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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva pribéhem zakdzky vybranou spole¢nosti se zaméfenim na
obchodni ¢innosti a rozvoj podnikani. V prvni ¢éasti je piedstavena spolecnost a jeji
vyrobkové portfolio. V druhé c¢asti jsou popsdna teoretickd vychodiska nezbytna
k pochopeni dané problematiky. Tteti Cast obsahuje analyzu aktudlniho stavu spole¢nosti
a identifikaci problematickych procesti v obchodnim oddéleni. Ctvrtd Gast obsahuje
konkrétni ndvrhy na odstranéni soucasnych problémul. V posledni ¢éasti jsou shrnuty

piinosy a podminky realizace.

Abstract

The diploma thesis deals with the course of the contract by selected company focusing
on business activity and business development. The first part introduces the company and
its product portfolio. The second part describes the theoretical background necessary to
understand the given issue. The third part analyzes the current state of the company and
identifies problematic processes in the business department. The fourth part contains
specific suggestions for removing current issues. The last part summarizes the benefits

and conditions of implementation.
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Uvod

Diplomova prace se zabyva procesem fizeni pribchu zakdzky ve vybrané obchodni
spolecnosti se zaméfenim na obchodni ¢innosti a rozvoj jejiho podnikani. Cilem prace je
na zékladé pochopeni teoretickych vychodisek a vypracovani analyzy soucasného stavu
zjistit neefektivni procesy a nedostatky na obchodnim odd¢€leni na zdkladé zjisténych
udaji navrhnout konkrétni zmény vcetné piinost a podminek jejich realizace.

V soucasné dobé je pro kazdou firmu jednou z hlavnich priorit udrzovani a ziskavani
novych zdkaznikll. Vzhledem k pokroku se pozadavky zdkaznikli na produkt ¢i sluzbu
neustdle zvySuji. Cilem jsou kvalitni vztahy mezi zdkaznikem a spole¢nosti. Dédle dobré
jméno spolecnosti tvoii kvalitni vyrobky a komunikace se zdkaznikem, kde spole¢nost
pomdha realizovat objedndvku a ndsledné stardni se o zdkaznika. Diplomovéa price je
rozdélena do péti ¢asti. V prvni Césti je predstavena vybrand spolecnost, jeji produktové
portfolio a nastinén vyvoj rozd¢leni odbytu.

Druhé cast obsahuje teoreticka vychodiska nezbytna k pochopeni dané problematiky a to
k vypracovani vlastnich navrht.

Ve tieti Casti je provedena analyza vlivu mikro a makro okoli spole¢nosti. Je zde
rozebrdna konkurence spole€nosti a jeji postaveni na trhu. V rdmci provedenych analyz
jsou na zaver rozebrany silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby podniku. Dale
v kapitole je obsazena organizacni struktura a podrobny proces obchodniho oddéleni. Na
zaver této kapitoly jsou shrnuty nedostatky soucasného stavu.

Ctvrtd a pata ¢ast se vénuji vlastnim ndvrhiim, podminkdm a piinostiim jejich realizace.
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Cile prace a metodika

Hlavnim cilem diplomové prace je optimalizovat pribéh obchodni zakéazky firmou
zametfenou na obchodni ¢innost, ke splnéni pozadavki zdkaznika z pohledu ndkladii, ¢asu
a poskytovanych sluzeb.

Cilem prace je na zaklad¢ ziskanych zkuSenosti z teoretického hlediska a na zaklade
provedenych analyz navrhnout novy tok cinnosti z pohledu finan¢niho (obchodniho

odd¢leni) a na zdklad¢ tohoto ndvrhu stanovit piinosy a podminky realizace navrht.

Dil¢i cile:

-popis obchodniho podnikdni v nadndrodni spolecnosti se zaméfenim na:

-obchodni portfolio

-ziskani potfebnych znalosti z teoretickych piistupd, ke zjisténi nedostatkll ve spolecnosti
a provedeni néslednych analyz

-provedeni analyz za ticelem postaveni spolecnosti na trhu

-analyza soucasného stavu procesu objedndvky v obchodnim oddé€leni a navrhnout
pfipadné zmény.

- navrh na zménu procesu pii vyfizovani objednavky v obchodnim oddé€leni.

Pro tspésné splnéni hlavniho cile a dil¢ich cili, potiebuji informace ziskané z internich
dokumenti a literatury, jenZ mi spolecnost poskytnula. Jednim z dileZitych zdroji jsou
zkuSenosti a poznatky, které jsem ziskal v pribéhu rozhovoru se zaméstnanci. Konkrétné
se samostatnymi pracovniky a vedoucim odd¢leni. Na zdkladé sestaveni analyz, z vyse
uvedenych informaci a diky odbornému vedeni diplomové prace jsem schopen vyhotovit

navrhy pro zlepSeni jednotlivych procesi.
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1 Popis podnikani spole¢nosti

1.1 Piedstaveni spolecnosti

Spolecnost ABC je pfednim svétovym poskytovatelem technologii pro fizeni toku,
aplikacnich znalosti a podplurnych sluzeb pro rtznorodou zdkaznickou zdkladnu

prostiednictvim rodiny divéryhodnych znacek.

Spole¢nost byla zaloZena pred vice nez 150 lety a zaméfuje se na vyvijeni inZenyrskych
feSeni nejvétsich provoznich vyzev nasich zdkazniku s diirazem na poskytovani absolutni

spolehlivosti, zvySeni t¢innosti a snizeni vydaji na energii, kdykoli je to mozné.

1.2 Historie

Robert ABC si pravdépodobné nikdy nepredstavoval odkaz, ktery by inspiroval, kdyz
jeho spolecnost navrhla prvni efektivni ovladani rychlosti parnich strojii. V roce 1883
ziskala ABC Governor Company medaili za nejleps$iho guvernéra parnich stroji na jizni
vystavé v Louisville v Kentucky a na pfelomu stoleti ABC prodal vice nez 150 000

guvernért po celych Spojenych statech a Kanadé¢.

1.2.1 RozSifeni produktu

Tyto velké trendy mély mimofddny dopad na budoucnost spolec¢nosti ABC, a to rostouci
popularita automobilli s prvnim americky ropny boomem. Vysokd poptavka po oleji
vyzadovala nové vyrobky, které by ho dokézaly ziskat ze zem¢, proto byly vyvinuty vrtaci
Cerpadla. Bylo také v té dobé¢, kdy spolecnost zacala vyrabét vysokorychlostni vertikalni
kompresory, které byly prodavany Cerpacim stanicim, které se v té dob& hodné rozrostly,

aby slouZily rostoucimu automobilovému trhu.
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Obrazek 1: Stroj

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

1.2.2 Ruist spolecnosti

Spole¢nost v roce 1973 ozndmila pfemisténi svého sidla do Dallasu. Do konce dekady
ziskal ABC spolecnost Cooper Industries. V letech 1985 az 1988 kupoval také kupce
Sutorbilt a DuroFlow, OPI dobfe udrzujici Cerpadla a kompresory Joy. Jak se zménila
strategie Cooper Industries, divize pramyslovych stroji ABC byla oddélena v roce 1994
jako nezavisld spolecnost. ABC, Inc. se poté stala veiejn¢ obchodovanou spole¢nosti

obchodujici na burze v New Yorku.

1.2.3 Rostouci prostiednictvim strategickych akvizic

NP

ABC, Inc. naddle ziskava doplitkové spolecnosti k rozsiteni produktového portfolia. Od
80. let ziskala spolecnost vice nez pétadvacet firem véetn€ milovanych znacek CompAiir,
Nash a Robuschi. Tyto znacky pouzivad dodnes a na zdkladé téchto znacek firma ziskava

dobré reference od zdkaznikl a buduje si tak silné jméno spole¢nosti.

13
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Obrazek 2: Znacky

(Zdroj: oficidln{ stranky spolecnosti)

Dne 30. ¢ervence 2013 byla spole¢nost ABC pfemisténa, kdyZ jeji akcie byly zakoupeny
spoleCnosti Kohlberg Kravis Roberts & Co. LP (spolecné€ s jejimi pfidruZzenymi
spolecnostmi "KKR"). Spole¢nost KKR, kterd byla zaloZena v roce 1976, se stala globalni
investi¢ni spoleCnosti, kterd investuje do rtznych odvétvi po celém svété. Pristup
spolecnosti KKR k investicim do soukromého fondu. je jednoduchy: usiluje o partnerstvi
se silnymi manaZerskymi tymy, které dlouhodob¢ vytvareji a rozvijeji velké podniky.
Vzhledem k tomu, Ze spolecnost ABC ziskala soukromi, provedli jsme nékolik dalSich

strategickych akvizic.

1.2.4 Spolecenska odpovédnost

Spolecnost aplikuje stejnou vaSeit a odhodlani, diky ¢emuZ jsou zdkaznici uspésni,

spokojeni, a aby se ve svété skutecné néco zmenilo.

1.2.5 Zivotni prostiedi, zdravi a bezpe¢nost

Spole¢nost si udrzuje odhodlani udrzitelnosti jak v praci, kterou déldme, tak ve zplsobu,
jakym pracuje. Vyrobky poméhaji zdkaznikiim v oblasti Uspor energie, spotieby paliva,
zpétného ziskdvani tepla, CiSténi odpadnich vod a soldrni energie, coz pfispiva k
pozitivnimu vlivu na Zivotni prostfedi po celém svéteé. Vyrobni a servisni postupy
zajistuji, Ze zaméstnanci pracuje v bezpe¢ném a zdravém prostiedi a chrani provozy pred

nebezpe¢nymi podminkami a materidly.

14



1.3 Portfolio

ABC je globdlni vyrobce kompresorti, ¢erpadel, dmychadel a dalSich konstruk¢nich
feSeni pro rizné prumyslové aplikace. Specializuje se na vysoce vyvinuté stlacené a
vakuové fteSeni pouzivand v celé tadé primyslovych odvétvi, véetné¢ cerpadel a
spotiebnich vyrobkll pouZivanych pfti vyrobé ropy a zemniho plynu, stejné jako systémy
na upravu vzduchu, origindlni ndhradni dily a zafizeni pro pfenos tekutin pro chemické

latky, a potravinafsky a napojovy primysl.

Obrazek 3:Vakuova pumpa

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

Obrazek 4: Loziska

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

Spole¢nost CA je globdlnim dodavatelem inovativnich feSeni pro stlaeny vzduch, kterd
zékaznikim pomdhd dosdhnout cili udrZitelnosti pomoci energeticky uspornych,
bezolejovych kompresori, které maji niZs$i dopad na Zivotni prostfedi. Tyto prilomové
technologie slouzi Siroké skéle poZadavka primyslu a poZadavki na aplikace: potraviny

a napoje, 1éciva a automobilovy primysl.
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Obrazek 5:Mobilni kompresor

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

& CompAir

ULTIMA U160
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Obrazek 6: Kompresor

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

Spole¢nost Nash vyrabi kapalné kruhové vakuové ¢erpadlo, kompresory, tryskové trysky

Vv,

a konstruované systémy navrzené pro vyssi vykon, spolehlivost a efektivitu. Zamétuje se

Vv

na technologie, které poskytuji nejnizsi celkové nédklady na vlastnictvi zdkazniklim

pusobicim v chemickém, ropném a plynarenském priimyslu a primyslu vyroby energie.

Obrazek 7: Pumpa

(Zdroj: oficidln{ stranky spolecnosti)

16



Oberdorfer Pumps vyrabi vysoce kvalitni, spolehlivé cerpadla jiz vice nez 100 let.
Hluboké portfolio produktli spole¢nosti slouZi mimo jiné i pfepravnim a logistickym a

chemickym trhim.

Obrazek 8: Kompresor

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

Elmo Rietschle se specializuje na vysoce kvalitni ventilatory, vakuové a tlakové
technologie. Tato feSeni poméhaji sniZovat spotiebu energie, zvySovat spolehlivost a up-
time, eliminovat zneciSténi a pfindSet uspory ndkladl. Znacka vede celosvétovy trh v
oblasti plastil, ale také ma silnou stopu v potravindch a ndpojich, ve vyrobé obecné
vyroby, v zelené technologii, v trzich véd o Zivoté a v laboratotfich. Mezi dalsi klicové
aplikace patii manipulace, pneumatické dopravovani a vychystdvani a umisténi feSeni pro

obecné vyrobni dcely.

Elmo
Rietschle

Obrazek 9: Elmo

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)
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Jeden z mnoha vyrobki spolecnosti Elmo Rietschle jsou kompresory a vakuové ¢erpadla.

Viz obrazek.

Obrazek 10: Pumpa

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

1.3.1 Segmenty

Priumyslovy segment

Navrzena feSeni pro fizeni vaseho podnikani

ABC je jiz vice nez 155 let vedoucim globdlnim poskytovatelem kompresorti, dmychadel
a vakuovych ¢erpadel. To je diivod, pro¢ nasi zdkaznici - od 1ékati aZ po vrtaky, ze vSech

koutl svéta - spoléhaji na to, abychom jejich podnikiim spolehlivé;jsi.

S globdlni tymovou praci, silnym zaméfenim na zdkaznika a rozsahlymi aplika¢nimi
znalostmi poskytuji naSe znacky spolehlivé, energeticky ti¢inné produkty, které udrzuji

vaSe podnikdni v pohybu. Hlavni vyuZiti kompresorii a pump.

Energeticky primysl

ABC dodav4 Sirokou $kélu Cerpadel, kompresort, ventilatorti a naklddacich systémi - ale
také déla mnohem vic: pomdhd zdkaznikim v podnikdni splnit rostouci poptavku po

energii na sveté. Proto se snazi vytvaret bezpecnéjsi, chytiejsi a udrZitelnéjsi fesSeni.

Cerpaci stanice jsou tézké pfi praci z ropné néplasti do rafinérie a ptepravuji vase vyrobky
mezi nimi.
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Zdravotnictvi
Dét Zivot Zivotnimu vyzkumu
Jeden objev miZze zménit smér 1ékarstvi - a u ABC, jsme hrdi na to, Ze doddvame fesSen{

kontroly toku, které mohou pomoci usnadnit 1ékatrsky prilom.

Nase vyrobky poskytuji vysokou troven piesnosti v ndronych lékaiskych a
laboratornich prostiedich. Technici se mohou spoléhat na nase vybaveni pro spolehlivy a
pfesny vykon pro fadu kritickych funkci, v€etné piipravy biologickych a chemickych

vzorkll pro analyzu.

Obrazek 11: Zdravotnictvi pumpa

(Zdroj: oficialni stranky spolecnosti)

1.4 ERP systém

JelikoZ se jedna o mezinarodni spolecnost o tficeti vyrobnich lokaci, je nutné miti kvalitni
ERP software. Pravé, proto spole¢nost ABC si zakoupila licenci na ERP systém, ktery je

vyhovujici na celou spole¢nost.

Obrazek 12: SAP

(Zdroj: oficialni stranky Sapu)
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ERP software zahrnuje finance, HR, vyroba, dodavatelsky fetézec, sluzby, zakazky a
dalsi. Na nejzdkladnéjsi drovni integruje ERP tyto procesy do jediného systému. Nové
ERP systémy vSak nejsou nic jiného nez zdkladni. Poskytuji viditelnost, analytiku a
efektivitu ve vSech aspektech podnikdni. S vyuzitim nejmodernéjSich technologii
usnadiiuji ERP systémy tok informaci v redlném Case napii¢ oddé¢lenimi, takze firmy

mohou provadét rozhodnuti zaloZend na datech a fidit vykon - naZivo.

1.4.1 Vyhody

ERP systém se skldda z aplikaci pro planovani podnikovych zdroji ("ERP moduly"),
které si vzdjemné komunikuji a sdileji databdzi. To znamend, Ze muZete eliminovat
informacni sily mezi jednotlivymi odd€lenimi a dat kazdému jediny zdroj pravdy. Vas
systém mulZze automatizovat vaSe hlavni obchodni procesy a pomdéhat vam zajistit

dodrzovéani ptedpist, snizovat rizika, rychlé reportovani - a mnohem vice.

1.4.2 Piiklady systému

ERP systémy obvykle zahrnuji aplikace pro ucetnictvi, lidské zdroje, prodejni CRM a
fizeni dodavatelského fetézce. MiiZzete vSak kombinovat rtizné moduly, aby Iépe
vyhovovaly vasSim potiebam. Muzete naptiklad ptidat komponenty ERP pro elektronicky
obchod, inventarizaci a fizeni objedndvek a naplnéni. Nebo obsahovat aplikace urené

pro Sirokou Skdlu priimyslovych odvétvi, od vyroby po maloobchod.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA

2.1 Definice procesniho rizeni

Pojem procesni fizeni miiZe mit hned mnoho definic. Jedna z eventudlnich definic je od
Smida, kterou sdé&luje ve své knize Zavadéni a rozvoj procesniho fizeni ve firmé.
Procesni Fizeni (management) predstavuje systémy, postupy, metody a ndstroje
trvalého zajisteni maximdlni vykonnosti a neustdlého zlepsovdni podnikovych
i mezipodnikovych procesi, které vychdzeji 7z jasné  definované  strategie
organizace a jejich cilem je naplnit stanovené strategické cile. (Smida, 2007, s. 30).“"
Zasluhou procesniho fizeni miiZeme n organizaci nahlizet jako na systém navzdjem
propojenych procesti. Podstatu procesniho fizeni vymezuje jeho cil. ,, Cilem procesniho
Fizeni je rozvijet a optimalizovat chod organizace tak, aby efektivné, iicelné a hospoddrné

reagovala na poZadavky zdkaznika (Svozilova, 2011, s. 42).

2.2 Definice procesu

Se slovem ,,proces* se setkdvame kazdy den, anizZ bychom si to uvédomovali. Pfikladem
takového procesu muze byt publikace vyro¢ni zpravy, ndkup rohlikii nebo jen udélani
pizzy. Procesy nds ustavién€ obklopuji, aniZ bychom chépali jejich bazi. Pojem proces
muze byt definovan hned mnoha moZnymi zptisoby. Definice mlzZe byt rozsahl4, prosta,
exaktni, ale i obecnd. Pro leps$i obrazek uvadim par autort.

,» Proces je sled logickych iikonit nebo cinnosti, které by mély byt vykondny krok za
krokem. Jako dalsi vlastnost uvedeme i to, Ze se v procesu vyuZivd aktivni piisobeni
kvalifikovanych zaméstnancii, tzn. jejich manudlnich i intelektudlni schopnosti, jejichZ
pomoci vznikd novy vyrobek c¢i sluZba, ktery/d md prinést néjaky pozitivni vyznam pro
potencidlnich o zdkaznika - uZivatele procesu*(SVOZILOVA 2011).

,, Podnikovy proces je souhrnem cinnosti, transformujicich souhrn vstupi do souhrnu
vystuptii (zboZi nebo sluZeb) pro jiné lidi nebo procesy, pouZivajice k tomu lidi a ndstroje
(Repa, 2007, s. 15).“

., Proces je organizovand skupina vzdjemné souvisejicich cinnosti a/nebo sub procesii,
které prochdzeji jednim nebo vice organizovanymi utvary ci jednou (podnikovy
proces)nebo vice spolupracujicimi organizacemi (mezipodnikovy proces), které
spotrebovdvaji materidlni, lidské, financni a informacni vystupy a jejich? vystupem je

produkt, ktery md hodnotu pro externiho nebo interniho zdkaznika (gmida, 2007, s. 29).«
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Proces, také miizeme definovat jako manudl, kde mame piesné popsany kroky a postupy

ke kompletaci vyrobku.

2.2.1.1 Charakteristika procesu

Kazdy proces musi mit stanovené nésledujici kroky:

Stanoven sviij vstup - vstupy jsou pouZzivany pii zac¢inajicich procesi. Vstupy

jsou dosahovéany bud’ z vystupi predchazejicich procesii, nebo od dodavatelti.

Stanoveny své vystupy - Vystupy procesu jsou definovany, jako vysledky
procesu, tzv. vykony. Tento vysledek je ptfeveden zdkaznikovi bud’ ve formé

vyrobku, nebo sluzby.

Stanoveny cile a méritelné ukazatele (metrika, indikator) sledovani, plnéni

stanovenych cil

Stanoveny své zdroje - Zakladni rozdilnost od vstupt je ta, Ze vystupy slouZi pro
transformaci vstupd ve vystup. Zdrojem miZe byt technologie, materidl, lidské

zdroje, finan¢ni prostfedky, informace a ¢as

Stanoveny jasné hranice — je nezbytné definovat pocatek a konec procesu, aby
bylo jasné, kdy zacind a kdy konci, a nasledné tak definovat jeho ndvaznost na

dalsi procesy (Grasseova, 2008).

Stanoveny své rizika procesu - je moznost, Ze pii uskute¢iiovani procesu,
vznikne urcitd uddlost, jednani nebo stav s ndsledujicimi nezddoucimi dopady na
zabezpecovani vysledku procesu a dosahovani cile procesu.

Stanoveného vlastnika - osoba, kterd ma odpovédnost za dany proces

Stanoveného zdkaznika - jednotlivec, pro néjZ jsou vysledky tohoto procesu

ustanoveny. MiZeme je rozd¢lit na externi a interni.
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* Stanoveny své reguldtory fizeni = trvale validni a povinnd pravidla. Pfi realizaci
procesu je duleZité prizndvat tyto pravidla. Pati{ sem pfedev§im zdkony, vyhlasky,
normy (Grasseova, 2008).

* Stanoveny své Cinnosti - ¢innosti se rozumi dokonaly fetézec pracovnich tukold,
které jsou uskute¢nény v ramci jedné organizacni jednotky a zahrnuji na vystupu
jedenu meéfitelnou sluzbu/ vyrobek, kterou mlZeme jednoznacné priclenit

spotfebu jednoho hlavniho zdroje.

2.2.2 Zakladni ¢lenéni procesu

Proces Ize €lenit z riznorodych hledisek, nejcastejsi Clenéni je vSak z vychodiska ucelu a
dualezitosti procesu. Pii tomto ¢lenéni lze ziskat zdkladni obraz procesti z hlediska
piidavani hodnoty pro externiho zdkaznika, ve vztahu k poslani podniku.
Procesy se déli:

*  Ridicf

e Hlavni

* Podpiirné
Ridici procesy ndm navazuji piimo na hlavni procesy spole¢nosti, miizeme je nazvat jako
manazerské procesy. Tyto procesy ndm vytvafeji podminky pro funkcénost ostatnich
procest a zajist'uji integritu a funk¢nost organizace.
Hlavni procesy ndm zndzornuji jisté procesy spole¢nosti, kterd pfinasi jistou pfidanou
hodnotu, a zaroven jsou také velmi klicové.
Podpirné procesy dodavaji produkty (nehmotné/hmotné) ostatnim procesiima

obstardvaji podminky pro jejich funkcnost.

2.3 Procesni mapa

Procesni mapou se rozumi propojeni procesii v organizaci (také jako procesni sit), tato
sit’ je urCena ke zndzornéni vazeb mezi jednotlivymi procesy. Zéakladni podminkou,
kterou mapa musi splilovat je, Ze jednotlivy proces nikde nekonci, ale souc¢asné na né&j
navazuje proces dal$i. Procesni mapa je tedy systém vzdjemn¢ provazanych procest, kde

se nenachdzi zac4tek a ani konec sité. V procesni map¢ je nutné fesit nejen piimé prib&hy

procest, ale i také jejich rozvétveni a cykleni (JASEK, 2017)
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2.3.1 ZlepSovani procesi

ZlepSovani podnikovych procesi je dnes nutnost pro udrzeni firmy na trhu, a to diky
vysoké konkurenci, a také diky vysokym néaroktim zdkaznika. A to funguje ,,ruku v ruce*
pokud firma neni schopna poskytnout zdkaznikovi o coZz Zada, logicky pijde ke

konkurenci, kterd mu rdda vyhovi (REPA, 2007).

ZlepSovani tedy lze dosilit dvéma zptsoby:
* Metodou reengineeringu

* PribéZnym zlepSovanim procest

2.3.2 Metoda reengineering

,Business process reengineering“ (BPR) je povaZzovéana za zcela odlisSny pfistup, nez
prabézné zlepSovani procesti. Ve své zdsadni form¢ BRP ocekdvd, Ze souCasny stav
procesu je pro firmu nevyhovujici a proto je nutné tento stav od zdkladii zménit (REPA,

2007)

Reengineering je teda oznaceni metodologie pro tzv. dramatické zlepseni vykonnosti.
Nezabyv4 se starymi procesy a vyhledava nové procesy.
Duivod pro pouziti tohoto pristupu (metody) je fakt, Ze podnikové procesy mnohych firem

jsou degenerované a nejsou v dnesni dob¢ konkurence schopné na trhu.

Napiiklad tuto degeneraci tvoii:
- Velké zasoby a rezervy
- Nadbytec¢nost informaci
- Komplikovanost procest
- Velky podil kontrolnich ¢innosti
- Opravy, vady, atd.
Pfi ndvrhu novych procest se obecné postupuje podle néasledujicich krok:
- Stanoveni cill a priorit
- Navrh procest, které jsou potiebné pro dosaZeni téchto cilii — nebrén zfetel na
soucasné praktiky a postupy

- Implementace navrZzenych procest
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2.3.3 Priibézné zlepSovani procesu

Hlavnim klicem je popis procesu — jeho soucasného stavu, za nimz nésleduje stanoveni
vychozich ukazatelii k méfeni, plynoucich piedev§im ztoho, co zadaji zdkaznici.
Soustavnym sledovéni prib¢hu procesu jsou definovany piileZitosti k jeho zlepSent, které
je potieba zadat do vzdjemnych souvislosti a nakonec, jako kompaktni celek
implementovat. Po provedeni zmén je nutné, tyto zmény dokumentovat, ¢imzZ se

dostavame opé¢t na pocatek cyklu — dalsi postup je se nabizi.

2.4 Projekt

Projekt je Casové ohrani¢end a ucelend sada ¢innosti a procest, které maji za cil zavist
respektive vytvofit nebo zmeénit néco konkrétniho.
Podle profesora Kerynera je projekt jakykoliv jedine¢ny sled aktivit a dkold, ktery ma:

e Stanoveny rdmec pro ¢erpani zdrojl potiebnych pro realizaci

e Definovan zacatek a konec

e Jasny cil, ktery ma byt pfi jeho realizaci splnén
Podle PMI je projekt doCasné usili vynaloZené na vytvofeni unikdtni sluzny, produktu
nebo vysledku. 7
Jsou znamé Ctyii znaky projektu, které pokud se nachédzeji spolecné, rozd€luji fizeni
projektii od odliSnych projektl od jinych manaZerskych ¢innosti. 6
Projektové aspekty:

e Jedine¢nost

* Realizace v rdmci organizace

* Trojimperativ

* Zahrnuji zdroje

2.4.1 Trojimperativ

Projekty maji trojrozmérny cil, coZ znamend soubéZné splnéni pozadavki na vécné
provedeni ¢asovych plant a rozpoctovych naklada.

Uspé&sné fizeni projekti vyzaduje, aby tyto tii podminky byly méfitelné (tj, konkrétni a
ovétitelné) a dosazitelné. Je mimorddné dilezité, aby clenové, ktefi se podileji na

projektu, v&deli jak splnit cile ,,trojimperativu*“(ROSENAU, 2000).
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Obrazek 13: Trojimperativ

(Zdroj: ROSENAU, 2000)

Podminky ,.trojimperativu® je slozité splnit, protoze cokoliv se vyskytne pfi realizaci
projektu, muZe znamenat urCitou hrozbu pro projekt, tzn., Ze nebude dosaZeno
poZadovanych postupt a budou vznikat casové skluzy, a na zaklad¢ téchto prodlev budou

vznikat i mimotfadné vydaje, které prekroc¢i stanoveny rozpocet.

Projekty ohroZuji rizné problémy, napiiklad:
e Problém s ¢asem
* Problém s ndklady

*  Problém s provedenim

2.4.1.1 Problém s ¢asem

Problémy spojené s Casem vznikaji na zdkladé problémi spojené s procesem, napiiklad
pii procesu vyroby urcitého produktu. Kde bude kladen dtiraz na kvalitu provedeni préce,

VVVVVV

zdroje nejsou v Cas k dispozici.

2.4.1.2 Problém s naklady

P

Kdyz se projekt dostane do potiZi v ¢asovych hodnotich, logicky nastanou problémy i
v dalSich procesich. Napftiklad se zvysi se ndklady. DalSim piikladem s ndklady, miize
byt Spatny odhad projektového manaZera, ktery Spatné¢ vypocitd ndklady na stanoveny

projekt.
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2.4.1.3 Problém s provedenim

Existuje znac¢na Skdla problémi, které jsou spojeny s vécnym provedenim projektd, proto
je slozité splnit specifické provedeni.

Naptiklad:

Dodavatel mlize za chybné konstrukéni stanoveni objedndvky, nebo realizacni fazi
smluvni dodavky. Pracovnici se casto dopousti chyb, které vedou k naslednym

problémtim s vécnym provedenim.

Na zédklad¢ Spatné komunikace mezi odbératelem a dodavatelem, na zdkladé této chybné
komunikace dochdzi k rozporim ve vécném provedeni. Napiiklad dodavatel jasné
nestanovil podminky, nebo si je pfedstavoval jinak.

Dalsi problém vécného provedeni mize byt optimistické predstavy obou subjektii. Tzn.

ze jejich cile byli ptiliS optimistické a moZno i nerealné.

2.4.1.4 Organizace

Organizaci se rozumi organizovand skupina lidi, kteti maji spole¢né cile a motivaci, méfi

vlastni vykonnost a jsou vymezeny vici okolnimu prostiedi.

Kazda organizace sleduje v ur¢itém casovém rozmezi dané cile. ManaZer projektu byva
Casto rozruSen diky, rozmanitym smérim spolecnosti, kterymi se spole¢nost zabyva.
Sizeni projektl je z velké Cinnosti i zvlddani mezilidskych konfliktd, které jsou

neodmyslitelnou soucasti sloZitych situaci uvniti organizace.

2.4.1.5 Jedine¢nost

Kazdy projekt je jedinecny, protoze se provadi pouze jednou, je sestaven pro vZdy novy

tym lidi, a také jeho stav je pouze doCasny.

Trvani projekti doCasné, ale jasné stanoveno ,, od do* je mozné, Ze v projektu se objevi
mnoho nejistot, které ¢asoveé ohrozuji dany projekt. Pokud, ale vSe bude postupovat podle
jasnych procest, tzn., Ze prvni pracovnik splni sviij tkol a nasledn€ posledni ¢len tymu

dokonad svoji praci v ¢as, miZeme povazovat projekt z Casového hlediska za Gspésny.
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2.4.1.6 Zdroje

Projekty, jsou vytvafeny na zdklad€ zdroji (materidlnich, lidskych), které se projektu

prifadi, tyto zdroje jsou také jasn¢ vymezeny.

2.4.1.7 Projektovy management

Pokud bychom hledali rozdil mezi projektovym a béZnym managementem rozdil,

musime vychdzet z obecnych definic managementu.

Podle tvrzeni profesora Harolda Kerznera je projektovy management prehled aktivit,

které spocivaji v planovani, organizovani, fizeni a kontroly zdroju spolecnosti s relativné

kratkodobym cilem, ktery byl stanoven na zdklad¢ realizace specifickych zaméru a cila

(SVOZILOVA, 2006).

Pét zdkladnich elementtli projektového managementu:

Organizacni zdvazek — ten obsahuje povéfeni manaZera tidit projekt, financni a
organiza¢nd podporu.

Tymova spoluprdce —kooperace ucastnikii jejich motivace, komunikace
k dosaZeni cili.

Projektova komunikace - velmi dulezitd je komunikace vSech dcastniki projektu.
Vlastni soucésti projektového managementu — mame deset kategorii techni a
ndstrojil k fizeni projekti v dobé jejich Zivotniho cyklu, je to napt. projektova
kontrola a nasledny stav projektu nebo napravna opatieni.

Zivotni cyklus projektu — sled nejobecnéjsich dseki a fazi véetng definovanych

podminek a stavil pro ptechod z jedné faze do druhé.

2.4.1.8 Vyhody a nevyhody projektového managementu

Potencidlnimi vyhodami projektového managementu:

Systém rozdéleni odpovédnosti za vedeni projektu a pravidel eskalujicich
problému, které umoznuji plynulé fizeni bez nutnosti dohledu zdkaznika
(sponzora) projektu.

Kompletni aktivity, které spadaji pod projekt a maji pfifazenou urcitou
odpovédnost bez vétsiho ohledu na piipadnou zménu realizacniho personalu
Jasn¢ definovany ndkladovy a ¢asovy ramec

Zdroje uvolnéné na projekt jsou po skonceni projektu prevedené na jiné projekty
nebo spotiebovani, coz dava §irsi efektivitu a flexibilitu ve vyuZzitelnosti zdroja.
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e Systémovy piistup k fizeni projektu generuje celou fadu informaci s vyhodou

pouzitelnych pro realizaci nadchazejicich projekti.

2.5 Zakazka

Zakazku muzeme definovat jako smluvni vztah, ktery vznikd mezi dodavatelem a
odbératelem, jenZ vymezuje predmét dodani, kterym miiZze byt sluzba nebo vyrobek.
Zakéazka muiZe mit formu ustni pisemnou, v byznysu se vSak zpravidla pouziva pisemna

forma (KUPKOVIC, 2002)

2.5.1 Veiejna zakazka

V klasickém pojeti, tak i ve vefejné zakdzce se vyskytuje zadavatel zakdzky a dodavatel.
Pokud se jednd o zadavatele, je zde vSak povétSinou vefejnd instituce, stat, mésto,
piispévkova organizace nebo samostatny uzemni celek. Pti zadavéni vetfejnych zakdzek
a pii pribéhu vyberového fizeni je velmi dilleZitd informovanost vSech zicastnénych
dodavatelskych subjekt. Pokud dojde k poskytnuti nedostatku ptedbéznych informaci,
je zpravidla nékterd strana znevyhodnovdna nebo je vybérové fizeni na zakazku

vystaveno na posledni chvili a postrdda raciondlni zaklad. (ROSENAU, 2000).

2.6 Inovace

V dnes$ni dob¢ jsou na organizace kladené pomérné vysoké naroky, a to na kvalitu
poskytovanych produkti a sluZzeb. Aby byly schopny uspokojit zdkaznickou poptavku, je
potiebné, aby dbali na nestéle zlepSovani svych vlastnich procest. Podle Kavana, ktery
definuje inovace, jako zménu vynosnosti zdroji. V odvétvi vyrobniho managementu jsou
to zejména inovacni procesy, které poskytuji teoreticky zdklad pro technicky rozvoj a
zabranuji tim starnuti technickych prostiedkl slouZicich k tvorbé hodnot. Inovaci, tak
rozumime kazdou zménu, at’ se jednd o negativni ¢i pozitivni, jenZ znamena prechod
k ur¢itému stavu. Samotné inovace, tak miiZeme vnimat jako pozitivni, ale i negativni.
Dle Kavana je inovace v praxi dé€lena nejCastéji na:

* inovace materidlové

* inovace technologické

* inovace vyrobkové (KAVAN, 2002)

Mohou se také d¢lit i podle zptisobu implementace:
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* racionalizacni — jedna se o kombinaci revolu¢ni ¢i evolu¢ni implementace, neboli
také zavadéni zmen pii respektovani soucasné existujicich prvki.

* revolucni — radikdlni zména daného procesu a uvazovani p ném

* evolu¢ni- postupné mensi zmény u stavajicich procesi, jednd se o piirozené

zdokonalovani procesti (KAVAN, 2002).

2.7 Vyroba a jeji typy

Dostupné vyrobni kapacity, firemni strategie uddvajici pozadavky, vyrobni postupy,
potieby zdkaznikli, a mnoho ostatnich pozadavk, které jsou kladeny na vyrobou jako
takovou. V ramci charakteristiky vyrobniho procesu je diileZité rozliSovat ¢lenéni vyroby

dle spojitosti jednotlivych procest, dle odbéru produkce a jednotlivych vyrobnich stupiiii.

2.7.1 Clenéni dle vlastnosti produkéniho programu

Vyrobni programy miizeme délit podle jednotlivych vlastnosti, jako jsou pocet vyrobkl
a jejich druhti, velikost vyrobni ddvky ¢i dle ndvaznosti na proces odbytu produktii.
Zéakladnim rozdélenim dle produk¢nich vlastnosti je déleni na hromadnou, sériovou a
kusovou vyrobu.

Kusova vyroba je z prumyslového hlediska charakteristickd svou rozmanitosti, co se tyce
poctu vyrabénych druhti v rdmci jedné spolecnosti. U kazdého druhu se pak jednd faddove
az o desitky kust. Tento typ vyroby je sloucen s nutnosti kvalifikovanych pracovnikt a
s vysokym stupném organizovanosti vyrobniho procesu. S kusovou vyrobou se poji
obecné vyssi ndklady a delsi dodaci doby. Jeji vyhodou je v§ak moZnost individudlngjsiho
zpracovani jednotlivych zakdzek, které se vyuzivaji zejména ve strojirenském primyslu

(TOMEK, 2007).

Sériova vyroba se znaci niZ$i rozmanitosti vyrabénych druhii nez vyroba kusovd a
zaroven pocet vyrabénych kusu jednotlivého druhu roste. Z ekonomického pohledu se
sériovd vyroba znaci snizenymi néklady na vyrobu jednoho kusu, zvySenim produktivity
prace a zkracenim pribézné doby vyroby. Negativem je omezeni manévrovacich
schopnosti v pritbé¢hu vyroby. V piipad¢ nutnosti zmény je zpravidla mozné zménu uzit
az na vyrobu dal$i série. Také je nezbytné pocitat s vysokymi vstupnimi naklady na
zavedeni sériové vyroby v podniku. Do tohoto typu vyroby se v dneSni dob¢ zapojuje

vyznamn¢ procesy automatizace a roboti (TOMEK, 2007).
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Hromadna vyroba se vyznacuje daleko mensi skdlou druhi jednotlivych vyrobkd, ale
naopak se vyznacuje vysokou mirou poctem vyrdbénych kusi, neZ je k tomu u sériové
vyroby. Je pro ni charakteristickd vysokd mira opakovatelnosti jednotlivych procest a
stdlost vyrobniho programu. Je zde vysSi stupeni automatizace spojeny s pouzivanim
jednoucelovych néstrojii a stanovist. Z pohledu ndkladt dochazi k snizeni vyrobnich
ndkladli na jeden vyrobek, zkriacenim Casu vyroby a tim ke zvySeni produktivity

(TOMEK, 2007).

2.7.2  Clenéni dle spojitosti ve virobnim procesu

Prvnim moZznym ¢lenénim vyroby je dle vztahu Cinnosti v procesu vyroby. Ten se ¢leni
na vyrobu spojitou a nespojitou. V nékterych ptipadech je uvadéna i tieti metoda, a to

linkova neboli proudova vyroba.

Spojita vyroba, se vyznacuje prub&hem, v kterém nedochdzi k zastaveni vyrobnich
procest, a v tom piipad¢ ani k pteruseni doddvek materidlu do vyroby. Tento typ vyroby,
je zpravidla vyuzivan pfi velkych objemech produkce a je s nim spojena i pokrocila
uroven automatizace jednotlivych procest. Typickym odvétvim pro spojitou vyrobu je

textilni nebo chemicky primysl (Sodomka, 2010).

Nespojita vyroba, téZ oznacovana jako diskrétni se zabyva jednotlivymi postupy v ramci
vyrobniho procesu, které avSak mohou zménit nastaveni nebo smér. Mezi typické odveétvi
pro nespojitou vyrobu bychom zahrnuli strojni priimysl. Samostatnd nespojitost je pak
zpusobena diky nesourodosti jednotlivych vyrobnich operaci, jako jsou montdze ci

obrabéni jednotlivych dilcti (Sodomka, 2010).

Linkova neboli proudova vyroba, je charakteristickd pro odvétvi s hromadnou vyrobou,
kde neni nutné provadét zmeny ve vyrobnim procesu. Hlavni vyhoda proudové vyroby je
sniZeni prubézné doby vyroby, a téz sniZeni ndkladi na vyrobu. Zna¢nymi nevyhodami
jsou vysoké ndklady na pofizeni stroju (technologii) a ndsledné zavedeni do provozu, a

také naslednd pruznost v piipad¢ zavedenim zmén ve vyrobé. (Sodomka, 2010).
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2.7.3 Clenéni dle zpiisobu odbéru produkce

Vyrobu Ize d€lit podle riznych zptsobii, napiiklad podle zptisobu odbéru produkce na
vyrobu na sklad, zakdzkovou vyrobu, vyrobni zakdzku, a také montdz na zakazku. Dle
typu vyroby miiZeme stanovit, zda poZadovany plan vyroby se fidi poZzadavky zdkaznika

nebo je stanoven na zaklad€ progndzy.

Make-to-order neboli zakdzkova vyroba. Tento druh vyroby se fidi na zdklad¢ ptani
zékaznika. Jednd se povétSinou o malosériovy, respektive kusovy charakter vyroby.
Finalni vyrobek je zpravidla upravena verze zdkladniho vyrobku, ktery je modifikovan
dle pozadavkil odbératele. Mezi tyto pozadavky jsou kromé funkci kvality zahrnuty i
dodaci terminy a mnozstvi. Zakdzkovd vyroba se v praxi objevuje zejména ve

strojirenskych oborech.

Typické znaky zakdzkové vyroby:
* dulezitost planovani kapacit,
* naroc¢nost vyrobniho procesu,
* obtizné predvidatelna poptavka,
* vyrobni proces je specifické dle poZadavkl zdkaznika (Novotny, 2006).

Make-to-stock neboli vyroba na sklad. Planovani vyroby, v¢etn¢ stanoveni termini a

VVVVVV
VVVVVV

Vev s

davka. NejbéZnéjSim odvétvim vyuZivajicim make to stock, je potravindisky primysl,
respektive spotfebni primysl. Dle Novotného mé vyroba na sklad nésledujici znaky:

e silné vztahy s dodavateli

* nespojitd vyroba,

* vychdzi ze zkuSenosti a expertnich odhadi,

* vyrobai prodej jsou provadény na zdklad¢ dlouhodobych planii a predpovédi,

* klicovou roli hraji ptedpovédi objemu prodeje a planovani drovné jednotlivych

zéasob (Novotny, 2006).

Assembly-to-order neboli montdZ na zakdzku. Jednd se o druh vyroby, kde mezi hlavni
vstupy patii pozadavky zdkaznika. Ten krom¢& samostatného vyrobku stanovuje i termin

vyhotoveni montdze. Jednotlivé kusy jsou pak Casto vyrabény externimi dodavateli na
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zakazku. Béznymi ptiklady montédze na zakdzku je automobilovy primysl. Typické znaky
pro montaz na zakazku jsou:

» dulezitost planovani

* jednotlivé soucastky jsou zpravidla standardizované

e kratkd doba montdze

* orientovano na potieby a poZadavky zdkaznika (Novotny, 2006).
Engineer-to-order neboli vyroba vyvoj na zakdzku. Jedna se nejkomplikovanéjsi typ
vyroby z vyse uvedenych druhii vyroby. U novych vyrobkl je nutné nejprve stanovit
jednotlivé vyrobni procesy, na jejichz zdklad¢ bude probihat vyroba, to se ddle projevi i
na celkovém casu vyroby. V praxi se tento typ vyroby vyskytuje ve strojirenském c¢i
stavebnickém primyslu. Typickymi znaky pro vyvoj a vyrobu na zakazku dle tvrzeni
Novotného jsou znaky:

e Casty outsourcing dil¢ich ¢innosti

* redlny ¢as vyhotoveni se muZe lisit od odhadovaného,

* vyznamnost planovani materialu a kapacit,

* meénici se kritéria v pribéhu stanoveného projektu (Novotny, 2006).

2.8 Strategicka analyza spole¢nosti

2.8.1 SLEPT analyza

Na spole¢nost pisobi mnoha fada okolnich vlivi, které do zna¢né miry ovliviiuji jeho
podnikani. Tyto faktory se d€li na socidlni, ekonomické, legislativni, politické a
technologické. Nasledn4 sila, téchto faktord plisobi na podnik a nasledné ho ovliviiuje.
Proto je nezbytné pii provadéni analyzy se zaméfit na faktory, jenz nejvice ovliviuji

isp&snost podniku (SEDLACKOVA, 2006).

Socialni a demografické faktory znazornuji vlivy propojené se strukturou obyvatelstva
a jeho Zivotni drovng. Zivotni styl, se pak odrazi v nakupovéni obyvatelstva a na jeho
zpusobu traveni Casu. Narustajici zdjem vefejnosti o zivotnim prostfedi a lobbing
ekologickych organizaci tla¢i na spoleCnosti, které musi zavadét nové, vyrobné
ekologické postupy a zajiStovat bezpecnou likvidaci svych produkti. VSechny vyse
uvedenych podminek Zivota jedincii v dané oblasti. Tyto vlivy se vyviji a diky nésledné
globalizaci i navzdjem misi. Vyuzivani a sledovani novych trendi v této oblasti je pro

podniky velmi kli¢ové v ramci boje o zdkazniky (SEDLACKOVA, 2006).
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Podle Hanzelkové hlavni demografické a socidlni faktory ovliviiujici spolecnosti jsou:
* velikost populace, populacni politika statu, vékova struktura populace,
* etnické sloZeni populace a ndboZenstvi,
e vzdélavaci systém,
e celkova zivotni Uroven,
* genderova a rasova rovnopravnost,

+ dostupnost kvalifikovanych zamé&stnancti (HANZELKOVA, 2009).

Legislativni faktory, ovliviujici kazdy podnik ptsobi v daném stité. Existence
legislativniho systému vymezuje prostor pro podnikdni a vyznamné ovliviiuje jeho
realizaci. Podnik musi respektovat platné zdkony v zemi, ve které podnika, to plati i pro
respektovani pravniho systému v zahrani¢i, v rdmci tamnich zakazek. Krom zdkonti musi
podnik sledovat a respektovat 1 mistni vyhlaSky a normy upravujici jeho obor podnikéani

(SEDLACKOVA, 2006).

Nejvyznamnéjsi legislativni faktory:
* patentovy systém a ochrana,
¢ kriminalita na daném dzemi,
* vymahatelnost prava,
e danovy systém a jeho zdkony,
e obchodni prdvo v daném staté
* zékony upravujici pracovnépravni podminky,
* legislativni podminky upravujici konkuren¢ni chovani,

* troven korupce (HANZELKOVA, 2009).

Ekonomické faktory pusobici na podnik jsou vysledkem stavu ekonomiky. Zakladni
veli¢ina pro méteni ekonomického rustu. Ten vede ke zvysSené spotiebé a vytvari nové
piilezitosti na trhu. Dalsi veli¢inou, kterd vypovida o stavu ekonomiky a o vhodnosti
prostiedi je mira inflace, drokovd mira, kurz domici mény a danova politika statu.
Uvedené veliiny lze obtizn€ hodnotit individudlné, jelikoZ mezi nimi existuji tzké
spojeni. Jejich vyhodnocovani a sledovani je vSak jednou z nejdilezitéj$ich iloh podniku,
pii nasledném rozhodovani o samostatném podnikdni a tvorbé strategie
(SEDLACKOVA, 2006).
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Hlavni faktory vhodné ke zhodnoceni makroekonomické situace jsou dle Hanzelkové:
* mira inflace
* vySe danovych sazeb,
* stabilita mény a sménny kurz,
* schodek ¢i ptrebytek statniho rozpoctu,
* celkové HDP a jeho vySe na obyvatele
e drokové mira

* celni ochrana a vyse cla (HANZELKOVA, 2009).

Politické faktory jako jsou stabilni politické situace, vhodna zahrani¢ni politika, ¢lenstvi
zem¢ v nadndrodnich organizaci jako je EU, regulace export a importu, cenova politika,
tyto situace predstavuji pro podnik fadu pfilezitosti, ale naopak i hrozeb. Zejména pak
aktivity v rdmci zahrani¢ni politiky, kterd ovliviiuje velmi zahrani¢ni obchod mistnich

podnikt (SEDLACKOVA, 2006).

Hlavni poltické faktory:
e otevienost zahrani¢nim investicim a obchodu,
* vliv boje 0 moc mezi jednotlivymi politickymi elitami,
* postoj vici soukromym investicim a podnikant,
* forma a stabilita vlady,

* existence a vliv opozice (HANZELKOVA, 2009).

Technologické faktory zavisi na oboru podnikani podniku. Pfedevsim v technickych
oborech je rychlé tempo pokroku v rdmci pouZivanych technologii. Kazdy podnik avSak
musi neustdle sledovat nové trendy ve svém oboru, aby vykazoval aktivni inovacéni
¢innost. Predvidavost a v€asné vyuzivani novinek je jednim z hlavnich aspektt dspéchu
spole¢nosti v konkurenénim prostiedi (SEDLACKOVA, 2006).
Nejvyznamnéjsi technologické faktory:

* inovace stavajicich produkti ¢i procesi,

e vladni a soukromou podporu technologického pokroku,

* stavajici uroven technologického pokroku,

+ externi tlak na rozvoj technologii (HANZELKOVA, 2009)
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2.8.2 7S — analyza vnitiniho prostiedi firmy

Pl

Metoda 7S je analytickou metodou slouzici k zhodnoceni klicovych faktorti podilejicich
se na uspéchu firmy McKinsey obsahuje celkem 7 vzdjemné se ovliviiujicich faktora.
STRUKTURA

SYSTEMY

STRATEGIE
SDILENE
HODNOTY

\\ //

SKUPINA

Obrazek 14: Model 7S McKinsey

(Zdroj vlastni Gprava dle KERKOVSKY, VYKYPEL, 2006)

Jednotlivé faktory modelu 7S

Struktura — organiza¢ni uspotfadani skupiny vcetné kontroly a mechanismu fizeni.

* Systémy — postupy, procesy, metody, véetn¢ informacnich systému slouzicich
k fizeni podniku.

e Styl — zpiisob, jakym vedeni spolecnosti fidi jednotlivé operace, popis jejich
chovani a piistupu k zaméstnanctim.

* Schopnosti — znalosti a dovednosti jednotlivych zaméstnanct (¢lenti tymu) jako
celku.

* Strategie — hierarchie jednotlivych strategii, vychézejici z definice cilii a zptisoby
jejich dosazZeni.

* Skupina — ve smyslu zaméstnaneckych vztahii na pracovisti, motivovanost a
odhodlanost jednotlivych zaméstnancti,
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* Sdilené hodnoty — poslani a vize spolecnosti, respektované v§emi pracovniky, a i

piisluinymi dalsimi stakeholdery (KERKOVSKY, VYKYPEL, 2006).

2.8.3 Porteriiv model péti sil

Kermally ve své knize o nejvétSich predstavitelich marketingu uvadi, Ze se pfi
stanovovani strategie, zejména pak té marketingové, by m¢l jedinec byt obezndmen
s Porterovymi péti silami. Aby byl jedinec schopen vypracovat strategii, jenZ obstoji na
konkuren¢nim trhu, musi si byt védom konkurence na trhu, a to znamena jejich strategie,
produkti. Daéle také musi zndt jednotlivé dodavatele, a byt si védom rizika

potenciondlnich substitutl pro svoji sluzbu piipadé produkt (KERMALLY, 2006).

Mezi faktory charakterizujici konkurencni prosttedi, jenZ popisuje danou konkurenci na
trhu, pafi téchto pét sil:

* stdvajici konkurence,

* vyjedndvaci sila dodavatelt,

* vyjedndvaci sila odbératelil

¢ hrozba vzniku substitutu,

* hrozba vstupu novych konkurenti na trh.

Na zdklad¢ téchto péti sil miZe spolecnosti zjistit svoji pozici mezi konkurenci a zjistit
jestli ma vyhodu nebo nema vyhodu nad ni. Také je nipomocno pii odhadovani budouci

vynosnosti a ndvratnosti investic na jednotlivych trzich (KERMALLY, 2006).

Stavajici konkurence — sila stavajici konkurence se odviji od velikosti trhu a poctu
konkuren¢nich firem a ném plsobicich. Mezi hlavni aspekty ovlivilgjici intenzitu
konkurence patii podily jednotlivych firem na trhu, celkova ziskovost daného trhu, sila

znacek a vySe vydélkovych marZi.

Vyjednavaci sila dodavateli - vyjednavaci sila dodavateli roste s velikosti dodavatele
a diferencovanosti jeho produktu. Cim unikétnéjsi produkt nabizi, tim jeho vyjedndvaci
sila je veétsi. Je také nepifimo umeérnd poctu substituti a poctu odbornych dodavateli na
trhu.

vvvvvvvvvvv

zékaznik je, respektive znaci se, jak velkou mérou se dany zdkaznik podili na celkovém
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piijmu z prodeje. Roste také sinformovanosti zdkaznika, s poctem obdobnych
dodavatell a moZnych substitutii. Naopak klesa s rozdilnosti a technologickou naro¢nosti

produktu.

Hrozba vzniku substituti — je zavisla na konkrétni sluzbé ¢i produktu. Hrozba vzniku
substitutll klesa zejména s technologickou s technologickou vyspélosti daného produktu,
s vysokymi ndklady na pfechod k jinému vyrobku (vlastnictvi Sirokého piisluSenstvi

k danému produktu). Nebo pokud neexistuje Zadny blizky substitut.

Hrozba vstupu novych firem (konkurentii) na trh — je velmi nizkd, pokud existuji jisté
bariéry vstupu novych firem na trh, jsou velmi vysoké vstupni ndklady (tzn. pofizeni
nezbytnych technologii, vysoké fixni ndklady), k produkci je potiebné know-how nebo
vlastnictvi ditvéryhodné znacky, jsou platné silné patentové ochrany nebo je zde regulace

vstupu novych subjekti ze strany statu. (KERKOVSKY, VYKYPEL, 2006)

NOVE
VSTUPUJICI
FIRMY

Hrozha nové
vstup ujicich firem

KONKURENTI Vyjednavacisila
VODVETVI odb ératelit

(| ODBERATELE |

Vyjednavaci
sila dodavatelii

[ DoDAVATELE | >

Soupereni mezi
existujicimi
firmami

Hrozha sub stituénick
vyrob kii/sluzeh
[ SUBSTITUTY ]

Obrazek 15: Portertiv model péti si

(Zdroj: IS Mendelu, [online]. [cit. 10-04-2017].)

2.84 SWOT analyza

SWOT analyza si postupné prosla nékolika tpravami a pouzivd se za rtiznymi ucely.
Jednim z téchto ucelu je pouziti jako shrnuti predchozich provedenych analyz. Jejim
cilem je identifikace silnych a slabych stranek spole¢nosti, které je spolecnosti pomohou
se vyporadat s naslednymi hrozbami ¢&i piileZitostmi (BELOHLAVEK, KOSTAN, 2006).
Veber ve své knize o metodé SWOT uvadi, Ze metoda SWOT je Casto vyuZivana pii

tvorbé strategii. Dobfe selektovand strategie je klicem k uspéchu, ktery vede viceméné
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k vyuziti piilezitosti a t€Zi ze svych silnych stranek a redukuje, pocet slabych stranek.
Veber dile poukayuje na to, Ze jednotlivé faktory jsou velmi odlisné pro podnik od
podniku, pro odvétvi od odvétvi, proto je nutné zvolené faktory je nutné brat pouze jako
ptiklad (VEBER, 2009).
Zkratka SWOT pochazi z kombinace prvnich pismen anglického nizvu jednotlivych
faktor:

» strengths — silné stranky spolecnosti

* weaknesses — slabé stranky spolec¢nosti,

e opportunities - piileZitosti okoli,

+ threaths — hrozby okoli (BELOHLAVEK, KOSTAN, 2006).

Hrozby a pfilezitosti plynouci z okoli

Pti provadéni analyzy hrozeb a prilezitosti (O — T) je nutné brat v tvahu jak vlivy makro
okoli, tak i mikro okoli. V soucasné dob¢ vliv globalizace tyto hranice neustéile posouva
a na podniky tak ptisobi ¢im dal vice celosvétovych vlivi. Veber také své knize uvadi
nasledné piiklady, ty nejtypictéjSich hrozeb a pftilezitosti, kteryZto na spolecnosti z jeho
okoli ptlisobi:

* technologicky pokrok v odvétvi,

* hrozba vzniku substitutd,

e tempo rustu odvetvi,

* hrozba vstupu novych konkurenti na trh,

* pocet konkurenc¢nich spolec¢nosti na trhu (VEBER, 2009).
PtileZitosti mohou mit také charakter budouci ¢i soucasny. Mohou podniku pomoci

vyfesit se s potenciondlnimi hrozbami nebo mohou mit rozvojovy charakter. V druhém

piipadé€ se odvijeji od stavu, ve kterém se spolecnost a trh na kterémz ptisobi, nachézi.

Pfi nasledné identifikaci piileZitosti si odpoviddme na otazky:

* Jaké zmény na naSich trzich hraji v nas prospéch?

* Kam sméfuje vyvoj v nasem oboru?

+  Kde lezi nase nejvetsi piileZitosti? (TICHY, 2006).
Hrozby chédpejme jakou budouci ¢i soucasné vlivy, jenZ negativn€ pusobi na vystupy
spolecnosti. Redukce téchto hrozeb je jednou z hlavnich ¢innosti pfi pldnovani strategie.
Pti identifikaci hrozeb se snazime najit spravnou odpoveéd’ na tyto otazky:

» Jak si po¢ind naSe konkurence?
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* Jsme ohroZeni technologickymi zménami?

*  Pied jakymi piekdzkami stojime? (TICHY, 2006).
Silné a slabé stranky spole¢nosti
Kromé¢ okolnich vlivii je nutné do procesu tvorby strategie zahrnout i interni vlivy
pochézejicich zevnitt organizace, které jsou charakteristické zejména silnymi a slabymi
strdnkami. Dle Vebera, jak popisuje ve své knize, silné a slabé stranky hledat predevSim
v nésledné uvedenych oblastech:

» financni sila a zajiSténi

* sila znacky a image firmy,

e uroven pouZzivanych technologii,

* existence vlastniho vyzkumu (zejména v technologickych oborech),

* organizacni struktura spole¢nosti

* vyrobkové portfolio a politika (VEBER, 2009).
U silnych stranek, by méla byt jednoznacnd snaha o jejich eliminaci. Pfi jejich identifikaci
Tichy doporucuje klast si ndsledujici otazky:

e Co délame Spatng?

« Cemu mame z pohledu zdkazniki a zaméstnanct vyhnout?

*  Jaké &innosti bychom méli zlepgit? (TICHY, 2006).

Z kombinace slabych a silnych stranek, ptilezitosti a hrozeb pak vypliva n€kolik moznych
alternativ fizeni budouciho vyvoje. Dle charakteru piisluSného odvétvi a kombinace vyse
uvedenych faktort je k dispozici volba nékolika typi strategii, jenz z nich vychazeji.
Veber ve své knize uvadi Ctyfi zakladna typy strategii vychdzejicich ze SWOT analyzy:
» Piistup W — T — spoleCnost se snazi vyiesit kriticky stav i za naslednou cenu své
vlastni likvidace
* Pfistup W — O — organizace se snazi odstranit své slabé stranky vyuZzitim svych
potenciondlnich piileZitosti.
e Pfistup S — T — spolecnost se snazi vyuZzivat svych silnych stranek k odstranéni
potenciondlnich hrozeb
e Pfistup S — O — snaha spole¢nosti o vyuziti silnych stranek a vyznamnych

ptileZitosti z okoli. (VEBER, 2009).
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Obrazek 16: Matice pristupi pii koncipovani strategii na zakladé SWOT analyzy

(zdroj: vlastni zpracovani dle VEBER, 2009)

2.9 Informacni systém

Informacni systém ma schopnost sbéru a pfenosu dat a informacich s nimi spojenymi.
Napliiuje funkci komunikac¢niho systému podniku. Pfi navrhovani a zavadéni systému je
nutné zvazit a stanovit, jaké budou vstupni data zaddvana a jakym zplsobem budou
zpracovavdana a publikovdna, a kdo je, bude zodpovédny za jejich ptfesnost a pravdivost.
Konkrétné tok informaci je pak hlavné zavisli predev$im na typu zafizeni a organizacni

struktufe podniku.

Dle Gdly jsou nejbézné&ji pouzivané tyto tii druhy:

* CRM - sprava a podpora obchodnich procest, fizeni a budovani vztaht se

zakazniky,

* ERP - slouzi ke spravé vSech podnikovych procest, integruje a automatizuje

jednotlivé procesy v rdmci celé firmy,

e CSM - spriva a fzeni dodavatelskych a odbératelskych fetézct (GALA, 2015).
Repa ve své knize uvadi také pozadavky na informadni systémy, mezi nejhlavn&jsi
pozadavky patii:

* bezpecnost — jelikoZ jsou v informacnim systému uloZena pro podnik velmi citliva

data, mél by tento systém obsahovat n¢kolik bezpecnostnich mechanismd, které

by nédsledné zabranili jejich kradezim.
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nakladovost — provozovani informacniho systému by nemélo zat€¢Zovat podnik
vice, nez by bylo nezbytné. M¢l by byt jednoduchy na spravu a tdrzbu,

pruznost — s neustdlymi ménicimi se poZadavky zdkaznikli se méni i jednotlivé
firemni procesy. Informacni systém, proto musi byt schopen na takové zmény,
aby mohl reagovat rychle se piizptisobit novému stavu,

spolehlivost — informacni systém, nesmi mit ¢asté vypadky, protoZe na ném je

zavisla celd spole¢nost (REPA, 1999).

Zivotni cyklus informacniho systému

Zivotni cyklus informaéniho systému je rozdélen do nékolika etap. Pracovni procesy na

vyvoji, a také na spravé informacniho systému byvaji Casto realizovany jiZ na provozu.

Gila ve své knize uvadi jednotlivé etapy, které se dé€li na:

Vyty€eni poZadavkd — v prvni fazi si spolecnost vyty¢i jednotlivé poZadavky a
ocekavani od zavedeni informacniho systému do podniku.

Vybér IS — v druhé fazi si organizace vybird v Siroké skéle informacnich systémt,
jez jsou na trhu k dispozici. Samostatny vybér systému probihd na zaklad¢€ predem
stanovenych pozadavkil, a také na zdklad¢ financnich prostiedkl, které byly
poskytnuty pro ndkup informacniho systému.

Implementace — implantace zahrnuje instalaci informac¢niho systému do podniku
a komplexniho proskoleni jednotlivych uzivateli podle zptisobu jeho uzivani.
Provoz, sprava a udrzba — jedna se nejdelsi etapu zivotniho cyklu informac¢niho
systému, na které cely proces je zaloZen a probiha.

Inovace — posledni etapa pojimad o zlepSeni jednotlivych Casti informac¢niho
systému, zavadéni novych modull, odstraiiovani piipadnych nedostatkl a chyb a
dalsi ¢innosti spojené s inovaci firemnich procest za icelem uspokojeni potieby

zdkaznika (GALA, 2015).
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3 Analyza soucasného stavu

3.1 SLEPT analyza

Ve SLEPT analyze se budeme zabyvat na vn¢jsi faktory podniku, které na né&j ptisobi.
Tyto faktory jsou rozdéleny na ekonomické, legislativni, socidlni, politické a

technologické.

3.1.1 Ekonomické faktory

Ekonomické faktory, které ovliviiuji spolecnost ABC, jsou HDP a trokova mira. Tyto
dva ukazatele nejvice ovliviuji poptidvku a schopnost firem dostit svych potieb.
Jednoduse feceno, pokud firma pochézi naptiklad ze zem¢ EU, tieba z Némecka. Ma tato
firma vétsi pravdépodobnost, Ze své zdvazky vici firmé ABC splni v daném terminu, bez
vétSich problému. Zde se nejedné pouze o schopnost dostat svym zdvazktm, ale i také o
proces, ktery mezi spole¢nostmi probih4, a to jak po finan¢ni strénce, tak i po logistické
strance. Napiiklad, Ze v ¢as dorazil materidl (vyrobek) za smluvenych podminek na
spravné misto a v domluvené kvalité. Samoziejmé i vSechny podklady spojené s
poptavkou. Naopak pokud se budeme bavit o zemi mimo EU, feknéme napiiklad

Madagaskar, platebni podminky nemohou byt stejné, jako je to v zemich EU.

3.1.2 Legislativni faktory

Jelikoz spolecnost ma vyrobni poboCky po celém svété. Je nutné pro kazdou zemi
splnovat dané pravni zdkony a normy platici na daném tzemi stitu. O tuto problematiku
se stard kazda pobocka zvlast, tak aby nevznikly legislativni problémy. Dalsi legislativni
problematikou je pracovni sila a pracovni prostiedi. Spolecnost ABC dodrzuje Zakonik
prace v zdkoniku ¢. 262/2006 Sb. V tomto zdkoniku nalezneme piesné ustanoveni
pracovnich poméril a ostatnich pravnich vztahi, véetné dohod o pracich provadénych
mimo hlavni pracovni pomér. Také zde miZeme najit piedpisy o bezpecnosti prace,
nahradu Skod a vydajt vzniklych v souvislosti s vykonem price a ostatni pracovni naplni

mezi zaméstnancem a zameéstnavatelem. Déle je nutné kontrolovat. BohuZel v kazdé zemi

je to jinak feSené, tak jsem aspon uvedl ty nejtypictéjsi faktory na naSem tzemi.
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3.1.3 Socialni faktory

V socidlnim sektoru se budeme zabyvat koncovym zdkaznikem, pro naSi spolec¢nost.
Koncovym zdkaznikem jsou spolecnosti, které pracuji v primyslu (logistika a transport,
chemicky prumysl, zdravotnictvi, ropny a plyndrensky priimysl, t€Zba a stavebnictvi,
potravindisky, automobilovy a letecky primysl atd.) To znamend, Ze tyto pramyslové
podniky neustdle inovuji a pozaduji nejnovéjsi produkty pro ndsledné uspokojeni jejich
cilovych zédkazniki. JelikoZ se jednd o nad narodni spoleCnost, cilova skupina se daleko

vice rozsifuje o mnoho evropsky ba i mimo evropskych stata.

3.1.4 Politické faktory

Politické faktory, hraji urCitou roli pfi zvazovani objedndvky a jeji ndsledné splaceni.
Op¢t musime fici, Ze v kazdé zemi jsou tyto faktory, trochu jiné, ale pokud si vezmeme
staty v Evropské unii, jako je napiiklad Itdlie nebo Némecko, zde bych vyrazny rozdil
nevidél. V téchto zemich politické faktory a jejich analyzu si fesi poboCky samostatné.
To znamend, Ze samostatné vyhodnocuji politickou situaci v statu a na zdkladé provéreni

klienta, ndsledné€ vyhotovi objednavku.

3.1.5 Technologické faktory

Diky reakci na technologicky pokrok, na ktery firma ABC reaguje velmi pohotové,
muzeme fict, Ze je to jeden z hlavnich faktor, na kterém firma je velmi zavisla. Z divodu
neustdle inovace vyrobkli v primyslu (logistika a transport, chemicky pramysl,
zdravotnictvi, ropny a plyndrensky primysl, t€Zba a stavebnictvi, potravinaisky,
automobilovy a letecky primysl je potiebné drZet se na trhu urcité konkurence
schopnosti. N¢které vyrobky ze Sirokého portfolia co spole¢nost ABC poskytuje, slouzi
firmam jako hlavni pilif pro jejich podnikani. Patii zde kompresory, dmychadla, Cerpadla

atd. Rovnéz znacka vyrobku, nese urcitou vdhu kvality a spokojenosti.

3.2 Analyza kriticky faktoria — 7s

Na zédkladé modelu 7s je analyticka technika pouZivana pro zhodnoceni kritickych faktorti

organizace.
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3.2.1 Schopnosti

Na zédklad¢ kvalitnich schopnosti kazdého pracovnika spolec¢nosti ABC, vznika produkt,
ktery je ocenény naSimi odbérateli, a ten vede potom k dlouhodobé spolupréci. Je nutné,
ale zjistit kdo zatim to kolobéhem stoji. Samozifejmé jsou to kurzy, které spolenost
poskytuje pracovnikiim v daném oboru, a tim vytvaii idedlni podminky pro zaméstnance.
A to jak od vyroby vyrobku, tak po logistickou stranku a finan¢ni. Pokud bychom se
podivali na finan¢ni stranku spolecnosti a zaméstnanecké schopnosti. Jednalo by se o
moZnost kurzl icetnictvi nebo kurzy excelu, které jsou pro administrativni pracovniky
velmi potifebné. Dile mizZeme fict, Ze spolecnost ma externi podporu IT. Kterd funguje
24/7 a tesi nejrazngjsi problémy jak od Outlooku, tak po ERP systém. Diky témto

benefitim, spolecnost velmi zredukovala ,,zmetkovitost* a nesrovnalosti v logistické,

finan¢ni a vyrobni sféfe.

3.2.2 Strategie

Strategie spolecnosti ABC, je jednoduse fe¢eno diraz na produkty, zaméstnance a na
vztahy se zdkazniky ¢i dodavateli. Spolecnost se snazi udrzovat konkurenceschopné
produkty, které jsou mezitim na piednich pozicich trhu. JelikoZ spolecnost vlastni vice
vyrobnich pobocek s riiznymi vyrobky, jeji konkurence roste, ale jelikoZ se soustfedi na
urcity primyslovy segment, tak svoji kvalitou a portfoliem stéle zistava pred konkurenci.
Hlavnimi body strategie spoleCnosti jsou pevna integrita, zaméefeni se na zdkaznika,
globdlni tymova prace, predpojatost k akci, kreativni mysSleni, které jsem popsal

v kapitole Sdilené hodnoty.

3.2.3 Sdilené hodnoty

Na sdilenych hodnotéch si spolecnost velmi zaklad4. Neustdle na sdilené hodnoty a vizi
apeluje. Proto se neustéle snaZi vylepSovat své procesy, a to na zdkladé zpétné vazby od
zameéstnancl a na zdklad¢é benefiti. Za touto snahou, spolecnost ofekavd od svych
zamestnancu téchto pét vlastnosti. Pevna integrita, zaméfeni se na zdkaznika, globalni
tymova prace, ptedpojatost k akci, kreativni mysleni.
¢ Pevna integrita, se zabyva upfimnosti pii jednani s ostatnimi, spole¢nost
dodrzuje sliby a piebird odpovédnost za jednani. Dédle dodrzuje firemni zdkony a

zésady.
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Zaméieni se na zakaznika, nejprve spoleCnost zjisti potieby zdkaznika, o
kterého se postard pred, béhem a po prodeji. Neustdle spolecnost hledd zptisoby,
jak svym zdkaznikiim pomoci a pomdhd jim vyiesit jejich nejkriti¢téjsi procesy.
Dalsi hodnota je globalni tymova prace, pod touto hodnotou se skryva
komunikace s tymem, a to s tymem, ktery miiZe byt na druhém konci svéta anebo
s tymem o poschodi nad vami. To znamen4, Ze si navzdjem zaméstnanci pomahaji
a snazi se porozumét svym potiebdm, a nasledné v kratkém Case vyiesit ptipadny
problém.

Predpojatost k akci, jednoduse feceno, ,.get things done!“. Firma se snazi
plénovat, ale ne piili§ zdlouhavé aniZ by omezila svoji produktivitu.

Kreativni mysleni, to znamena myslet jinak. Vymyslet nové zptsoby (praktiky),
které po zhodnoceni budou uZzite¢né pro spolecnost. Neustéle firma a zaméstnanci
vymysleji nové procesy, za ucelem efektivity. Proto spolecnost neomild staré
osvédcené zpilisoby, ale snaZi se objevovat nové a ddvd zamé&stnancim piileZitost

pomoci.

Styl Fizeni

JelikozZ se jednad o celosvétovou spolecnost, kterd ma ve 30 zemi své pobocky, tak hlavnim

orgdnem spolecnosti je Vykonny feditel neboli CEO ,,Chief Executive Officer*, ktery fidi

celou spolecnost. Ddle spole¢nost md hlavni zastupce v urcitych sektorech. Napiiklad

hlavni manazer lidskych zdroji ,,HR®, hlavni manaZer ucetnictvi, hlavni manazer

obchodu atd. Pod tyto manaZery spadaji, manaZeii pobocek, ktefi vlastni sviij tym a

efektivné ho fidi. Pro pfedstavu, jak toto fizeni funguje. Pokud hlavni manaZer urcitého

sektoru podad pozadavek na manaZera pobocky, tak ten musi zatkolovat sviij tym, aby

bylo vSe podle piedstav hlavniho manaZera. Na zdklad¢ téchto poZadavkd, jsou tvofeny

urcité statistiky a analyzy, které sleduji efektivitu a produktivitu zaméstnancu.

3.2.5

Informacni systémy

Spole¢nost k dneSnimu dni vyuZzivd dva hlavni softwary, a to na zdklad¢ primyslu.

Reknéme, pokud se jednd o ten hlavni systém, tak tento software je pro firmu velmi

klic¢ovou slozkou uspéchu, jelikoz obsahuje velmi cennd data, a také obsahuje mnoho

moduld, které maji spravu jednotlivych dsekl jako je naptiklad sprdva skladovych

poloZzek, zasoby, planovéni vyroby, konstrukce, obchodni, ekonomické a ticetni moduly.
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Tento software funguje velice dobfte, a to nejen diky kvalitni podpoie IT tymu, ktery se
stard o rtizné zadosti zaméstnancii a vzdy se snazi co nejefektivnéji v co nejkratSim
casovém Useku vyfesit poZadovany problém. BohuZzel i takovy to program, ma své chyby,
mohl bych naptiklad jmenovat problém s odesilanim faktur koncovym zdkazniktim, kde
napiiklad zdkaznik, poZaduje fakturu s jinymi detaily, neZ obsahuje jeho ucet, ale misto
dodani dokumentu je jind adresa, nebo také zasilani finan¢nich dokumentii na vice
emailovych adres, atd.

Po zhodnocenim informaéniho systému, i ptes malé nedostatky, stile aktudlni firemni
software se spoleCnosti vyplati. V ptipad¢ zmény softwaru, spole¢nost by musela pfenést
dosavadni data, coz by bylo jak finan¢né¢, tak casové narocné. Coz v momentalni situaci

by nem¢lo smysl.

3.2.6 Organiza¢ni struktura

Spolecnost ma dvé oddéleni a mezi sebou kooperujici vedeni, jenZ vSechny spadaji pod
centrdlni vedeni. NejvyS$im predstavitelem spolecnosti je vykonny feditel, ktery dostdva
prehledy vysledkt od svych podfizenych ¢lenu vedouciho oddé¢leni. Podle obrazku
organizacni struktury, mizeme fict, Ze se jedna o Financ¢niho feditele, Hlavniho ucetniho
atd., ti to ¢lenové maji za dkol fidit sva oddéleni tzn. Ze dostavaji potiebné informace od

manazerti pobocky, ndsledné manazefi pobocky komunikuji s vedoucimi z tymu, ktefi se

zarucuji za dosazené vysledky a fidi sviij tym.
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Manazer pobotky

Vedouc tymu &

Clen tymu A Clen tymu B

Obrazek 17: Organizad¢ni struktura
(zdroj: Vlastni zpracovani)
Obchodni oddé¢leni (Vedouci tym A), toto odd€leni se déli do né€kolika skupin a
podskupin. MiiZeme fict, Ze se jednd o finan¢ni oddé€lent, které zpracovava faktury klientii

a tcetnictvi pobocek po celé Evropé. Viz Obrazek.
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Obrazek 18: Organiza¢ni struktura

Na této organizacni struktufe muiZzeme vidét rozdéleni pobocky, konkrétné jejtho

obchodniho oddéleni.

Clen v pohledavkovém tymu na Némecko. Tento ¢len md za dkol zaopatiovat zdkaznika
potfebnymi dokumenty (nejcastéji finanénimi dokumenty, jako je dobropis, faktura, atd.),
déle se stard o jeho platebni schopnost, to znamend, pokud zdkaznik je pro spole¢nost
idedlni, dostane napiiklad vyhodné&jsi platebni podminky. Ukolem ¢lena tymu pohledavek
je i komunikace se zdkazniky a upozoriiovat zdkaznika na dny splatnosti a v posledni fadé
zaddva pottebné informace do ERP systému. Svoji praci ndsledné analyzuje a vyhotovuje

vysledky manaZerovy tymu.

Manazer tymu - jeho povinnosti je mit dobré vysledky, jednoduse feceno. Témto
vysledku docili tak, Ze se bude zajimat o problémové klienty, ktefi nejsou schopni zaplatit
své zéavazky, nebo pokud je chyba na stran€ zaméstnance. V tomto piipad¢ je dobré

porozumét problémiim na stran€ zaméstnance a pomoci mu k lep§im vysledkiim (viz
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jedna z hodnot spolecnosti). Po obdrzeni vysledkii manazer tymu, prezentuje vysledky
odd¢€leni manazerovi pobocky.

Manazer pobocky — po obdrzeni vysledki od manazert vSech odd¢€leni, komunikuje a
prezentuje vysledky vedoucimu oddéleni a vymysli, jak docilit lepSich vysledkd. Dale
fesi spravny chod celé pobocky.

Viceméné na tento princip funguji i ostatni oddéleni, proto neni potifeba rozebirat

jednotlivé oddélend.

3.2.7 Spolupracovnici

Ve spole€nosti je zaméestnano pies tisice zaméstnanct, ale nds konkrétné zajima finanéni
odd¢leni, které se stard o vyrobni pobocky v Evropské unii. Diky pozitivnimu piistupu
managementu, zaméstnanci jsou velmi spokojeni a to nejen po finan¢ni strance, ale i také
podle benefitni strance, jako jsou rtizné soutéZe, odmény a firemni akce. Na zdkladé
téchto informaci primérny zaméstnanec na této pobocce (odde€leni) vydrzi cca 3 roky.
V tymech panuje pratelskd atmosféra a vztahy managementu k zaméstnanciim. Jedinou
nevyhodou bych zde vidél, leh¢i neznalost procest jednotlivych oddé€leni, diky této

neznalosti, vznikaji mensi konflikty, které se po Case vyfesi.

3.3 Porter

Co se tyCe konkurence na trhu, je dilezité se zaméfit na zhodnoceni obchodni situace
podniku. Za pomoci Porterova modelu péti sil, je mozZné zjistit, které spole¢nosti ovliviuji

konkurenceschopnost spole¢nosti.

3.3.1 Vyjednavaci sila odbératelu

Vyjedndvaci sila odbératele je pomérné znacnd, jelikoZ firma nabizi produkt
v prumyslovém odvétvi, kde se nachdzi mnohé vétsi firmy. Pokud bychom nebrali
v potaz stavajici a dlouhodobé zdkazniky, tak praveé se jednd o ty nové zdkazniky, ktefi
v Sir$i Skale firem, vybiraji vhodného dodavatele. Spole¢nosti jsou velmi na podobné
urovni a rozhoduji detaily, jednim z téchto detailt jsou platebni podminky, protoze kazda

spolecnost mé jiné a zdkaznikovi nemusi vyhovovat.

Konkuren¢ni vyhodou spole¢nosti je znacka a reference. Jak jsem jiz uvedl v piedchozi

kapitole, jedna z hodnot spolecnosti je zaméieni se na zdkaznika pted, v prubéhu a po
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vystaveni objednavky. Déle portfolio spolenosti, obsahuje znacky se stoletou kvalitou

vyroby, coZz piinasi zkuSenost a profesionalitu. Proto se sila odbérateli sniZzuje a

uptednostiuji nasi spolenost pted konkurencnimi.

3.3.2 Vyjednavaci sila dodavatelu

Je moznd specifikovat jako stfedné slabsi. Dodavatelll na trhu je Siroka Skdla, avSak
spolecnost pfednostné vybird podle kvality materidlu, podle destinace dodavatele a
rychlosti dodani. Vyrobni podniky, které vyrabi produkty a jsou zndmé svoji znackou,
jak jsem jizZ psal ,,stoletd tradice* kvality. Jiz maji své provérené dodavatele materidlu. A
nejenom materidlu, ale 1 také po vztahové strance s nimi vychazi velmi dobfe. Jedinym
problém bych zde nevid¢l samotné dodavatele, ale externi piepravni spolecnosti, ktefi
jsou povinni dorucit v €as a ve stanovené kvalité materidl na pozadované misto. Diky,
témto spolecnostem, mohou vznikat problémy v komunikaci s dodavateli, a vést

k ukonéeni vztahu.

3.3.3 Stavajici konkurence

Konkurence spole¢nost se 1isi od segmentt, v kterych spolecnost provadi svoji ¢innost.

Spole¢nost ptsobi v priimyslovém, energetickém a lékatském.

Prvni segment - pramyslovy — V tomto segmentu se pohybuje na trhu velké mnoZstvi
spolecnosti, které jsou velmi konkurenceschopné a rozhoduji, zde detaily. Kvalita, zptisob

dodani, komunikace a vyhodn¢&jsi podminky.

Druhy segment — energeticky — V energetickém segmentu, uz konkurence neni tak
znacnd, i kdyz je nutné fici, Ze vétSina velkych spolecnosti co se zabyva primyslovym

segmentem, tak se rovnéZ zabyva i energetickym.
Treti segment — lékarsky — V tomto segmentu, ma spole¢nost nejmensi zastoupeni.

Vyrabi produkty do laboratofi, pro presné méifeni lékarskych a laboratornich vysledka.

Déle také vyrobu, vybaveni pro fadu kritickych funkci.
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3.3.4 Hrozba vzniku substitutu

Vv s

Spolecnost nabizi vysoce kvalitni vyrobky, které odpovidaji té nejmodernéjsi dostupné
technologii. V praxi momentalné neni modernéjsi techniky, kterd by soucasné produkty

spolecnosti nahradila.

3.3.5 Hrozba vstupu novych firem (konkurentii) na trh

Samoziejmé je to mozné, Ze by vstup novych firem na trh ohrozil nasi spolecnost, ale to
je velmi nepravdépodobné, a to hned z divodu velikosti nasi firmy a ostatnich
konkurenc¢nich firem. JelikoZ spolecnost disponuje vyrobnimi pobockami ve tficeti
zemich, je mozné, Ze nebude v kazdé dominantni, pokud si vezmeme takovou Cinu, tak

zde je velkd konkurence na trhu a rozhoduje zde cena a kvalita produktli na trhu.

Ale pokud by se jednalo o Evropské staty, tak bohuzel konkurence je tak velkd, Ze by

zacinajici konkurenti neobstali.

34 SWOT

Silné stranky
Silné stranky spole¢nosti je hlavné komunikace a kvalita vyrobkll. Spole¢nost se stard o
zakaznika od sepsani objedndvky, az po export a reklamacni servis. Spolecnost si dale

chce udrzet vztahy s t€émi to zdkazniky, a proto neustdle s nimi udrzuje komunikaci.

Slabé stranky

BohuZel i naSe spolecnost mé slabé stranky. Mezi slabé stranky, bych zatadil nesoulad
s platebnimi podminky a dodanym zbozim vcetné dokumentii, abych byl konkrétn&;jsi,
tak obCas se stane, Ze na zdklad¢ prostoju pii komunikaci se zdkaznikem vcetné
objednavky a jejich parametri, zbozi muZze byt nedikladn¢ skladovdno a nedojde

zdkaznikovi v dobrém stavu. A to vSe diky komunika¢nim prostojt.

Prilezitosti
JelikoZ spolecnost, méd dobré postaveni na trhu, mtiZze si dovolit do budoucna investovat
do nového segmentu s kvalitnim vyrobcem podobnych produkti. Na zdklad¢ téchto

moznosti, by si spolecnost upevnila postaveni na trhu a rozsitila svoje portoflio.

?
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Hrozby
Mezi mozné hrozby bych uvedl, nedostatecnou kvalifikaci pracovniku, pokud by
zaméstnanci nebyli spokojeni s pracovnimi smlouvami, a to plati jak ve vyrobnim

sektoru, tak ve finanénim.

3.5 Popis procesu objednavky (kompletni)

Proces objedndvky zac¢ind ve vyrobnim podniku. Kde maji rGzné metody zhotoveni
vyrobkl, a to diky Sirokému portfoliu. Proto pro nas piipad si zvolime jednoduchy
kompresor za icelem komprese vzduchu.

Spolecnost, kterd se zajimd o dany druh kompresoru, kontaktuje vyrobni lokalitu,
feknéme v Némecku. Zakaznicky servis, peclivé sepiSe do pied chystanych formulait
pozadavky zdkaznika, viceméné se jednd o kontaktni tidaje, které jsou v dalSim procesu
velmi nezbytné.

Poté tento formuldf putuje na obchodni oddéleni v Némecku, to znamend z budovy do
jiné budovy, kde obchodnik zkontroluje, jestli vyrobek je k dispozici a ve spravném stavu.
Pokud tyto vSechny procesy, projdou bez problému, poté obchodnik posild, doplnény
formuléf na obchodni oddéleni.

Toto obchodni odd€leni jsem jiz ptredstavoval v ptfedchozi kapitole, to znamend, Ze se
jednd o obchodni odd¢leni, kde dochdzi k finanénim €innostem.

Jelikoz se jednd o formuldf z Némecka, formuldf dostane ¢len z pohleddvkového
Némeckého tymu.

Tento Clen provéii korektnost formulafe, to znamend, pokud zde nebudou uvedeny

vSechny pottebné udaje, musi tento formulaf vratit na zpé&t.

e

Sales Mémecko CR Clen Némeckého oddéleni

Obrazek 19: Proces

vsow

Po obdrzeni spravné vyplnéného formulare, zaloZi ¢len Némeckého odd¢€leni zdkaznika
do ERP systému.
Tento ¢len musi provéfit:

e Jestli jiz v systému neni uz spole¢nost zapsana — velmi dualeZité
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e Ovc¢tit platebni schopnost spolecnosti, pokud zdkaznik Zdd4 o drahou objedndvku
e Pokud neni zalozen, ¢len Némeckého oddéleni zaloZi nového zakaznika za
pomoci internich smérnic.
Do systému nastavi:
* Platebni podminky / vychozi
* Kontaktni tdaje
* Zpisob doruceni (Vyrobku a ZboZzi)
e Atd.

A odesiléd zpét do Némecka informace o zaloZeném zakaznikovi.

e

Sales Mémecko CR Clen Némeckého oddéleni

Obrazek 20: Proces

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Niasledné¢ po ziskdni klientského ¢&isla v ERP systému, obchodnik muze zaloZit

objednavku do systému.

Po dspésném sestaveni objednavky, putuje tato objedndvka k zdkaznikovi.
Muze se stit, ze pokud objedndvka je vétsi nez se domluvili, tato objednavka ziistane
v systému, kde ji ¢len Némeckého odd€leni v systému musi schvélit nebo navysit limit

pro toho zdkaznika.

Hlavni problémy (rizika) toho procesu:
* Rizikovost vzniku duplicitnich G¢td,
Spatng zvolené platebni podminky,
. §patné nastaveni finan¢nich dokumentd,
+ Casové ndro¢nost.
Tohle byl standartni piiklad objednavky kompresoru.
Podivejme se podrobnéji na pracovni ndpln pracovnika Némeckého oddéleni.

Povinnosti toho pracovnika jsou:
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* Shromazd’ovani pohleddvek

* Komunikace se zdkazniky a komunikace s Némeckymi lokacemi,

o Uctovani plateb,

¢ Stanoveni kreditniho limitu,

* Zakladani novych klient

* Nastavovani riznych procesii v ERP systému

* Upozornovani klientti, o zpozdéni se s platbou

* Individudlni projekty

* Aktualizace kontaktnich udaja
Pokud se na to podivame z ¢asového hlediska, tak na jednu pozici, je to pfili§ ¢innosti na
jednoho zaméstnance. JeSté, kdyZ vezmeme v potaz, Ze tato pozice ma za ukol

shromazd’ovani pohleddvek v Cas a bez vétSich problémti.

3.5.1 Aktualni nedostatky soucasného stavu — zavér analyz

Po shrnuti procesu a provedenych analyz ndm vyslo né¢kolik nedostatkti, které spole¢nost
mad. Shrnu je do nésledujici bodi.
*  Mnoho ¢innosti na jednu pozici:
e Hlavni Cinnosti ¢lena poptidvkového oddéleni, je komunikace se zdkazniky, tak
aby byly ob¢ strany spokojené, to znamenad, aby zakaznik zaplatil v ¢as a byly mu
poskytnuty vSechny potfebné dokumenty ve smluveném casovém obdobi a

v uplné korektnosti.

Zauceni nového ¢loveéka na pozici:

Kritéria na nového zaméstnance, jsou velmi obsdhlé tzn. Ze s velkou pravdépodobnosti,
se nestihne vSe a spravné naucit. Tim to nedostatkem zkuSenosti mtiZze ohrozit plynuly
provoz mezi oddélenim a zdkaznikem.

Napiiklad: Spatné nastaveny tcet, nespravné nastavené odesilani faktur, zadinaji prvni
problémy se zdkaznikem. ProdlouZena splatnost, kvili neodeslané faktute, vice pencéz

v ob¢hu, Spatné ¢isla pro findlni zhodnoceni ¢innosti.

Nesoulad v komunikaci mezi obchodnikem a obchodnim odd¢lenim
V tomto bych vidél problém s komunikact, jelikoz obchodni manaZer, ma své pozadavky,

to znamend, co nejrychleji, co nejvice odeslat objednavek. Vznikd tak ¢asovy problém na

55



stran¢ vyrobni, kde v ¢asovém tlaku a za ucelem co nejvice prodat, vznikaji chyby
v prijatych formuldfich. A to se hned odrdZzi na patiicné kvalifikaci zaméstnance
pohleddvkového odd€leni, kde pfi Casovém tlaku, ktery byl na néj vyvolan, zaloZi

duplicitni ucet s jinymi platebnimi podminkami nebo v netplné formé.

+ Casov4 ztrita
Pti uvedenych potiZi, které jsem uvedl vySe, vzniknou Casové a finan¢ni ztraty. Za prvé
Casova ztrata, kterd souvisi s naslednymi problémy v ERP systému, kde je nutné, aby bylo
vSe spravné nastavené a dochdzelo zdkaznikiim, doklady a informace v dohodnuty cas.
Nésledné opravovani chyb v systému, bere ¢as zaméstnanctim na individudlni projekty a
pfibyva prace.

* Financ¢ni ztrta
Pfi téchto Casovych ztratich vznikd i financni ztrita a to nejen za mzdu, ale také
z dlouhodobého hlediska, kde na zaméstnance je vyvijen nétlak, tento nétlak zptsobi
moZznost zaméstnance brzkého odejiti z firmy. Tim pddem by se snizil primér
zaméstnanct ve firm¢, a ndsledné€ by vznikala pfebyte¢na prace, kterd je zpisobena timto

zdlouhavym zpiisobem zauceni a natlakem.
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4 Navrh reSeni

4.1 Zména struktury obchodniho oddéleni

Jeden z kli¢ovych nedostatkdi spolenosti, je struktura obchodniho oddéleni v CR.
Nejztetelnéjsim problémem z provedenych analyz, jsou vysoké naroky a mnoho ¢innosti
na zaméstnance (napiiklad pohleddvkového oddéleni). Nabizi se tu mnoho feseni.
*  Prvni moznost - je propracovangjsi trénink zaméstnanct oddéleni. Coz by lehce
omezilo ztraceny Cas, ktery by nevznikal chybami v ERP systému, ale bohuzel

zamg&stnanec by se nevénoval hlavni Cinnosti, a to je shromaZdovani pencz

z pohledavek a udrZzovani kontaktu s novymi i stdvajicimi klienty.

¢ Druhd mozZnost — Po domluvé s obchodim oddélenim z Némecka, domluvit se na
prevzeti procesu o zaklddani zdkazniki. Tim by se vyfesil ¢as potiebny na hlavni
cil ¢lena pohledavkového odd¢leni, ale bohuzel zde hrozi, nekvalitni sprava ERP
systému a dat, a to diky vytvareni objedndvek a zdkaznikii soucasn¢.
Navic obchodnik z Némecka musi feSit i reklamace a chybné objednavky se

zakaznikem.

* Tieti moznost je spravnd. Zmeéna struktury obchodniho oddéleni.

4.2 Spravci dat

Za velké plus, povazuji vytvoieni malého tymu, ktery se bude starat o procesy v ERP
systému. Ve skuteCnosti se bude jedna o mensi tym, ktery bude nastavovat riizné funkce
v ERP softwaru. Na zdklad¢ otevieni téchto pozic a po dikladném tréninku, ktery miize
byt provozovan i po Case, vyuzitim externi podpory ERP systému, by se zlepsil proces
obchodniho oddé€leni. Ddle by se tym zabyval novymi, tak i starymi ucty v ERP systému.
Pokud si vezmeme staré ucty, tak jejich aktualizace pii zaddvani nové objednavky je
nutnd. OvSem tym musi dat pozor na jiz duplikované ucty, které se museji v nejlepSim
piipad¢ sloucit do jednoho a nésledné blokovat staré ¢islo Uctu. Pii tomto pracovnim
zatizeni by tym m¢l Cas i na individudlni nebo tymové projekty. Napiiklad sjednoceni
formuléfe, pro vSechny vyrobni lokace v Evropské unii a doplnéni novych policek za

Vv s

ucelem mit kvalitngj$i data o zadkaznikovi.

57



Vyhody:
* Spravnost novych ucta
* Blokace duplikaci
* Sjednoceni starych ucti (CiSténi databaze)
e Odbornici ve svém oboru
+ Cas na individudlni projekty

* Sjednoceni formulafe pro vSechny vyrobni podniky.

4.3 Uvérovy specialista

Otevieni dalSich potfebnych pozic, jako je tvérovy specialista. Hlavnim tikolem tohoto
specialisty by byla kontrola platebnich podminek a analyzovat schopnost zdkaznika
splacet své zdvazky vici obchodni lokaci v Cas. Tento specialista by si peclivé
prostudoval, vyhodné platebni podminky, které by po konzultaci s manazerem byly
schvéleny. Specialista by m¢l jasny ptehled o vSech objedndvkach a o schopnosti danych
spolecCnosti splicet své zavazky. Na zdklad€ tohoto prehledu by vid¢l, jestli ndhodou
nebyla vytvotfena objedndvka obchodnikem na stary icet nebo na duplicitni ucet. Jelikoz
by na této pozici vidé€l historii plateb riznych zdkaznikii, uZz doptedu by védél, ze
objednavku schvili, samoziejmé pokud by m¢l urcitou ,,bonitu*.
Souhrn:

* Piehled o platebnich podminkéach

* Schvalovani / Zamitnuti objednavek

Uzkd spoluprice se spravci >omezeni duplikdtnich Géta

* Pravidelny reporting o objednavkach

4.4 Organizacni struktura

Mezi nové piinosy mého ndvrhu se vytvofila novd organizacni struktura obchodniho
oddé¢leni. JelikoZ toto odd€leni mé vice tymu, opét se budu vénovat pohleddvkovému

oddé€leni.
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Manazer pobody

Spravcedat Manazer A

UvSrovy specialista

Spravcedat

Clen Cle
pohledavkoréhn. 1 pohledevkoveha
L Ty

Obrazek 21: Organizad¢ni struktura

(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Urvarovy specialista

Jak miiZeme na obrdzku vidét, tak manaZer bude dostdvat vSechny potiebné informace od

jednotlivych tymu. Kazdy tym se dopliiuje a spolupracuje na spole¢nych vysledcich.

Na zédkladé spolupriace tym tvoii vypracované hliSeni, které se déle zpracovavi, a

ziskdvaji se z n¢ho potfebnd data pro manaZera pobocky. Ktery na zdkladé téchto

vysledk predava vysledky, jeho nadiizenym.
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5 Podminky a piinosy realizace navrhi

V této Casti se zaméfime na podminky a piinosy realizace jednotlivych ndvrhi.
Navrhované zmény budou rozd€leny do tfech ¢asti, na piinosy plynouci se zmény
organizaCni struktury, evidence pracovnich vykonli oddéleni a ndsledny motivacni
program. Jednotlivé zmény budou hodnoceny z hlediska pozitivnich dopadli na

fungovani obchodniho oddéleni podniku jako celku.

5.1 Piinosy zmén

Hlavnim piinosem zmény organiza¢ni struktury, neboli otevieni vice pracovnich pozic
za Ucelem lepsiho uspofdddni pracovnich ukont. Prvni vyhodou je vétsi komplexnost
dostupnych pracovnich tkoni, které budou vykondvany podle profesiondlnich manudli
a zkuSenych Spréavcu dat, ktefi budou nastavovat systém tak, aby fungoval pro vSechny
vyrobni odd¢€leni bez komplikaci. Druhou vyhodou je, Ze uvérovy specialisti se budou
soustfedit na duplikace a platebni podminky zdkaznickych uctl, to znamend, Ze
v dlouhodobém hledisku penize budou sbirdny efektivnéji, nez to bylo piedtim. Tim se
snizi ¢ekaci doba na penize, které zdkaznik dluzi, a také budou sjednoceny platebni

podminky.

Zavedeni méieni pracovni efektivity

Na zédklad¢ zalozeni systému o pracovni efektivité, zaméstnavateli poskytne kompletni
piehled o procesich ve spolecnosti jednotlivych oddéleni. Zaméstnanci budou motivovani
pracovat usilovnéji a budou, také na zdklad¢ vykonii odménovani. JelikoZ manazer
pobocky bude délat mési€ni kontroly vSech odd€leni, tak na zdkladé tohoto Sikovného
systému, hned uvidi co je v potfddku a co neni. Ddle tyto vysledky miiZe pfedat svym

nadfizenym a efektivnéji pracovat na dalSich vysledcich spolecnosti.

Benefi¢ni program

Jelikoz pracovnici jsou sledovani a kontrolovani na zdklad¢ vykont, je nutné ziidit
benefi¢ni program, aby se tvrda prace ve spolecnosti, alesponl néjak vykompenzovala.
Vybér bude se konat kazdy mésic a pracovnik bude zvefejnén a ocenén na zakladé

referenci spolupracovnikll a na zdklad€ vykontl ve spole€nosti.
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Pokud pracovnik, bude vybran, bude mu ud¢€lena finan¢ni a vécnd odména, muze se také

t&Sit na prihlaSeni do vzdélavacich kurzi, za icelem dalSiho profesniho ristu.
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Zavér
Cilem prace bylo na zéklad¢ zpracovani teoretickych vychodisek a provedeni analyzy
soucasného stavu, identifikovat neefektivni procesy v radmci fizeni pribéhu zakazky
podnikem se zaméfenim na jeji obchodni ¢innost a rozvoj jejtho podnikdni.
Z provedené analyzy vyplynulo nékolik nedostatki soucasného stavu jako neefektivni
rozdéleni prace, kde vSechny procesy zvlddala jedna pozice, bohuzel tato pozice
pokryvala, az piili§ procesti, a proto vznikali chyby v informacnim systému. Déle pak
nedostate¢nou znalosti jednotlivych transakcich v informacnim systémd, a také piehled
zakaznickych uctu nebyl efektivni.
V navrhové Casti jsem se vénoval zjisSténym nedostatkim provedené analyzy. V prvni
fad¢ doporucuji zmeénit organizacni strukturu obchodniho odd¢€leni spole¢nosti. Vhodnou
volbou pro tuto spolecnost je otevieni novych pozic a zredukovéni téch starych. Na
zdklad¢ této zmeny, tymy budou pracovat efektivné a kazdy bude rozumét pozadavkim,
které se od n¢ho ocekavaji. Na zdklad¢ této zmeny, povede, také naplnéni hlavniho cile,
a to je sbéru penéz v obé¢hu. Stavajici pozice bude mit sice méné pracovnik, ale o to vice
Casu porozumét zdkaznikovi a jeho potfebdm. Dalsi zména, kterd v obchodni spole¢nosti
probéhne je zavedeni méteni prace, kterd na zdkladé vykonu pracovnikil, zndzorni postup
k hlavnimu cili. Diky této zmén¢ si spole¢nost ABC, bude moci zméfit vykony oddéleni
a nasledné konzultovat vysledky s jinymi oddélenimi. Dalsi vyhoda méfenych vykond,
bude piehled kapitdlu v ob¢hu a 1épe si vypocitat, soucasny stav spolecnosti. A pokud
méame kvalitni pfehled o kapitdlu v obchu, oteviraji se zde nové piileZitosti pro
investovani. Posledni zménou, kterd je spojend se zavedenim metody méieni prace, je
benefi¢ni program, ktery bude mit za tikol odménovat ty nejlepsi pracovniky jednotlivych
oddéleni. Diky této zméné€, pracovnik ziska motivaci, bude mit piehled o svych klientech
a bude se snazit prosadit do své zkuSenosti. V tomto programu by se zamé&stnanci ocenili
na zéklad¢ hlasi svych spolupracovniki, ale i také na zdklad¢ vedeni. Motivaci by pak

byly pracovni kurzy, které pomohou pracovnikovi ve své nadchazejici kariére.
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