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Abstrakt

Bakalarska prace se zabyva studiem priabéhu zakazky v podniku OK Trust s.r.o.,
ktera se zaméfuje na poradenstvi v oblasti financi predevsim pro fyzické i
pravnické osoby. Vzhledem k dlouhodobé praxi v této firm¢ mam dostatek informaci o
hlavnich aktivitach spolec¢nosti a celkovém prabéhu zakazek, tudiz mohu analyzovat
soucasny stav u konkrétni zakazky pro daného klienta. Na zaklad¢ vysledkd analyz
budu schopna navrhnout nové kroky, které by mély zlepsit a zjednodusit celkovy

prubéh zakazky.

Abstract

This bachelor thesis deals with the study of order processing in the company
OK Trust s.r.o., which focuses on financial counselling for both natural and legal
persons. Considering my long-term practice in this company | have gained a sufficient
amount of information about its activities and methods of overall order processing,
which means | can analyse the current state of a particular order for a client.
On the ground of results from such an analysis | will be able to evaluate as well
as suggest some new steps for improvement and simplification of the overall order

processing.

Kli¢ova slova:

proces, zakazka, pribéh zakazky, spole¢nost, analyza, sluzba

Key words:

process, contract, process of contract, company, analysis, service



Bibliograficka citace

GRUZOVA, M. Studie priithéhu zakdzky vybranym podnikem. Brno: Vysoké uceni technické
v Bmé, Fakulta podnikatelska, 2017. 65 s. Vedouci bakaléiské prace prof. Ing. Marie Jurova,

CSc..



Cestné prohlaseni

Prohlasuji, ze predlozena bakalaiska prace je ptvodni a zpracovala jsem ji
samostatné. Prohlasuji, ze citace pouzitych prament je uplna, ze jsem ve své praci
neporusila autorska prava (ve smyslu Zakona ¢. 121/2000 Sb., o pravu autorském

a 0 pravech souvisejicich s pravem autorskym).

V Brnég dne 31. 5. 2017.

Gruzova Marcela



Podékovani

M¢ podékovani patii vedouci mé bakalarské prace, prof. Ing. Marii Jurové, CSc.
za jeji metodické a odborné rady, mnozstvi ¢asu a hlavné profesionalni vedeni
pti zpracovani mé bakalaiské prace. Taktéz dekuji vedeni a spolupracovnikiim
spole¢nosti OK Trust, s.r.0. za poskytnuti vSech podstatnych informaci, které jsem
mohla ve své bakalarské praci pouzit. Cenné diky patii celé mé rodiné za velkou

davku podpory a trpélivosti, které se mi z jejich strany béhem studia dostalo.



OBSAH .ttt ettt e et e et et et et e e et e e et et et e r et e et e et e e et et e e et et et e s e e eeeeareraraees 7
UVOM ettt ettt b e s bt s a et et e et e e bt e eh e e ea et e b e e bt e b e e beeeae e et e et e e nreenheesanenas 10
Teoretickd VYChOMISKa .......veiiiciieee et e e e sree e e s rte e e s enteeeeeanes 12
1.1 Znalost prostiedi UVNIitl POANIKU......cccuviiiiiiiiiicie e 12
1.1.1 Hodnotovy fetézec podnikli.......cccceeeeieeiiie e 14
1.1.2 Zakaznické poznani a hodnotovy FEtEZEC .....cuvvivviieeiiiiiee e, 16
1.1.3 (o= {1 4 T USRIt 17
1.1.4 Informacni systém PodNiKU.........ooeeciiiiiiiiee e 18
YA =T 0 T =1 S PSR 18
1.2 PrOJEKEOVE FIZENI coiieiieee ettt e e e st e e e sbre e e e sbraeeeeanes 20
1.2.1 Principy projektoVvEho Fizeni ......coiccuieiiieiiie et 20
1.2.2 Faze Fizeni ProJEKEU .....eeeivieeciee ettt ettt et e e are e e ra e e eaes 22
1.2.3 RiZIKA V PrOJEKEU .eceeeveeeeeeiieee ettt ettt e e et e e e eate e e e entae e e entaeeeentaeaeeanes 23
1.2.4 RIZENTNAKIAAT 1..eecvviiceeeceete ettt bttt n e 24
1.3 PrOCESNT FIZENI .ottt sttt ettt e b e sbe e sae e st st e e be e beens 24
I T 7= =T o T o o Yol 1Y U PRSP S 25
1.3.2 Procesni MOAEIOVANT.....ccc.eeiiiiiieiieicee e e e 25
T o o Tolct o T 2 T o I- PP 26
L.A CYKIUS PDCA ...ttt e ettt e e et e e et e e e e atteeeeeaabeeeeenssaeeeenstaeesansbaeeeensaeeeennrenas 27
I YA (<] 0 o 1 1 2] o [T R 28
1.6 Casova analyza MetodOU CPM .........c.ccuiviueeiireeeeeeeseeteeeeee st e et st ss e sn s st enenas 29
A S - 10 T=1 1Y 2 PR 30
1.8 SWOT @NAIYZA.....eiieiiciiie ettt e s tre e e st e e e e et a e e s et e e e e e nbaee e e abaeeeenaraeas 31
Predstaveni SPOIECNOST .......ciccuiiie ettt ettt e e et e e e et a e e e eearaeeeeanes 33
2.1 ZAKIQANT UAAJE ..eeveeee ettt ettt e e et e e e et e e e e e bt e e e et b e e e e abae e e e e aaeaeeanraeas 33
2.2 Vznik hlavniho identifikaCniho pryku........ccoeeiiiiiiiciec e 33
2.3 Filozofie SPOIEENOSEI.....uviiiiiiiei et e e e e are e e e earaeas 34
2.4 Organizacni struktura SPOIEENOStI.....cccuuiii i 35
2.4.1 Administrativni 0dd@IeNT........coiiiiiiiiiiieeeee e 36
2.4.2 Obchodni OAEIENT ....cc.eeieieieeie ettt sae e 36

D T \V/ =15 = [V - S RSPRRNE 36



2.4.3.1  Prvky komunika€nino MiXU ......ccceeeiiciiieiiiiiiee e 36

244 VZABIAVANT. ...ttt ettt st st sane e 38

2.5 Doplnujici podnikatelskd ¢innost SpoleCnosti ........cvivevieiiiiciiii i 38

3 Specifikace sou¢asného prib&hu zakAzKy........ccccocvueeeciiieciiecee e 39
3.1 Popis procesu od ziskani klienta po zpracovani finan¢niho planu ........ccceceeeeevciee e, 39
3.1.1 ZAKAZNTK ..ottt st st 39
3.1.2 KONKUIENCE ...t s st 40
3.13 Obchodni partner a dodavatelé...........cueeeeiiiiiiiiieee e e 40
3.14 POPIS AP ..ttt et e e e e s st e e e e e s s naabraaeee s 41

3.2 [ Y I 11 T 1Y [PPSR 43
33 SWOT @NAIYZA..eeiiiiiieecteee ettt e e e s e e e st e e e s abae e s s nbaeeeenreeeeennseeas 44

4 Cile DaKalATSKE PraACE....ccii ittt e e e et e e e et e e s e ara e e e eabee e e enreeeeenrenas 46
5 PrUbEh zakazKy V SOUCASNOST ..eccuviiiiieeciee ettt ettt et e e et e e sare e e beeeetaeesaree s 47
B NAVIN FOSENI ..ttt sttt et e s bt e s bt e s bt e et e te e beesbeesaeesane e 49
6.1 Navrh na zménu v administrativnim proCesu ........ccccecveriiiciiiiiiciee e 49
6.2 Casovd analyza Navrhovangé Upravy ProCESU ..........ecererereeeeeereeeeeeessessessssseesesesesssessssesanns 51
6.3 PFINOSY NAVINOVANE ZMENY ...ooiiiiiiiei ettt e e e et e e e 54
6.4 Ekonomicka a ¢asova ndroCnost Navrhované Zmeny........ccceeeeecveeeeeciieeeeeciieeeeeeee e 54

A 2 1Y -] S OO OO TSRO P TR P U USPTUPRUPRRPPO 55
SEZNAM POUZITYCH ZDROJU ...coeoneririeeeeiseeiseseie st 57
SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK A SYMBOLU.......uveuriririircirerienieesseisesestesee s ssesssesssessees 62
SEZNAM OBRAZKU ...ttt st ae s snee 63
SEZNAM TABULEK ...ttt ettt ettt e e e ettt e e e e e e e ettt e e e e e s e nnreeeeeeeeesaannreneeaeas 64

SEZINAM PRILOH ..ottt ettt et e e e e e e et et et et eeeeeeeaeee et et et eeeeeeeaeeeeeaeneeaseeeneeneeaeans 65



Uvod

Vzhledem k neustale se zvysujicim pozadavkam ze strany legislativy a predevsim
zakazniku, je kazdy podnik, zabyvajici se poskytovanim sluzeb, nucen
k neustalému zkvalitiovani svych nabizenych sluzeb, ale také ke snaze realizovat své

v v

zakazky ve spravném case a za co nejnizsi firemni naklady. V oboru finan¢niho
poradenstvi sice hraje daleko dalezitéjsi roli  bezchybnost a komplexnost
vypracovaného feseni, nicmén¢ i ¢as je pro tuto oblast dalezity vzhledem k vysledné
efektivité prace. Ve vSech zakazkach je ¢as i bezchybnost feSeni na stejné roviné
a dodaci lhita, vzhledem k tomu ze se spole¢nost snazi za zakazniky vyiidit maximum
zalezitosti a zakaznika tak co nejmén¢ zatizit jakoukoliv administrativou ¢i ptipadnym
dalsim vyfizovanim v bankovnich a ostatnich financnich institucich, musi byt co
nejkratsi. Timto nadstandardnim servisem, at’ uz jde o realizaci hypote¢nich uvéra,
investi¢nich navrhu ¢i jinych finanénich produktd, si upeviuje svoji pozici na trhu nejen
samotna spolec¢nost, ale i jednotlivi poradci.

Kvalita poskytovanych sluzeb nejen vtéto spolecnosti, ale i v ostatnich
konkuren¢nich firmach zabyvajicich se poradenstvim v oblasti financi ma vliv obecné
na celkovou hospodaiskou situaci. Nesmime totiz opomenout fakt, ze déni a procesy
v celém trznim hospodafstvi nelze zkratka ptedvidat. Je tedy potieba je co mozna
nejcastéji sledovat a utvaret si tak vlastni ptehled. Na vyvoji svétovych trhi totiz
bezprostiedné zavisi naptiklad kolisani urokovych sazeb u hypotecnich tvéri,
spotiebitelskych uveérl, piipadné leasingli, se kterymi ma vétSina obyvatelstva
zkuSenost, ale také uroceni bankovnich vkladii, moZnost a podminky splaceni zadvazkl
¢1 dostupnost pojisténi a konec koncii 1 hodnota nemovitosti jako takovych.

Informacni naskok je tedy velkou vyhodou, jelikoz jsme diky nému schopni uSetfit
nejen samotny cas, ale predevSim penize, které v zdvéru muizeme lépe zhodnotit.
S informa¢nim naskokem tuzce souvisi finanéni gramotnost jako takova, proto je
nezbytné nutné, aby 1 lidé byli dostatecné informovani a byli tak schopni se pfipravit
na nenadalé udalosti, které by mohly mit zasadni dopad na jejich finance. S vétsi
finan¢ni gramotnosti a obecné piehledem na finanénim trhu dochéazi k vétSimu toku
pen¢z v ob&hu, dale se lidé také méné spoléhaji na podporu stitu a vice mysli
na vytvareni svych vlastnich rezerv.

Proto je kvalita odvedené prace spolecnosti OK Trust velmi dulezité hledisko,
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které je potieba neustale sledovat, kontrolovat a ptizptisobovat trhu a jeho trendiim i co
se konkurenceschopnosti tyce.

Vyse zminéné pozadavky a fakta na zkvalitnéni nabizenych sluzeb a dodate¢ného
servisu pro zakazniky byly divodem pro vybér tohoto tématu k mé bakalaiské praci.
Zpracovani bakalaiské prace probéhlo za pomoci podkladl, internich informaci,
rozhovort s vedenim a spolupracovniky a také diky poznatklim, které jsem ziskala

béhem praxe a také béhem nékolikaleté spoluprace v této spoleénosti.
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1 Teoreticka vychodiska

1.1 Znalost prostiedi uvniti podniku
Vzhledem k neustdlym zméndm na trhu, at’ uz se jednd o jakoukoliv oblast
podnikani, je patrna rychla preména k turbulentnimu podnikovému okoli.!
Existuje velmi silnd a neustale se ménici konkurence a tim tak pro mnohé podniky
byva situace mén¢ piehlednd, vzhledem k tomu, Ze na trh stale pfichazi nové firmy
a zaroven 1 odchazeji. Stejné rychlé zmeény nastavaji i u zakaznikl a jejich pozadavki.

Cela situace je pro prehlednost znazornéna na obrazku 1.2

- prostiedky konkurence - jakost, cena, ¢as

/ani Zivotnich cykld vyrobki
4Ini pozadavky zakazniki

Duisledky pro podnik

- Siroky sortiment vyrobku

- zkracovani inovaénich cykld
- zkracovani dodacich termini
- pruznost

- zvySovani jakosti

- snizovani nakladu

Opatieni v podniku &

-reorganizace

-vyuzivani lidského potencialu
-automatizace a integrace
-zvladnuti zmén

Obrazek 1: Vliv trhu na pfeménu podniku.®

Dalsimi faktory majici vliv na transformaci podnikl jsou také faktory socidlni,
mezi které¢ fadime zvySovani mezd, nové formy motivace pracovnikil, obecné
zvySovani kvality Zivotni Girovné a s tim 1 souvisejici trend ochrany Zivotniho prostredi
a odpovédné vyuzivani ptirodnich zdrojﬁ.4

Aby podnik prosperoval a byl schopny se dlouhodob¢ udrzet na trhu s kladnymi

Y JUROVA, M. Vyrobni a logistické procesy v podnikdni, s. 15

2 KoSTU RIAK, J. Podnik v roce 2001: Revoluce v podnikové kulture, s. 26.
3 Tamtéz, s. 25.

4 Tamtéz, s. 27.
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vysledky, je nucen neustale inovovat a rychle ménit své postupy k efektivnéjSim.

Z4dny podnikatel ani majitel spole¢nosti nenajde nikde v zadné literatufe zarudeny

postup ¢i navod, jak sviij podnik dovést k jistému tuspéchu.

Uspé&sné podniky jsou charakteristické piedevsim:

- Sofistikovanym systémem fizeni inova¢niho procesu (podniku pfinese zisk pouze

ta inovace, kterd je zavrSena uspéSnym prodejem daného vyrobku nebo sluzby

zékaznikovi).

- Rizenim vztahti se zakazniky na vysoké trovni (kazdy zakaznik dostava

vyrobek nebo sluzbu, ktera presné odpovida jeho potiebam a pozadavklim).

- Prostiedim orientujicicm se na rist profesnich znalosti a zkuSenosti, to znamena

jejich neustalé vyhledavani, aplikovani, vyhodnocovani a uchovavani.

- Uménim metamorfovat

lidsky kapital,

jako jsou dovednosti,

znalosti

a zkuSenosti lidi, na intelektudlni kapitadl produktli nebo sluzeb odpovidajici

neustale se ménicim potebam trhu a zaroven ptinasejici zisk.

Jak by mélo vypadat takové zakladni schema podniku neboli zakladni prvek

znalostniho prostiedi, je vyobrazeno na obr. 1. Z obrazku je patrné, ze do kazdého

procesu podniku vstupuji jednotlivé aktivity pfeménéné na vstupy a z téchto vstupt

poté vznikaji vystupy, pfi¢emz tyto vysledky chapeme jako zakladni hodnotu

pro zdkazniky daného podniku.’

Vstupy

————— P

B

Proces |. 2
@ Aktivita D
Aktivita B @
Proces Il.

Vystupy

.
>

Hodnota

pro
zakazniky

\ 4

Paodnik

Obrazek 2: Podnik jako zakladni prvek znalostniho prostiedi °

V prostiedi podnika popisujeme ti'i nejdilezitéjsi role hracu:

- Lidé — jsou soucasti socialni struktury, vytvareji rizné skupiny a spolecenstvi,

svymi poZadavky na troven vzdélani jsou schopni vytvafet nové technologie a ty

nasledné vyuzivat ke svym aktivitim v podnikani. Podstatou toho, aby se podnik

byl schopny chovat jako “Zivy organismus”, musi byt centrem déni clovék. Obecné

> JUROVA, M. Pyrobni a logistické procesy v podnikant, s. 15.

® Tamtéz, s. 15.
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plati, Ze zavedeni a spravné uzivani nejnovéjSich technickych prostiedkti zavisi
ptedevsim na lidech. Dnes uz modernimu pracovnikovi nestaci pouze védét, co ma
za ukol ud¢lat, ale potfebuje take znat ditvod, pro¢ ma zadanou praci splnit a jak je
dany ukol propojeny s ostatnimi procesy v podniku. Nedilnou soucasti je tloha
spravného vedeni lidi, komunikace spojend s diivérou a tolerance, postupné
zvySovani kvalifikace pracovniki v  podniku, delegovani kompetenci
a odpovédnosti na nizsi urovné a piedevs§im tymova spolupréce.7

- Podniky — jsou soucasti podnikatelského procesu, jejich fungovani je zalozeno
pfedevsim na znalostech nejen k dosazeni svych podnikatelskych cila, ale také
ke komunikaci se svymi zakazniky, obchodnimi partnery a konkurenty, podniky
ziskavaji znalosti, které jim napomahaji k celkovému maximalizaci efektivity
a také konkurenceschopnosti na trhu.

- Vlada, stat — jejich hlavnimi tukoly je ufovani pravidel hry v ekonomickém
prostiedi a to predev§im svymi zakony a dal$im podstatnym tkolem je zajistovani
stability prostiedi za pomoci podminek, které vedou k naplnéni ocekévani obou

zucastnénych skupin z ptedchozich dvou odstavei.?

1.1.1 Hodnotovy ietézec podniki

Hodnotovy fetézec je v podnicich vyuZivan jako zékladni nastroj pro identifikaci
moznosti, pfi jejichz plném vyuziti je podnik schopen vytvafet vétsi hodnotu
pro zakazniky. Jednd se o soubor cinnosti, které v sobé zahrnuji vyvoj a navrhy
vyrobku ¢i sluzby, samotnou vyrobu, nésledny prodej a ostatni sluzby spojené
s poprodejnim servisem daného vyrobku.? Kazdy podnik je charakteristicky svym
hodnotovym fetézcem cinnosti, ktery v zavéru velmi ovliviluje celkové postaveni
firmy na trhu ve vztahu k zdkaznikim a jeji konkurenceschopnost. 10

Hodnotvorné ¢innosti délime do dvou oblasti - na primarni a sekundarni ¢innosti.

Mezi primarni ¢innosti podniku Fadime tyto oblasti:
- Vnitini logistika — jedna se o tizeni vstupnich operaci tykajicich se pfijimani,

uskladnéni a distribuce vsech vstupti potiebnych pro finalni vyrobek nebo

" KOSTURIAK, Jan. Podnik v roce 2001: Revoluce v podnikové kulture, s. 235 — 252.
8 JUROVA, M. Vyrobni a logistické procesy v podnikdni, s. 16.

° Tamtéz, s. 32.

9 Sluzby a reference. Manazersky institut [online].
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sluzbu.

Operace — samotny provoz a vyroba, béhem téchto operaci transformujeme
vstupy na kone&ny vyrobek nebo sluzbu, patii sem zpracovani, montaz, atd.'
Vnéjsi logistika — zde se jedna o fizeni vystupnich operaci jako jsou
uskladnéni a distribuce findlniho produktu ke koncovému zakaznikovi.
Marketing a trh — hlavni prostor k praci se zakaznikem, tak aby byl na vyrobek
upozornén a byl mu umoznén nakup.

Sluzby — chapeme jako ostatni nadstandartni aktivity, které udrzuji ¢i zvySuji

hodnotu finalniho produktu, jednd se naptiklad o poprodejni servis a naslednou

péci.

Podpurné
aktivity

Firemni infrastruktura

Rizeni lidskych zdroji s

Vyvoj technologie

Zprostfedkovani

Vnitini Vnéjsi Marketing Sluzby

logistika Epaee logistika atrh Hranice

——

Primarni aktivity

Obrazek 3: Hodnotovy fetézec.'?

Mezi sekundarni ¢innosti podniku patii tyto oblasti:

Zprostiedkovani — neboli obstaravatelska cinnost napomahajici i primarnim
¢innostem.

Vyvoj technologie — cinnosti zabyvajici se bud® samotnym vyvojem
a vyzkumem daného vyrobku, nebo procesy s nimi spojenymi.

Rizeni lidskych zdroji — tato oblast zahrnuje veskeré Cinnosti spojené
pracovnimi silami (napf. nabor, vedeni, vycvik nebo Skoleni a odménovani lidi

uvnitf podniku).

" JUROVA, M. ¥yrobni a logistické procesy v podnikdni, s. 33.
12 JUROVA, M. Vyrobni a logistické procesy v podnikdn, s. 33.
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- Firemni infrastruktura — se sklada z ¢innosti, které zahrnuji celkové feditelstvi,
planovani, finanéni systémy a ucetnictvi, Systémy fizeni kvality ¢i dalsi

informacni systémy, zahrnujeme zde i podnikovou kulturu.™

Veskeré cCinnosti, které podnik vykonavd, by mély byt zachyceny v né&které
z primarnich nebo sekundarnich ¢innosti. Ale malokdy se stava, ze podnik provadi
vsechny aktivity hodnotového fetézce od navrhu az po dopraveni finalniho vyrobku
nebo sluzby zakaznikovi samostatné. Obvykle jsou na podnik navazany dalsi subjekty,
které napomahaji k celkovému zvyseni efektivity a vykonnosti. Mezi takovéto subjekty

fadime zejména dodavatele, pfimé odbératele, ale take 1 koncové (viz obr. 3).

Hodnotovy retézec Hodnotovy fetézec Hodnotovy
dodavatele v distribu¢nim kanale fetézec zakaznika
— ~ — S — \
\ N
N e \
2 > >
/ . B // ///
e — & -
\\\ Hodnotovy N \\ \\\
> fetézec /\‘; 359 b
/ yodniku 7 3
A : _ : / _ // o ,/
9 N s
S e Sy
\5 N\
.
// /
S d b — e

Obrazek 4: Systém hodnot.**

1.1.2 Zakaznické poznani a hodnotovy retézec

Hodnota findlniho vyrobku je tzce zavisla na potebach a pozadavcich zédkaznikd.
Diky témto zdkaznickym prioritdm dochdzi k maximalnimu poznani zakaznika
a vyrobenim produktu pfimo na jeho miru. Pokud by totiz finalni vyrobek nespliioval
nékteré ze zakaznickych priorit, zdkaznik by sméfoval svij vybér k vyrobkim
konkurence.

Pri zkoumani zakaznikovych priorit jsou uvadény tyto typy oblasti:

- nakupni kritéria,

- zdkaznicka zlost,

- zakaznické preference,

- sila zakaznik,

- rozhodovaci process zakaznik,

" Tamteéz, s. 33.
% JUROVA, M. Vyrobni a logistické procesy v podnikdni, s. 34.
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- nakupni divody,
- chovani kupujiciho,
- funk¢ni potieby zékaznika,

- ekonomické systémy.15

Projekce zékaznického poznani do hodnotového fetézce je zndzornéna na obr. 4.

Nakupni kritéria Zakaznické
poznani

Zakaznicka zlost

Preference

Sila

1 Zakaznické Distribuéni , Vstupy,
ozhodovaci proces priority kanaly >> Nab|dka> suroviny

Nakupni dvody

Chovani kupujiciho

Funkéni potreby

Zakaznické
Ekonomické systémy poznani

Ul

Obréazek 5: Projekce zakaznického poznani do hodnotového fetszee.®

1.1.3 Logistika
Na podnikatelském trhu ptisobi nejen velké podniky, ale také stiedni a malé. Proto je
snahou kazdého z nich neustale nachdzet nové moZnosti a strategie podnikani. Velkeé
podniky se snazi byt flexibilni a rychlé podobné jako podniky malé a stedni,
kdeZto malé a stiedni podniky naopak touzi po velké sile velkych podniki."’
Uspéiné fizeni podniku vyzaduje tymovou spolupraci profesionalti z oblasti
marketingu, vyroby, financi a logistiky a jejich integrované pldnovani. S tim také

souvisi 1 konkretizovani cill, provadéni a kontrolovani, tak aby byly splnény poZadavky

15 Tamtéz, s. 34.
16 Tamtéz, s. 35.
¥ Tamtéz, s. 36.
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zékaznikd pii udrzeni minimalnich naklada.'®

Logistice samotné je v posledni dobé vénovano ¢im dal vice pozornosti, coz vyplyva
z obrovského rozvoje informacnich technologii a také diky pfechodu od tradi¢niho
mysleni, kdy hlavnim cilem byla vyroba na sklad, kdezto dnes se zaméfujeme zejména
na sféru skute¢ného uspokojeni pozadavki zakaznika.™

Logistiku jako védni disciplinu nejlépe vystihuje tzv. 7S, které maji za cil tvorbu
spravného vyrobku nebo sluzby, ve spravné kvalité, u spravného zakaznika,
ve spravném mnozstvi, na spravném misté, ve spravném okamziku a to tak, aby byly
zachovény spravné naklady (tzv. pfim&fené naklady hodnot& vyrobku &i sluzby).?

Nedilnou soucasti logistiky je informacni systém, ze kterého podnik ziskava
informace potfebné pro spravné fizeni podniku. Hlavnim cilem je tedy tvorba
informac¢niho prostfedi, ve kterém bude podnik schopny koordinovat veSkeré své

aktivity spojené s Fizenim hmotnych tokd v logistickém Fetézci.”*

1.14 Informacni systém podniku

Hlavnim tkolem informaéniho systému (dale jen IS) podniku je vyhledavani, sbér,
prenos, uchovani a zpracovani dat predevSim o zakaznicich, jejichz vyuziti je zejména
pro potieby uzivatelli, ktefi jsou zapojeni do systému fizeni. Tento systém umoznuje
poznat a pochopit ndkupni zvyklosti zdkaznikii a zaroveil tak podporuje spole¢nou
komunikaci s podnikem.

Informace maji pro podnik mnohdy vétsi hodnotu neZ samotnd pracovni sila,
suroviny aj. Proto také kazdému podniku zédlezi na maximalnim vyuziti a fizeni
informaci s cilem co nejvice zvysit efektivitu v informac¢nich systémech.22

Za zékladni informacéni systém podnikového fizeni je povazovan systém planovani

podnikovych zdroji neboli Enterprice Resource Planning (dale jen ERP).%

Systém ERP

ERP syst¢ém mulZeme chapat jako hotovy software umoziujici spravu hlavnich

8 JUROVA, M. Obchodni logistika, S. 5.

9 JUROVA, M. Organizace pripravy vyroby, s. 46.

D SIXTA, J., MACAT, V. Logistika: teorie a praxe, s. 9.

2l JUROVA, Marie. Logistika, s. 54.

22 JUROVA, M. Organizace pripravy vyroby, . 49.

2 Lehky Gvod do problematiky podnikovych informa&nich systémi. BusinessIT [online].
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podnikovych procest a zaroven také jako hromadné sdileni podnikovych dat, ktera jsou
pro potteby podniku dostupnd v jakémkoliv ¢ase. Do tohoto softwaru jsou mimo jiné
i evidovany veSkeré podnikové transakce souvisejici s chodem organizace,
které¢ podniku umoznuji sledovani, kontrolu a vyhodnocovani efektivity v systému
planovani a fizeni vyroby.?*

Do syst¢tmu ERP fadime databazovou technologii zaméfenou na fizeni vztaht
se zakazniky neboli Customer Relationship Management (dale jen CRM), ktera
byvala diive vyuzivana spiSe velkymi podniky, nicméné v soucasné dob¢ je dostupna

i malym a stiednim firmam.?

Podsystém CRM

Jedna se o systémovou databazi sestavenou z jednotlivych aplikaci, které umoznuji
vzajemné propojeni a zaznamenavani informacich o obchodnich partnerech,
zakaznicich aj. Nedilnou soucasti a samoziejmosti vyuziti vypocetni techniky
v moderné fizeném podniku je neustald aktualizace ziskavanych dat.?

Obecna sestava podsystému CRM se sklada z nékolika modulii:

- evidence obchodnich partnerii a zdkaznikii veetné 0daji potiebnych
pro vzajemnou spolupraci (ndzev spole¢nosti, IC, sidlo spole¢nosti, kontaktni osoba
vcetné kontaktnich udaji, ptipadné rodné ¢ilo, adresa trvalého a ptfechodného bydlisté
aj.); vzhledem k tomu, ze tento systém slouzi pouze osobam uvniti podniku, informace
jsou zabezpec€ené a neni tak umoznén pristup osobam vné podniku.

- Jednotlivé obchodni pripady, véetné zaznamu z jednani a dalSich povinnych pfiloh

- marketing

- doplnujici udaje

- komunikace

- planovani

- analyza a vyhodnoceni

Vzdy zalezi na konkrétnich poZadavcich daného podniku, na zaklad¢ jejichz potieb

je CRM sestavovan.?’

* BASL, I., BLAZICEK, R. Podnikové informacni systémy: podnik v informacni spolecnosti, s. 65.
» DYCHE, Jill. The CRM handbook: a business guide to customer relationship management, s. 31.
% TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby, s. 368.
2" Co je CRM? CRM portdl, zpravodaj z oblasti CRM [online].
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Vzhledem Kk tomu ze v posledni dobé marketingovi odbornici ¢im dal vice hovoti
o tom, Ze je potfeba zména orientace vyrobcl a prodejct z produktd na zakazniky, je
podsysttm CRM nejschopnéj§i dostat tomuto ukolu. Strategie fizeni vztaha
se zakazniky se totiz dotyka nejenom prodeje, servisu, marketingu, ale také se zamétuje
na podporu a budovani dlouhodobé¢ trvajicich vztahi se zédkazniky. A prave ziskavani
divéry a navazovani stabilnich vztahti s hodnotnymi zakazniky, je hlavni cil CRM

a vysledny zisk pro podnik je uz disledek.”®

1.2 Projektové rizeni

Principy projektového fizeni vychazeji z metodologie PRINCE2, o kterou se mohou
projekty opfit z hlediska procesniho pohledu pfi jejich fizeni. V podstaté ndm udava
navod na to, co se bude vyrabét, kde se bude dany vyrobek nebo sluzba vyrabét a kdo
by mél cely proces provadét. Nicméné jak to celé bude a mélo by probihat uz nikde
uvedené neni, a pravé proto je potieba si v rdmci projektového tizeni dopomoci jinymi
metodami projektového fizeni. Samotny projekt odpovidéa aktualnim strategickym cilim
podniku a mél by podniku pomoci k jejich naplnéni.?

Obecné lze konstatovat, Ze principy projektového fizeni jsou natolik univerzalni,
Ze je mozna jejich aplikace na vSechny typy projekti diky jiz zavedenym postuplim. Je
ale také potieba zminit fakt, ze slepé dodrzovani principti projektového fizeni neni
100% zarukou uspéchu projektu, nybrz dodrzovani principti minimalizuje riziko

neaspé&chu projekt v podniku.*

1.2.1 Principy projektového Fizeni
Pokud se podnik rozhodne realizovat urcity podnikatelsky zamér, mél by se
k danému ukolu postavit s vysokou mirou odpovédnosti. V dne$ni dob¢ totiz mame
moznost sledovat a srovnavat, jak nékteré podniky berou vstup svého produktu na trh
na lehkou miru, ale mame zde také podniky, které¢ maji vstup svého produktu zvladnuty
od zakladu. Je tedy potieba si uvédomit, Ze vSemu novému, co teprve vznika, je potieba

v sr1.r o 31
vénovat specialni pé&i.®

28 Small Business Solutions I, s. 26.

2 JUROVA, M. Organizace pripravy vyroby, s. 76.
% Tamté, s. 77.

31 BARTES, F. Inovace v podniku, s. 75.
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Dle metodologie PRINCE2 se uvadi sedm zakladnich principt, které by mély vzdy
doprovazet dany projekt za ucelem maximalizace Gspéchu daného projektu:

- Stale si béhem projektu pokladat otazku, jaky je zamér realizace daného projektu
a zaroven si stale pevné¢ uvédomovat odpovéd’ a divod.

- Neustale se vzdelavat, protoze béhem projektu se manazetfi i pracovnici mohou
dopoustét mnoha chyb, proto je dulezit¢ se znich poucit a chyby tak v dalSich
projektech uz neopakovat, tim eliminujeme zbyte¢né vynalozeni ¢asu i naklad.

- Rozdélit kompetence a odpovédnost mezi jednotlivé pracovniky nebo skupiny,
tak aby vSichni védéli, co se od nich ocekava.

- Rizeni pomoci etap s definici toho, co od kazdé etapy oGekavame za vystup.
Jakékoliv drobné naplnéni cile totiZ pfinasi pocit uspéchu a motivaci do dalsi faze. >

- Rizeni na zakladé vyjimek poskytuje podniku strukturovany systém delegovéni
a eskalace. Jsou tedy zndmy podminky cili projektu, jako jsou naptiklad cas, ndklady,
rozsah, kvalita, apod.) a zaroven znamy i tolerance pro kazdou z irovni.

- Zamg¢ieni se na hlavni prioritu podniku, zdali prace na projektu ¢i dodéni produktu
projektu? Zde lze vyuZziti Paretova pravidla 80/20, které tika, Ze 80% vystupl je

- Pfizpiisobeni metodologii fizeni danému projektu, protoZze neni mozné vymyslet
univerzalni model, podle kterého by mohl projekt fungovat bod po bodu a dosahovat
Usp&nym vysledkim.®

Projektové fizeni postavené predevS§im na zaklad€é podnikatelského planu je
dokument, jehoz hlavnim i¢elem je pomahat podnikateli jak v pocatcich pii vytvareni
potiebnych podminek pro zahajeni své podnikatelské cinnosti, tak také 1 pozdé&ji
pfi fizeni jednotlivych podnikatelskych aktivit. Z pocatku je podnikatelsky projekt
tvofen spiSe zakladnimi nebo lépe feCeno vSeobecnymi piedstavami o zamysSleném
podnikani. Jsou zde vytyceny hlavni cile, kterych mé byt dosazeno, ale také 1ze posléze
podnikatelsky plan vyuzit jako kontrolni prvek uspéSnosti podnikani, to znamena
ke srovnani vysledkt z podnikani v soucasném stavu s piivodnim projektovym planem
navrhujicim uréité zefektivnéni.*

Podnikatelsky plan se také velmi Casto vyuziva pfi ziskavani pottebnych finanénich

%2 Tamtéz, s. 78.
* Tamtéz, s. 78 - 80.
¥ KERKOVSKY, M. Podnikatelsky projekt, s. 7.
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zdrojii a rezerv, napiiklad ve formé¢ hypote¢niho tvéru pro podnikatelské subjekty.
ProtoZe prave na tomto dokumentu primarné banka stavi svlij nasledny zajem o klienta.
Dle n¢j je totiz dany podnikatelsky subjekt provéfovan bankou, zdali je vhodné do néj
zainvestovat, za jakych podminek a jaka by piipadna investice nesla s sebou rizika.
To vie je banka nucena posoudit pfed samotnym poskytnutim hypote&niho avéru.®
Podnikatelsky plan jako takovy musi shromazdit podrobné informace, potfebné
k tomu, abychom byli schopni posoudit a analyzovat proveditelnost ¢i realizovatelnost
samotné¢ho projektu. Tomu piedchdzi samotné formovani mysSlenek a odpovédi
na otazky, co je vlastné samotnym cilem projektu? Kdo bude dany vyrobek ¢i sluzbu
kupovat, pficemz podnik nesmi uvazovat nad tim, co je pravé v tuto chvili schopny
zakaznikovi nabidnout a dle toho sviij vysledny produkt sestavovat, nybrz se spiSe musi
zamyslet nad tim, co zdkaznik nejvice potfebuje a jaky produkt by nejlépe vystihoval
jeho pozadavky. S tim také souvisi zvazeni faktl zdali je pro dany produkt na trhu jesté

misto, piipadné jiZ za&it uvazovat nad kroky, jak se odlisit od konkurence.®

1.2.2 Faze Fizeni projektu
Kazdy podnikatelsky projekt ma sviij Zivotni cyklus. Jak bylo zminéno v piedchozi
kapitole, nejprve se jednd o takzvané formovani myslenek a pfemysleni, poté se
pfechézi k planovani, realizaci samotného podnikatelského planu a na zavér dochazi
k celkovému vyhodnocovani. Samotné faze projektu jsou roz€lenény do ti zakladnich

oblasti (viz obr. 5).

usiul,

CAs, ODEVZDANY
STRESS. VYSTUP
ZDROJE

KOMPLETNI
PROJEKTOVA
DOKUMENTACE

KONEC

START

MYSLENKY ANALYTIKA PLANOVANI )
- " PROJEKTOVA POPROJEKTOVA
PREDPROJEKTOVA

Obrazek 6: Faze Fizeni projektu.’

Nize si je blize jednotlivé faze zivotniho cyklu specifikujeme.

* HORKELOVA, V. Osobni rozhovor s hypoteéni specialistkou firmy OK Trust.
% KERKOVSKY, M. Podnikatelsky projekt, s. 8.
" BENDOVA, Klara. Ziklady projektového rizeni, s. 23.
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a) Predprojektova faze — neboli také predinvetsi¢ni; délime na dalsi dil¢i faze a to:
A. formovani myslenek — Mit jasno v tom, co by mélo byt cilem projektu
B. analyzovani proveditelnosti — V&dét, Ze projekt je realizovatelny
C. ptipravu realizace — Pipravit plan realizace a sestavit realizacni tym

b) Projektova faze — neboli také investi¢ni; zde se jedna o samotné spusténi provozu
a o produkovani vyrobkl, sluzeb aj. V této fazi také dochazi k predkladani
zaveérené zpravy a K vyhodnoceni pribéhu projektu a prace projektového tymu.
Dale se zde shromazd’uji a analyzuji data o vysledcich a prubéhu projektu. Po této
fazi p¥ichazi posledni faze a to poprojektova.

c) Poprojektova faze — zde je samotnym cilem celkové vyhodnoceni projektu
a archivace projektové dokumentace vcetné zaznamenani veskerych zpétnych
vazeb zainteresovanych stran a dalSich poznatki, které byly béhem celého procesu
projektu objeveny. Tyto poznatky je dilezité zaznamenat predev§im z toho divodu,
aby se dana spolecnost v budoucich projektech poucila zchyb a idedlné je

eliminovala. *°

1.2.3 Rizika v projektu
Dosazeni vystupti projektu ovliviiuji informace, které nemame a ¢asto ani nemizeme
mit. S tim také souvisi nejistota spojena s informacemi, jevy nebo udalostmi, které neni
podnik schopny ovlivnit a uz viitbec ne kontrolovat.
V nasledujici ¢asti jsou uvedeny zakladni pojmy a charakteristiky rizik v projektu.
a) OhrozZeni a prileZitost — tyto dva pojmy popisuji nejistou udalost, u ohrozeni
se ale jednd o udéalost majici negativni dopad na vystupy projektu, kdezto
ptilezitost ma opacny dopad; u ohrozeni se jedna napiiklad o nedostatek
statistickych dat a u pfileZitosti se jedna naptiklad o moZnost ptistupu k novym
informacim, které by mohly mit pozitivni dopad na na§ projekt.*°
b) Hrozba a scénai — hrozba je projevem nebezpeci, skrytého v nejistoté vazané
Kk urc¢ité véci nebo udalosti; scénai uz pouze vychazi z hrozby a konkretizuje jej

nadchazejicimi déji a udalostmi.

8 NEMEC, V. Rizeni a ekonomika firmy, s. 51.
% BENDOVA, Klara. Ziklady projektového rizeni, s. 22.
“ Tamtéz, 35.
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c) Pravdépodobnost a dopad - pravdépodobnost vyjadfuje miru
pravdépodobnosti (idedln€ v procentech), ze se riziko skutecné stane; dopad
vyjadiuje naklady, které¢ vzniknou, pokud riziko opravdu nastane.

Soucasti postupt projektového fizeni je jejich systematicka identifikace, analyza
a zvladani s cilem zamezit neocekdvanému dopadu na ¢innosti a vystupy projektu.
Tomuto fikdme systematické fizeni rizik.

Dle Bendové: ,, Cilem rizeni rizik je aktivni predvidani nejistych udalosti a jevu, které
miizou zpusobit odchyleni od projektovych planii v ndkladech, terminech

a charakteristikich definovanych projektovych vystupii. “**

1.2.4 Rizeni nikladi

Oblast financi patii bezesporu mezi zdsadni procesy v projektovém planovani. Kazdy
projektovy manazer by mél mit piehled o finan¢nich tocich, mél by mit znalosti o tom,
jak napléanovat naklady a jak sestavit rozpocet. Je jedno zdali se jedna o maly ¢i velky
podnik. A ideélni soucasti tohoto fizeni je pravidelnd kontrola tokl nékladi naptiklad
na tydennich poradach.

Nejpodstatnéj§im pomocnikem pfii fizeni nakladi je spravné a uvédomélé sestaveni
¢innosti, které je potfeba provést k dosazeni potfebnych vystupli. Na zdklad¢ této
formulace poté provedeme ocenéni kazdé aktivity, jak Casové, tak finan¢né. Po souctu
finanénich nakladi dostaneme relativné dobry odhad, podle kterého bychom se méli
béhem projektu Fidit nebo se pohybovat v podobnych ¢islech.

Do kazdého projektu vstupuji nédklady ptimé — naptiklad platy ¢lenti projektového
tymu, cestovni naklady, vybaveni pro projekt aj. Déale néklady nepfimé — kam spadaji
pfedevsim naklady rezijni, které jsou Spatné rozdélitelné ve vztahu k projektu (prondjem

prostor apod.); ndklady spravni, které v podstaté udrzuji organizaci v chodu.*?

r ~r

1.3 Procesni Fizeni
Jak bylo zminéno vyse, projekt je obecny sled €innosti, ktery ma podnik posunout
ke splnéni cile, coz je hlavni rozdil od procesniho fizeni, nebot’ procesni fizeni je

obecny sled ¢innosti, které musi dany podnik vykonat. DalSim rozdilem je, Ze proces

4 Tamtéz, s. 37.
2 Tamtéz, s. 54 — 57.
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neni charakterizovan planem, jako je tomu u projektového fizeni, nybrz podrobnym
popisem, metodami, pravidly a vztahy mezi jednotlivymi procesy.*?

Procesy se obecné soustiedi na maximalni vyuziti potencidlu svych vstupt,
a kdyz se zaméfime na pracovni silu, tak ta je prave tak kvalitni, jak dobie je
vyskolend. Protoze ne vzdy znamenda, ze pracovat rychleji, tvrdéji a vykonngji je
spravné feSeni. Spravné feSeni je pracovat efektivnéji a tedy i chytfeji a vyuzivat

K tomu ty spravné procesy.44

1.3.1 Déleni procest

Velmi Casto vyuzivané déleni procest v praxi je podle toho, jakou ptidanou
hodnotu a uzitek vysledny produkt pfinasi zdkaznikovi podniku.
- Hlavni (klicové) procesy — procesy piispivajici pfimo k naplnéni poslani
organizace.
- Ridici procesy — jedna se o manaZerské procesy zajist'ujici fungovani hlavnich
procesi s cilem vytvofit jednoduchy a co nejvice G€inny systém fizeni.
- Podpiirné procesy — mohou byt zaméfeny na samotné poskytovani produktt

v r 11,0 v v I 5% ’ o 4
a sluzeb zakaznikim, ptfipadné napomahat klicovym procestim. >

1.3.2 Procesni modelovani
Obvykle se procesni model zpracovdva na nékolika trovnich sloZitosti, pticemz
modelovani probiha od hlavnich neboli klicovych procesti podniku pies subprocesy
az k ¢innostem. Pro tvorbu procesnich modelli se pouZivaji specializované softwarové
nastroje, at’ uz komeréniho typu ¢i nekomeréniho.
Procesni model konkrétniho podniku slucuje organizacni, funkéni a datovy pohled
na podnik.
a) Organiza¢ni pohled - popisuje organizacni vyjadieni podniku na zakladé
nadfizenosti a podiizenosti, model tak sestupuje od nejvysSich nézvl utvara
pracovnik.

b) Funkéni pohled — popisuje procesni oblast, skupiny procesi, jednotlivé

® SVOZILOVA, A. Projektovy management, S. 45.
* JUROVA, M. Vyrobni a logistické procesy v podnikéni, s. 66 — 67.
* SMIDA, Filip. Zavddeéni a rozvoj procesniho Fizeni ve firmé, s. 143.
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procesy, subprocesy a ¢innosti a obvykle jej vyjadifujeme pomoci vyvojovych
diagramtl, ktery dale obsahuje informace neboli atributy — udalost, ¢as, vazbu,

aj.

c) Datovy pohled — jedna se o doklad popisujici ¢innosti a funkce, které vznikly
mezi jednotlivymi udalostmi.*®

Vzhledem Kk tomu, Ze skute¢na situace procesniho modelu podniku je vyrazné

zjednoduseny logicky model, ktery obsahuje pouze zakladni vztahy a orientacni

pfifazeni k pozici, kterd je za zpracovani v daném kroku zodpovédna.

Zahdjeni Plédnawvini Koordinace Kaontrala Uzavieni
Sestaveni Schvaleni __| Rozhodovéni Schvaleni
= Zaklddajici planu o zméngch vystupy
listiny projekiu ",r*" r [’ projektu
projekiu Y |
i Hiaseni, ||
. Rizeni |
v ,.a—lﬂ‘—l' kvality navrhy zmén |
p: a alletnaliv ¥
2 Tworba T * Poubeni
.;_3 planu ¥ A izon z realizace
= ¥ Koordinace sEms |
5 | [Sestavovan | Y praci, ocdchyylek,
B - kul ; rgnitarovini
Drefinica ultura tymu !
.g- [!IFE{II'I'I'EIIIJ fizik Twarba
prodekiv e uzaviraci
4 J | Distribuce dokumentace
informaci projekiu
-\.g_ v v
E .
[+ fgde projekiovych
o pracnos P

E Gloh
\\/ lseku

Obrazek 7: Logicky model vztahti v ramci skupin procesi fizeni projektu.*’

1.3.3 Procesni mapa

Je zjednoduseny a piehledny nahled na ¢lenéni vSech procesi v podniku,

* Tamtéz, s. 69.
" SVOZILOVA, A. Projektovy management, . 59.
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na rozdil od procesniho modelu, ktery se zabyva detailnim popisem jednoho
konkrétniho procesu.
Procesni mapa se déli, jak bylo zminéno jiz vySe, z hlediska pfidané hodnoty
v podniku na:
- hlavni procesy
- fidici procesy
- podpurné procesy
Procesni mapa patfi do nejvysSiho stupné managementu a napomahd systému
fizeni kvality, stejné tak jako usnadiiuje rozhodovéni a fizeni managementu skrze
procesy samotného systému. Procesni mapa vystihuje a zdroven pomaha vedeni
podniku zjednodusené¢ definovat nasledujici parametry:
- jaké procesy v podniku probihaji
- jak jsou tyto procesy ¢lenény
- kdo v podniku nese odpovédnost za jednotlivé procesy
- jaké je vzdjemna vazba mezi jednotlivymi procesy

- na jaké prostiedi se podnik zamétuje

»Mapa procesii uci management modelovat jejich systéem Fizeni, poznat vilastni procesy

, .. cvovr e, A8
a nasledné je efektivné ridit. *

1.4 Cyklus PDCA
Nazyvany také cyklus Plan — Do — Check — Act je jednim z nastroju specializujici se
na zlepSovani kvality napfiklad u vyrobkll ¢i sluzeb. Tento cyklus je zalozen
na neustalém opakovani ¢tyt zakladnich ¢innosti, které vyplyvaji z nazvu.
Cinnosti tohoto cyklu se nazyvaji:
e P —Plan (planuj) — v této ¢innosti dochazi k samotné formulaci myslenky planu
a navrzeni zmén vedouci ke zlepSeni, dale ke specifikaci faktort ovliviiujici
dany proces a také vystup a K sestaveni realizaéniho tymu kvalifikovanych
pracovniki.*
Planovani by vZzdy mélo probihat na zakladé projektového planu, ten je totiz

nutny ztoho dvodu, aby poskytoval zaklad pro kontrolu, koordinaci

8 Mapa procesii (Process Map). ManagementMania.com [online].
* PDCA cyklus. Svét produktivity beta [online].
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a komunikaci v prubéhu projektu, aby také minimalizoval problémy a predevsim
spliioval pozadavky zadavatele.”

e D — Do (realizuj) — jedna se realizaci planu, pii které dochazi k zaznamenavani
vesSkerych poznatkli a sbéru dat béhem testovani, dale také k zaznamendvani
vysledkd.

e C — Check (kontroluj) — jedna se o kontrolu vysledkid zjisténych v predchozi
fazi, dochazi zde ke kombinaci statistickych analyz s porozuménim vysledka
a finalni interpretaci dat.

o A — Act (provadéj) — jedna se o konecnou fazi, pii které v ptipadé pozitivnich
vysledkl z pfedchozi faze, hodnotime cely proces kladné a pfijimame tak navrh
na zménu. V tomto ptipad¢ je ale zapotiebi si uvédomit, ze musime tento proces
neustale opakovat dal a dal, abychom stdle dosahovali lepSich vysledki

(1 s v w . 51
a dostavali se tak do vy3§i urovng jakosti.”

1.5 Systém Kaizen

Dalsim nastrojem realizujici kontinudlni zlepSovani procesli se oznacuje Kaizen
(vznik nazvu KAI — zména, ZEN — dobfe). Tento systém md dlouhodobou tradici
zejména v Japonsku, ale v poslednich letech doslo k zaznamenani o podobné usili také
v USA a Evropé. Velmi Casto se tento systém srovnava s tradicnim chapanim inovaci,
u téch ale predev§im dochazi k dramatickym a velkym zménam, které z pravidla
probihaji v pomérné kratkém case. S témito velkymi skoky, jsou spojeny 1 vétsi
investice, riziko a také jsou do tohoto procesu zapojeni spiSe SpiCkovy pracovnici.
U systému Kaizen se jedna spiSe o tymovou spolupraci a hlavnim cilem je po malych
krocich, plynule a v delSim ¢ase dosahnout trvalejSiho Gspéchu.

Kaizen se tedy spiSe orientuje na pienaSeni kompetenci na nizsi slozky, vytvoireni
tymil, seznameni vSech zapojenych pracovniki do procesu s informacemi a cily
podniku, jak bude probihat vyroba a jaky pfinos tento proces s sebou nese.

Kaizen vyuziva nasledujiciho postupu:

- definovani, analyza a objasnéni pfi¢in problému

- planovani opatfeni na odstranéni problému

0 ROSENAU, Milton D. Rizeni projektii, s. 56.
L PDCA cyklus. Svét produktivity beta [online].
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- realizace a kontrola vysledka

- standardizace opatieni

., Kaizen neni Zadna zazracna metoda, ale prindsi zazracné vysledky. Kli¢ k uspéchu
Jje predevsim v lidech a v organizaci.

S ¢imz také souvisi parafraze dle Saint Exuperyho:

wJestlize chces postavit lod, nemusis shanet chlapy, aby pripravili drevo, nastroje
a rozdelit jim praci. Staci, jestlize v nich probudis touhu po nekonecném mori. “
A do tfetice pro¢ Kaizen:
,Jeden krok vpred, ktery udeéld sto pracovnikii, je vice nez sto krokii vpred,

ktery udéla jeden osamoceny leader. «52

1.6 Casova analyza metodou CPM
Metoda CPM a neboli metoda kritické cesty se pouziva predevSim pfi projektech
se slozitym rozloZenim ¢innosti na nékolik dil¢ich ¢innosti, mezi nimiZ existuje casova
navaznost a podminénost. Cilem byva stanoveni doby trvani projektu a dosdhnuti
maximalniho zkraceni celkového pribézného ¢asu, ktery je potfebny na realizaci celého
projektu. Hlavnim cilem manazera podniku je zaméfit s pomoci metody CPM
na ¢innosti, bez kterych se projekt neobejde a zajisti tim tak v€asné dokonceni projektu.

V této metodé rozliSujeme 4 Casové charakteristiky:

a) Nejdiive mozny zacatek c¢innosti — stanovujeme postupné od pocatecni
¢innosti za podminky, Ze byly realizovany vSechny pfedchozi ¢innosti.

b) Nejdfive mozny konec ¢innosti — je dan jako soucet nejdiive mozného terminu
zahgjeni ¢innosti a doby trvani ¢innosti.

c) Nejpozdéji piipustny zacatek trvani ¢innosti — jedna se o nejpozdéjsi termin,
do kterého lze odlozit zacatek cinnosti, aniz bychom tim ohrozili v€asné
dokonceni projektu.

d) Nejpozdéji pripustny konec trvani ¢innosti — jednd se o termin,

ve kterém musi byt ukoncena pislusna ¢innost.”?

%2 KOSTURIAK, Jan. Podnik v roce 2001: Revoluce v podnikové kulture, 5. 190 — 192.
% RAIS, Karel a Radek DOSKOCIL. Operacni a systémovd analyza I., 64 — 72.
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Dalsi charakteristiky, které provadime v CPM:

a) Celkova casova rezerva — jedna se o cas, o ktery se v projektu mizeme
zpozdit, pti zachovani pivodni délky trvani projektu. Mizeme tedy posunout
nejdiive mozny zacatek, nebo prodlouzit délku trvani ¢innosti.

b) Volna ¢asova rezerva — udava cas, o ktery mizeme posunout nejdiive mozny
zacatek Cinnosti, nebo prodlouzit délku tvrani ¢innosti, ale nesmime ovlivnit
nejdiive mozny zacatek nadchazejici Cinnosti.

c) Nezavisla ¢asova rezerva - Cas, o ktery muZzeme posunout nejdiive mozny
zacatek cinnosti, nebo prodlouzit délku tvrani ¢innosti. Piedchdzejici ¢innosti
musi ovSem skoncit v nejpozdéji piipustném konci a nesmi ovlivnit nejdiive
mozny zatatek nadchazejici ginnosti.>

Jak jiz bylo zminéno vySe, touto metodou zjistime odhad doby trvani projektu,
pokud z ptedchozi praxe vime s minimalnim rozdilem, jak dlouho jednotlivé ¢innosti
trvaji. Dale také touto metodou dojdeme k zavéru stanoveni kritické cesty, ktera je
sloZzena z Cinnosti, bez kterych by podnik nedosdhl jakéhokoliv vysledku. Jsou to

tedy ty &innosti, které za zadnych okolnosti nesmime vynechat.”

1.7 PEST analyza

Jedna se o ekonomickou teorii popisujici vazby a faktory makrookoli, které podnik
nejvice ovliviiuji. Podle zazatenich pismen Ceskych a anglickych nazvi se zkoumaji
faktory politicko — pravni, ekonomické, sociokulturni a technologické. Pfi provadéni
této analyzy je stéZejni se zaméfit na identifikaci budouciho vyvoje a s tim souvisejiciho
dopadu na prostiedi podniku.56

PEST analyza dokaZe byt velmi obsahlad na rozdil od analyzy SWOT, proto neni
realizovana tak Casto a je vyuzivana v piipadech, kdy podnik ocekava velkou zménu
ve svém strategickém fizeni, at’ uz se jedna o vétsi investici do podniku, zavedeni

nového vyrobku, postaveni vyrobna haly aj.”’

5 Casové planovani pfi projektovém fizeni (2. dil) - CASOVA REZERVA. Centrum znalostniho
managementu Blog [online]

> RAIS, Karel a Radek DOSKOCIL. Operacni a systémovd analyza I., 64 — 72.

*® JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: [strategie a trendy], s. 83.

" Kde se vzala a k ¢emu je PEST analyza. BusinessVize [online].
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Popis jednotlivych faktori:

a) Politické a pravni faktory — ¢innost podniku je ovlivnéna politickou stabilitou,
stabilitou vlady, danovou a socalni politikou aj., a to vzdy v zemi,
ve které podnik vykonava svou ¢innost.

b) Ekonomické faktory — sem spadaji vS§echny faktory souvisejici s finan¢ni situaci
na ekonomickém trhu, a to zejména jaka je vyse inflace/deflace, jaky je rust
HDP, jaky je aktudlni kurz mény, jaka je vysSe urokovych sazeb a také jak jsou
lidé koupéschopni, piipadné jak vysoka je uroven nezaméstnanosti.

c) Sociokulturni faktory — zde sledujeme jaka je aktualni zivotni uroven
obyvatelstva, jaky je demograficky vyvoj, uUroven zdravi a sni souvisejici
poskytovani zdravotni péce, aj.58

d) Technologické faktory — sem patii predev§im rychly rust technologickych
zmen, které mohou pro mnohé podniky ptredstavovat hrozby, ale také ptilezitosti
Vv podobé novych vyrobnich moznosti ¢i zjednoduseni procesu vyroby

produktu/sluzby. >

1.8 SWOT analyza
Model SWOT patii mezi nejznaméj§i nastroje slouzici k urCeni rozdilu
mezi skute€nou a poZadovanou situaci. Jednotlivei ¢i podniku pomédha pifijmout

spravnad rozhodnuti tykajici se strategické situace s ohledem na vnitini a vné&j$i

podminky p()d Silné stranky Slabé stranky

Vnitini 4‘

Prilezitosti Hrozby

[ vnsi s

Obrazek 8: SWOT analyza.”

*8 JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: [strategie a trendy], s. 83.

* VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA. Podnikdni malé a stiedni firmy, s. 300.

% HEIDEMA, James M. a Carol A. MCKENZIE. The passionate team: praktickd prirucka pro vedouci
tymu a ¢leny tymu, S. 103.
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Néazev SWOT analyzy vznikl odvozenim pocatecnich pismen ze Ctyf anglickych
slov (S — Strenghts neboli silné stranky; W — Weaknesses neboli slabé stranky;
O — Opportunities neboli prilezitosti a T — Therats neboli hrozby). Silné a slabé stranky
vychézeji z interni analyzy, kdezto piilezitosti a hrozby vychazeji z externi analyzy.

Hlavnim cilem této analyzy je dosdhnout konkurecni vyhody, k tomu jsou potieba
dostate¢né kvalitni informace o samotném podniku ale i z jeho okoli.

Podnik by se mél zamétit na omezeni svych slabych stranek, podporovat své silné
stranky, zaroven také vyuzivat piilezitosti z okoli a byt schopny dostatecné dopiedu

identifikovat hrozby a d&lat proti nim opatieni.®*

®1 KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum: nové trendy, kvantitativni a kvalitativni metody a
techniky, priibéh a organizace, aplikace v praxi, prinosy a moznosti, S. 39.
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2 Predstaveni spoleé¢nosti

trust

Obréazek 9: Logo spolecnosti OK Trust.*?

2.1 Zakladni udaje
Obchodni firma: OK Trust, s.r.o.
Sidlo: Jugoslavska 683/128, Cerna Pole, 613 00 Brno
Identifikaéni ¢islo: 29353653
Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Piedmét podnikani:
- vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zdkona

- poskytovani nebo zprostiedkovani spotiebitelského uvéru

Spole¢nost OK Trust je na trhu relativné kratce a to od roku 2012, jeji hlavni néplni
je poradenstvi v oblasti financi, jak pro fyzické tak i pro pravnické osoby. Poradenstvi
spoleCnosti se rozklada od zékladnich produktii, jako jsou naptiklad bé€zné bankovni
produkty, pies pojisténi, investice a spofeni a nasledné financovani formou hypoteénich

avera,®

2.2 Vznik hlavniho identifika¢niho prvku
Mezi Gplné nejzakladnéjsi parametr, ktery je k popisu velmi dulezity, je samotné
logo neboli znacka spolecnosti. Nazev OK  Trust vznikl spojenim

toho nejpodstatnéjiiho pro fungovani spole¢nosti. Cast nazvu ,,OK*“ byl dan tim,

%2 Bajerova, T. Interni dokument spole¢nosti OK Trust.
%3 Vypis z obchodniho rejsttiku. Verejny rejstiik a sbirka listin [online].
% Kdo jsme a &im se zabyvame. OK Trust [online].
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7e nasi zastitujici spolecnosti je spolecnost Broker Trust, a.s., takze predevsim
z toho duvodu, abychom byli jako jeji nejvétsi partner co nejvice totozni s celou
,poolovou* organizaci. Druha c¢ast nazvu ,,Trust“ vznikla piedevsim z davodu jeji
samotné vypovidajici hodnoty, vzhledem k tomu, Ze slovo trust v piekladu znamena
davéra. Duvéra kazdého klienta je to nejcenngjsi na ¢em se da budovat obchodni vztah.
Jako mén¢ podstatné, ale celkem patrné je fakt, ze slovo trust je soucasti nazvu

spolecnosti Broker Trust také.®®

2.3 Filozofie spole¢nosti

o Kilient na prvnim misté

Zajmy Klienta jsou pro poradce vzdy na prvnim misté. Jejich ukolem je navrhovat
pouze takové kroky, které jsou v zajmu Klienta.

e Profesionalni pFistup

Jedna se o zavedenou spolecnost, ktera na své poradce klade duraz
na profesionalitu, odborné proskoleni a etické chovani.
Hlavni kritéria profesionalniho pristupu jsou postaveny na:
a) systémovém zpracovani klienta
b) systémovém pfistupu v navazujici péci o klienta
c) kontrole na schiizkach
d) plnéni pribéznych certifikaénich zkousek

e Dlouhodoba spoluprace

Snahou spolec¢nosti je nevénovat ¢as hledani novych klienta, ale zajisténi
potieb a pozadavki stavajicich klientii véetné zajisténi veskerych potieb a pozadavki
poradcti.

e Servis

Pro stavajici klienty je bezplatn¢ zajistén veskery servis tykajici se zmeén
ve smlouvach, hlaseni pojistnych udalosti a jakékoliv konzultace tykajici se financi,
pfipadné se poradci se svymi klienty setkdvaji pravidelné jednou ro¢n€ na vyrocnich
schtizkach.

e Finanéni nezavislost

Hlavnim myslenkou této spoleCnosti a prace poradcti s klienty je pomoc

% KOVAR, P. Osobni rozhovor s oblastnim manaZerem firmy OK Trust.
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s dosazenim nebo alesponn priblizenim se k finanéni nezavislosti klienta,

ale i samotného poradce.®

2.4 Organizaé¢ni struktura spole¢nosti

Spole¢nost OK Trust, s.r.0. zaméstnava 2 zaméstnance na pozici asistentka kancelare,
jejiz hlavni pracovni naplni je administrativni chod jednotlivych kancelaii po CR.

Obchodni mista se nachazi v Praze, Brn¢, Bucovicich, Letovicich a Opave.

Obréazek 10: Rozmisténi jednotlivych kancelati po CR ¢’
Aktivnich finanénich poradca ve spolecnosti je 36, pii¢emz velka ¢ast celé skupiny

pracuje pohromadé jiz tadu let a spole¢né sbirali zku$enosti z oboru financi jiz

od roku 2003 a postupné prochazeli nékterymi zejména témi vétsimi finanénimi

P H - 68
Institucemi.
MAJITEL
I
JEDMNATEL
[ T . |
ADMINISTRATIVA OBCHODNI ODD. MARKETING VZDELAVANI
CENTRALNI
ASISTENTHA
CHi PORADCE PRO
PomADGI — | MARKETING | GRAFIK

Obrazek 11: Organizacni struktura spolecnosti ®

% Nage priority. OK Trust [online].

®7 Kontakty. OK Trust [online].

8GRUZA, J., KOVAR, P. Osobni rozhovor s jednatelem a oblastnim manazerem firmy OK Trust.
% Vlastni zpracovani.
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2.4.1 Administrativni oddéleni
Toto oddeleni ma na starosti zejména zpracovani finanénich smluv dodanych
od jednotlivych poradci a nasledné pieposlani servisnimu partnerovi (blizsi informace
v kapitole Hlavni partner), fakturace za pronajem kancelari, fakturace vyuactovani
za mobilni volani poradcim i klientim, interni smluvni system, fizeni chodu kancelari

~rowe

v Brn& a Opavé a dalsi ¢innost administrativniho typu.”
2.4.2 Obchodni oddéleni

Obchodni ¢innosti se zabyvaji jednotlivi finan¢ni poradci na rtznych stupnich
firemni Kariéry. Jejich hlavni naplni je komunikace se zakazniky, prodej myslenky
finan¢niho planovani, sbér dat a nasledné vypracovavani navrhovaného feseni formou
finan¢niho planu, nasledna neboli poprodejni péce stavajicich klientt, akvizice novych
Klientl ziskanych formou doporuceni na zakladé pozitivnich recenzi a v neposledni

fad¢ akvizice novych spolupracovnik.

2.4.3 Marketing

Marketingové oddéleni se zabyva predevsim grafikou veskerych firemnich
materialt, grafikou a sjednocenym designem vybaveni kancelati, navrhovanim vizitek,
polept vyloh kancelati a vozidel, tvorbou webovych stranek a velmi dilezitou soucasti
je zde 1 prezentace spolecnosti formou vzdelavani a semindii na Masarykove

Univerzité v Brné.

2.4.3.1 Prvky komunikaéniho mixu

e PR - tento prvek patfici do propagace ma své misto i spole¢nosti OK Trust.
Spolec¢nost uskutec¢nuje pravidelné seminate tykajici se raznych témat, naptiklad
investicni seminare, seminafe tykajici se obecného vzdélani v osobnich
financich, skoleni pro zakladni a stfedni Skoly, které probihaji formou hry
»Virtualni zivot“, aj. podobné akce. Spole¢nost se t€émito seminafi snazi zaméfit
Vv prvni fadé na prubéznou informovanost svych stavajicich klientt, ale také
k akvizici novych klientd i poradct.

e Podpora prodeje — dalsim prvkem dulezitym k propagaci spolec¢nosti je podpora

" BAJEROVA, T. Osobni rozhovor s asistentkou obchodniho feditele firmy OK Trust.
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prodeje riznymi nastroji zejména ale darky, zabavnimi akcemi urcenymi
pro klienty a jinymi drobnostmi. Za hlavni sluzbu pro nase klienty povazujeme
zejména zajisténi velmi levného volani bez zavazku a s moznosti kdykoliv
odstoupit od smlouvy. Mezi typické darky patii kalendat, ktery kazdy rok kazdy
poradce rozesila svym klientim (na kazdém kalendaii ma vytisténou svoji vizitku,
tak aby mél klient jeho kontakt stale béhem roku na ocich), dalsim doplikem je
pfani k svatkim a narozenindm ke kterému néktefi poradci ptipoji jako dar
i kvalitni vino opét s logem firmy. Mezi oblibené akce, které byly uréené pro
Klienty, pattil vylov komer¢niho rybniku, kde co si kazdy klient ulovil, si poté
mohl odnést domii, dale sportovni odpoledne, piipadns stielecké zavody aj.”

e Primy marketing — tohoto prvku vyuzivame za pomoci tzv. ,,newsletterta®, které
zaregistrovanym klientim odchazi kazdy mésic emailem. V kazdém newsletteru se
Klient dozvi aktualni informace z finanénich trht za uplynuly mésic. Kazdy klient
si muze tuto sluzbu odhlasit, ale emaily jsou sestavovany tak, aby byly co nejvice
srozumitelné, jednoduché, aby si ale take zachovaly svoji vypovidajici hodnotu,
aby neobsahovaly Zzadné reklamy a aby pravé klientim zbyte¢né nezahlcovaly
jejich emailové schranky svym obsahem. V kazdém ptichozim emailu je vzdy
tvodni nadpis daného tématu a k tomu ¢ast uryvku z textu a v ptipade, ze klienta
dany ¢lanek zaujme, tak si jej mize nize pod textem v hypertexovém odkazu
rozkliknout a muze si jej podrobnéji procist. Oblasti, ve kterych nejéastéji
spoleénost informuje své klienty, se tykaji zejména hypotec¢niho trhu, pojistnych
produktt a investi¢nich produkta.

e Webové stranky — webové stranky spolecnosti je mozné najit na adrese
www.oktrust.cz. Jejich hlavni prednosti je zejména jednoduchost a srozumitelnost,
kterou Klienti prozatim vzdy ocenili. Obsahuji zakladni informace o spolec¢nosti,
¢im se spolec¢nost zabyva, jak stru¢né vypada spoluprace s Kklienty, jaké instituce
zastupujeme, v jakych lokalitach se nachazi obchodni mista a kancelate, dale
stranky nabizi informace o jednotlivych poradcich pouze od urcitého stupné
kariéry, piipadné reference k jednotlivym poradcim. V tuto chvili vSak probiha
aktualizace a rekonstrukce téchto webovych stranek a to zejména z toho divodu,

ze pii zalozeni spole¢nosti byly stranky vytvoreny spise zjednodusenou formou.

"t ZAMECNIK., T. Osobni rozhovor s manazerem skupiny firmy OK Trust.
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S ohledem na konkurenci je tento nedostatek potieba osvézit o ruzné kalkulatory
na vypocet pojistného u povinného ruceni, nebo napiiklad na vypocet splatky

hypotéky.

2.4.4 Vzdélavani

Zde se jedna o segment, ktery vytvaii Skolici materialy a seminaie pro nové
zacinajici poradce, pravidelné vzdélavaci workshopy (dale jen WS) vénujici se riznym
témattim z financ¢nich trhi, pravidelné porady informujici stavajici poradce o aktualnim
déni, novinkach a zménach na trhu a metodické vedeni.

Na systému vzdélavani pracuji finan¢ni poradci, ktefi jsou v této spolecnosti
umisténi jiz na vy$Sich trovnich kariérniho fadu a také zaroven pusobi i v obchodnim
oddéleni. Jedna se piedevSim o poradce, kteti patfili k zakladateliim spole¢nosti
OK Trust.

2.5 Doplitujici podnikatelska ¢innost spoleénosti

Jak jiz bylo zminéno v kapitole o predstaveni spolecnosti, OK Trust, s.r.o. nabizi
v poradenské oblasti sluzby formou zprostredkovani zivotniho a nezivotniho pojisténi,
pojisténi podnikatelskych rizik, zhodnoceni finanénich prostiedkd, hypote¢nich uvéra
a uvéra stavebnich spofitelen formou finan¢niho planovani.

Mezi dalsi doplinkovou podnikatelskou ¢innost ptinasejici zisk spole¢nosti patii
vzdélavani pro externi finanéni poradce v ramci akvizice novych spolupracovnik
ptipadné i Klientd. Dale se spole¢nost veénuje placenym vzdélavacim seminafim
pro stavajici a potencialni klienty.

V neposledni fadé spole¢nost nabizi i neplacené seminaie a vzdé€lavani finanéni

gramotnosti pro zakladni, stiedni a vysoké skoly. "

2 GRUZA, J., KOVAR, P. Osobni rozhovor s jednatelem a oblastnim manaZerem firmy OK Trust.
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3 Specifikace soucasného prubéhu zakazky

Hlavni sluzbou pro klienty vySe zminéné spolecnosti je sestaveni finan¢niho planu,
jednak u fyzickych osob a jejich privatnich financi, dale u fyzickych osob podnikatelt

a také u pravnickych osob.”

3.1 Popis procesu od ziskani klienta po zpracovani finanéniho planu

V pfipad¢ zajmu o konzultaci se poradce osobné setka s klientem a predstavi mu
svoji sluzbu a jeji ptinos. Na konci schlizky se obé strany domluvi na dal§im postupu.
Pokud Klienta sluzba nezaujme, muze schtizku kdykoli ukonéit. Dostateény ¢as pro toto
informativni setkani je do 30 minut.

Na druhé schiizce poradce s klientem peclivé probere pozadavky a potieby
do budoucna bud’ jeho samotného, nebo rodiny jako celku, projde s nim finanéni
rozpocet a souCasné financni smlouvy. Tyto informace jsou velmi dtlezité proto,
aby poradce mohl spravng vypracovat feSeni efektivné pro daného klienta.”

Veskeré informace si poradce musi zapisovat jednak do interniho dokumentu
zvané¢ho objednavka vypracovani FP, do zdznamu o schizce, investi¢niho dotazniku
a jinych dokumentl, které mu urcuje legislativni opatfeni ze zdkona o podnikéani
na kapitalovém trhu & 256/2004 Sb. a interni metodika (dale viz piiloha).”

Na tfeti schlizce poradce predstavi klientovi navrhované finan¢ni feSeni formou
finan¢niho planu. Pokud splni jeho oc¢ekavani, mohou se dale dohodnout na pribéhu

jeho realizace.”

3.1.1 Zakaznik
Zakaznikem je pro spolecnost ten, kdo projevi zajem o0 nabizenou sluzbu a je
ochotny pii dodrzeni urcitych zasad spole¢nosti dlouhodobé spolupracovat.
Mezi takové zasady patii napiiklad informativni otevienost. Klient by mél na
pozadani sdelit co nejvice informaci tykajicich se jeho osoby, ptipadné rodiny, finan¢ni
situaci a zdravotniho stavu. V ptipad¢, ze jsou nekteré informace klamné ¢i neuplné,

bude feseni navrzené poradcem zkresleno a jeho vypovidajici hodnota bude miziva.

& GRUZA, J., KOVAR, P. Osobni rozhovor s jednatelem a oblastnim manazerem firmy OK Trust.
" Jak pracujeme. OK Trust [online].

™ Pravidla jedndni se zdkazniky - metodické pok-yny: Interni dokument.

"® Jak pracujeme. OK Trust [online].
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Vzhledem k tomu, ze ale vétsina klienti k nam prichazi na zakladé doporuceni
napiiklad od svych znamych, jsou uz vétSinou dopiedu informovani, jak takova
spoluprace zhruba vypada, piipadné se dozvi na prvni schiizce, ktera se tyka predevsim
predstaveni poradce a jeho sluzby pro klienta, jak jiz bylo zminéno v ptedchozi kapitole.

Priméma vékova hranice zakazniki zminované spolecnosti ¢ini 40 let,
i presto ale plati, ze nabizené sluzby vyuziva stale mladsi vékova kategorie, piipadné
novomanzelské pary a rodiny zhruba o 4 &lenech. ”’

Klientelu spole¢nosti OK Trust, s.r.o. tvoti i podnikatelské subjekty, jejichz hlavnim
pozadavkem pii zadani zakazky byva vétsinou uspora na celkovych mzdovych
nakladech u svych zaméstnanci, ale také revize stavajicich finan¢nich produkti,

piipadné navrhy na nové investi¢ni piilezitosti a moznosti financovani formou avéru.’

3.1.2 Konkurence

V cel¢ Ceské republice je konkurence velmi vysoka, mezi nejznaméjsi pati
napi. Partners, Broker Consulting, OVB, ZFP Group, Fincentrum a dalsi. Odlisnost
konkurence neni na prvni pohled znatelna, hlavni rozdil pozna vzdy klient az
na osobni schuizce s poradcem z konkrétni spolec¢nosti. Vzdy zalezi na znalostech
a zkusenostech poradce, proto v této oblasti neplati pravidlo, Zze nejlepsi poradci se
nachazi pod nejvétsi znackou. K nejlepsimu poradci se klient dostane na zakladé
dobrych referenci nejlépe od svych znamych, kterym vétsinou nejvice duvétuje.
Kvalita odvedené prace se ale projevi predevsim v nésledném poprodejnim servise,

y Ly 7
ale hlavné také asem.”®

3.1.3 Obchodni partner a dodavatelé
Hlavnim partnerem spolec¢nosti OK Trust, s.r.o. je spolecnost Broker Trust, a.s.,
kterou spolec¢nost vyuziva jako servisni organizaci neboli ,,brokerpool” pro nezavislé
finanéni poradce a zprostiedkovatele v CR. Tato spolecnost je na &eském trhu
od roku 2001 a vytvaii tak dlouhodob¢é pevné zaklady financné poradenskym firmam
jako je napt. OK Trust, s.r.o. Rozsah poskytovanych sluzeb dokresluje témér 500

finan¢nich produkti od raznych finan¢nich instituci, které dodavaji své produkty

"7 Seznam klientii. Interni dokument.
" PALYZOVA., D. Osobni rozhovor se specialistkou na firemni obchod firmy OK Trust.
" GRUZA., J. Osobni rozhovor s jednatelem firmy OK Trust.
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Broker Trustu. Toto celé portfolio umoznuje poradcim spolecnosti pokryt vsechny

finan¢ni potreby svych klienti. Dodavatele finan¢nich produkti délime do né¢kolika

t¥id, na jejichz zakladg vyjmenuji nejcast&ji vyuzivané spolecnosti.t’

a) Pojistovny — mezi nejvice vyuzivané a nabizené pojistovny patii Pojistovna
Ceské spotitelny, Ceska Pojistovna, CSOB pojistovna, Kooperativa, Ceska
Podnikatelska pojistovna, Generali pojistovna aj.

b) Investi¢ni spoleénosti — Conseq IS, Pioneer Investments, JT Banka, AXA
podilové fondy, Thomas Lloyd, aj.

¢) Penzijni spole¢nosti — PS Ceské Pojistovny, CSOB PS, NN PS, Allianz PS,
Ceska Spotitelna PS, aj.

d) Hypoteéni banky — Komeréni banka, Hypote¢ni banka, Ceska Spotitelna, Equa
Bank, Raiffeissen Bank, Unicredit bank, aj.

3.1.4 Popis 4P

Aby ale spole¢nost vzbudila poptavku jak u novych spolupracovnikd, tak u nové

prichozich klientti, musi konkretizovat kroky 4P, kterymi se dale musi fidit.

Product (neboli vyrobek/sluzba) — zde se jedna sestaveni finanéniho planu ptimo
na miru danému Klientovi.

Price (neboli cena) — jedna se o transparentnost a stanoveni naklada, které klientovi
s navrzenym fesenim vznika. Vzhledem k tomu, ze v Ceské Republice zatim
nebylo zavedeno placené poradenstvi formou platby ptimo od klienta, je finanéni
odménou za praci poradci provize od instituci, ve kterych se produkt
pro konkrétniho klienta realizuje. S tim je samoziejmé velmi uzce svazana i storno
na provizi pro poradce za piedc¢asné ukonceni smlouvy. Poradce tedy ruci svoji
provizi za to, ze klient danou smlouvu nezrusi po urcitou dobu. V zajmu klientd je
vsak vétsinou smlouvy nerusit i po uplynuti této doby a to predevsim z toho
diivodu, aby nepfichézeli o své jiz vloZzené penize a zaplacené poplatky, dale také
z toho divodu, ze béhem trvani smlouvy mohlo dojit ke zméné zdravotniho stavu

a nebo take ke zméné zvlastnich pojistnych podminek ze strany pojistovny, které

8 O firmé&. Broker Trust [online].
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jiz mohou byt klienty méné vyhodné. Kazdy poradce je tedy motivovan k tomu,
aby dlouhodobé udrzoval s klienty svij obchodni vztah, o jejich smlouvy se
aktivné staral a v ptipad¢ jakychkoliv potieb tykajicich se financi, je ochotné

s klientem v¢as fesil.

V dnesni dobé je nas trh velmi presycen finan¢nimi poradci, proto je vyse
zminéné pro kazdého poradce velmi dualezité. Jakmile se tedy danému poradci
podaii navazat s klientem takovy obchodni vztah, ktery je zalozeny piedevsim
na daveie, neni poté nutné, aby se poradce obaval s ptivalu konkurence a klient je
s témito relativné citlivymi a osobnimi informacemi odkéazan pouze na jednoho
Cloveéka, pricemz se s kazdou situaci uz nemusi obracet na nékoho nového

a sdélovat tyto informace pii kazdé zalezitosti nékomu cizimu.

Dalsi velmi dulezitou soucasti celkové ceny piipadné odmény pro poradce je
samotné doporuceni neboli kladna reference od klienta. Tento fakt je jednak
dulezity pro samotného poradce, ale také pro kazdého klienta. Poradce se jednak
stale posouva, co se vzdélani v oboru tyce a zvétsuje si své portfolio Klient.
Pro klienta je tento fakt dulezity predevsim z toho davodu, ze mu zarucuje urcitou
profesionalitu daného poradce. Pokud ma totiz relativné vytizeného poradce, ma
jakousi jistotu, ze to dany ¢loveék déla na vysoké urovni a tim padem i s vysokou
mirou profesionality a samotného vzdélani.

e Place (neboli misto) — zde klient dostane jednotliva feseni vychazejici z vysledkt
finan¢niho planu, jedna se o obchodni mista a kancelafe. Schiizky ale také mohou
probihat pfimo u klientti doma, zalezi na aktualni situaci klienta i poradce.

e Promotion (neboli propagace) — jedna se piedevs§im o komunikaci s klienty
formou osobniho setkani, pfipadn¢ emailovou ¢i telefonickou cestou. V tomto
oboru nema prilis§ velky vyznam reklama formou billboardt, televiznich
a internetovych reklam aj. a to z toho davodu, ze kazdy klient si potiebuje sam
ozkouset kazdého poradce na osobnim setkani a zjistit tak, zdali mu dany poradce

sedl a byl by ochotny svétit mu své interni informace tykajici se financi.™

81 Vlastni zpracovani.
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3.2 PEST analyza

Touto analyzou identifikuji faktory z makroekonomického okoli podniku,

které nejvice ovliviiuji podnik OK Trust.

a)

b)

d)

Politicko-pravni faktory — obecn¢ v oboru finan¢niho poradenstvi je kladen
velky tlak na transparentnost poplatkli a provizi a to predevsim za tcelem
ochrany klienta. Také v této oblasti hraje velkou roli regulace
V pojistovnictvi, V poskytovani Uvéri a investiénim poradenstvi. Veskeré
regulace v téchto a podobnych oblastech se odviji ptedevsim podle toho jaké
smérnice a doporuceni vydd EU, podle nichz se pak nasledné nastavuji
i legislativni zmény v zakonech na$i zemé. S politicko-pravni neboli
legislativni situaci také souvisi neustale se zvysujici poZzadavky na odbornost
a vzdelani finanénich poradcii, kde vétSinou 1 x do roka probihaji certifikacni
Skoleni k jednotlivym oblastem, s ¢imz také souvisi poplatky za nové
registrace, ptipadné za prodlouZeni licenci o dalsi obdobi.

Ekonomické faktory — vliv na podnikani této spolecnosti ma predevSim
statni socialni politika a to zejména na to, jakym zplsobem poskytuje stat
socidlni podporu pro oblany své zemé. Za takové hlavni oblasti lze
povazovat socialni podporu v pfipadé starobnich penzi, invalidity,
dlouhodobé pracovni neschopnosti, ale také ostatni davky v ptipadé sirotéich
a vdovskych dachodid. Dalsi vlivy mé& 1 ekonomicky rist, Uroven
inflace/deflace, mira nezaméstnanosti apod. Tyto faktory se poté promitaji
do celkového vystupu z finan¢niho planu pro zédkaznika.

Socidlni faktory — zde hraji velkou roli pfijmy obcant, které se projevuji
v nakupnich zvyklostech spotiebitelli, urovent vzdélani, mira rozvodovosti,
odchody obcanti do starobniho dichodu, demograficky vyvoj, ale také nauka
finan¢ni kazné€ a gramotnosti.

Technologické faktory - do této posledni oblasti miizeme tadit predevsim
technologicky vyvoj v informac¢nich systémech, ktery zaznamendvame
kazdym dnem. Jedna se pfedevsim o analytické nastroje v timemanagementu,

spravé klienta za pomoci CRM systému a vytvazeni podpurnych nastroji
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prodeje.

3.3 SWOT analyza

Tabulka 1: SWOT analyza firmy OK Trust *

hypoték a nenaletet, aj.

a dale v tydeniku Severnik.

82 . ;.
Vlastni zpracovani.
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Pozitivni Negativni (S8kodlivé)
o 0]%
"I Stabilni a profesionalni tym poradct. "I Pomaly proces zpracovani zakazky
"I Dlouhodoby servis a péce o klienta. zavisly na jednotlivych poradcich.
.\ |[| Propracovany systém vzdélavani. | Zakazky zavislé na vysoké aktivité
% [1 Spole¢nost bez kratkodobych a poradcti.
L | dlouhodobych zavazka. "1 Stagnace piijimani novych poradca.
E "1Vysoky standard porgdenskych sluzeb. |1 Slaby marketing spole¢nosti.
— |1 Rychla schopnost ptizptsobeni se
zakaznikovym pozadavkam.
Prilezito 0ZD
_ [1 Akvizice novych Klientu. [ Velmi silny marketing konkurence.
—Z |1 Akvizice novych spolupracovnikii. "1 Piebirani a pieplaceni poradcii.
% "I Prezentovani vlastnich  ¢lankd na |/ Nové a nejisté legislativni zmény.
— | webovych portalech napt. penize.cz. [l Spole¢nost neni mezi lidmi Gplné
é "1 Seminaie pro klienty a na VS. znama.
[1 Moznost dalsiho rozsifeni specializace
v ramci poradenstvi v oblasti realit.
Zavér SWOT analyzy

SO — v ramci systému vzdélavani je zde moznost nabidnout Klientim (Stavajicim

I budoucim) oteviena skoleni napf. na téma Investice na dizchod, Jak se vyznat v mori

WO — moznost vyuziti publikace nami vytvorenych ¢lankt na webu penize.cz

SW — diky propracovanému systému vzdelavani jsme eliminovali chybovost

u klienta, klient tedy dostane vzdy takové informace, jaké jeho zivotni situace




pozaduje, nestava se tedy, ze by od nas odchazeli ke konkurenci.

WT — pfi stalém tempu a pii zachovani nyné&jsich naklada se spolec¢nost nemusi
obavat ptichodu nové konkurence, jelikoz kvalita jejich sluzeb je opravdu na vysoké
urovni. Nicméné zde plati fakt, ze bez vysoké aktivity samotnych poradcu, by nové
zakazky samy neptichazely. Spolec¢nost by tedy zacala stagnovat a v ptipade, ze by
nezacala produkovat rychlou aktivitu tykajici se akvizice novych zakaznika a s tim také

i poradct, mohlo by dojit k poklesu trzeb, coz je pro spolecnost nezadouci.

Dalsi nevyhodou zpomalujici celkovy proces prabéhu zakazky je Spatné rozlozeni
kompetenci pti zpracovani feseni, at' se jedna o klienta fyzickou osobu,
nebo podnikatelsky subjekt. Spolec¢nosti chybi rozdéleni kompetenci pro jednotlivé
oblasti poradenstvi, jako jsou hypotecni Gvéry a bankovni sluzby, pojisténi, investi¢ni
poradenstvi v¢etné penzijnich produktd a samotna administrativa tykajici se zpracovani

zakazek a nasledného prodejniho a poprodejniho servisu.
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4 Cile bakalarské prace

Hlavnim cilem prace je zanalyzovani soucasného stavu pribéhu zpracovani

zakazky u

spolecnosti a navrzeni efektivnéjSiho feSeni v fizeni procesi

pti celkovém prubéhu zpracovani zakazky ve spole¢nosti OK Trust, s.r.o. a to zejména

z hlediska casového a dale z hlediska efektivity rozlozeni kompetenci pti celkové

realizaci finalniho produktu neboli sluzby.

Dil¢i cile

popis teoretickych vychodisek pouzitych pro zlepseni priibéhu zakazky
podniku

pfedstaveni spolecnosti OK Trust, s.r.o., jeji filozofie, organizacni
struktury a podnikatelské ¢innosti

popis procesu soucasného zpracovani pribéhu zakazky

vypracovani analyzy procesu soucasného zpracovani zakazky vcetné
vyvozeni nedostatkil a slabych mist, jejichz identifikace je nezbytna
pro zefektivnéni celkového procesu budouciho zpracovani zakazky
vlastni navrh a doporuéeni vedouci ke zlepSeni celkového pribéhu
zakazky v dané spolecnosti

podminky pro realizaci navrZeného feSeni

ptiosy navrhovaného feSeni pro danou spole¢nost
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5 Pribéh zakazky v soucasnosti

Pro ptehlednost soucasného stavu celého obchodniho procesu a samotny néavrh

na zlepSeni je pocitano s primérnym celkovym obchodem u klienta - pravnické osoby.

Konkrétni priklad

Spolec¢nost vyrabé&jici hnojiva si objednala konzultace ohledné veskerych finan¢nich
smluv, které vlastni. Primarné jim $lo o ovéfeni, zdali jsou smlouvy spravné nastaveny,
o zjisténi co zdanych smluv mohou ocekavat v ptipadé nenadalych udalosti
ohrozujicich jejich vysledny zisk a také o pfipadnd doporuceni, jak u smluv dosdhnout

lepsiho efektu.

Spole¢nost méla nasledujici portfolio smluv:
- 4 x havarijni pojisténi a povinné ruceni pro své sluzebni vozy
- primyslové pojisténi majetku spolecnosti, odpovédnosti z provozu
- pojisténi odpoveédnosti zaméstnanct spolecnosti (15 zaméestnanct)
- podnikatelsky Gvér se splatnosti jesté 10 let
- béZny ucet
- provozni uvér na vykryti kratkodobého pokryti vydaji

Cely proces komunikace se zdkaznikem, zpracovani posouzeni stavajicich smluv
a navrZeni ¢1 upraveni smluv stavajicich zabralo poradci necely mésic jeho prace. Cely
proces zpracovani obsahoval kontaktovani pojiStoven za ucelem ovéfeni aktualnosti
informaci a jinych dulezitych dat, déale kalkulovani jednotlivych druhli pojisténi
a srovnavani mezi pojistovnami, hledani tispory na stavajicich smlouvach, navrhovani
zmén za uCelem zvySeni efektivity smluv stavajicich a nasledné srovnavani
mezi pojistovnami, vypracovavani vysledného produktu pro spolecnost a to formou

finan¢niho planu.
Nevyhody sou¢asného stavu celého procesu

Hlavni nevyhodou tohoto pribéhu zakdzky byla ¢asova narocnost celého procesu.

Zhruba 50% byly Ccinnosti administrativniho charakteru (zjiStovani informaci
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na pojistovnach, prepocet a zjistovani vyluk u stavajiciho feseni, propocty a kalkulace

navrzenych uprav, ptiprava FP, apod.).
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6 Navrh reSeni

Hlavnim problémem pro kazdého poradce je zahlceni administrativnimi ¢innostmi,
které jej profesn€ neposouvaji a neumoziuji dalsi rozvoj Ci piipadné sledovani aktualni
situace v oboru.

Poradce by tedy mél eliminovat ty Cinnosti, pfi kterych je nahraditelny méné
kvalifikovanym administrativnim pracovnikem.

Naopak by se mél schazet spiSe vice s novymi klienty ¢i stavajicimi a otevirat
problematiku novych obchodnich prilezitosti, pfipadné¢ se dikladnéji a do hloubky
vénovat tém stavajicim. Kromé obchodnich pfipadi mtze svij ¢as vénovat K ziskavani

novych informaci v oboru a studiu.

6.1 Navrh na zménu v administrativnim procesu

Resenim této situace je nabor posil, které by se zabyvaly pouze administrativnimi
ukony. Konkrétnéji feeno, nové posily by mély ve své hlavni pracovni naplni
komunikaci s pojisStovnami, propocet stavajicich smluv a hledani Gspor na stavajicich
produktech pti zachovani stejnych podminek, administrativni chystani kalkulaci
a naslednych uprav piipadné novych obchodt, zdkladni doplnéni informaci o klientech
do firemni databaze a finan¢niho planu, propocet nového feSeni u vSech pojistoven
a financnich instituci na zakladé¢ doporuceni poradce, a jiné tomu podobné Ukony,

které¢ jsou spojené spéci a ndslednym servisem o klienta (pfani k vanoclm,

narozeninam, svatkim apod.).

Naklady

Je zfeymé&, Ze piiymuti novych administrativnich posil s sebou nese pro spolecnost
zvySeni nakladii a to pfedev§$im mzdovych. Dalsi naklady také vzniknou ve spojitosti
s celkovym zaSkolenim novych administrativnich zaméstnanct, S vytvofenim
pracovnich mist v€etné jejich vybaveni PC, telefonem a kancelarskym nabytkem.

Pficemz by v této fazi muselo dojit k sestaveni realizaniho tymu, ktery by se délil
na jednotliva odvétvi vzdélavaci problematiky. Realiza¢nimu tymu by byly vyplacené
odmeény za odvedena Skoleni.

Co se tyCe samotné cCasové narocnosti nové vzniklého projektu, podrobnéjsi
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informace budou v nasledujici kapitole.

Navrh realiza¢niho tymu
Vzhledem ke slozitosti jednotlivych oblasti je nutné poskladat realiza¢ni tym
Z nésledujicich osob:
e metodik finan¢niho planovani
¢ metodik na nezivotni a Zivotni pojisténi (pojisténi majetku, vozidel a osob)
e metodik na avéry
e investi¢ni specialista orientujici se na investice, spofici produkty, penzijni
pfipojisténi a ostatni bankovni produkty

e specialista na firemni obchod

MAJITEL
[ |
JEDNATEL
I I I 1
ADMINISTRATIVA | | OBCHODNI ODD. MARKETING VZDELAVANI
METODIK METODIK INVESTIC
FINANCNIHO ——____|  a pENZIINICH
PLANOVANI FONDD
CENTRALNI
ASISTENTKA MAKROEKONOMIE —— METODIK
— vaprgégim
FINANCNIT PORADCE PRO L UVER
PORADCI MARKETING | — GRAFIK
METODIK PONSTEN] ——

Obrazek 12: Organizaéni struktura spole¢nosti OK Trust po zm&ng. *

Kazdd ztéchto pozic by méla za ukol se vénovat pouze své oblasti a jeji
problematice a to do hloubky. Nasledn¢ by byla schopna kvalitné zaskolit pomocny
administrativni persondl a vedle toho pravideln¢ informovat ostatni kolegy o novinkach
a zménach z dané oblasti. Timto jednak profesné poroste samotny metodik ¢i specialista

na danou oblast, ale zaroven bude dochazet ke zvySeni profesionality 1 ostatnich

83 . s s
Vlastni zpracovani.
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poradct. Dalsi naplni prace metodika je aktivni spoluprace s ostatnimi metodiky
a manazery, upozorfiuje na obchodni pfilezitosti, vzdélava postupné ostatni
spolupracovniky — formou WS a Skoleni v¢. $koleni novacku (v8e ma placené, tj. zhruba
2 — 3 tis. K¢ za Skolici den).

Dale kazda tato pozice reprezentuje sebe a firmu — napiiklad na socidlnich sitich,
komunikaci na pracovisti i mimo n¢j, seminaii zabyvajici se problematikou financi
napi. na VS, SS, ale i ZS. Vklada také informace na firemni portal do své vlastni slozky,
kterou nadéle spravuje a pravideln¢ aktualizuje. Velmi podstatnou ulohou je psani
¢lanku do firemniho newsletteru (1x mési¢ng), ktery je nadale rozesilan mezi stavajici
klienty, ktefi projevili zdjem o pravidelné informovani formou emailt. Dalsi jeho
¢innosti je organizace a objednavani Skoleni a nésledna certifikace novych
spolupracovnikill ve svém segmentu.

Poradenstvi v oblasti financi je totiz natolik slozité samo o sob€, ze zadny poradce

nema absolutni Sanci sam sledovat déni ve vSech oblastech a do hloubky!

6.2 Casova analyza navrhované iipravy procesu

Pro ptehlednost uvadim tabulku nové vzniklych ¢innosti s navrhovanou upravou,
kterd by vedla ke =zlepSeni efektivnosti celého procesu zpracovani vysledného
produktu/sluzby pro klienta. VeSkeré casy jsou pocitany v hodinach a vychazi
z ptedchozich zkuSenosti pfi zpracovani objedndvky pro klienta.

Cilem této Casové analyzy je zjisténi co nejptesnéjSiho odhadu doby trvani celého
procesu realizace nového projektu. VSechny nize uvedené ¢innosti jsou obecné chépany
jako Cinnosti, které jsou v tomto pracovnim prostfedi zasadni a v projektovém planu

maji svilj podstatny vyznam.
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Tabulka 2: Casova analyza ¢innosti metodou CPM. *

tij PRED-

i-j CINNOST | POPIS CINNOSTI (hojd) CHODCI ZM KM KP ZP RC RV
1-2 Myslenka a cil projektu 2 - 0 2 2 0O 0 O
2-3 B Tvorba planu realizace 8 A 2 10 10 2 O O
3-4 C Sestaveni realizacniho tymu 16 B 10 16 16 10 0 O
4-5 D Nabor a vybér asistentek 40 C 26 66 66 26 0 O
5-6 E Skoleni asistentek - administrativa 8 D 66 74 74 66 0 O
6-7 F Skoleni asistentek - metodika FP 16 E 74 90 9 74 0 O
7-8 G Skoleni asistentek - metodika ZP a NZP F 90 98 98 90 0 O
8-9 H Skoleni asistentek - metodika investic, SS, PP G 98 106 106 98 O O
9-10 | Skoleni asistentek - metodika HU 8 H 106 114 114 106 0 O

10-11 J Zavérecna zkouska - zprac. kalk. a FP 16 I 114 130 130 114 0 O
3-12 K 1. schlizka - poradce, klient 1 C 10 11 11 100 O O
12-13 L 2. schiizka - poradce, klient 2 K 11 13 13 11 0 O
13-11 M Predani inf. a poZadavk( - poradce, asistentka 1 L 13 14 14 13 0 O
11-14 N Asistentka - dotazy na pojistovny 4 M, J 130 134 134 130 0 O
14 -15 0 Asistentka - propocet stavajicich smluv 4 N 134 138 138 134 0 O
15-16 P Asistentka - propocet navrhovanych Uprav 8 138 146 146 138 0 O
16-17 Q Asistentka - pfiprava zakl. formy FP pro por. 2 P 146 148 148 146 0 O
17-13 R Predani vysledkd, kalkulaci, zakl. formy FP por. 2 Q 148 150 150 148 0 O
13-18 S Poradce - final. vysl. produktu/sluzby 2 R, L 150 152 152 150 0 O
18-19 T 3. schlizka - poradce, klient 2 S 152 154 154 152 0 O
19-20 U 4. schiizka - poradce, klient 3 T 154 157 157 154 0 O

Popis vybranych dil¢ich ¢innosti

V prvnim sloupci tabulky mame popsdny cinnosti a jejich ndvaznost na dalsi
¢innosti, pro piiklad zminim ¢innost A — ve které dochéazi ke vzniku samotné myslenky
projektu a odsouhlaseni v§emi dulezitymi stranami ve spole¢nosti; ¢innost B — navazuje
na ¢innost A a jedna se o sestaveni planu realizace celého projektu; dale pak napiiklad
¢innost D — J se tyka samotného procesu asistentek od jejich ndboru, zaSkoleni
az po zéaveéretnou zkousku. Jsou to vSechno cinnosti, které by nemohly vzniknout
bez realizace Cinnosti C — coZ je sestaveni realiza¢niho tymu, ktery nasledné vybira
a asistentky na administrativni pozice a provadi je celym procesem zaskoleni. Dalsi
¢innost K - popisuje schizku konkrétniho jednotlivce z realiza¢niho tymu s novym
klientem/zéjemcem o sluzbu. Na tuto ¢innost uz poté navazuje Cinnost oznacena
pismenkem L a M - pfiemz pismenko M popisuje Cinnost, ve které dochazi

k pfedavani ziskanych informaci ze schiizky konkrétni asistentce, jejiz naplni prace jsou

84 . s s
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¢innosti oznacené pismenky N — R.

Sestaveni sitového diagramu metodou CPM
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Obrézek 13: Sitovy diagram *

Popis vysledkii hodnot zakladnich ¢asovych charakteristik
Z tabulky €. 1 vyplyva, ze celkové Casové rezervy maji vSechny vyslednou hodnotu
0, to znamena, Ze maji nulové rezervy. Kritickd cesta tedy prochdzi vSemi

témito ¢innostmi a neni mozné nékterou z nich zadnym zptisobem vynechat ¢i vypustit

8 Vlastni zpracovani.
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z celého projektového planu — vSechny c¢innosti jsou pro dany proces dulezité

a podstatné. Cely projektovy plan a jeho realizace by zhruba zabrala 157 pracovnich

hodin, ¢imZ se dostavame na splnéni celého procesu zhruba za 19,5 dne.

6.3 Prinosy navrhované zmény

Hlavnim pfinosem navrhované zmény je vznik Casové Uspory pro poradce, které

by se mohl vénovat dalsim ¢i

stavajicim obchodim s podobnou hodnotou.

Pokud poradci trvaji prvni dvé schizky pramémé tfi hodiny, jak bylo uvedeno

v kapitole o ¢asové naro¢nosti, mohl by tak diky nové vzniklé Casové uspoie navstivit

dalsi klienty at’ uz stavajici, nebo nové.

6.4 Ekonomicka a ¢asova narocnost navrhované zmény

Po specifikaci jednotlivych nedostatkll pfikladdm ¢asovou ndrocnost navrhovanych

zmén. V nékterych udajich se jedna o hrubé odhady, vzhledem k faktu, Ze tento proces

jesté nebyl nikdy predtim realizovan.

Tabulka 3: Ekonomicka a ¢asova naro¢nost navrhované zmény®

NAVRHOVANA
OPATRENI

¢ASOVA NAROCNOST

ODHAD NAKLADOVOSTI
RESENI

PRINOS NAVRHU

Rozsifeni
organizacni
struktury

2-14dni(2 dnyna
sestaveni realizacniho
tymu a zbytek na
tvorbu internich
dokumentl spojenych s
vzniklou zménou)

Nové vizitky a ostatni
interni materialy (2 000
K¢) odména poradci za

Skoleni (1 500
Ké/segment)

Rast informovanosti
stavajicich poradcd,
newslettery pro klienty,
delegace odpovidajicich
kompetenci z vedeni na
metodiky.

Nabor asistentek

Odména za skoleni pro

Delegace administrativy,
vznik ¢asové uspory pro
poradce, rist profesni

K¢ hrubého/més.)

na admin. pozice 13 dni metodika (1 500 K¢ za odbornosti poradce,
véetné zaskoleni jednotl.segment) vice Casu pro pécio
stavajici zakazniky a
nové klienty.
Tvorba Nabytek, PC a mobilni
zaméstnaneckého 7 dni teleforj (dohromady viz pfedchozi bod
mista 35 000 K¢), mzda (22 000
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[ Zavér

Hlavnim ukolem této prace bylo analyzovani soucasné¢ho stavu prubéhu zakazky
ve spolecnosti OK Trust, s.r.o. a navrzeni efektivnéjSiho feseni v fizeni jednotlivych
¢innosti. Analyzovani probihalo od prvniho kontaktu poradce s klientem,
pies zpracovani celého feSeni, az po zavérecnou schiizku.

Dil¢imi cily bylo piedstaveni spolecnosti, popis soucasného pribéhu zakazky vcetné
specifikace dalSich dopliikkovych sluzeb. Vystupem prace mél byt ndvrh na zménu
vedouci ke zlepSeni celkového prubéhu zakazky v budoucnu s piedstavenim podminek
pro realizaci a pfinosy navrhu.

Uvod byl zaméfen piedeviim na teoreticka vychodiska, ktera byla posléze vyuzita
ve zpracovnani prace. Jednalo se predevSim o specifikaci moznosti fizeni procest,
metod napomahajicim ke zlepSeni a zvySeni efektivity daného podniku, ptedstaveni
informacnich systémi, které se nej€astéji vyskytuji v podnicich tohoto nebo podobného
charakteru a také k definici jednotlivych analyz vyuzitych pifi analyzovani prubéhu
u spolec¢nosti OK Trust.

Piedstaveni spolec¢nosti zahrnovalo zakladni tdaje o spolecnosti v€etné organizaéni
struktury, dale pfedsateveni nejpouzivanéjSich prvkl marketingu, kterych spolecnost
vyuziva, predstaveni stavajici situace v systému vzdélavani a popis pribéhu konkrétni
zakazky.

Dale nasledovaly samotné analyzy, s jejichz pomoci jsem byla schopna vyhodnotit
silné a slabé stranky spole€nosti, jeji pfileZitosti a hrozby a také tvést faktory, které
maji nejvetsi vliv na podnikatelskou ¢innost této spolecnosti.

Vysledky analyz mi byly podkladem pro navrhované feSeni, které by mélo vést
k zjednoduseni stavajici situace. S pouzitim dal$i analyzy, konkrétné Casové analyzy
metodou CPM jsem byla schopna zjistit cas, ktery by byl potfeba na realizaci
samotného navrhu véetné specifikaci jednotlivych ¢innosti a podminek, které by musely
byt splnény, aby spole¢nost dosahla hlavniho pfinosu navrhovaného projektu.

Stavajici teSeni ve spolecnosti je sice udrzitelného charakteru, ale rozhodné
neposkytuje dalSi moznosti vedouci ke zvySeni celkové produktivity spolecnosti
a také ke zvySovani profesnich znalosti a celkové odbornosti jednotlivych poradcu.

V piipadé, ze by byly zachovany vSechny dulezit¢ kroky pfi sestavovani
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projektového planu vychazejiciho =z teoretickych predpokladi, je zde vétsi
pravdépodobnost k naslednému ziskani kladnych vystupti z celého projektu.

Déle by zde doslo k pfesunu hlavni ¢asti administrativy na osoby k tomu urcené
a poradci by tak méli vice svého Casu, ktery by mohli vénovat prohlubovanim svych
profesnich znalosti a dikladné&jsi péci o své stavajici klienty, ptipadné k akvizici novych
klientd ¢i novych spolupracovnikii, tim by dochézelo k ristu celkové produktivity
spolecnosti.

Samotna realizace projektového planu by zhruba zabrala 34 dni, coz je v tomto oboru
pfi zpracovani takovéto podobné zakazky velmi pfijatelné s ohledem na to,
Ze navratnost dané Casové a finan¢ni investice V budoucnu pfinesou noveé vzniklé
obchodni ptilezitosti, pii kterych se jiz cely proces nebude muset od zac¢atku opakovat.

Realizaci této navrhované zmény by spolecnost zcela jisté piestala stagnovat,
co se produktivity tyCe a zarovenn svou péci a naslednym servisem by byla velmi

zadouci mezi klienty.
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