manazér[50%];Uctownik[50%]; Dodavatel;Riaditel[50%];Cestovné[24,08€];Skolenie
22 Personalizdcia web strinok a T Projektowy manaZér;Internetovy marketing[200,00€]
e-obchodu
E Testovanie funkEnosti :r:lvl’mdajca;ohchodni zastupca;Projektovy manazér
24 Testovand funkiénost e-obchodu 4.11.
25 Uvedenie do prevadzky redajca[50%];Projektov§ manaZér;Riaditel[25%];0bchodny zastupca[50%];Ekoném[25%];Uctovnik[25%];IT technik zmhuvn§[25%];Rez
76 | Elektronicky obchod uvedeny do 6.11.
prevadzky
27 Intepricia s podnikowvym IS L v
28| Kontaktovanie doddvatefa . IT technik zmhum§
obchednéhe IS l
29 Definovanie poZiadaviek T technik zmluvny;Projektovy manazér[25%];0bchodny zastupca[25%];Dodavatel
‘30 | Kalkulicia cenovej ponuky ::lDadévater
31 Programovanie a implementdcia WITtet:wni zmbuvny[25%];Dodavatel;HP ProOne 400 G1[1 ks];Xerox WorkCentre 6015N[1 ks];Datacom UTP kiabel[3 ks];CyberPower SBO701AD-FR]
nesenia




32| vysporiadanie s dodavatefom IS . Ekonpm[25%];Riaditel[25%];Dodivatel;Uprava IS podniku[701,76€]
33| $kolenie zamestnancov 'l"' 6m[50%];0bchodny zistupca;Predajca;Projektovy manazér[50%];Riaditel[50%];Uctownik[50%]; Dod I-3kolenie[320,00€]
34 | Vytvorenie nového skladu v _ Eknnén;[kl"i%]; Obchodny zistupca[25%]IT technik zmbuwmg
L podnikovom IS E
35 Vytvorenie rie3enia v bchodny zistupca[25%];Riadite[[25%LIT technik zmluwny
objednivkovom IS l
|36 | Uskutoénené zmeny v $-1.10.
podnikovom IS
‘37 Zabezpecenie logistiky e
‘38 Kontaktovanie dopravcov > Obchodny zEstupca
‘39 Stanovenie podmienok . Obchodny z5supcal50%]; Riaditel[50%]
spoluprice
‘a0 | Stanovenie cien dopravného a E_ Ekoném[50%];0bchodny zistupca[50%]; Riaditel[50%];Projektovy manaZér[50%];Karténova krabica 500[2 ball;Karténovi krabica 600[6 ball;Baliaca pa
balného l
a1 Uzatvorenie zmliv s dopravcami _lf“ hodny z3
42 Uizatvarené zmluvy s dopraveami 210
43 Marketing e-obchodu —_—y
Fry Vyber spdsobov marketingu __ll’mdajﬁl
a5 | Vytvorenie zmliv s dodavatelmi _lOL hodny Doda r
46 | Nivrh a uskutoZnenie reklamy _f jektoyvy manazér]25%];Predajca[50%];0bchodny zastupca[25%];Dodavatel
‘a7 | Vysporiadanie s dodavatefom _l iaditel]25%];0bchodny zastupca[75%]; Dodivatel;Internetovy marketing[500,00€];Reklama|1 000,00€]
Fr3 Realizovany marketing -
a9 | Vytvorenie obchodnych podmi k -
50| Vytvorenie vieobecnych ~ .. Ekoném][5 ;0bchodny zistupca[25%];Projektovy manazér]25%]
podmienok
‘51 Vytvorenie reklamaéného ) Ekonom[50%];0bchodny zastupca[25%];Predajcal25%]
poriadku
52| Vytvorenie podmienok pre vritne - Ekoném[50%];0bchodny zistupca[25%];Projektowy manaZérf25%];Predajcal25%];Uctovnik][25%]
obaly l
53 Vytvorené obchodné podmienky 169
54 | Definicia zmien v podnikovych i~ Projektowy manaiér
L procesoch l
55 Vyber nového zamestnanca 4] dny zastupca[25%];Projektovy manazér[25%];Riaditel[25%];Ekonom[25%]
'56 | Skolenie zamestnancov o ¥ Ekoném[50%];Projektow§ manaZér;Obchodmyg zistupca;Predajca; Riadite[[50%];0&tovnik[S0%];Skolenie
zmenach v podnikovych
57 Uskutofnené Skolenia $-24.10.




Priloha 7: Matica zodpovednosti (Zdroj: vlastné spracovanie)

Osoba | Projektovy Obchodny |
Vystupy projektu manaZzér | Riaditel’ | Ekonom | zastupca | Uctovnik | Predajca | IT technik

1 - Vyber dodavatela elektronického obchodu

2 - Vytvorenie technického rieSenia

3 - Integracia s podnikovym IS

4 - Zabezpecenie logistiky

5 - Marketing elektronického obchodu

6 - Vytvorenie obchodnych podmienok

Legenda
Zodpovedny za
vystup

Ucastnik

Dokumentator

Pozaduje sa na
vstupe

Pozaduje sa pri
schvaleni




Priloha 8: Cast’ Ganttovho diagramu po optimalizacii projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)

D PoznamkyNazev dakolu

‘Zahéjenl’

Dokonéeni

11X14 [15.1%x 14 [20.1x 14
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Milnik 8
20
Milnik 9

21
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Milnik 4

Zawvedenie elektronického obchodu

Vvyber dodavatela e-obchadu
Kontaktovanie vhodnych
dodavatefov
Definovanie poziadaviek
Zber informacii
Kalkulicia cenovej ponuky
Uzatvorenie zmluvy
Uzatvorend zmluva s
doddvatelom e-obchodu
Fakturdcia

Vytworenie technického rieSenia
Vytvorenie grafickych variant
Vyber grafickej varianty
Spracovanie grafického navrhu
Navrh funkcii systému
Predstavenie systému
Uprava a odstrianenie chyb
Programovanie
Predstavenie e-obchodu
Naplnenie e-obchodu tovarom
Stanovenie cien tovaru
Pine funkény e-obchod
Skolenie zamestnancov
Personalizacia web stranok a
e-obchodu
Testovanie funkCnosti
Testovand fuinkinost e-obchodu
Uvedenie do prewidzky
Flektronicky obchod uvedeny do
prevadzky

Integricia s podnikowvym IS
Kontaktovanie doddvatefa
obchodného 1S
Definovanie poziadaviek
Kalkulacia cenovej ponuky
Programovanie a implementicia
rieSenia
Vysporiadanie s doddvatefom IS
Skolenie zamestnancov
Vytvorenie nového skladu v
podnikovom IS
Vytvorenie riefenia v
objedndvkovom 1S

Uskutodnené zmeny v
podnikovom IS

292014 7:30
292014 7:30
2.9 2014 7:30

£9 20141354
8.9.2014 13:54
11.9. 2014 2:18
17.9. 2014 954
19.9. 2014 9

3.11.2014 7:30
19.9. 2014 9:06
19.9. 2014 906
26.9.2014 906
29.9_2014 1306
19.9. 2014 906
2992014 13206
30.9.2014 1354
6.10.2014 1218
16.10. 2014 8:18

13.11. 2014 10:42
4112014 8:18
£9.2014 13:54

1092014 13:54
11.9. 2014 8:18
17.9. 2014 9:54
1992014 9:06
199 2014 906

411. 2014 8:18
13.11. 2014 10:42
2492014 15:30
299 2014 13:06
3.10. 2014 9:06
2592014 15:30
309.2014 13:54
610. 2014 12:18
16.10. 2014 8:18
17.10. 2014 12:02

17.10. 2014 12:02 28.10. 2014 8:02
17.10. 2014 12:02 29.10. 2014 8:02

29.10. 2014 802
29.10. 2014 802
31.10. 2014 802

7.11. 2014 954
1211 2014 9:54
12.11. 2014 954

29.10. 2014 8:02
31.10.2014 8:02
4.11.2014 8:02

12.11. 2014 9:54
I211 2014 9:54
13.11. 2014 10:42

I3.11. 2004 1042 13.11. 2014 10:42

10.9. 2014 13:54
10.9. 2014 1354

16.9. 2014 1354
17.9.2014 14:42
19.9. 2014 14:42

14.10. 2014 8:18
4.11. 2014 B:18
15.10. 2014 7:30

17.10. 2014 7:30

4.11. 2014 8:18

7.11. 2014 9:54
16.9. 2014 13:54

1792014 14:42
1992014 14:42
14.10. 2014 8:18

16.10. 2014 9:54
711 2014 9:54
17.10. 2014 13:54

4.11. 2014 8:18

4.11. 2014 8:18
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Priloha 9: Néklady projektu z programu Microsoft Project (Zdroj: vlastné spracovanie)

1D Nazev zdroje Typ Popisek Skupina Maximal Standardni sazba Pres¢asova sazba Nabihani Hodnota prace  Hodnota
materidlu pocet naklada nakladl
jednotek
Typ: Pracovni Pracovni 900% 1 558,07 hodin 2 776,70€
1 Projektovy manazér Pracovni Priame naklady 100%  2,50€/hodina 3,50€/hodina Priibézné 245,6 hodin 614,00€
2 Riaditel Pracovni Priame naklady 100% 2,50€/hodina 3,50€/hodina Pribéiné 194 hodin 485,00€
3 Obchodny zastupca Pracovni Priame naklady 200% 1,50€/hodina 2,50€/hodina Priibézné 335,67 hodin 503,50€
4 Predajca Pracovni Priame naklady 200% 1,50€/hodina 2,50€/hodina Pribéiné 323,6 hodin 485,40€
5 Ekonom Pracovni Priame naklady 100%  1,50€/hodina 2,50€/hodina Priibézné 145,2 hodin 217,80€
6 Uetovnik Pracovni Priame naklady 100% 1,50€/hodina 2,50€/hodina Pribéiné 124,2 hodin 186,30€
25 IT technik zmluvny Pracovni Priame naklady 100% 1,50€/hodina 2,50€/hodina Pribéziné 189,8 hodin 284,70€
Typ: Naklady Naklady 8 887,36€
Dane (DPH 20%) Naklady Nepriame naklady Na konci 1523,77€
Internetovy marketing Néklady Nepriame naklady Na konci 700,00€
9 Rezerva Naklady Ostatné naklady Na konci 1150,00€
26 Reklama Néklady Nepriame naklady Na konci 1000,00€
27 Doména Naklady Priame naklady Na konci 18,75€
28 Webova aplikacia e-obchodu Naklady Priame naklady Na konci 2389,00€
29 Cestovné Néklady Priame naklady Na konci 124,08€
30 Skolenie Néklady Priame naklady Na konci 1280,00€
31 Uprava IS podniku Néklady Priame naklady Na konci 701,76€
32 Dodavatel Néklady Priame naklady Pribéziné 0,00€
Typ: Material Material 1405,24€
10 HP ProOne 400 G1 Material ks Priame naklady 712,36€ Na zacatku 1ks712,36€
11 Xerox WorkCentre 6015N Material ks Priame naklady 209,31€ Na zacatku 1ks209,31€
12 Datacom UTP kabel Material ks Priame naklady 2,01€ Na zacatku 3 ks6,03€
13 CyberPower SBO701AD-FR Material ks Priame naklady 15,54€ Na zacatku 1ks 15,54€
14 Siemens Gigaset DA710 Material ks Priame naklady 31,85€ Na zacatku 1ks31,85€
15 Microsoft Office 2013 Material licencia Priame naklady 224,17€ Na zacatku 1licencia224,17€
16 Zoner Photo Studio 16 Material licencia Priame naklady 49,17€ Na zacatku 1licencia49,17€
17 ESET Smart Security 7 Material licencia Priame ndaklady 41,58€ Na zacatku 1licencia41,58€
18 Kartonova krabica 600 Material bal Priame naklady 9,01€ Na zacatku 6 bal 54,06€
19 Kartonova krabica 500 Material bal Priame naklady 6,70€ Na zacatku 3 bal 20,10€
20 Baliaca paska Material ks Priame naklady 1,90€ Na zacatku 3ks5,70€
21 Stretch félia Material ks Priame naklady 6,01€ Na zacatku 3ks18,03€
22 Samolepiace vrecka Material bal Priame naklady 8,34€ Na zacatku 1bal 8,34€
23 Odvijac lepiacej pasky Material ks Priame naklady 4,50€ Na zacatku 2 ks 9,00€
24 Nevrétne palety Material ks Priame naklady 0,00€ Na zacatku 30 ks 0,00€




Priloha 10:

Financ¢ny tok projektu (Zdroj: vlastné spracovanie)
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