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Abstrakt

Tato bakalafska prace se zaméfuje na analyzu priibéhu zakézky vybranym podnikem
a nasledné vyhodnoceni a navrzeni vhodného pfistupu k zakazce, pro uspokojeni vsech

pozadavkl zdkaznika s minimalnimi ndklady pro podnik.

Abstract

This bachelor’s thesis focuses on the analysis of processes during the order in selected
company and the subsequent evaluation and design of suitable approach to the order,

which should meet all the customer needs with minimal cost.
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UvVOD

Tato bakalarska prace se bude zabyvat pribé¢hem zakéazky v podniku Vario Therm. Jedna
se oobchodni spolecnost, kterda se pohybuje na trhu s modernimi vytdpécimi
a rekuperacnimi systémy. Stat v soucasné dobé velmi motivuje zdkazniky k volbé
ekologicky vhodnych feSeni topnych systémd, a i proto jsou nyni na poli tohoto odvétvi

vhodné podminky pro podnikani.

Spole¢nost Vario Therm je vyhradnim zastupcem nékolika ptednich vyrobcii tepelnych
cerpadel, kondenzacénich plynovych kotll, rekuperacnich systémi a v neposledni fadé
také patentovaného podlahového vytapéni a to nejen pro Ceskou, ale i pro Slovenskou
republiku. Tato spolecnost se tedy zakaznikovi snazi vzdy nabidnout celkové kompletni

feSeni v jeho domé ¢i byt€ a to takzvané ,,na kIic*.

V této spolecnosti jsem absolvoval obé povinné praxe, které jsem mél béhem studia, dale
s touto spolecnosti také pravidelné spolupracuji a ztohoto divodu jsem mél dost
ptilezitosti pro sbirani vSech potiebnych informaci a material, které nyni hodlam

zanalyzovat a navrhnout jejich zlepseni.

Tato prace je rozdélena na nékolik Casti. Nejprve nastinim nékolik teoretickych
vychodisek, od kterych se budu pozdéji v analytické ¢asti odrazet, poté popisu spolecnost,
jeji soucasny stav, jeji podnikatelské aktivity a zakazniky. V dalsi ¢asti provedu analyzu
soucasn¢ho prubéhu zakazky anasledné vyhodnoceni. Poté se pokusim navrhnout
zlepseni vSech slabych mist pro uspokojeni potieb zdkaznika tak, aby byl s celkovym

feSenim spokojen a firma méla nizs$i naklady.
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1 CIL a METODIKA PRACE

Hlavnim cilem mé bakaléiské prace je navrhnout lepsi zptisob zpracovani zakéazky, pro

uspokojeni vSech potfeb zdkaznika, s ohledem na néklady podniku. Tohoto cile vSak

muzu doséhnout poté, co splnim vSechny dil¢i cile, které si zde rozvrhnu:

0]

0]

0]

ptipraveni teoretickych podkladu, tykajicich se zakazek a inovacnich metod pro

zpracovani analytické casti,

provedeni dikladné analyzy souCasného stavu pribéhu zakazky podnikem,

vyhodnoceni uspokojeni, nékladii a splnéni ¢asového planu,
nalezeni nejslabsich mist a navrzeni k jejich zlepSeni,
vyhodnoceni jednotlivych navrhti a vybér celkového optimalniho fesent,

shrnuti podminek a pfinosti realizace.

Vramci analyzy podniku provedu dikladné zkouméni pribéhu zakéazky, shrnu

spole¢nost né¢kolika analytickymi metodami a budu se zabyvat slabymi misty a prostorem

pro zlepSeni.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této kapitole budou shrnuty zdkladni pojmy a zékladni teoretické poznatky, které

budou nadale slouzit pro porozuméni analytické ¢asti bakalaiské prace. Zamétime se na

pojmy jako je proces, projekt, jakost a zakladni analytické metody.

2.1 Proces

Na zacatku musim uvést, ze se budeme zabyvat business procesem (podnikovym

procesem), ktery se vSak zkracené v rozdilné literatufe udava pouze jako proces. Kazdy

autor vnima definici procesu odlisné, proto zde uvadim ndzory par autorti.

0]

2.1.1

wProces je organizovand skupina vzdjemné souvisejicich cinnosti a nebo
subprocestii, které prochazeji jednim nebo vice organizovanymi utvary ¢i jednou
(podnikovy proces) nebo vice spolupracujicimi organizacemi (mezipodnikovy
proces), které spotrebovavaji materialni, lidské, financni a informacni vystupy
a jejichz vystupem je produkt, ktery ma hodnotu pro externiho nebo interniho

zdkaznika.“ (Smida, 2007, s. 29)

., Podnikovy proces je souhrnem cinnosti, transformujicich souhrn vstupii do
souhrnu vystupu (zbozi nebo sluzeb) pro jiné lidi nebo procesy, pouzivajice k tomu

lidi a nastroje.* (Repa, 2007, s. 15)

.V procesech  se  transformuji vstupy  a zdroje na vystupy,  které

zhodnocuje zakaznik procesu. *“ (Business process (podnikovy proces), 2016)

Charakteristika procesu

Abychom mohli c¢innost nazvat procesem, musi nevyhnutelné¢ splilovat tyto

charakteristiky:

o

o

musi probihat opakovan¢ — je standardizovéan,

ma svého zakaznika — interniho ¢i externiho,

ma svého vlastnika — osoba zodpoveédna za proces,

na zacatku kazdého procesu je vstup — je mozné mit i dodavatele,

ma jasné hranice a logickou navaznost,
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0 macil,

0 ma méfitelné parametry (Jurova, 2016, s. 68).

Zakaznik procesu

Zékaznikem procesu muze byt osoba, organizace ¢i nasledny proces, ktery vyuziva
vysledky z procesu skonceného. Interni zdkaznici se vyznacuji pfitomnosti v dané
organizacni jednotce a vyuzivaji vysledky jako vstupy do dalSich ¢innosti. Externi
zakaznici procesti se vyznacuji tim, Ze nemaji izkou navaznost na danou organizaci.
Muizou jimi byt naptiklad zdkaznici ¢i dalsi organizace, které vyuzivaji vysledky procesii

(Grasseova, 2008, s. 7).

Vstupy procest

Vstupem do procesu jsou oznac¢ovany hodnoty, které slouzi k jeho spusténi. Mizeme je

ziskéavat od dodavatelt, ale také z predeslych vystupt (Grasseova, 2008, s. 7).

VysledKky procest

Vystupem z procest jsou vysledky vétSinou ve formé polotovaru, vyrobku ¢i sluzby. Tyto
vystupy jsou predavany dal$im odbératelim ¢i zdkaznikim. Efektivnost procesti mizeme

chépat jako miru podobnosti jejich vstupl a vysledki (Grasseova, 2008, s. 7).

2.1.2 Clenéni procesii

Na c¢lenéni a rozfazeni procesti mizeme nahlizet z n€kolika riznych hledisek. Nejcastéji

se vSak setkavame s ¢lenénim vzhledem k ptidané hodnoté pro zdkaznika procesu.

0 Hlavni procesy — tyto ptispivaji k plnéni hlavnich cilt spole¢nosti. Pro zdkaznika

vytvareji hodnotu v podobé sluzby ¢i vyrobku.

o Ridici procesy — piimo navazuji na hlavni procesy. Jsou dillezitym zakladem pro

fungovani ostatnich procest. Zabezpecuji kvalitu provedenych procesi.
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0 Podpiirné procesy — dodavaji ostatnim procesim hmotné/nehmotné produkty

a zajistuji podminky pro jejich fungovani (Jurova, 2016, s. 68).

2.2 Procesni rizeni

Procesni fizeni nebo také procesni management se zabyva veskerymi procesy, které
v podniku probihaji. Dle (Smida, 2007, s. 30) se jedna o systémy, metody a nastroje, které
trvale  zajistuji maximalni  vykonost aneustile zlepSovani  podnikovych
i mezipodnikovych procest, které¢ vychazeji zjasné definované strategie organizace,

a jejichz cilem je naplnit stanovené strategické cile.

2.3 Procesni model

Procesni model se sestava z riznych pohledl na organizaci a slucuje jednotlivé procesni

mapy. Jedna se o pohledy organizacni, datové a funkcni.

Organiza¢ni pohled se zabyva organizacnim popisem podniku a urcuje nadiazenost
a podfizenost. Obvykle je tedy uspofadan hierarchicky s vyobrazenim jednotlivych

utvarti, mist a pracovnik.

Funk¢ni pohled popisuje oblasti procest, skupiny procest, procesy, subprocesy
s rozpadem na jednotlivé Cinnosti. Obvykle se pro tento pohled vyuziva vyvojovy
diagram. Funk¢ni pohled na organizaci je naznacen na ndsledujicim obrazku (Jurova,

2016, s. 68).

Procesy

Subprocesy

Cinnosti

Obr. 1: Funkéni pohled na organizaci (Vlastni zpracovani dle (Jurova, 2016, s. 69))
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Datovy pohled pfifazuje jednotlivym udalostem doklady, které mezi nimi probihaji,

a popisuje ¢innosti, které mezi udalostmi nastavaji (Jurova, 2016, s. 69).

2.4 Procesni mapa

Jedna se o vizualizaci a zptehlednéni procest, které v podniku probihaji. Zptehlednéni
vazeb mezi jednotlivymi procesy mize vést k lepSimu posouzeni situace a je dulezité pii
slucovani procest. Procesni mapa zobrazuje toky informaci a materiali skrze podnik

(Slack, 2010, s. 97).

2.5 ZlepSovani procesu

K udrzeni konkurenceschopnosti ¢i dokonce vylepseni souc¢asné vychozi pozice, je nutné
zlepSovat procesy v podniku. Pfi tomto zlepSovani mizeme vybirat z nékolika metod

naptiklad PDCA, DMAIC ¢i reeingeneeringu.

2.5.1 DMAIC

Metoda DMAIC je dalsi z metod, kterymi mtizeme zajistit neustalé zlepSovani procesi.

Metoda DMAIC (Define — Measure — Analyze — Improve — Control) je soucésti metody
Six Sigma a v podstaté jde o zdokonaleni PDCA cyklu (Slack, 2010, s. 545).

DEFINE

CONTRO MEASUR
L E
IMPROVE ANALYZE

Obr. 2: Metoda DMAIC (Zdroj: Vlastni zpracovani dle (M. Sokovic, 2010, s. 481))

Kroky metody DMAIC

0 Define — Tento krok slouzi vytvoreni a definovani pozadovanych cilt a stanovi

plan operaci,
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O Measure — Tato Cast méii a sbira soucasné informace o prubéhu procesu,

O Analyze — V tomto kroku pfichdzime k analyze a vyhodnoceni namétenych dat
a hleddme pficiny nedostatkd,

0 Improve — Tato ¢ast slouzi k odstranéni opravdové ptic¢iny nedostatkii, dochazi
zde k implementaci jednotlivych vylepSeni procesu pro celkové uspokojeni
a jejich testovani,

0 Control — Zde dochéazi ke standardizaci zlepSeni do stavajicich procesii a

k pravidelné kontrole funkénosti vylepseni (M. Sokovic, 2010, s. 478).

2.5.2 PDCA

Metoda PDCA (Plan — Do — Check — Act) ¢i také Demingiiv cyklus, jak ji nazyvadme
podle jejiho autora, zkouma pfilezitosti ke zlepSeni procest a tim k odstranéni chyb.
Metoda poskytuje okamzité, ale i dlouhodobé feSeni problému. Kratkodobé feSeni se
zaméfuje na nalezeni, feSeni a odstranéni problému, zatimco dlouhodoba varianta
ocekava dalsi zkouméani a odstranovani pficin a tim vede k celkovému vylepseni dan¢ho
procesu (Slack, 2010, s. 544). Pfi uziti této metody je dulezité zodpovédét dvé hlavni
otazky:

0 c¢eho se snazime dosahnout,

0 jaké zmény miizeme ud¢lat pro zlepSeni (M. Sokovic, 2010, s. 477)?

==\

Act | Plan

Check| Do

<=

Obr. 3: PDCA cyklus (Pievzato z (M. Sokovic, 2010))
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Kroky metody PDCA

0 Plan — Tato faze zahrnuje stanoveni cile a vytvofeni navrhu pro zlepSeni procesu.
Dulezité pfi tom je neohrozit spolehlivost a kvalitu procest stavajicich (M.

Sokovic, 2010, s. 477).

0 Do — vtomto kroku dochdzi k provedeni pldnovanych zmén, dle stanovenych
pokynl. Diulezité¢ je sledovat stanovené ukazatele, které jsou nastaveny pro

pozorovani novych procesii (M. Sokovic, 2010, s. 477).

0 Check — v této fazi se hodnoti G¢innost zavedeni zmén. Zkouma se, zda zmény
vyiesily problémy a vytvofily pozadovanou pifidanou hodnotu procesu. Zde

dochazi také k upravam piivodnich planti (M. Sokovic, 2010, s. 477).

0 Act — v tomto poslednim kroku dochazi k vytvofeni dlouhodobych opatieni na
zakladé zjisténych vysledkt. Tato opatfeni maji vést k dlouhodobému dosahovani
pozadovanych vysledku ¢i k odstranéni nové vzniklych problémt (M. Sokovic,

2010, s. 477).

2.5.3 Reeingeneering

Vzhledem k rychlosti vzniku novych technologii se stale vice pouziva metoda takzvaného
reeingeneeringu. Diive byla tato moznost brana jako zcela zasadni zasah do podniku,
a proto nebyla tak hojn¢ vyuzita. Reeingeneering totiz predstavuje radikalni zménu
procesti v podniku, aby mohlo dojit ke dramatickému vylepSeni soucasného stavu
z hlediska méfitek, jako jsou nédklady, kvalita arychlost. Prakticky se jednd o novy
zacatek, ktery ma za ukol odstranit veskeré zastaralé metody a kompletné je nahradit.

Jedna se také o nové promysleni zpiisobu prace (Hammer, 2000, s. 37-38).

2.6 Projekt

Jelikoz se spolecnost, kterou se ve své bakalafské praci zaobiram, soustieduje na
stavitelské akce, je dulezité definovat si projekt a projektové fizeni. Projektem je v tomto
smyslu myslena ¢asové ohranicend skupina procest a ¢innosti, kterd ma za cil vytvofit

néco konkrétniho. Projekt musi mit jasné dana sva pravidla.
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Dle (Némec, 2002, s. 11) je projekt ,,cilevédomy navrh na uskutecnéni urcité inovace

‘

v danych terminech zahdjeni a ukonceni.

Norma ISO 10 006, ktera je ozna¢enim standardu pro systém managementu jakosti uvadi
o projektu tuto definici: ,jedinecny proces koordinovanych a rizenych cinnosti s daty
zahdjeni a ukonceni, provadeény pro dosazeni cile, vvhovujici specifickym pozadavkiim,

vcetné omezeni danych casem, naklady a zdroji* (Jezkova, 2013, s. 14).
Zakladnimi charakteristickymi vlastnostmi projektu jsou:

0 Jedinecnost a rozsahlost projektu,

0 Vymezenost ¢asem, rozpoc¢tem, cilem a zdroji,

0 Komplexnost a sloZitost,

0 Rizikovost,

0 Ruznorodost — potieba fesit projektovym tymem (Jurova, 2016, s. 70).

2.7 Projektovy trojimperativ

Trojimperativ definuje projekt z pohledu nakladii, ¢asu a provedeni. Projekt musi vzdy

dosahovat splnéni pozadovanych cilt ve tfech zakladnich hlediscich:
e Vécné — odpovida na otazku CO, tedy urcuje kvalitu,
o Casové — odpovida na otazku KDY, uréuje asovy rozsah,

e Naikladové — odpovida na otazku ZA KOLIK, urcuje tedy naroky na zdroje
a finance (Rosenau, 2007, s. 19-20).

Dulezité pro projekt je, aby vSechna tato kritéria byla méfitelnd, tedy konkrétni
a ovefitelnd, ale hlavné byla, dle nazoru lidi pracujicich na tomto projektu, splnitelna.
Teprve poté mizeme na konci zhodnotit, zda byl splnén cil (Rosenau, 2007, s. 20).

VSechna tato tii kritéria se zakresluji do znamého projektového trojuhelniku. Je dalezité
najit ptesné¢ pro nas projekt vzdy onen vyvazeny bod, ktery nejvice spliiuje nami

pozadovana kritéria.
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Kazdy pohyb v trojahelniku ovliviiuje také ostatni kritéria, proto musime dbat na nalezeni

optimalniho bodu.

Kovalita

Cas Naklady

Obr. 4: Projektovy trojimperativ (Vlastni zpracovani dle (Jezkova, 2013, s. 52))

Dle rtiznych odvétvi mizeme sledovat rizné orientované projekty. Pti pfiprave napiiklad
koncertnich ¢i vystavnich prostor je dulezité splnit termin, nebot’ ten je neménny.
Muzeme k tomu dojit navySenim nakladt, ¢i odpusténim c¢asti drobnosti v celkovém
provedeni, ale musime stihnout zadany ¢asovy ukol. Naopak pii stavbach z dota¢nich
programll mame omezeny rozpocet, ktery nemlize byt navysen, d4 se proto opustit od
puvodniho ¢asového planu. Stale ale musime zhodnotit vSechna kritéria diskutovaného

projektu, nebot’ kazdy projekt je jedine¢ny (Lacko, 2017).

2.8 Projektové rizeni

Hlavnim prvkem projektového fizeni je projekt. Projektové fizeni je jednoduse ucinné
a efektivni dosahovani pozadovanych zmén.

Dle (Jezkova, 2013, s. 14) ,.Projektové 7izeni (Project Managament) slouzi
k rozplanovani a realizaci slozitych, zpravidla jednordzovych akci, které je potreba

uskutecnit v pozadovaném terminu s planovanymi naklady tak, aby se dosdhlo

stanovenych cilii.*

Cilem projektového fizeni je tedy isp&Sné naplanovat a zrealizovat projekt, tedy v danych

kritériich dosahnout cile projektu. Pomoci projektového fizeni mizeme fesit tyto situace:
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0 Vyvoj novych vyrobk,

O inovace vyrobk,

0 zavedeni novych technologii ¢i vyrobk na trh,
0 navrh a realizace investi¢nich a stavebnich akci,
0 realizace podnikatelskych zaméra,

O navrh a realizace informacnich systémil,

0 adalsi (Lacko, 2017).

2.9 Jakost

vvvvvv

ocekavané funkce za stanovenych podminek uzivani a s co nejniz§imi vynalozenymi

naklady (Bartes, 2004, s. 2-8).

Vlastnosti, které maji velky podil na celkové kvalité vyrobku, mizeme délit do péti

kategorii:
0 Technicka — zkouma fyzikalni parametry,
0 Provozni — zajima se o uzivani produktu,
0 Ekonomicka — zkouma naklady, cenu ¢i mnoZzstvi,
0 Estetickd — pohled na tpravu a vizualizaci vyrobku,
0 Ekologicka — zkouma vliv na Zivotni prostfedi (Bartes, 2004, s. 2-8).

Skutecné potieby zékaznikli vyplyvaji z vlastnosti produktl, které zapadaji do
jednotlivych kategorii. Mezi nejpodstatn€jsi vlastnosti vyrobkll patii funkc¢nost,
trvanlivost, bezpecnost, stalost kvality, spolehlivost pifi provozu, ekologické parametry,
kvalita a dostupnost informaci, esteticky vzhled, nizké provozni ndklady, intuitivni

obsluha a udrzba, efektivni a rychly servis a technické parametry (Bartes, 2004, s. 2-8).

2.9.1 Komplexni Fizeni jakosti

Stabilni prosperita podniku je postavena zvlasté na bezchybném fizeni veSkerych

podnikovych procesii a také na vcasném piizpiisobovani se pozadavkiim daného trhu.
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Komplexni fizeni jakosti — TQM je strategicky model fizeni organizace, diky némuz lze
stabilitu udrzet a dlouhodobé dosahovat prosperity. Opérnymi body této strategie jsou ku
ptikladu programy nulového poctu chyb, vedeni pracovnikd k pfebirani vlastni
odpovédnosti, uplatiovani nového modelu vztahti mezi dodavateli a odbérateli, ale také
uspokojovani potieb zdkaznika. Zavadéni takové metody je procesem dlouhodobym a je
bezpodmine¢né nutnd aktivni ucast managementu podniku. Vedeni spolecnosti poté
stanovi cile a strategie a voli vhodné zplisoby organizace. Pii zavadéni téchto metod je

velmi diilezitd motivace spolupracovnikt (Vytlacil, 1997).

2.9.2 Uspokojovani potifeb zakaznika

Spokojenost zakaznikt je zdkladnim kamenem tspéchu. Pro rozhodnuti o splnéni tohoto
cile, je za potiebi neustale sledovat potieby zdkaznikii a monitorovat jejich spokojenost.
Rozhodujici ulohu v tomto uUkolu sehravd marketingové oddé¢leni, které pomoci
marketingovych studii anastrojii vyhodnocuje pozadavky zakazniki. Pro méteni
spokojenosti zakaznika se da vyuzivat hned nékolika systému a metod. MiZzeme zminit
tteba dotaznikova Setieni, zdznamy stiznosti a reklamaci, nédklady vynalozené pro feSeni
zaruc¢nich oprav a mnohé jiné. Mezi dodavatelem a zékaznikem by k tomuto ucelu mél
byt vytvoren systém, ktery celou situaci vyhodnocuje (Vytlacil, 1997).
Samotna spokojenost zakaznika nema piimy pozitivni dopad na spole¢nost. Spokojenost
zakaznikil se organizaci vrati az tehdy, kdyz zdkaznik projevi svoji loajalitu. Loajalita
zékaznika se projevi opétovnym vracenim, nakupem ¢i propagaci podniku. To je divod,
proc¢ se spolecnosti snazi mit spokojené zédkazniky, aby si vytvaiela zakazniky loajalni.
Dilezitych pro spolecnost je téchto nékolik zakladnich bodii:

0 spokojenost zékaznikt je prvotni,

0 pouhé méfeni spokojenosti je nedostatecné, je potieba podchytit nakupni trendy

a pozadavky zakaznik,
0 spokojenost a loajalita je provazana a je proménna v zavislosti na typu zakaznika,
O obchodni vztahy by méli byt obohaceny o tésnou spolupraci podniku se

zékaznikem a vybudovani uzkych osobnich vztahl, pfipadné poskytnout

dodatecné sluzby, které jinde nenajdou (Tomek, 2001, s. 51-56).
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Obr. 5: Vliv spokojenosti zakaznika na uspéch spolecnosti (Pfevzato z (Tomek, 2001, s. 55))

2.9.3 Vztahy dodavateli a odbérateli

TQM davé diraz na uspokojovani zdkaznikovych potieb. Pii posuzovani je dobré si
uvédomit, ze kazdy vyrobek ma své zdkazniky a kazdy ucastnik procesu zastupuje roli

odbératele i1dodavatele. Je dilezité, aby si kazdy stanovil pro svou ¢ast prace své
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zakazniky a dodavatele a dikladné se seznamil s prostiedim, které proces ovliviiuje. Je
taktéZ neméné dilezité projednat své pozadavky a napady se vSemi dodavateli, ale také
zakazniky a vytvofit patficnou informacni vazbu. Diky tomuto miize kazdy zaméstnanec
1épe zhodnotit své procesy, ale také procesy s jeho praci souvisejici. Timto mtize dojit
k tspoie Casu a snizeni poc¢tu chyb, coz mé za nasledek snizeni nakladii. Cilem procesu
tedy je vytvaret produkty, které se v nésledujicich operacich nemusi jakkoli ménit

(Vytlacil, 1997).

Skrze management spolecnosti musi tedy osoba zodpovédnd za nadkup ve spolecnosti
neustale dbat na vyjednavani lepSich obchodnich podminek, ale také zlepSeni vztahii
s dodavateli. Zde mizeme zminit naptiklad rychlejsi dodani, lepsi kritéria pro moznost
optimalizace dodéavek, vylepSeni toku informaci, zkvalitnéni porozuméni internim
pozadavkim. Dal§im ukolem muize byt vytvoteni SWOT analyzy dodavatele, srovnani
cen, kvality, dostupnosti ¢i komunikaéni technologie mezi konkurenci (Imai, 2004, s.

141-156).

2.10 SWOT analyza

Jedna se o typ strategické analyzy stavu podniku, ktery poskytuje podklady pro navrzeni
rozvojovych sméra a strategickych aktivit. Touto analyzou hodnotime vnitini a vnéjsi
faktory, které ovliviiuji uspéSnost podniku ¢i aktivity, pro kterou tuto analyzu
vyhotovujeme. SWOT analyzu navrhl Albert Humphrey v 60. letech minulého stoleti.
Nazev metody je odvozen z pocatecnich pismen anglickych nazvii posuzovanych faktort

(Jezkova, 2013, s. 38-45). Jedna se o:

0 strenghts — silné stranky — timto hodnotime vnitini faktory, které pozitivné
ovlivituji podnik napft.: jedinecné know-how, unikatni produkty, zdravi firmy atd.

(SWOT analyza, © 2005-2012),

O weaknesses — slabé stranky — opét se jedna o interni vyhodnoceni, tentokrate
negativnich jevil vyskytujicich se v podniku napfi.: Spatna kvalita produktl ¢i

sluzeb, vysoké naklady, nizka efektivita vyroby (SWOT analyza, © 2005-2012),

O opportunities — prileZitosti — tentokrat se jedna o hodnoceni vnéjSich faktort,
kterymi miizeme rozvijet podnik napf.: mezinarodni expanze, osloveni novych

zakaznickych skupin, vyvoj novych produktli (SWOT analyza, © 2005-2012),
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O threats — hrozby — jedna se o externi faktory, které podnik ohrozuji napf.:
konkurence, cenové valky, pfichod novych produkti na trh (SWOT analyza, ©
2005-2012).

Tato analyza ma velmi Siroké praktické vyuziti. Hodi se pro posuzovani celé organizace,
ale mize byt pouzita ina jednotlivé produkty ¢i nové zaméry, lze také pouzit pro
hodnoceni lidskych zdroji pfi pracovnim pohovoru. Cilem této metody je minimalizace
slabych stranek, maximalizace silnych stranek, vyuZziti nejvys§iho mozného poctu
prilezitosti a vyhnuti se hrozbam. Velmi dilezita je u této metody objektivita, je proto
dobré jednotlivé faktory sestavovat ve vice lidech, abychom dostali co nejvice moznych

pohledii na danou problematiku (SWOT analyza, © 2011-2016).

2.11 SLEPT analyza

Jedna se o analytickou techniku, ktera slouzi k analyze okolniho prostiedi podniku. Tato
metoda ma nékolik ndzva, které se vzdy odvozuji dle zacatecnich pismen analyzovanych
vngjsich faktord. Mizeme se setkat s PEST analyzou, PESTLE, STEER, SLEPTE a také
se mnou vybranou SLEPT analyzou. Nyni bych rad popsal jednotlivé faktory, které
vyhodnocujeme u SLEPT analyzy (Jezkova, 2013, s. 37-38):

0 s —socialni faktor — jedné se o vlivy spolecnosti ¢i kultury dovnitf spolecnosti,

0 1 — legislativni faktor — hodnoti vlivy zdkonii a legislativy, kterd ovliviiuje

podnik,
0 e - ekonomicky faktor — fesi vlivy svétové a mistni ekonomicke situace,

O p - politické — zabyva se soucasnymi, ale také moznymi politickymi vlivy na
spole¢nost,

0 t — technologické — vyhodnocuje dopady stavajicich, ale také budoucich
technologii, které podnik ovliviuji, ¢i které podnik vyuziva (PESTLE analyza, ©
2011-2016).
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2.12 Porterova analyza 5 sil

Jedna se o analytickou metodu dle Michaela E. Portera, kterd slouzi pro posouzeni
odvétvi a jeho rizik. Ve svych 5 silach urcuje 5 zakladnich prvki, které je potieba

zanalyzovat. Jedna se o tyto faktory:
0 Stavajici konkurenci,
0 potencidlni konkurenci,
0 vyjednavaci silu dodavatelt,
0 vyjednavaci silu odbératela,

0 moznost vzniku substitutt (Hanzelkova, 2009, s. 109).

2.12.1 Rivalita na trhu

Prvni silou v Porterové analyze je zhodnoceni stavajici konkurence a rivality na trhu. Tato
sila by se m¢la vénovat stavajicim konkurentiim a jejich postaveni na trhu a zhodnocovat
moznost prorazeni s nas§im produktem na trh. Posuzuje také dynamicnost trhu a moznosti
pro vyuziti konkuren¢ni vyhody (Porterova analyza 5 sil vam prozradi, co ovlivni vas

business, 2011).

2.12.2 Potencialni novi konkurenti

Dalsim faktorem, ktery je potfeba vyhodnotit jsou potencidlni konkurenti, kteti mohou
vstoupit na trh. Tato sila se uplatiiuje pfedevsim v novych oborech ¢i v oborech, které
velmi rychle rostou a je tak tézké sledovat jejich celkovy objem (Porterova analyza 5 sil

vam prozradi, co ovlivni vas business, 2011).

2.12.3 Vyjednavaci sila dodavatelu

Mezi dalsi prvek patii posouzeni vyjednéavaci sily dodavatelli. Vyjednéavaci sila stoupa,
pokud je v daném odvétvi mald konkurence ¢i je odbératel plné zavisly na dodavateli.
Samoziejmé izde je moznost vyuzivat konkurenéni vyhody atim zastiiovat ostatni

dodavatele (Porterova analyza 5 sil vam prozradi, co ovlivni vas business, 2011).
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2.12.4 Vyjednavaci sila odbérateli

Odbeératelé tedy kupujici maji velmi vyznamnou roli v podniku, proto se jimi zabyva dalsi
z hodnocenych faktort. Kupujici maji ptedevsim silu vyjednavat o cené zbozi, jelikoz

maji moznost vyuzit konkurence a odejit od svého dodavatele (Ketkovsky, 2006, s. 54).

2.12.5 Hrozba vzniku substitutu

Posledni silou v Porterové modelu je hrozba vzniku substitut. Substituty ¢i ndhrazkami
se mysli cokoliv, co zdkaznikovi nahradi jeho touhu po produktu ¢i sluzb¢, kterou nase
spole¢nost nabizi. Pfi vyhodnocovani této sily je dilezité se zaobirat také loajalitou

a spokojenosti zakaznikt (Kerkovsky, 2006, s. 54).
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3 Popis podniku

Pro zpracovani bakalafské prace jsem si vybral spole¢nost VARIO THERM s.r.o s IC
03461246. Spolecnost se zabyva prodejem, ale také ndvrhem a instalaci modernich zdrojt
vytapéni. Tato spolecnost sidli na adrese Jankovcova 938/18a, Praha — HoleSovice, 170
00. Spolecnost ma také pobocku na adrese Pekatska 401/32, Opava, 746 01, kde jsem
vykonaval béhem studia své praxe a sbiral tak materialy pro svou bakaladiskou praci.
Jedna se o spolecnost fizenou vlastnikem. Ten nese na jedné stran¢ podnikatelské riziko,
ale mé volnost pfi fizeni podniku podle vlastniho uvédzeni. Vlastnik také nese celé riziko

ztraty, ale jeho jednani je omezeno pouze zadkony. (Wohe, 2007, s. 69-70)

Vario Therm

Obr. 6: Logo spolecnosti

3.1 Historie

Tato spolecnost byla zalozena 3. 10. 2014 Radimem Slozilem a to odtrZenim se majitele
ze spolec¢nosti EKIM MORAVIA s.r.o., kviili neshodam. Podnik tak zacinal s jiz stabilni
zakaznickou zékladnou, na které mohl tedy nadéle stavét. Od roku 2015 piesla licence
pro prodej a montaz podlahového vytapéni MULTIBETON z byvalé spole¢nosti na nové
zalozenou. Tato licence opraviiuje spole¢nost k vyhradnimu zastoupeni na trzich v Ceské

a Slovenské republice.

3.2 Soucasnost

V soucasné chvili spole¢nost zaméstnava 7 osob. Jedna se o 2 administrativni pracovniky,
2 technické pracovniky, 2 instalatéry a jednoho obchodniho zastupce. Jako dalsi obchodni
zastupce vystupuje také jednatel spolecnosti, ktery se stara o vedeni podniku. S ostatnimi
profesemi spolupracuje spolecnost pouze na zékladé¢ vzdjemné dohody. Jedna se jak

o sluzby externi ucetni, tak o instalatéry, elektrikafe a montazni firmy. v neposledni fadé
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podnik spolupracuje také s externimi obchodnimi zéstupci, kteti nabizeji Sirokou Skalu

produkti.

3.3 Dodavatelé

Jak jsem jiz piedeslal, spolecnost se zabyva navrhem a realizaci moderniho systému

vvvvvv

dodavatele patfi:

0 MULTIBETON GmbH, némecka spolecnost, kterd se povazuje za vynalezce
moderniho podlahového vytapéni. Na trhu je jiz pies 50let a v CR spolupracuje
od zacatku s majitelem této spolecnosti. Spole¢nost ma vyvinuty vlastni planovaci
software pro vypocty a presné navrhy pokladky. (Multibeton Unternehmen, 2017)

0 AIT Deutschland Gmbh — jedna se o spolecnost, ktera se od roku 1998 zabyva
vyrobou tepelnych cerpadel riznych vlastnosti a vykonii. v soucasné dobé je
spole¢nost ve vlastnictvi Nibe Group. (AIT Deutschland, b.r.)

0 MHG Heiztechnik Gmbh —némecka spolecnost vyvijejici plynové kondenzacni
kotle, tepelna erpadla a systémy olejového vytapéni. Cinna v 35 zemich svéta.

(MHG Heiztechnik, b.r.)

3.4 Organiza¢ni struktura podniku

Jak bylo zminéno, ma spolecnost jednoho jednatele, ktery plni také funkci vedouciho.
Jednotliva oddé€leni jsou osazena pracovniky, ktefi maji stejnou troven zodpoveédnosti

a podléhaji ptimo vedoucimu.

Jednatel fvedouci

e

7 1 )

|
‘ Administrativni

Technické odd&leni Instalatéfi Obchodni zastupci

oddéleni

Obr. 7: Organizacni struktura podniku (Vlastni zpracovani)
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3.5 Informacni systém podniku

Ve spolecnosti se vyuziva ekonomicky a informaéni systém PREMIER SYSTEM, ktery
byl zvolen hlavné diky své vysoké moznosti pfizptsobeni, presné dle pozadavka firmy.
Jedna se o systém modull, které si spole¢nost muze dokoupit, dle svého uvazeni.
v piipad¢ této spolecnosti se jedna konkrétné o moduly ucetniho systému a modulu
skladovaciho. v podniku se mimo tento sytém vyuziva klasickych emailovych klientti —
prevazné MS Outlook, ktery slouzi pro e-mailovou komunikaci mezi zaméstnanci, ale

1 ke komunikaci s dodavateli a zdkazniky.

Informace se v podniku pfedavaji pomoci vySe zminéného e-mailového klienta ¢i
telefonickou komunikaci mezi jednotlivymi zaméstnanci ¢i spolupracovniky. Jelikoz
dostupnost e-mailu je v dneSni dob¢ na velmi vysoké urovni, prakticky kazdy ma téméet
neomezeny pristup do své schranky, je toto tou nejjednodussi volbou komunikace mezi
spolupracovniky, ktefi nejsou momentalné dostupni v kancelafi. v podniku je také
nastaveno, ze kazdy pracovnik ma povinnost rano zkontrolovat svou interni e-mailovou

schranku, tim je tedy zaruceno, Ze budou informace piedany vcas.
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4 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této Casti své bakalafské prace se zaméfim na piijem zakadzek a jejich postupné
zpracovani v podniku. Nésledné bych se orientoval na jednu vybranou zakazku, kterou

bych zhodnotil z hlediska pribéhu a zpracovani od ziskani, po kone¢nou realizaci.

4.1 Prijem zakazek

V soucasné dob¢ probihd piijem poptavek a nasledné tedy také zakdzek hned né€kolika
zpisoby. Prvnim dulezitym zpiisobem je zakdzka skrze partnerské spolecnosti.
Partnerské spole¢nosti zasilaji poptavky na cenu ¢i rovnou pozadavky na zpracovani
projektu. Tyto projekty jsou zpracovany a zaslany zpét partnerskym firmam. Ty nasledné

ey e

realizovano 67 projekti.

Castym zpiisobem je oslovovani konednych zakaznika na veletrzich, které se konaji
v pribéhu roku. Spole¢nost Vario Therm se béhem roku ucastni nékolika vytapécich
a stavebnich veletrhii v Cesku i na Slovensku. Timto zptisobem spole&nost oslovi spoustu
zékaznik a ziskd znacné mnozstvi kontaktl. Vroce 2016 provedla spolecnost
samostatné 73 instalaci, z nichz 42 vzniklo pravé na nékterém z veletrhli. Z hlediska
poctu pfijatych a realizovanych zakéazek jsou pro spole¢nost dle pozorovani nejlepsi

veletrhy INFOTHERMA v Ostravé a CONECO — RACIOENERGIA v Bratislavé.

Dalsim zptisobem ziskdvani zakdzek je oslovovani jednotlivych projektantl C¢i
projekénich kancelafi. Je dulezité, aby tito 1lidé byli velmi dobfe informovani
o vlastnostech a systémech, které¢ spolecnost nabizi. Tito odbornici pak mohou ptimo
navrhnout vytapéci ¢i vzduchotechnické systémy, které zapracuji do plant stavby
a zékaznici tak maji naprostou jistotu, Ze s naSimi produkty dosdhnou plné funkénosti
celého systému. Je pak pro né snazsi spolehnout se na plany arady odbornika, nez

vyhledavat alternativni zptsoby. Takto bylo v roce 2016 realizovano 22 projektt.
Nasledujicim dulezitym zpiisobem je doporuceni od jiz existujicich a spokojenych
zakazniki. Takto bylo v loniském roce realizovano sice pouze 6 projekti, zato se jednalo

o projekty, které svym rozsahem ¢i svou zvlasStnosti jasné predcily ostatni stavby. Jednalo

se naptiklad o projekt stavby zubni kliniky, v niZ tato spole¢nost navrhovala vytapéci
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systém, ale také vzduchotechniku. Tento projekt je v souc¢asné dob¢ dale projednavan.
Doporuceni je zptsob, ktery je pro spolenost velmi diilezity, jelikoz ta se pak dozvida
o spokojenosti zdkaznikil a potencialni zdkaznici jiz maji zkuSenost se systémem, ktery
si vybrali. Realizace na doporuceni spokojeného zdkaznika je ale velmi zavazujici, nebot’
musi jit o precizni instalaci, aby také dalSi zakaznik byl spokojen. Pii tomto druhu
realizace je vzdy obzvlasté dulezité¢ disledné navrzeni, ale také disledny dohled nad

kone¢nym provedenim, které¢ musi zakaznika ubezpecit, Ze se se svou ditvérou nezklamal.

Ostatni projekty v roce 2016 byly realizovany na zéklad¢ soukromé iniciativy zédkaznik,
vyhledani této spolec¢nosti na internetu ¢i na zékladé inzerce v tisku a nasledného zaslani

poptavky ¢i zadosti o osobni schtizku.

4.2 Soucasny stav priibéhu zakazky podnikem

Poptavka partnerské firmy ¢i konecného zakaznika ve vétsiné ptipadi piijde do firemni
e-mailové schranky. Tato je v kazdy pracovni den hlidana pracovnikem administrativy,
ktery nasledné rozhoduje o jejim dal$im feSeni. Vyhodnoti, zda je potfebna pouze cenova
nabidka ¢i se jiz jedna o prosbu o realizaci projektu. Pokud se jedna o prosbu k realizaci
projektu, zkontroluje, zda ma vSechny potfebné informace a plany budovy a nasledné tyto
svazané informace piedéd technikovi. Pokud nékterd ¢ast chybi, poptd ji u zdkaznika ¢i

partnerské firmy.

V pftipadé, ze se jedna o prosbu o cenovou nabidku, jedna se zakaznikem do doby, nez
ma vSechny potiebné udaje pro jeji vyhotoveni. Nasledn¢ rozhoduje, zda se jedna o bézny
projekt ¢i projekt specidlni (napf. historickd budova, neobvykle velky projekt, slozita
realizaCni situace atd.). Pokud se jedna o bézny projekt, jsou informace piedany
technickému oddé¢leni, které nasledné¢ vyhotovi cenovou nabidku a zasila ji kone¢nému
zakaznikovi. V pfipadé, Ze se jednd o specidlni projekt, predava veskeré informace
vedoucimu, ktery se dohodne se zakaznikem na osobni schiizce pro vysvétleni a ujasnéni
vSech potiebnych detaild. Nasledné je technickym oddéleni zpracovana cenova nabidka

a tato je zasldna zakaznikovi.

Po odsouhlaseni cenové nabidky a dohodnuti vSech detailti, vedouci se zakaznikem
podepise zavaznou objednavku a dohodnou se na nasledujicim postupu. Technickym

oddélenim spolecnosti ¢i technickym oddélenim dodavatelské spolecnosti je nasledné
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zpracovan projekt, ktery je poslan zdkaznikovi ataké instalatérovi pro piipravu na

instalaci.

Nasledné je zakazka instalatérem i externi spole¢nosti realizovana a jsou vyhotoveny
vSechny pfedavaci protokoly. Po zaplaceni vystavené faktury je zdkaznikovi odeslan také

zarucni certifikat.

Cely tento proces je naznacen na nasledujicich schématech.

Pfijeti za k\if:'ky do
: e-mailu

Vyhodnocovani
pozadavku
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Predani technickém
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Zpracovani projektu Zaslani zakaznikowi

Obr. 8: Procesni mapa vypracovani projektu (Vlastni zpracovani dle pozorovani spole¢nosti)
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Obr. 9: Procesni mapa zpracovani cenové nabidky (Vlastni zpracovani dle pozorovani spole¢nosti)

4.3 Popis realné zakazky

Pro popis jsem si vybral zakézku, ktera piisla jako poptavka do podniku, kdyz jsem zde
vykonaval svou praxi. Zakaznik volal na firemni telefon, kdy vysvétlil, Ze nasi spole¢nost
poznal na veletrhu Aquatherm v Nitte, kde jej zaujala nase prezentace a nami nabizené
technické feSeni. Objasnil nam svoji situaci a my jsme se s nim dohodli na osobni schiizce
uné¢j na stavbe. Béhem nasledujiciho tydne se telefonicky ujasnil termin schizky a
v dal$im tydnu jej navstivil na§ vedouci. Znovu mu vysvétlil veSkeré technické
specifikace naSeho feSeni a nabidl bezplatnou kalkulaci a technicky navrh realizace. Na
této schlizce jsme také obdrzeli materidly potfebné pro zpracovani cenové nabidky
a pozdgjsi vypracovani projektu. Jednalo se o stavebni plany domu, jednotlivé ptidorysy,

fezy budovy ataké vypracované technické zpravy, které obsahuji jak skladbu
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jednotlivych stavebnich konstrukci, tak také vypoctené potieby budovy. Zakazka byla
sttedn¢ velkd, jednalo se o rodinny dim s podlahovou plochou 409m?. Zakaznik vSak

zadal o vypracovani ndvrhu vytapéciho systému a také vzduchotechnického feseni.

V nasledujicim tydnu technické oddéleni po dikladném prostudovani dolozenych
materidlii vytvofilo cenové nabidky pro tepelné cCerpadlo (samoziejmé s kalkulaci
navratnosti investice), podlahové vytapéni, ale také systému VZT. Cenové nabidky pro
podlahové vytapéni byly vytvofeny pro tii nejcastéjsi pritokové teploty, 35°C, 42°C
a 48°C. Samoziejmé je pro vytapéni objektu tepelnym Cerpadlem nejvhodnéjsi zvolit
materidlu, tudiZ ma varianta vyssi pocate¢ni ndklady. Cenové nabidky na tepelné Cerpadlo
byly vyhotoveny také ve vice variantach. Jednalo se o vzduchové cerpadlo, které je
cenoveé nejprijatelnéjsi, ale také vodni tepelné Cerpadlo, jelikoz ma zakaznik na svém
pozemku snadny pfistup k vodé. Nabidka na VZT byla vytvofena ve dvou variantach.
Rozdil byl v pouzitém vedeni. Jedna varianta obsahovala nerezové vedeni, druha pocitala
s levnéjsi umélohmotnou verzi. Jest€¢ v tom samém tydnu byly tyto nabidky zaslany
emailem zékaznikovi. Byl mu ponechan ¢as na rozmyslenou a dikladné prostudovani

nabidek.

Po 14 dnech byla domluvena dalsi schiizka vedouciho se zdkaznikem, tentokrat pro
projedndni zaslanych nabidek. Zdkaznikovi se naSe nabidka libila, proto byl ochoten
podepsat pfipravenou zavaznou objednavku. Rozhodl se pro realizaci podlahového
vytapéni v ptitokové teploté 35°C, pro rozhodnuti o pfijeti nabidky na tepelné ¢erpadlo
si nechal lhitu na rozmyslenou, nebot’ chtél vSe jeste dukladné projednat se svym
projektantem a stavebnim dozorem. Zikaznik se dale rozhodl, Ze v soucasné chvili
nebude realizovat fizeny ventila¢ni systém ve svém domé, proto také odmitl nasi nabidku

na VZT.
Ihned po podepsani zavazné objednavky podlahového vytapéni, byly veskeré dodané
podklady ptfedany partnerské spolecnosti v Némecku, kterd méla za ukol vytvofit vypocet
a projekt pro tuto stavbu. Vystupem vypoctu je pak pokladkové schéma podlahového
vytapéni.
V nasledujicich dnech kontaktoval zakaznik vedouciho pracovnika s tim, ze se rozhodl

pro realizaci vzduchového tepelného Cerpadla, skrze nasi spole¢nost. Projektantem TZB
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ve spole¢nosti tedy dochéazi k tvofeni vypocti a projektu hydraulického napojeni

strojovny zvoleného tepelného Cerpadla.

Béhem doby zpracovani obou projektii, byla spole¢nost kontaktovana projektantem
zakaznika, ktery sdélil, Ze doslo k nékolika zménam. Doslo k posunuti n€¢kolika pticek
a premisténi schodisté. Timto byla zkomplikovana prace na jiz téméf hotovych
projektech, které musely byt z tohoto diivodu upravovany. Po vyhotoveni téchto projekta,
byly oba zaslany zakaznikovi k bliz§imu prostudovani a k ptipadné konzultaci se svym
architektem. Po schvaleni obou projektti doslo k podpisu smlouvy o dilo, jejiz soucasti
byly nejen tyto ptilohy, ale také predpokladany cCasovy plan stavby, tedy ocekavané
datum nastupu na realizaci. Datum zahdjeni praci na vytdpecim systému bylo stanoveno

na srpen a odhadovana doba byla 4 pracovni dny.

V tento okamzik byla zdkaznikovi vystavena zalohova faktura dle podepsané SOD. Tato
faktura byla zdkaznikem uhrazena v faddném terminu splatnosti u dodavatelské
spolecnosti bylo objedndno tepelné cerpadlo a veSkeré prislusenstvi k nému a bylo
dohodnuto doruceni pfimo na adresu stavby. Ostatni material je stabilné¢ na skladé¢
spole¢nosti, nebylo tedy nutné jej specialn¢ objednéavat. Byly také dohodnuty terminy této
instalace s externimi pracovniky, ktefi se méli na stavbé podilet. Jednalo se o sluzby

elektrikaru a instalatéra.

V této podobé projekt setrval témet 2 mésice, jelikoz se cekalo na ostatni femesla, az
dokonci svou praci, ktera musi predchazet polozZeni podlahového vytapéni a instalaci
tepelného Cerpadla. Tyden pted planovanym zahdjenim byla provedena inspekce na
stavbé technickym pracovnikem spolecnosti a bylo zjiSténo, ze béhem poslednich dnti
doslo k opétovné upravé mistnosti. Cely projekt podlahového vytapéni se tedy musel
znovu uzpusobit novym plantim. Jelikoz se jednalo o jednoduché zmény, byly tyto
provedeny technikem nasi spole¢nosti a po 2 dnech byl tedy vyhotoven zavére¢ny plan.
Tento plan byl vyhotoven ve 3 kopiich. Elektronickd verze byla ulozena do slozky
ptislusného zdkaznika ve firemnim pocitaci, prvni tisténd kopie byla dana do skladu, kde
bylo podle soupisu materialu prichystano zbozi, které¢ je nutné odvézt a pouzit u naseho
zakaznika. Druhd kopie byla pfedana instalatérovi, ktery se s ni seznami pted instalaci

podlahového vytapéni a projekt mu bude nasledné slouzit 1 pfi samotné montazi. Treti
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projekt je poté v tisténé podob¢ predan zakaznikovi, ktery tak ma moznost zkontrolovat

si provedenou montaz.

Den pted planovanym zapocetim praci u zédkaznika, byl pfichystan potiebny material ve
skladu a byl také uptesnén Cas dodani teplené¢ho Cerpadla dodavatelskou spolecnosti
piimo na stavbu. Material byl ve skladu vyzvednut instalatérem, ktery byl povéien
instalaci této stavby. Po nalozZeni zboZi byly vypsany dodaci listy ve tfech vyhotovenich
(pro skladnika, pro zdkaznika a pro zaloZeni do dokumentace). Instalatér pfi cesté na
montaz tedy vezl také potfebny materidl. Instalatérovi bylo v misté realizace zajiSténo
ubytovani. Ostatni potiebna femesla (instalatéti ¢i elektrikar), ktefi se realizace méli
ucastnit, byli dle dohody na stavbé a nic tak nebranilo zapoceti realizace. Realizace
probéhla za 3,5 dne a zdkaznik si mél moznost vSe zkontrolovat. Nésledujici den byla
provedena topna a tlakova zkouska a instalatér se zdkaznikem podepsali pfipraveny
predavaci protokol a odsouhlasili si spravnost provedeni. Jedno vyhotoveni bylo
ponechéano zakaznikovi, jedno bylo doru¢eno administrativnimu oddéleni pro zalozeni do
slozky zékaznika. Nésledn¢ byla zdkaznikovi vystavena vyuctovaci faktura, kterd
vychézela z redln¢ spotiebovaného materialu a redln€¢ odpracovanych hodin, samoziejmeé
snizend o jiz zaplacenou zalohu. V této fazi byla stavba opusténa a ¢ekalo se jen na

uhrazeni této faktury.

Zakaznikovi byl administrativnim oddé€lenim vyhotoven zarucni certifikat pro dozivotni
zaruku na material podlahového vytapéni a tento mu byl odeslan na adresu trvalé¢ho

bydlisté. Posta potvrdila doruceni certifikatu a timto byla zakazka ukoncéena.

4.4 Popis interniho prubéhu zakazky

Jelikoz na prubéhu zakazky podnikem nejsou vidét problémy, které jsem v podniku

objevil, rad bych shrnul interni priitbéh konkrétni vyse zminén¢ zakazky.

Po obdrzeni poptavky administrativnim oddélenim bylo dle internich pravidel
vyhodnoceno, ze si zakazka vyzaduje t€ast vedouciho. Vedoucimu byl zasldn informaéni
e-mail s popisem pozadavku ataké kontaktem na zdkaznika. Vedouci zadkaznika
kontaktoval a dohodl si s nim schiizku, toto vSak nebylo administrativnimu oddéleni
sd€leno. To tedy bylo v domnéni, Ze zdkaznik neni vyfizovan, doslo tedy k opétovnému

kontaktovani vedouciho. Po ujasnéni doslo k zapisu schtizky do pfipravené¢ho formuléte.
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Po schiizce se zdkaznikem byly veskeré potiebné udaje piedany vedoucim piimo
technickému oddéleni pro zpracovani cenovych nabidek. Vyhotovené nabidky byly
pifimo zaslany zdkaznikovi. Vedouci poté pozadoval po administrativnim oddéleni
dohodnuti schiizky se zakaznikem a pfipraveni veskerych podkladul, které byly dosud
vytvoieny. Nastava zpétné¢ dotazovani a poptavani technickych pracovnikli o podklady

a predpfipraveni navrhu zavazné objednéavky.

Po dohodé zakaznika s vedoucim byla zdvaznd objednavka piedéna zpét, kde byla
zatazena do slozky zdkaznika. Nastava komunikace mezi technickym a administrativnim
odd¢lenim o vytvoreni projekéni ¢asti. BEéhem této doby nema administrativni oddéleni
kontrolu nad prtibéhem celého procesu a nedokaze tak reagovat na ptipadné dotazy ze
strany zakaznika. Zékaznik vSak kontaktoval vedouciho s néaslednym rozhodnutim
o instalaci také tepelného Cerpadla. Vedouci pfedal zpravu technickému oddéleni, které

zacalo pfipravovat projekt. Bohuzel o tom zase nebyl informovan nikdo z administrativy.

Po pfijeti provedenych zmén u zakaznika na stavbé, bylo s touto informaci sezndmeno
skrze administrativu technické oddéleni, které timto piedélava projekty. Technické
oddéleni hotové projekty zasila zakaznikovi a kazdy projekt je evidovan pod jinym
¢islem, jelikoz je evidovan projekt podlahového vytapéni a projekt tepelného Cerpadla.
Oba projekty jsou predany administrativnimu pracovnikovi a ulozeny na zalohovy server.
Administrativni oddéleni ¢eké na schvéleni projektl a nasledné predpfipravuje smlouvu
o dilo a jedna o jejich podrobnostech se zakaznikem. Komunikuje také s instalatérem,
ktery odhaduje dobu trvani praci. Administrativa zajistuje podpis smlouvy vedoucim
a také zakaznikem a ziskdva predbézny termin néastupu na realizaci. Pro tento termin
hledd vhodné externisty, kteti budou instalovat zakoupena zafizeni. Vystavuje také
objednavku tepelného ¢erpadla u dodavatelské spolecnosti, dle projektové dokumentace.

Zajistuje dohodu dodéani pfimo na stavbu v pfedem dohodnutém terminu.

Externi Ucetni v této dob¢ zasila zalohovou fakturu zdkaznikovi dle dat, které ji
administrativa dodala. Podava také informaci o tom, zda a kdy byla ¢astka uhrazena.
Stara se také o ptichozi fakturu za objednané zbozi u dodavatelské firmy a o jeji véasné

uhrazeni. v této chvili nastava klidova faze projektu, nebot’ se ¢eka na piipravu stavby.

Pii pfiblizeni terminu realizace kontaktuje administrativni pracovnik zakaznika

a kontroluje, zda je realny ndstup. Domlouva déle také navstévu technického pracovnika
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na stavbé. Technicky pracovnik stavbu navstivi a zjisti, zda je opravdu pfipravena a zda
nedoslo k néjakym zménam. Objevuje malé zmény, proto po svém ndavratu upravuje
projekt podlahového vytapéni. Projekt je pfepsan na elektronickém ulozisti, ale neprobiha

komunikace s administrativnim oddélenim.

To nésledné rozesild projekt do skladu materialu — pro pfipraveni, zodpovédnému
instalatérovi pro jeho seznameni se stouto praci achystd také tistény projekt pro
zdkaznika. Administrativa také kontroluje externi partnery, zda pocitaji s blizicim se
terminem realizace a upfesiiuje projekt. Firemni instalatér je zodpovédny za doruceni
materidlu, ale zodpovidd také za celkovy vysledek dila. Jsou mu ptedpfipraveny
piedavaci protokoly a protokoly o tlakovych a topnych zkouSkach. Instalatér po tispésné
realizaci dodava predavaci protokoly a také fotky ze stavby. Dle zbozi vraceného do
skladu mame soupis redlné vyuzitého materialu, ktery se dale predava ucetni. Ta

vystavuje vyuctovaci fakturu a hlida jeji splatnost.

Jakmile administrativni pracovnik ziskd informaci o zaplaceni, pfichysta zaru¢ni
certifikat, ktery nésledn¢ zasila na adresu zédkaznika. Po potvrzeni o pievzeti zasilky pro
spole¢nost zakazka kon¢i. Samoziejm¢e pokud nastane néjaky problém, zakazka se znovu
otevird a administrativni odd€leni kontaktuje jak vedouciho, tak techniky, kteti dale

problém fesi.

4.5 Porterova analyza

V této Casti se zaméeiim na vyhotoveni Porterovy analyzy pro spolecnost Vario Therm

S.1.0.

4.5.1 Stavajici konkurence

Jelikoz se spolecnost Vario Therm s.r.o. zabyva prodejem a instalaci tepelnych ¢erpadel,
plynovych kotli a podlahového vytapéni, ma na trzich, na které se orientuje, velkou
konkurenci. Jedna se pfedevsim o nadnarodni spolecnosti, které maji silnou domovskou
zékladnu mimo Ceskou republiku a jsou tedy schopny vynalozit v&tsi prostfedky na
propagaci své ¢innosti. Tyto spolecnosti pracuji ¢asto s mnohem vyS$§imi rozpocCty, proto

také realizuji veétsi mnozstvi zakazek, tudiz maji vyssi zisky. Nejveétsim konkurentem
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spolecnosti Vario Therm ajim nabizeného systému podlahového vytdpéni jsou

konvenc¢ni systémy, zastoupeny predevs§im spole¢nostmi Rehau a Giacomini.

Rehau s.r.o.: Znacka Rehau byla zalozZena jiz v roce 1948 ptivodné pro vyrobu vodnich
hadi¢ek. Od té doby rozsifovala sva piisobiste, nejprve vyrabéla plastové interiéry do
automobilli, poté narazniky pro vétSinu piednich svétovych vyrobcii v automotive
primyslu. V roce 1958 byl vyroben prvni okenni plastovy profil. V roce 1986 bylo
polozeno prvni podlahové vytapéni Rehau. Tato spolecnost si unas udélala jméno
pfedevsim kvalitnimi plastovymi okny a od té doby sdzi na znacku pfi spousté dalSich
vyrobki. V neposledni fadé v roce 2010 pfisla na trh také s tepelnym cerpadlem Rehau.

v soucasné dob& méa Rehau centralu ve Svycarsku, ve mésté Muri. (Rehau historie, b.r.)

Giacomini Czech s.r.o.: Znacka Giacomini byla zalozena v roce 1951 pro vyrobu
mosaznych kohoutl. V roce 1968 zalozili vlastni vyzkumnou laboratot a v roce 1980
prisla spole¢nost s mysSlenkou spojit termostaticky arucni ventil vjeden, diky
automatické hlave. Spole¢nost mé vice nez 60let tradici, mé 3 moderni vyrobni podniky
v Italii. Do CR byly vyrobky nejprve pfivazeny skrze spoleénost ARNEMA, v roce 2010
vSak doslo k pfejmenovani na Giacomini Czech. V soucasné dobé nabizi spolecnost
Sirokou skalu vyrobkl, zahrnujici pfedevsim kulové kohouty, pfipojovaci armatury pro
topna télesa, systémy podlahového vytdpéni a termostatické aregulacni ventily.

(Giacomini Czech, 2014)

V instalacich tepelnych Cerpadel a kotli miizeme nejméné jmenovat nejvétsi konkurenty

¢eského a slovenského trhu, kterymi bezesporu jsou:

e Buderus — vyrobce tepelnych cerpadel, kondenzacnich plynovych kotla, ale také
kotld na tuhé paliva

e Hotjet —ryze Cesky vyrobce tepelnych ¢erpadel, ktery ma Sirokou sit’ montaznich
a prodejnich firem

e Daikin — vyrobce klimatiza¢nich jednotek, tepelnych cerpadel, plynovych
a olejovych kotli
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4.5.2 Nova konkurence

Tak jako v kazdém odvétvi je také v tomto topenaiském na trhu spousta mista pro nové
konkurenty. Dilezité pro spolecnost Vario Therm je tedy stale hledat nové zdkazniky
a oslovovat dalsi projektanty a odborné topenaiské firmy, které budou dale planovat
a projektovat nabizené produkty. Je dalezité uicastnit se veletrhli a predvadéecich akci, na
kterych je mozné ziskat spoustu kontaktl. Tito zdkaznici, pokud budou spokojeni, dale
doporucuji nabizeny produkt. Nedilnou soucésti je také sledovani technologickych

pokrokii a zmén a pruzna reakce na né.

4.5.3 Vyjednavaci sila zakazniki

Jelikoz je spolecnost Vario Therm vyhradnim zastupcem podlahového vytapéni
MULTIBETON vyrobce v Ceské a Slovenské republice, ma nejjednodussi vyjednavaci
pozici u zakaznikl. VeSkeré partnerské spoleCnosti, které nabizeji tento produkt, musi
spolupracovat s touto spolecnosti, tudiz se také jejich prodejni cena odviji od té, kterou
jim dand spolec¢nost vytvofi a nabidne. Sila zédkaznika je ve vyjednavani a smlouvani
o cené, za kterou chtéji dosahnout nejvyssi mozné kvality provedeni. Zékaznici taktéz

maji moznost volit z nabidky spousty konkuren¢nich spole¢nosti, které na trhu pasobi.

4.5.4 Vyjednavaci sila dodavatela

Jelikoz se vSemi dodavateli spolupracuje spole¢nost Vario Therm jiz od svého vzniku,
ma vybudovanou stabilni pozici mezi nimi. Dba se pfedev§im na kvalitu doddvané¢ho
zboZzi a poskytovani technického zdzemi, na druhou stranu také na schopnosti platit své

zavazky vcas a spolehlivé a udrzovat neklesajici odbéry zbozi v jednotlivych letech.

4.5.5 Moznost vzniku substitutu

Tuto hrozbu lze chapat jako technologicky pokrok konkurence, ktery mimotadné zvysi
kvalitu jimi nabizeného zbozi nebo snizi cenu nabizenych vyrobki. Na snizeni ceny by
spole¢nost v souc¢asné pozici jen velmi t€zko reagovala a ztratila by tak nové zakazniky,
ktefi by vyuzili vyhody niZ§i ceny ve sviij prospéch a ziskali tak mnohem siln€j$i pozici

pfi vyjednavani.
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4.6 SLEPT analyza

Touto metodou shrnu zékladni body slept analyzy, které se vztahuji k mnou vybranému

podniku.

4.6.1 Socialni hledisko

Spole¢nost ma své sidlo v Praze a svou pobocku v Opave¢. JelikoZ potfebuje pracovniky
na technické i instalatérské pozice, vyhledava své zaméstnance na riznych pracovnich
trzich. v Moravskoslezském kraji se dafi sehnat vice instalatérii a montéra, ktefi jsou
ochotni cestovat a maji pfisluSné kvalifikace. Shanéni technickych pracovnikli probiha
pro kancelaf v Praze 1 Opavé, v souCasné chvili je vSak nedostatek téchto pracovnikl na

obou pracovnich trzich.

4.6.2 Legislativni hledisko

Jelikoz spolecnost nabizi moznost zatfizeni dotaCnich programli pro své zékazniky
v Ceské i Slovenské republice, je dilezité udrzovat neustilou odbornost montaznich
pracovnikl a instalatért, ktefi musi byt pravidelné pieSkolovani a jejichz certifikaty se
pii kazdé realizaci musi dokladat pfislusSnym uradim. Neustéle je tieba sledovat také

zmény v zakonicich a bezpecnostnich norméch.

4.6.3 Ekonomické hledisko

Jelikoz se jedna o spolecnost s ruéenim omezenym, je piistup ke kapitalu pomérné
snadny. Spolecnost vyuziva kratkodobych i dlouhodobych bankovnich uvért a na své
automobily Cerpa leasing. Bohuzel v§ak nemé zazemi stabilni matei'ské spolecnosti, ktera

by byla schopna poskytnout v naléhavé situaci vétsi obnos pencz.

4.6.4 Politické hledisko

Tak jako ostatni firmy v CR, je také tato spole&nost zavisla na stabilni politické situaci
unds, ale také za nasimi hranicemi. VétSina dodavatell je totiz ze Clenskych stati

Evropské unie. Je tedy velmi dulezité zachovat si stabilni pravidla obchodu mezi staty,

42



aby nedochazelo k ¢astym zménam smluvnich vztahti a nebyla narusena spoluprace mezi

touto spolecnosti a dodavateli.

4.6.5 Technologické hledisko

Jelikoz také dodavatelské spolecnosti musi spliiovat velmi pfisné normy, musi investovat
do rtiznych technologickych rozsifeni a vylepSeni. Spolecnost Vario Therm také investuje
do novych zafizeni pro instalaci podlahového vytdpéni a tepelnych cerpadel, které
pomahaji zkracovat Cas pfi instalaci ataké zlepSuji kvalitu provedeni. Dilezité jsou
pfedevsim investice do stabilni pocitacové zakladny, ve které probihd mimo centralni
ulozeni dat také veskera firemni komunikace a pfedev$im zpracovani jednotlivych

projekénich ¢asti pro zdkazniky.

4.7 SWOT analyza

V této Casti provedu SWOT analyzu podniku, kterou shrnu v nasledujici tabulce. v této
analyze se zaméfim na silné a slabé stranky organizace, stejn¢ jako na prtilezitosti

a hrozby, které podnik ma.

Tab. 1: SWOT analyza podniku

Silné stranky (S)

Slabé stranky (W)

Kvalita nabizenych vyrobki

Vyssi cena

Dozivotni zaruka, delsi zaruka

Nizky pocet zaméstnancii

Realizace ,,na kli¢*

Neaktudlni webové stranky

Moznost vyfizeni dotaci

Prilezitosti (O)

Hrozby (T)

Vyhodna dotacni situace

Spoluprace s externimi firmami

Mnozstvi veletrha

Nestalost stavebniho odvétvi

Oslovovani projekénich kancelari

Ekonomicka krize




4.8 Zavér analytické casti

V analytické Casti jsem se snazil shrnout soucasnou situaci podniku a vymezit pozici
spolecnosti mezi statem, dodavateli, odbérateli a zdkazniky. Shrnul jsem také
pribéh podnikem z pozorovani a také nasledného popisu je mozno vy¢ist nékolik chyb,
kterym se déale budu vénovat v ndvrhové ¢asti. Mezi zakladni problémy patii komunikace
uvnitf podniku, ale také neorganizovanost a roztrousenost zakazky mezi jednotlivé

projekty.
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5 VLASTNI NAVRH RESENI

Jako hlavni cil své bakalatské prace jsem si stanovil navrzeni systému, ktery bude slouzit
pro jednoduché evidovani zakdzky v kazdém kroku jejiho pribéhu tak, aby jednotlivi
pracovnici méli vzdy k dispozici aktudlni data a zpravy o zakazce. Rad bych se tedy
vénoval ndvrhu feSeni problémi, které béhem zpracovani zakazky nastavaji. Jak jiz
z analytické ¢asti vime, jedna se piredev§im o problémy komunikace, ale také samotné

evidence zakazek, ktera je ¢asto evidovéna dle jednotlivych kroki, nikoli jako celek.

5.1 ReSeni s minimalnimi naklady

Prvnim névrhem je zavedeni webového kalendare ¢i dokumentu, ktery bude evidovat
provedenou i provadénou praci na dané zakdzce a bude jej tak mozno zobrazit skrze
webovy pfistup veskerym pracovnikiim v podstaté kdykoli. Pro tato jednoducha feseni
muze poslouzit zavedeni Google Kalendare ¢i evidence MS Outlook. Celkovou evidenci
navrhuji jako propojeni tabulkového souboru scloudovym tlozistém a sdilenym
kalendatfem. Skrze tabulkovy soubor bude mozno evidovat jednotlivé zakazniky, a blize
k nim ur€it zakazky. V dalSich listech poté bude mozno zobrazit a evidovat jednotlivé

projekty, které se k zakazce vztahuji a urCovat jejich rozpracovanost.

A B c D E F G H
1 Cislo poptavky: Zakaznik: Odebira: Jedna s: Datum pfijeti:

Obr. 10: Navrh feseni skrze tabulkovy soubor

V listech jednotlivych dil¢ich projektt bude mozné evidovat také hotové vystupy a skrze
odkaz na webové ulozist¢ jej mit neustale k dispozici. Bude taktéz mozno evidovat

zodpovédnou osobu za projektovani, jednani a administraci. Jelikoz navrhem je pfistup
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skrze webové rozhrani, bude mozno k t¢émto datim pfistupovat ze vSech dostupnych

zatizeni, at’ se jiz jedna o stolni pocitace, notebooky ¢i firemni telefony.

1
i

& e AP £ % o0 00 123- Al |0 | B I 5 A. % - |- 4 -=+-%- coBMY-Z-

F G H |

1 Cislo zakazky: |Cislo projektu: | Datum zadani: |Datum zpracovani Datum zmény: |Divod: Zpracoval: ‘Soubor:

Obr. 11: Navrh dil¢iho feseni tabulkovym souborem

Také je dle pfistupli mozné nastavit, aby kazdy zaméstnanec vidél to, co potiebuje, ale
aby nemél moznost zobrazeni ani piepisu ostatnich udajti. Tak by se napiiklad technicky

pracovnik dostal k informacim o stavbé, ale nevidél by smlouvu ¢i fakturaci.

5.1.1 Google Apps

Implementace tohoto systému neni slozitd, jen je potfeba vytvofit tabulku a propojeni
a nadefinovat pfistupové kli¢e jednotlivym ucastnikiim. Je moznost vyuzit rozhrani
Google zdarma, ¢i placené sluzby G Suite, ktera nabizi mimo jiné zvétSeny tllozny prostor
cloudového ulozisté, centralni spravu vSech dostupnych zatizeni, ¢i uzivani vlastni
firemni domény ato v cené 4€/mésic/uzivatele. Opravnénych uzivateli by bylo dle
soucasné firemni situace 7, tudiz mame 28€/mésicné. Ro¢ni naklady na toto feSeni by se
vySplhaly tedy na 336€/firma. Samoziejmosti je pfipoCteni pocate¢nich nakladli za
vytvoieni funk¢nich tabulek a pfifazeni jednotlivych prav. Tato cCastka vSak bude
uhrazena pouze jednordzovée. Dle konzultace se studentem informacni technologie, je

odhadovana cena cca 100€. Cena pfi prepoctu na CZK a kurzu 27K¢/€ je tedy 11 772 K¢.
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5.1.2 MS Office 365

Dalsi variantou tohoto navrhu je vyuziti sluzeb MS Office 365 pro firmy. Microsoft nabizi
nékolik druhti svych sluzeb. Pro tuto spolecnost by pfichazela v tivahu verze Office 365
Business Premium, ktera v sobé zahrnuje veskeré desktopové aplikace znamé od
Microsoftu, aplikace pro mobilni telefony a tablety, spravu e-mailu a také cloudové
ulozisté pro ukladdani pottebnych dat. Tato licence se da pofidit pii rocnim zavazku za
10,5€/uzivatel, to jsou ndklady pro firmu 882€/rok. K této cené musime opét pfipocitat
vytvofeni tabulek a propojeni systému uzivatell, opét v pfedpokladané cen¢ 100€. Tato
cena je vice nez dvojnasobna oproti cen¢ za G Suite, miizeme ale vyuzivat vice sluzeb,
které jsou na velmi vysoké trovni a jednotlivé aplikace mezi sebou dovedou perfektné
spolupracovat. Rozdil je také v moznosti vyuziti cloudového tlozisté, kde ma spolecnost

predplaceny 1TB dat. Cena pii prepoctu na CZK a kurzu 27K¢/€ je tedy 26 514 K¢.

5.1.3 Vlastni feSeni

Aby spole¢nost nemusela utracet za tento zpiisob evidence zakéazek, muze vyuzit
stavajiciho zazemi, které ji soucasna situace poskytuje. Spole¢nost ma vlastni serverové
uloziste a také jiz zakoupenou zakladni sadu MS Office. Téchto nastrojii mize vyuzit pro
vytvofeni planovaného opatfeni, tedy vytvofeni tabulkového souboru, ktery bude
obsahovat veskera data vztahujici se k zakazkdm. Tato moznost vyzaduje pouze investici
do vytvoteni tabulkového souboru a pfidéleni zobrazovacich aupravovacich prav

jednotlivym ucastnikiim.

5.2 Implementace modulu ke stavajicimu systému

Jak jsem jiz uvedl v Givodu analytické €asti, vyuziva spolecnost Vario Therm pro své
ucetni a skladovaci potteby modularniho ERP software od spolecnosti PREMIER System
a.s. Tento software nabizi sytém modultl, které je mozno dokoupit a vyuzivat, dle potieb
a zaméteni firmy. Spolenost Vario Therm by mohla vyuzit modulu s nazvem Zakazky —
fizeni projektd. Tento modul se dd zvlast' zakoupit a implementovat do stavajiciho

systému.

Zakoupenim tohoto modulu miize firma ziskat nejen nakladové, ale také marketingové

a managerské tizeni zakdzek. Modul je schopen zachytavat komplexni proces, tedy od
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poptavky, ptfes vyfizeni objednavky a planovani az po konec¢nou realizaci. Dilezita
v tomto modulu je také moznost provdzanosti na externi dokumenty, kterymi mohou byt

zasilané informace od zékaznik, ale také vystupni projekty.

5.2.1 Moznosti a vyhody modulu

V tomto modulu Ize vytvaret karty zakéazek, které mohou obsahovat vice nez 150 raznych
udajl. V této kart€ jsou také zaznamenavany veskeré zmeény a to s jejich autorem, ale jsou
zaznamenavany také pivodni anové hodnoty. Je zde také moZnost stromového
viceurovitového ¢lenéni. Toho muiize spolecnost vyuzit pii vice projektech pro jednu
zakazku. Naptiklad pokud si jeden zadkaznik vybere vice produktd, pro které jsou poté
zvlast vypracovavany projekty s riznymi €isly. V tomto modulu je také mozno evidovat
CRM zaznamy, tedy zdznamy zjednani se zdkazniky ¢i partnerskymi spolenostmi.
Vysledky téchto jednani jsou dilezité zvlasté pro administrativni odd¢lent, které poté

predava praci oddéleni technickému.

Zakazkovy modul je schopen tvofit také harmonogram jednotlivych praci, evidovat
jednotlivé ucastniky, jejich volné kapacity a evidovat pripadné zaptjéené technologie ¢i
zafizeni. Muzeme také vytvaret kalendafe ukolii a pomoci systéml upozoriiovani
jednotlivych ¢lent systémil zefektiviiovat préci a pripominat dilezité ukoly jednotlivych

aktéru.

Dalsi vyhodou je napojeni na stavajici ucetni modul, kde mizeme k zakazkdm evidovat
vystavené faktury a probehlé platby. V tomto rezimu je moznost evidovat také mzdy
jednotlivych zaméstnancli, dle provedenych ukonu ¢i stravenych hodin préce.
V kombinaci se skladovym modulem je také moznost automatické fakturace
vyskladnéného materidlu. V opacném piipad¢ zase piichystani matrialu pro vyskladnéni

dle soupisu materialu v jednotlivych projektech.

Samoziejmosti je sledovani toku zakazky podnikem, sledovani rozpracovanosti na
jednotlivych pracovistich a dodrzovani stanoveného harmonogramu. Soucasti jsou takeé
vyhodnocovaci néstroje pro analyzu ziskovosti zakdzky. Modul je schopen dle poctu
stravenych hodin, zadanych nakladi a skladovych vydejek vyhodnotit, zda je zakédzka
stale oproti planu v zisku. Timto zptisobem se daji vyhodnocovat mista, ktera jsou pfi

pocatecni kalkulaci problémova a piipadné tedy ztrdtova. Soucasné kalkulace jsou
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vytvatreny predevsim z odhadi a zkuSenosti. Materidl je kalkulovan ptesné¢ dle projektu,
bohuzel kazd4 stavba ma sva specifika a neni jednoduché odhadnout dobu piipravy
projektu ani dobu instalace. VSechno zavisi také na aktualnim poctu zakdzek a vytiZzenosti
jednotlivych pracovnikll s timto systémem je mozné jednotlivé stavby sledovat a pii

podobnych realizacich vychazet z realnych udaji.

5.2.2 Cena

Budeme-li se zabyvat cenou za tento dodate¢ny modul, musime si nejprve ujasnit pocet
uzivatelii, ktefi budou s timto systémem pracovat. Jelikoz, jak bylo zminéno vyse, je
idealni napojeni na ucetni systém a propojeni zakazek s fakturaci, bude spolecnost
potiebovat modul také pro tcetni. Jedna se tedy o 8 licenci. Kazdé licence je jednordzove
zpoplatnéna ¢astkou 9 970K¢. Pti ndkupu 8 licenci pak firmu prvotni investice ptijde na
79 760K¢. Rocni poplatek pak za licence ¢ini 22% z celkové hodnoty baliku Premier
System. Tato ¢astka je oviem sniZena o 42%, jako vérnostni slevu. Castka se tedy zvysi

o 1 273 K¢ za licenci/rok.

5.2.3 Implementace

Implementace tohoto modulu do vSech firemnich poc¢itacti nebude ptilis narocna. Zvladne
jiilaik, jelikoz samotny systém jiz je v podniku zaveden. Dle informaci dodavatele staci
nainstalovat modul a zadat registracni idaje. Systém se pak sam synchronizuje a propoji
s ostatnimi moduly a je pfipraven pro své pouziti. Distributor také nabizi instalaci skrze
vzdalenou plochu a to bez dal$iho piiplatku. VSe je jiz zahrnuto v ro¢nim poplatku za
pravidelny update a technickou podporu. Takova instalace skrze technika dodavatelské

spole¢nosti zabere maximalné 40 minut pro jeden pocitac.

5.3 Vyhodnoceni navrhi

Veskeré tyto navrhované zmény vedou ke zlepSeni informovanosti jednotlivych
zaméstnancl spole¢nosti. Informace budou diky témto systémiim piedavany jednoduse
a efektivné a tim budu zkraceny prostoje, které pti pruchodu zakézky podnikem probihaji.

Témito systémy se da zabranit také dezinformacim, které v podniku vedou k chybam.
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Chyby samoziejmé tvofi vicenaklady podniku ato jak casové Ci kapacitni, tak

v hrani¢nich ptipadech také materialové.

Navrhy mazeme rozdélit do dvou kategorii, v prvni kategorii jsou navrhnuta feseni
s nizkymi naroky na financovani. Jedna se o jednoduché feSeni vhodna pro malou firmu,
ktera ovSem povedou ke zlepSeni stavajici situace. Nejlevnéj$im z téchto feSeni je ndvrh
vytvofit v§e na stavajicim pudorysu. Spolecnost by tak vyuzila sitového ulozisté, které
ma k dispozici a stavajici licence kancelaiského baliku programi. Toto feSeni by vSak
piinaselo takeé riziko zasahu a ukladani zbyte¢nych soubort na server zéaloh, ktery by tim

mohl byt poskozen.

Dalsi navrhy v této kategorii jsou podobné. Jedna se o podobné produkty riznych
spolecnosti, které ovSem maji kazda své vyhody. Se zakoupenim sady od spole¢nosti
Google ziska Vario Therm 30GB cloudového tlozisté a vyhody, které mu G Suite nabizi.
Mezi ty se fadi pfedev$im kompatibilita a komunikace mezi jednotlivymi zatizenimi, do
kterych mizeme zatadit také firemni telefony ¢i tablety. Propracovany systém dotazovani
skrze Google Spreadsheet také umozni presné rozdéleni pravomoci. Naopak navrh na
vyuzivani sluzeb spolecnosti Microsoft pfindsi 1TB cloudového uloziste¢ a vysokou
uroven kancelafskych aplikaci. Je mozné tak propojit napiiklad seznam zékaznikt s e-
mailovym klientem a rozesilat hromadné e-maily s pouzitim osloveni kazdého zdkaznika

zv1ast.

Druhou kategorii tvofi navrh, ktery je nastavbou soucasné¢ho informacéniho systému
podniku. Jedna se o pfidavny modul zakazek, ktery si sice vyzaduje nejvetsi investici do
zakoupeni, bude vSak spolupracovat se stavajicimi skladovymi a GCetnimi moduly
a nabizi krom dikladné evidence zmén a prace také moznost vyhodnocovani efektivity
a ptimého srovnani nabizené ceny a kone¢né ceny pro podnik. Spolec¢nost tak vidi, které
predbézné kalkulace jsou v potadku, ale naopak také, kde musi byt cena upravena. Je
mozné také sledovat jednotlivé Casy vypracovani zakazky a tim urcit jeji slaba mista ¢i

slabé ¢lanky z fad zaméstnanc.

Tento navrh byl mnou vybran jako nejlepsi, jelikoz jej je mozné implementovat do
stavajiciho informac¢niho systému v podniku a bude vyuzivat stejného uzivatelského

rozhrani, jako jsou v soucasné dobé zaméstnanci zvykli. Navic bude mit kazdy
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zaméstnanec aktudlni informace o zakazce, je tedy schopen kdykoli zakaznikovi podat

informaci o priibéhu, ¢i pruzné reagovat na jakoukoli zménu.

5.4 Podminky realizace

Jelikoz se v navrhové ¢asti jedna pouze o drobné zmény, které neznamenaji pro chod
podniku z4sadni zménu v dosavadnim systému, jsou dle mého nazoru realizovatelné
asnaha ozménu, kterda by vedla ke zlepSeni soucasného stavu. Dalsi dulezitou
podminkou je ochota jednotlivych zainteresovanych stran ucit se novym vécem a fadné
zapisovat jednotlivé udaje azmény do pfichystanych systémill. Tomuto by mohlo
dopomoci hloubkové Skoleni pro praci s danym novym systémem a pak také nastaveni
motiva¢niho systému odménovani. Dle mého ndzoru by se mélo jednat spiSe o systém
penalizaci, ktery by vystihoval jednotliva nedodrzeni nastaveného systému. Toto by mélo
fungovat do doby, neZ se cely proces zautomatizuje. Jelikoz je stavajici hardwarové
vybaveni spolecnosti na dobré urovni, neptinasi si zavedeni jakéhokoli z mych navrht

pozadavky na obnoveni a tudiz dals$i investice.

Dilezitou podminkou pro realizaci je také uvolnéni prostiedkii pro novy systém.
v pripad¢ nového modulu je pofizovaci cena stanovena na 79 760,-K¢&, poté kazdorocné
za technickou podporu a pravidelné aktualizace dalSich 1 273,-K¢. Pro malou spole¢nost
je pocatecni investicni suma dosti vysoka a mize tedy od zavedeni celého tohoto systému
odradit, nicméné si myslim, Ze s pfichdzejicimi velkymi zakazkami je nevyhnutelné

systém poftidit, jelikoZ pouha chaoticka evidence ,,na papir* je nedostacujici.

Dle mého nézoru je podminkou veskeré¢ho zlepsSeni fungovéni a spoluprace spolecnosti
predevsim zlepSeni komunikace mezi jednotlivymi zaméstnanci a také dobra komunikace
ze strany vedeni. V takto malém podniku se jednotlivi zaméstnanci mezi sebou znaji
a nemél by byt tedy problém si mezi sebou ptikladné predavat informace. Jedna se spise
o jejich chut’ a pfedevsim snahu ze strany vedeni, které v komunikaci Casto zaostava.
Pfedava informace pouze na jednoho zaméstnance a predpoklada, Ze si je zaméstnanci

mezi sebou posunou dal.
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5.5 Prinosy realizace

Implementaci modulu zakédzek do stavajiciho informac¢niho modulu ziska spole¢nost
prehled o pravé zpracovavanych zakazkach a bude schopna 1épe evidovat jednotlivé
projekéni ¢asti v ramei jednoho zékaznika. I pfes vysSi pocatecni investici je vyhodné
tento software zavést, jelikoz dojde k ptesné evidenci bez zbyte¢nych chyb a snadnému
orientovani v zakazce. Tim, ze celd zakazka bude vedena v jednom systému, kde budou
zobrazeny jednotlivé Casti, 1ze dle mého odborného nazoru uSetrit az 20minut denné
u kazdého pracovnika, ktery tento Cas dnes travi doptavanim a dohledavanim
jednotlivych tdajt. V ptipadé velkych zakéazek je tento systém nezbytny, nebot’ je potieba

mit nad celou praci piehled, ktery v souc¢asné chvili chybi.

Technické oddéleni bude také moci pruznéji reagovat na zmeény, jelikoz se k nim zmény
dostanou bez zbytecného prodleni a nebudou tedy délat zbytecnou praci navic. B€hem
roku by tak mohlo technické oddéleni zpracovat o vice nez 15 projekti vice, nezZ v roce

minulém.

Celkovy pfinos tohoto systému vidim nejen v informovanosti a zptehlednéni celého
prubéhu zakazky, ale ptfedevSim v uspoie Casu, ktery je dnes ob&tovan zbytecné. Pfi
zlepSeni komunikace a spravném uzivani systému bude spole¢nost schopna pracovat i na
velkych zakdzkach bez zbyte¢ného stresu, celd prace tedy bude odvedena peclivéji
a prikladnéji. Pfidanou hodnotou pro zakaznika bude také informovanost jednotlivych

pracovnikt, ktefi mu budou moci v jakémkoli okamziku sd€lit stadium rozpracovanosti.

Dle mého odborné¢ho odhadu budou moci pracovnici také odbavit o vice nez 15 projektii
roén¢ vic ajeste¢ budou mit na praci vice ¢asu, nebot’ nebudou muset slozit€¢ po

jednotlivych pracovnicich dohleddvat data potiebna pro jejich praci.
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ZAVER
V této bakalaiské praci jsem se zaméfil na pribéh zakdzky obchodnim podnikem Vario

Therm s.r.o0., vedené Radimem Slozilem.

V prvni ¢asti jsem se zaméfil na teoretickd vychodiska, kterd byla dale pouzita v Casti
analytické. Zaméfil jsem se na proces, projekt, procesni a projektové tizeni, ale také na
jakost, ktera sehrava dulezitou roli pii zakazkach. Nastinil jsem také zakladni

charakteristiky analytickych metod, které byly dale pouzity.

Ve druhé casti své prace jsem se zaméfil na podnik. Nejprve probéhlo piedstaveni
spolecnosti, predstaveni dodavateli a Skaly odbérateld, ukazal jsem také prodejni
portfolio spole¢nosti. Shrnul jsem také rizné metody ziskavani zakazek, které v podniku
v soucasné¢ dob¢ probihaji. Organizacni strukturu jsem pro piehlednost zndzornil
graficky. Poté pfiSla na fadu dikladna analyza vybrané zakazky, kterou jsem popsal
z pohledu nezucastnéné osoby, ale také jsem ukazal interni pribéh a poukézal na slaba

mista. Pribéh zakazky je také zndzornén procesni mapou.

Vystupem z téchto dvou ¢asti pak bylo vypracovani ¢asti ndvrhové. Tam jsem provedl
n¢kolik drobnych doporuceni a poté vybral jedno, které mize slouzit také do budoucna
pii zvétSeni objemu zakézek. Dne$ni chaotické fizeni zakazek neni jiz naddle schopno
zvladat ptibyvajici zakazniky a rostouci rozsah zakazek, proto jsem navrhl implementaci
modulu zakéazek ke stavajicimu informa¢nimu systému spole¢nosti. Tento modul dle
odborného odhadu usetii jednotlivym pracovnikiim az 20 minut dennég, které jsou dnes
promrhany na dohleddvani udaji. Technické oddéleni diky tomuto modulu zpracuje
ro¢né o vice nez 15 projektid vice, nez v roce lofiském a tim také stoupnou trzby podniku.
I pres vysoky pocatecni ndklad je modul velmi dulezity, jelikoz evidovat rozséhlé

zakéazky je v soucasné chvili problém.

Cilem tohoto névrhu je pfedevsim zlepSeni evidence a zpiehlednéni zpracovavanych
zakazek, které¢ ale také prinese usporu Casu a tudiz i nakladd. VysSim poctem

zpracovanych projektt také stoupnou trzby podniku.

53



SEZNAM POUZITYCH ZDROJU

AIT Deutschland, b.r. Ait Deutschland [online]. [cit. 2017-04-17]. Dostupné z:

https://www.ait-deutschland.eu/unternehmen.html

BARTES, Frantidek, 2004. Quality management = Rizeni jakosti. Vyd. 1. Brno: Zden&k
Novotny, 110 s. ISBN 8086510921.

Business process (podnikovy proces), 2016. In: Managementmania.com [online]. [cit.
2016-11-06]. Dostupné Z:

https://managementmania.com/cs/business-process-podnikovy-proces

Giacomini Czech, 2014. Giacomini.cz [online]. [cit. 2017-04-18]. Dostupné z:

wWww.gilacomini.cz/o-spolecnosti

GRASSEOVA, Monika, Radek DUBEC a Roman HORAK, 2008. Procesni Fizeni ve
verejném sektoru: teoreticka vychodiska a praktické priklady. Vyd. 1. Brno: Computer
Press. ISBN 978-80-251-1987-7.

HAMMER, Michael a James CHAMPY, 2000. Reengineering - radikalni promena firmy:
manifest revoluce v podnikani. 3. vyd. Praha: Management Press, 212 s.

ISBN 8072610287.

HANZELKOVA, Alena, 2009. Strategicky marketing: teorie pro praxi. Vyd. 1. Praha:
C.H. Beck, 170 s. ISBN 9788074001208.

IMAI, Masaaki, 2004. Kaizen: metoda, jak zavést uspornéjsi a flexibilnejsi vyrobu v
podniku. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 272 s. ISBN 8025104613.

JEZKOVA, Zuzana, Hana KREJCI, Branislav LACKO a Jaroslav SVEC, 2013.
Projektové rizeni: jak zvladnout projekty. Kuifim: Akademické centrum studentskych

aktivit, 381 stran. ISBN 9788090529717.

JUROVA, Marie, 2016. Vyrobni a logistické procesy v podnikéni. Prvni vydani. Praha:
Grada Publishing, 256 stran. ISBN 9788027193301.

KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL, 2006. Strategické Fizeni: teorie pro
praxi. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 206 s. ISBN 8071794538.

54



LACKO, Branislav, 2017. Zasady moderniho projektového ftizeni. In: Lacko.otw.cz
[online]. [cit. 2017-05-17]. Dostupné z:
http://lacko.otw.cz/eseje/Co_je projektove-rizeni.doc.pdf

M. SOKOVIC, , D. PAVLETIC a K. KERN PIPAN, 2010. Quality Improvement
Methodologies — PDCA Cycle, RADAR Matrix, DMAIC and DFSS. Journal of
Achievements in Materials and Manufacturing Engineering [online]. 43(1), 476-483 [cit.

2016-11-05]. ISSN 17348412. Dostupné z:
http://jamme.acmsse.h2.pl/papers vol43 1/43155.pdf

MHG Heiztechnik, b.r. Mhgde [online]. [cit. 2017-04-17]. Dostupné z:

http://mhg.de/unternehmen/wir-ueber-uns/

Multibeton Unternehmen, 2017. Multibeton.de [online]. [cit. 2017-04-20]. Dostupné z:
https://multibeton.de/index.php/de/unternehmen

NEMEC, Vladimir, 2002. Projektovy management. 1. vyd. Praha: Grada, 182 s.
ISBN 8024703920.

PESTLE analyza, © 2011-2016. In: Managementmania.com [online]. [cit. 2016-11-12].

Dostupné z: https://managementmania.com/cs/pestle-analyza

Porterova analyza 5 sil vam prozradi, co ovlivni vas business, 2011. Businessvize.cz
[online]. [cit. 2017-05-09]. Dostupné zZ:
http://www.businessvize.cz/planovani/porterova-analyza-5-sil-vam-prozradi-co-ovlivni-

vas-business

Rehau historie, b.r. Rehau.com [online]. [cit. 2017-04-18]. Dostupné z:

https://www.rehau.com/cz-cs/o-firme/o-nas/historie

ROSENAU, Milton, 2007. Rizeni projektii. Vyd. 3. Brno: Computer Press, 344 s.
ISBN 9788025115060.

REPA, Vaclav, 2007. Podnikové procesy: procesni fizeni a modelovani. 2., aktualiz. a

rozs. vyd. Praha: Grada, 281 s. ISBN 9788024722528.

SLACK, Nigel, Stuart CHAMBERS a Robert JOHNSTON, 2010. Operations
management. 6th ed. Harlow, England: Financial Times Prentice Hall, 686 s.

ISBN 9780273730460.

55



SWOT analyza, © 2005-2012. In: Stredoevropské centrum pro finance a management
[online]. [cit. 2016-11-06]. Dostupné Z: http://www.finance-
management.cz/080vypisPojmu.php?X=SWOT-+analyza&IdPojPass=59

SWOT analyza, © 2011-2016. In: Managementmania.com [online]. [cit. 2016-11-06].

Dostupné z: https://managementmania.com/cs/swot-analyza

SMIDA, Filip, 2007. Zavddeéni a rozvoj procesniho fizeni ve firmé. 1. vyd. Praha: Grada,
293 s. :il. ISBN 9788024716794.

TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA, 2001. Vyrobek a jeho vspéch na trhu. 1. vyd.
Praha: Grada, 352 s. ISBN 8024700530.

VYTLACIL, Milan, Ivan MASIN a Miroslav STANEK, 1997. Podnik svétové tiidy:
geneze produktivity a kvality. 1. vyd. Liberec: Institut primyslového inzenyrstvi, 276 s.
ISBN 8090223516.

WOHE, Giinter a Eva KISLINGEROVA, 2007. Uvod do podnikového hospoddrstvi. 2.
pieprac. a dopl. vyd. Praha: C. H. Beck, 928 s. ISBN 9788071798972.

56



SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK A SYMBOLU

TQM total quality management
MS Microsoft

SOD smlouva o dilo

VZT vzduchotechnika

TZB technické zabezpeceni budov
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Ptiloha 1: Soupis materialu pro zhotoveni podlahového vytapéni u vybrané zakazky

Arté. MnozZstvi Omadeni
1. Podlahové topent/chlazeni MULTIBETON
01106 2819 m Systémova trubka MB-Euro 17, Potérovy systém 17 (409 m®)
01130 368 m Ocelova prichyma hista MB 17, Potérovy systém 17 (409 m®)
2. Rozdélovaé topnyeh olouha
04305 1 ks Rozdélovaé topoych okruba 17, 03 topnych oknihit
04307 1 ks Fozdélovaé topuych okrubi 17, 07 topnych okruhi
04309 1 ks Rordélovaé topnych okrubi 17, 09 topnych oknuhit
04311 1 ks Rozdélovaé topuych okrub 17, 11 topnych okruhi
04500-5 1 ks Izolaéni sada pro 03 topuych okmbi
04500-7 1 ks [zolaéni sada pro 07 topnych okmbi
04500-9 1 ks Izolaéni sada pro 09 topnych okmbi
04500-11 1 ks Izolaéni sada pro 11 topnych okmbi
04523 8 ks EKulovy ventil 1"
04515 64 ks Vsazovaci sada, 3/4" IG x 17 mm
04691 3 ks Skiin zabudovana do omitky, Velikost 2
04692 1. ks Skiif zabudovana do omitky, Velikost 3
3. Regulace jednotlivych mistnosti
04672 16 ks Begulator teploty v mistmost RTE. 230V
04678 31 ks Servopohon 230 V
04670 4 ks Svorkovmice 230 V
4. Dalii polozky
01300 450 mw’ MB-PE-Folie,
01314 299 mw® Zabrana proti vihkost,
01310 409 m Okrajove 1zolaéni pasy,
01150 41 1 MB-PVP, Specialni enmlze do potém




Ptiloha 2: Pohled na rozpracovani vstupni haly

:; 3 xC .E e,
AZD
Ed -
l +H 1l[l(f1

H | 1. B ] i 1
Systém Estrichsytem 17 Tepelni zirita 1176 W
Mistmost (02-Vstupna Hala Zhytkové teplo -
Podlan 1L.NP Vnitini teplota 20°C
Zphsob poklidky okraj zomy  C Tiché chlazeni 1328 W
Plocha okrajove zomy 41,50 m? Pritok. teplota chlazeni 3 °C
Zplsob poklidky vnitf zény A0 Chladici teplota BS5°C
Plocha voitfni zény 19,10 o* Max teplom vzduchu 32°C
Zpuasob pokladky stén zonyl - Skupina rozdélovaie 2
Plocha sténove zooy 1 - Piitokova teplota topeni 575G
Zphsob pokladky sténzony? - Tlskova zirata’t.o. podl.top. 5011 Pa
Plocha siénove zooy 2 - Tlak. zirata't.o. stén.zooy 1 -

Tlsk. ztrata't.o. stéa.zomy 2
Plocha vytipéna podl. top 27,94 m? Muozstvivedy/to. peditep. 1,76 L'min
Plocha nevytap. podl. top. - MuoZ vodyit.o. stén zémy 1 -
Vytapéna plocha stén zomy - Munoz vodyit.o. stén_zony 2 -
Celk. délka trobek podl.top.  167Tm Mastav. ventilt podl. topeni 30
Celk. delka trabek stén zomy - Mastav. ventili stén. zony 1 -
Poet topnych okruhi 2 Mastav. ventild stén. zomy 2 -
2m

Delka t.o. podl. topeni 68 m Povrch poedlahy Dilazdice
Delka t.o. stén. zomy 1 - Izolace podlahy 1 27,04 m? EPS 045 DES sm 30-3
Délka t.o. stén zomy 2 - Izolace podishy 2 27.94 m? EPS 035 DEO 60 mm
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