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1. Uvodni poznamky

Soucasné informacni systémy a informacni technologie nabizeji obrovskou Skalu moz-
nosti, funkci, vyuziti, ale také mnoho problém( a nedostatku, které pavodni zaméry
a oCekavané pfFinosy nékdy degraduji a pfinaseji svym uzivatelim spiSe rozpaky. Tyto
stavy a vysledky vyvolavaji otazky, kde je podstata a pfiCina takovych omezeni. Ty
mohou a ¢asto jsou hodné riznorodé od chyb v fizeni IT a projektl, pfes problémy
v technologiich az po kvalitu analyzy a navrhu informacnich systému a jejich aplikaci.

Smyslem tohoto textu neni v zadném pfipadé negovat nebo zpochybriovat posuny
a uspéchy, které je mozné v informatice bézné sledovat a ve své podstaté i obdivovat.
Text se snazi alespori v omezené mife prispét k dalSimu rozvoji v praci informatikd,
pfipadné i uzivatell, a to zejména v oblasti analyzy a navrhu informacnich systému
v podnikové praxi. ZkuSenosti autort textu z praxe totiz ukazuji, ze jednim z klicovych
problému je Casto Uroven pochopeni obsahu a potfeb byznysu ze strany analytika,
tedy znalost obsahu firmy a jejiho fizeni. Pro objektivizaci pohledu na tento problém
a problémy analyzy vubec oslovili autofi Fadu Spi¢kovych analytiku (byznys analytik(,
byznys konzultantl) z Ceské praxe a na zakladé pfipominek a diskusi zformulovali hlav-
ni problémy, spojené s feSenim podnikovych informacnich systému. Vysledek téchto
diskusi je obsahem kapitoly 3 tohoto textu a je sou€asné jednim z hlavnich vychodisek
pro formulaci pojeti tzv. ,anatomie firmy".

Problematika analytického pochopeni a prezentace obsahu fizeni firem je natolik roz-
sahla a komplikovana, Ze vlozit ji do jedné publikace by znamenalo nékolik set, spiSe
tisicu stran a bylo by to pro ¢tenafe i autory zna¢né neracionalni. Proto byla autory kon-
cipovana a postupné pfipravovana rada textd, jejichz obsah a navaznosti dokumentuje
Obrazek 1-1, pfedstavujici postup od obecného ke konkrétnimu, a to:

= IT a anatomie firmy | — principy, vymezujici hlavni principy analyzy, obsahujici
napln prace analytika a pozadavky na jeho znalosti, divody pro anatomii firmy,
vymezeni podstatnych komponent Fizeni firmy a jejich souvislosti atd.

= IT a anatomie firmy Il — obsah, poskytujici relativné detailni pohled na obsah
podle jednotlivych oblasti fizeni firmy na zakladé komponent fizeni, definova-
nych v textu | — principy.

= [T a anatomie firmy Ill — odvétvi, konkretizujici obsah Fizeni firem podle nékoli-
ka typu nebo odvétvi, s konkretizaci obsahu oblasti fizeni, definovanych v textu
Il - obsah promitnutim specifik daného odvétvi a doplnénim téch oblasti fizeni,
které jsou pro dané odvétvi zcela specialni, jako napf. , Technicka pfiprava vyro-
by* pro firmu podnikajici ve strojirenstvi.

Cilem tohoto textu je na zakladé zminénych vstupu prezentovat analyzu pfi FeSeni pod-
nikovych informacnich systému primarné jako feSeni obsahu projekti, resp. obsahu
fizeni a fungovani firmy. Znalosti takového zaméfeni budeme nadale oznacCovat jako
.analyticka znalost obsahu“. K jejimu opodstatnéni se vratime v dalSich kapitolach.
Vyjadreni analytickych znalosti podnikového obsahu je pak v nasem pfipadé prezen-
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tovano pracovnim terminem ,anatomie firmy*, resp. ,IT a anatomie firmy*. K jeho
vysvétleni a odivodnéni se rovnéz vratime nasledné. Jak vyplyva z nazvu textu i z dal-
Sich poznamek, divame se na anatomii firmy ve vztahu k IT, a to zejména ve vztahu

k Fizeni IT.

m Pfehled a navaznostitextil k IT a anatomii firmy

Od problémi analyzy
k principtm:

I. ITaanatomie
firmy

- princlpy analyzy

Principy
anatomie
Typové ulohy v
anatomii firmy
Soulad byznysu
alT

E—

0d principu k Od obsahu k typim

vyjadieni obsahu: firem a odvétvi:

1. 1Ta anatomle lil. IT aanatomie
firmy firmy

- obsah analyzy - odvétvi
Strategicke Kategorizace
fizeni firmy firem

Rizeni Oblasti fizeni,

ekonomiky, modifikace

Rizeni obchodu
Rizeni zdroju
(HR, majetek,..)

Marketing...

Doprava, energie

Snimek 1

Specifické
oblasti a ulohy

Komponenty
fizeni
Kontext fizeni v
odvétvi

Doporuceni pro
analyzu

QL

Obrazek 1-1: Struktura a navaznosti textii vénovanych IT a anatomii firmy

Text je uréen pro studenty IT i ekonomickych oborti VS, zejména pro ty, ktefi sméFuji
do pozic byznys nebo IT analytiki a projektovych manazeru. Vzhledem k tomu, ze
i prace vyvojarl je velmi Casto spojena s nezbytnym rozsahem analyzy, Ize ho vyuzit
v pfiméfené mife i pro tyto profese.

m Strukturatextu ,,IT a anatomie firmy | “

Cast A Cast B CastC
IT a anatomie firmy, Typy duloh, Soulad byznysu a IT:
principy vymezeni obsahu:
Analyza, analytika, Evidenénitilohy Strategické fizenilT
analytik 5. . %
—_ Transakénidlohy —_— RizeniIT sluZeb
Otazky a problémy s . .
analyzy Reporting RizenilT zdroji
Analyticka znalost Analytické tilohy RizeniIT ekonomiky
ebsahu Planovacitilohy RizenirozvojelT sluZeb
ARatomie fiveny, PHACTEY Pokrocild analytika RizeniprovozulT
Snimek 2

Obrazek 1-2: Struktura textu ,,IT a anatomie firmy | — principy*
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Ze struktury textu vyplyva, Ze posledni kapitola éasti A je vénovana jiz principim ana-
tomie firmy. Jeji soucasti je i vymezeni jednotlivych typu uloh, kterym jsou s ohledem
na rozsah vénovany zvlastni kapitoly v édsti B publikace. Cédst C se vénuje fizeni IT
z pohledu jejich vztahu k byznysu. To ukazuje Obrazek 1-2:

Poznamky:

Informace, které jsou uvedeny v tomto textu, vychazeji vétSinou ze stranek portalu MBI,
ktery se vyuziva na VSE. V obrazcich, které jsou zde pouzity, se proto miizeme setkat
s logem tohoto portalu, pfipadné i s identifikacnimi kddy, které se na tomto portalu po-
uzivaji. Portal je na adrese https://mbi.vse.cz, je vSak momentalné z bezpeénostnich
duavodu pristupny uzivatellm, vyuzivajicim pouze doménu vse.cz. Za to se autofi
textu étenafim mimo VSE omlouvaji.

V textu jsou pouzity terminy ,podnik“ i ,firma“ ve stejném nebo obdobném smyslu. Vy-
uzivame je podle obvyklych pouZziti v praxi.
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Cast A:

IT a anatomie firmy — hlavni principy

Cast A je zaméfena na vytvoreni vychodiska pro formulaci anatomie firmy, tj. vyhodno-
ceni jeji potfeby z pohledu problému a narokl analyzy pfi feSeni informacnich systémd,
jaké hlavni principy by jeji formulace méla respektovat. Ma odpovédét na tyto otazky:

1) Jaké je misto a potfeba analyzy v feSeni informacnich systému?

2) Jak Ize rozliSit analyzu a analytiku, resp. byznys analytiku?

3) Jaké jsou aktualni problémy analyzy?

4) Co se zde rozumi analytickou znalosti obsahu firmy a jak se liSi od manazerské znalosti?

5) Jaka je potieba, divody a zakladni principy feSeni anatomie firmy?
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2. Analyza, analytika, analytik

S terminy ,analyza“ a ,analytika“ se |ze setkavat pomérné Casto a Casté

a ruzné jsou take jejich vyklady. Od toho se pak odviji chapani pozice a na-
plfi prace analytika, resp. byznys analytika. U&elem kapitoly je alespor pra-
covne pro potfeby dalSich kapitol vymezit a rozliSit oba terminy a soucas-
né charakterizovat pozici analytika pfi feSeni informacniho systému a jeho
vztahu k zakaznikovi, resp. uzivateli.

Terminy ,analyza“a ,analytika“ se vazi jak k feSeni informacnich systémd, tak k podni-
kovému fizeni. Budeme je chapat nasledujicim zplsobem.

2.1 Analyza — principy, obsah

Termin ,analyza“ (angl. ,analysis*) se vaze zejména k jednotlivym etapam reseni in-
formacniho systému, resp. projektu, ktery je s vyuZitim IT spojen a které dokumentuje
Obrazek 2-1.

g \"/|:]] Misto analyzy v feseni aplikaéniho projektu

A} :' Zde je smyslem analyzy formulovat celkovou koncepcei Fedeni projektu po i
T - ; i strance obsahové, organizaéni technické, vyhodnotit problémy a :

Zpracovani uvodni studie ' podadavky firmy a vyhodnotit realizovatelnost systému/aplikace/tlohy
i vzhledem k zdrojim na jedné strané a pfinosiim (efektim) na strané druhé j

l

B) ;' Analytické éinnosti na téte turovni zahrnuji specifikace a vyhodnoceni
Globalni analjza a névrh —_— : problémi a poZadavki firmy, ar;;?;::c?odmkovych procesd, databdzi,
aplikace | N
C} ;' Etapa zahrnuje detailni specifikaci funkcionality vysledné aplikace, analyzu '.
Detailni analjza a navrh _ a navrh nasazeni aplikace, Fedeni a hodnoceni funkcionality prototypi,
aplikace 1 analyzu datovych zdroji vzhlederm k ndrokim na migraci dat
D) }' Etapa je zamérend na customizaci, nebo vyvej aplikace, analytické éinnosti ‘w

Implementace aplikace —— ' zahrnuji nastaveni parametrizace funkei, Upravy vystupl aplikace podie
i potfeb firmy, analyzu datovych zdrojii vzhledem k ndrokiim na migraci dat “

: e ;_;}

E 1 Analytické éinnosti jsou spojeny s datovou migraci, napf. analyzou viech
) i datovych struktur, ze kterych je vhodné Gerpat data, analyzou cilového
Zavedeni do provozu, — | 'systér’nu a jie_ho da'taba'zt', zahrnujl? p]ﬁz;{t‘i;soberﬂ'systér_‘nu ulvoh ]
realizovanych uzivateli a vyhodnoceni ,, lispésnosti” analytické éinnosti

v pfedchozich etapéch - spolu s pouéenim do daléich projekti .’!

migrace

Snimek 4
Obrazek 2-1: Analytické ¢innosti v etapach reseni projektu

Podrobna napln jednotlivych etap je k dispozici v publikaci (Bruckner a dalsi, 2012). Je
nezbytné zdlraznit, Zze analyza ma v téchto riznych etapach rizny obsah i vyznam.
Navic kazda z uvedenych etap zahrnuje nejen analytické, ale i dalSi organizac¢ni, Sko-
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lici, technické a dalSi Cinnosti, na kterych se analytik musi rovnéz podilet. Obrazek 2-1
zduraznuje pouze ty hlavni, analytické. Pokud se podivame v souhrnu na postup re-
Seni, pak podstata analyzy zde spociva v téchto ¢innostech:
» ZzjiStovani a identifikace problémul a pozadavkl zakaznika a jejich nezbytna
dokumentace,

» vyhodnoceni problému a pozadavku zakaznika vzhledem:
o kcilm a celkové koncepci fungovani a rozvoje firmy,

o k podstaté problému a pozadavkl z pohledu jejich FeSitelnosti a k pred-
pokladanym narokdm na feSeni (ekonomickym i pracovnim),

o k podstatnym souvislostem a vazbam v ramci fizeni firmy (procesum,
organizaci, personalnim zdrojum),

= konsolidace problému a pozadavkl mezi jejich nositeli, resp. autory, tj. mezi
vlastniky, manazery a klicovymi pracovniky firmy,

» verifikace problému a poZadavku v ramci diskusi s vedenim firmy a jednotli-
vymi specialisty,
* navrhy na feseni obsahu problému a pozadavku:
o nové nastavenymi firemnimi procesy,
o Upravami organizace firmy,
o planovanym rozvojem kvalifikace pracovnikd firmy,
o specifikovanou novou funkcionalitou IT aplikaci a nastrojd,
= verifikace navrhovanych reseni, obvykle na bazi pilotnich aplikaci,

» kooperace na realizaci navrhovanych feSeni, customizaci typového software
nebo vyvojem novych aplikaci.

Jde v tomto pfipadé o zobecnéni obvyklych analytickych Cinnosti, ale vesmés Ize kon-
statovat, Zze uvedené Cinnosti s respektovanim podminek konkrétniho prostfedi se musi
v rizném rozsahu realizovat. To samoziejmé ovlivni i pfistupy k feSeni projektd (vodo-
padové / iterativni, rigorézni / agilni), ale i tak je podstata stale stejna a liSi se prevazné
jejich uspofadanim a organizaci.

2.2 Analytika — principy, obsah

Termin ,analyza“ se tak v naSem kontextu vaze k feSeni informacénich systému v ram-
ci projektu a jejich &asti, etap, uloh. Na druhé strané ,analytika“ (angl. ,analytics®) se
obvykle vaze k analytickym a planovacim uloham v ramci fizeni firmy. Proto se s ni poji
terminy jako ,podnikova analytika“, ,business analytika“, ,datova analytika“, ,po-
krocila analytika“ a pak jejich jednotlivé specifické €asti jako ,business intelligence”,
,Self service business intelligence®, ,competitive intelligence®, nebo ,prediktivni analyti-
ka“, ,data science” atd. Tedy, zatimco analyza se zde chape jako soucast feseni infor-
macniho systému, analytika jako soucast fizeni firmy.
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Cinnosti spojené s analytikou, resp. podnikovou analytikou, Ize podle uplatnéni ¢lenit
nasledovné:

* analytika podle oblasti Fizeni, {j. finan¢ni analytika, analytika prodeje, nakupu,
majetku apod., ale i analytika pro fizeni podnikového IT,

» analytika podle odvétvi, napf. v IT firmach, vyrobnich firmach, v maloobchodé,
stavebnictvi, vefejné sprave atd.

Podle analytickych operaci s daty I1ze vymezit nasledujici skupiny:

» analytika podnikovych ukazatelu (metrik) podle vymezenych analytickych di-
menzi pfedstavuje zejména ,business intelligence®, ,self service business inte-
lligence”,

» analytika éasoveho vyvoje metrik oznacovana jako ,time intelligence”,
» pokrocila analytika zahrnujici obvykle tyto formy:

o ,data mining®,

o text mining*

o ,process mining®,

o ,prediktivni analytiku®,

o ,data science” a pfipadné dalsi.

Obdobné Ize Elenit i planovaci dlohy, které se s podnikovou analytikou uzce vazi.

Poznamka: | pfi navrhu, vyvoji a implementaci podnikové analytiky probiha analyza
problému a potifeb a tedy vSe, co je v tomto textu s obsahem firmy a kompetencemi
analytik( také spojeno.

2.3 Role analytika

»Analytik“, jak naznacila uz pfedchozi podkapitola, se muze objevovat v nejriznéjSich
rolich podle toho, v jakych oblastech pusobi. Lze se tedy setkat s roli ,byznys analyti-
ka“ nebo ,IT analytika“, nékdy se pouziva pro takové pusobeni i termin ,konzultant’.
VétSinou pfitom jde o specialisty zaméfené na analyzu a navrh informacnich systém
(podkapitola 2.1) a podnikovych SW aplikaci, tedy na zajistovani €innosti, popsanych
v uvedené podkapitole.

Na druhé strané jsou bézné pouzivané role jako ,podnikovy analytik“, .finanéni ana-
Iytik“, ,marketingovy analytik“ apod. spojené s ,analytikou®, resp. ,podnikovou analy-
tikou“ (podkapitola 2.2).

Na tomto misté se zaméfime vyluéné na roli analytika (resp. byznys analytika) pfi
feSeni informacéniho systému. Pfedmétem zajmu nyni bude jeho pozice ve vztahu
k zakaznikovi, resp. uzivateli informacnich systémda, a to zejména z toho pohledu,
co zakaznik od analytika o¢ekava, nebo muze ocekavat. Analytik mize byt soucasti
vlastniho IT utvaru firmy, je tedy interni, nebo tymu dodavatele projektu, tedy externi.
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Predpokladejme tedy €innosti uvedené v podkapitole 2.1 a mizeme rozliSit nasledu-
jici krajni situace:

» zakaznik ma jasnou predstavu a naroky na feSeni, ma jasné formulované pro-
blémy a pozadavky, zhodnocené podle potieb firmy a pak uz ,jen“ vyzaduje
jejich pfesné a uplné plnéni,

» zakaznik ma pouze ramcovou predstavu o feSeni projektu, ramcové formulo-
vané problémy a o€ekava, Ze analytik nejen, Ze rozumi obsahu byznysu zakaz-

nika, ale je schopen formulovat (i na bazi IT) efektivni navrhy feSeni jeho problé-
mu, resp. problému firmy.

Samoziejmé existuje mnoho ,mezivariant®, které odpovidaji konkrétnim podminkam
dané firmy a jednotlivym manazerim nebo uzivatelim. Je tfeba zddraznit, ze téchto
mezivariant je v praxi naprosta vétSina. V kazdé varianté je ale podstatna znalost ob-
sahu byznysu na strané analytika, v druhé krajni varianté je ale tato potfeba vyrazné

vysSi. Znalost tohoto typu tedy oznaCujeme jako ,analytickou znalost obsahu” fizeni
firmy.

& Z kapitoly vyplyvaji nasledujici hlavni zavéry:

= Zatimco termin ,analyza“ se obvykle vztahuje k feSeni informacniho
systému a projektu v jejich jednotlivych etapach, termin ,analytika*
se vaze k podnikovému fizeni a specificky k jeho analytickym a pla-
novacim uloham.

= Analytik‘ pak vystupuje jak v roli ,byznys analytika“, nebo ,IT ana-
lytika“ pfi FeSeni informacniho systému a na druhé strané ,podniko-
vého analytika“ pro feSeni analytickych a planovacich uloh v fizeni
podniku.
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3. Otazky a problémy analyzy

Pozice analytika je v personalnim zajisténi informacnich systému vétSinou
klicova. Primarné se budeme zabyvat praci byznys analytika, jak jsme ho
vymezili v kapitole 2.

Prace byznys analytika neni Casto pfesné vymezena a s tim pak souviseji
i nejasnosti spojené s naroky na jeho ukoly, znalosti, schopnosti a doved-
nosti. To pak vyvolava fadu problému, nékdy i konfliktl, at uz ve vztahu
k zakaznikovi, nebo uvniti analytického, resp. feSitelského i servisniho
tymu. Ugelem kapitoly je identifikovat obvyklé problémy v praci byznys ana-
lytikt, analyzovat jejich dlivody a formulovat alespon zakladni doporuceni
pro jejich reseni.

V dal§im textu se snazime problémy i doporuc€eni doplinit pfibéhy z realné
praxe.

Povaha vySe uvedenych probléma je Uzce spojena s praxi, resp. s praktickou realiza-
ci analytickych Cinnosti. Proto autofi pfi pfipravé kapitoly oslovili Spickové analytiky
z Ceské IT praxe, ktefi oponenturou dokumentl pfipravenych autory textu, pfipadné
v ramci riznych diskusi se podélili o své zkusenosti. Dale prezentované problémy a do-
poruceni tedy odpovidaji vesmés aktualni realité a potfebam informatickych projektu.
V ramci pfipravy byla vybrana pouze néktera hlavni témata, ktera se pak stala i napl-
ni jednotlivych debat, uvah a navrhu. Zahrnuji:

a) zpusob kooperace mezi analytikem a zakaznikem, resp. uzivatelem, realizace pra-
covnich schizek, jejich pfipravy i prubéhu,

b) drovné a principy komunikace mezi analytikem a zakaznikem,

c) prezentace nabidek, navrhu, rFesSeni, napf. v ramci vybérovych fizeni, vstupnich
jednani se zakaznikem, jednani v ramci projektovych milnikd apod.,

d) otazky zamérené na cilové efekty feSeni projektd,

e) otazky a problémy spojené s analytickymi materialy jako souc€asti projektovych
dokumentl nebo specialnich analytickych studii,

f) problémy analyzy ve vztahu k IT ve smyslu pochopeni a vyhodnoceni moznosti,
zejména omezeni disponibilnich produktd informacénich technologii a s nimi spoje-
nych sluzeb,

g) problematika Fizeni projektu, ktera je po strance organizacni a personalni v kon-
krétnich podminkach zatiZzena fadou otevienych otazek a problému,

h) vyuziti projektovych metodik, metod, referencnich modeld, vzord, jejich moznosti
a rizika,

i) pFistupy k procesnimu modelovani, procesnimu reegineeringu, procesnimu fizeni
a jejich vyuziti v praxi,
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j) geneticky kod organizace jako zakonzervovana pravidla ve fungovani firmy, které
analytik musi brat nutné v uvahu,

k) problémy spojené se znalosti €i neznalosti podnikového obsahu.

DalSi text kapitoly nema charakter metodiky nebo uceleného navodu na feSeni analytic-
kych praci, ale jde pouze o pfehled realnych praktickych problémi a na né navazu-
jicich doporuceni. Je nutné pfipustit, Ze na uvedena témata mohou byt v teorii i v praxi
rlizné nazory autoru, verifikované a doplnéné zminénou skupinou expertl. Sou€asné
pFipoustime, Ze mnohdy jde o otdazky a problémy zcela banalni, ale i ty se v praxi Cas-
to vyskytuji a pfiznejme i velmi €asto, a maji na feSeni projektd velmi negativni, nékdy
zasadni dopad. Proto i takové ,banality” rovnéz do dalSich podkapitol zafazujeme.

3.1 Problémy kooperace analytika se zakaznikem

Celé spektrum problému se ukazuje ve zpilsobu komunikace a spoluprace se za-
kaznikem. Zaméfime se v tomto pfipadé na pfipravu a pribéh pracovnich schiizek
sméfujicich ke specifikaci a hodnoceni potfeb firmy a zadani projektu, schuzek k diléim
feSenim, k verifikaci navrhll apod. Vychazime z predpokladu, ze se na problémy a do-
poru€eni budeme divat z pohledu externiho analytika.

3.1.1 Priprava pracovni schizky

PFipravu pracovni schiizky ma obvykle na starosti manazer projektu dodavatele, vedou-
ci analytického tymu, pfipadné povéreny analytik. V této situaci je dobré brat v uvahu
nasledujici problémy a mozna doporuceni:

» Pfed terminem schizky je ucelné poslat druhé strané, tj. pfedstaviteli zakaznika
i dalSim pracovnikim firmy, agendu jednani, tedy:

o program jednani s uvedenim Casu, mista, jednotlivych bodu jednani,
predpokladané doby trvani schlizky (vytvaret program na misté je vyra-
zem velké neprofesionality),

o podkladové materialy k prostudovani na strané zakaznika, pokud to si-
tuace vyzaduje,

o slozZeni analytického tymu, ktery se jednani ucastni.

» Pred jednanim je nezbytné, aby na jednani pfisli analytici maximalné pfripraveni
a prostudovali dostupné materialy a dokumenty zakaznika, a to:

o interni dokumenty, dfive poskytnuté zakaznikem za pfesné dohodnu-
tych podminek (vétSinou jsou poskytovany na zakladé oboustranné po-
depsaného NDA, dohody o utajovani skute¢nosti, proto je vhodné podpis
této dohody zajistit pfedem, tedy pfed prvni zadosti o poskytnuti internich
materiall zakaznika),

o volné dostupné informaéni zdroje, napf. v obchodnim rejstfiku, na in-
ternetu, v Casopisech apod., které se k zakaznikovi a problematice feseni
jeho systému / projektu vazi.
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= Zejména v pfipadech, kdy jde o schizku k feSeni konkrétnich problému v projek-
tu, je ucelné, aby si analytici pfipravili sadu klicovych analytickych otazek ve
vztahu k tématu:
o prvni a nékdy i jedina vstupni otazka analytika ,,Co potrebujete?” vyvola
dojem nepfipravenosti, nebo jeho slabé znalosti feSeného problému,

o moznym zdrojem pro vychozi formulaci otdzek mohou byt tzv. ,Scénare,
ke kterym se vratime v dalSim textu,

o analytické otazky je pak nutné konkretizovat a vazat vécné k dostupnym
materialum, pfipadné k vysledkim minulych jednani.
= Interview nebo pracovni schizka jsou pouze jednou z metod byznys analyzy
a vzdy je nutné komunikovat s adekvatnimi zastupci zakaznika, ij.:

o s dostatecnou rozhodovaci pravomoci vzhledem k danému problému
nebo Casti feSeného projektu,

o s odpovidajici znalosti analyzované byznys oblasti, idealni jsou Casto pra-
covnici zakaznika se znalosti firmy jako celku, se znalosti jejiho dosa-
vadniho vyvoje a rozvoje a se strategickym uvazovanim.

» Podle urovné a pozice zakaznika je vhodné volit i adekvatni odév analytika,
resp. celého analytického tymu:
o jinak se analytik v tomto smyslu pfipravi na jednani s manazery spolec-
nosti a jinak na jednani v dilné (coz se ¢asto nerespektuje...).
» Pokud se jednani zuCastni za analyticky tym vic nez jeden €len tymu, pak je
nezbytné v ramci pfipravy zcela jasné urcit role jednotlivych ¢lend, zejména:

o kdo bude diskusi fidit; Fidit musi pouze jeden — tim se samoziejmé ne-
mysli omezovani nazorl ostatnich ¢lent tymd,

o kdo bude pfipravovat protokol z jednani schlizky a bude zajistovat jeho
dalSi administraci.

3.1.2 Prabéh a zavéry pracovni schizky
Prabéh a zavéry pracovni schlizky by mély brat v ivahu nasledujici doporuceni:
= V prubéhu jednani a nasledné po ném je nezbytné pfipravit zapis, resp. pro-
tokol

o mél by byt standardizovany tak, aby na stejném misté byla stale stejna
témata,

o protokol je uc€elné nechat schvalit a potvrdit zakaznikem (Casto aZ pfi
Cteni protokolu se ukaze, Ze podstatu jednani a jeho zavéry druha strana
nepochopila nebo interpretuje sdéleni jinak, nez bylo minéno).
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Jiz v pribéhu jednani, ale zejména na zavér je tfeba formulovat pracovni zavé-
ry schlzky, v ramci toho je tfeba urcit:

o ukoly na dalSi obdobi pro obé strany,

o terminy plnéni ukold,

o pfFipadné obsah a formu pfedpokladanych vysledku,
o zodpovédné strany a pracovnici za plnéni ukold,

o je-lito mozné, tak i termin dalSi schizky.

V pfipadé potfeby je nezbytné projevit potfebnou davku empatie, pokud se jed-
na ze stran projevi pfilis agresivné:

o Casto tim pouze dava najevo svUj strach z nového, nebo neznalost,

o Vv nékterych pfipadech se analytik mize setkat s tvrzenim zakaznika, ze
predlozené navrhy jsou ,jen takova teorie“, coz vétSinou predstavuje
~Kryci manévr” tam, kde navrhy pfinaseji naroky na poradek, zmény, nebo
vySSi pracovni zatizeni uzivatell. Jediné doporuceni je nereagovat...

Je tfeba brat v uvahu i rozdily v komunikaci:

o on-premise, tedy osobni schuzce se zakaznikem se obvykle dava pred-
nost, osobni kontakt ma vzdy mnoho vyhod,

o jina moznost je komunikace ,remote® at’ uz prostfednictvim videokonfe-
rence nebo telekonference,

v v s

o FeSeni jakychkoli problému nebo konfliktt je obecné jednodussi v osob-
nim kontaktu; i pres veskeré vyhody moznych on-line konferenci je zfej-
mé dobré preferovat alespori nékdy v prabéhu projektu moznost osobni
schlizky. V pripadé ,remote* komunikace je vhodné alespon na zacatku
schizky mit zapnuté kamery a urcité mit u svého uctu aktualni osobni
fotografii, aby druha strana alespor trochu tusila, s kym hovofi.

Pribéh 1:

Probihalo feSeni jedné z &asti relativné vétSiho projektu ve spole¢nosti plisobi-
ci v telekomunikacich. Redeni se uskuteériovalo v kooperaci nékolika internich
a nasich, tj. externich analytik(, a to pfedevsim na jednotlivych pracovnich schiiz-
kach. Bylo ponékud prekvapujici, Ze interni tym vzdy doslova ,pfibéhl* na schizku
Z jiné predchazejici pracovni schizky, aby v prubéhu jednani bedlivé sledoval ¢as
a mohl véas ,dobéhnout” na nasledujici schizku. Bylo zfejmé, Ze pracovni dobu
tak travil pfesuny ze schizky na schizku. V dané situaci uz bylo méné prekva-
pujici, Ze presnéjsi agenda schutizek, pfipravené podklady, prubézné zpracovani
protokolt atd. byly vice ¢i méné neznamou véci a pfinejmensim ,pritézi“... Na
otazku, kdy pracuji, byla odpovéd’ ,Vecer nebo v noci“. Na zaslany protokol ani na
treti prosbu o revizi nikdo nereagoval.

Zavér: Analytické schuzky se mnohdy, ne vzZdy opravnéné, povaZzuji za jadro
a hlavni formu samotného reseni. Jediné, co z toho plyne, je poéet schtizek omezit
a vénovat cas spise jejich kvalitni pfipravé a naslednému zpracovani.
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Hlavni doporuceni:

* Analytik musi udrzet vzhledem k zakaznikovi v pribé&hu celé komunikace
a kooperace vysokou profesionalitu, a to pfi pfipravé, v dokumentaci, pfi
fizeni ukoll i vzhledem k odpovidajici spoleCenské urovni.

» Je velmi nutné zachovavat vucéi zakaznikovi potfebny respekt k jeho
nazorim, znalostem i zkuSenostem. Kazdy ma svou specializaci a davat
najevo, ze ,kdo zna SQL nebo Javu... je néco vic*, k dobré kooperaci
nevede.

3.2 Urovné a principy komunikace

Komunikace ohledné pozadovanych dil€ich funkcionalit systému byva u rozsahlejSich
projektl vicestupriova, napf. takto:

a) komunikace mezi uzivatelem (vybranymi zastupci zakaznika) a analytikem za-
kaznika,

b) komunikace mezi analytikem zakaznika a analytikem dodavatele,
¢) komunikace mezi analytikem a programatorem,

d) komunikace mezi programatorem a spravcem programovych komponent a da-
tabaze.

Zakaznik je zde nékdo, kdo vécné definuje problém nebo pozadavek, jehoz feSeni
obvykle pfinasi celkovy pfinos; je vétSinou sponzorem projektu. Je proto nutné vzdy
hodnotit celkovy pfinos projektu. Lze zdlraznit nasledujici doporuceni:

» Komunikace na zakladni drovni ad a):
o vhodnou formou komunikace je textovy zapis (napf. dokumenty Word),

o analytické nastroje a technologie se postupné pfidavaji v dalSich kro-
cich,

o pokud je uzivatel ,nucen“ pouzivat sofistikované analytické nastroje
hned zpocatku, pak to muze byt divod, Ze se spolupraci na projektu vy-
hyba, a to i zkuSeny uZivatel s vécnou znalosti feSené problematiky, coz
je samozfejmé zcela zbyte¢na ztrata.

= Mezi jednotlivymi urovnémi obvykle probiha transformace problému a poza-
davku do ,,vyssi“ formy, a zaroven se muze postupné pfidavat definovani vlivu
na okoli, které bude projektem, respektive jeho feSenim zasazeno.

» Sluéovani (kumulace) komunikacnich vrstev:

v v s

o u jednodussich projekti by mélo byt slou¢eni maximalné mezi dvéma
sousednimi Urovnémi,

o neni zpravidla Zadouci, aby napf. programator na urovni ¢) komunikoval
s koncovym uzivatelem ad a), kazdy z nich popisuje stejnou véc jinymi
komunikacnimi prostfedky,
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o u mensich projektu jsou ale situace, kdy uzZivatel komunikuje pfimo
s analytikem zpracovatele, j. sluCuje se a) a b), pfipadné role analytika
a programatora zpracovatele je sloucena do role ,analytik-vyvojar,

o do posuzovani , hotové” funkcionality by mél byt koncovy uzivatel za-
pojen co nejdfive a musi mu byt podana ve srozumitelné formé (stovkam
use case ,,obrazkl“ bez popisu vétSinou nerozumi nebo po par strankach
dokumentu pfestane vnimat detaily a radéji analyzu odsouhlasi, nez by
studoval dalSi desitky stran).

* Projektovy manazer:

o musi hlidat v tomto kontextu (mimo jiné) terminy a kvalitu komunikace
(adekvatnost, srozumitelnost, podrobnost, vzajemné porozuméni), a to
i mezi jednotlivymi urovnémi komunikace,

o musi FeSit i problém, kdy ambiciézni analytik zakaznika si ,navymysli“
spoustu funkcionalit a zkomplikuje projekt tak, ze koncovy uZivatel se uz
v ném ztraci, a nakonec ho odmita jako celek.

Pfibéh 2:

MenS§i firma, pasobici ve finanénim poradenstvi, se rozhodla zcela inovovat
svuj informacni systém v dané dobé zaloZeny na nékolika oddélenych aplika-
cich, provozovanych na spiSe ,pfirucnich® databazich. Méla se vytvorit kon-
cepce a navrh nového systému jako podklad pro poptavkovy dokument. Pro-
blém byl v tomto pfipadé v tom, Ze pridélenou styénou osobou pro pfipravu
takového navrhu a dokumentu byl jediny, a tedy i vedouci pracovnik taméjsiho
IT atvaru a souCasné i vyvojar a provozovatel zminénych aplikaci. Do jisté miry
Jeho dalsi postoj k feSeni byl pochopitelny, ty aplikace pfedstavovaly evidentné
podstatnou ¢ast jeho Zivota a neminil se s nimi rozloucit. Bylo az neuveéritelné,
Jaké prekazZky pro nové feSeni si dokazal tento vzacny muz vymyslet. AZ i ve-
deni firmy uznalo obtiZnost situace a do pripravy tendru se vioZilo samo.

Zavér: Vétsina uloh v oblasti analyzy ma své pfiznivce a odpdlrce, coZ je dano
Jejich osobnimi zajmy a nékdy i zkuSenostmi. Je-li v zajmu firmy a jejiho vedeni
skutecné feseni problémdu, pak je tfeba odpurce citlivé odfiltrovat.

Hlavni doporuceni:

» Je podstatné stale sledovat a ovéfovat si, aby v ramci jednotlivych kroku
byla forma komunikace naprosto srozumitelna pro obé strany.

= Velmi vhodné je analyzu doplinit byznys slovnikem s vysvétlenim hlavnich
pojmu, které pouziva zakaznik, a zaroven jsou vyuzity v projektu.

3.3 Prezentace nabidek, navrhu, reseni

Prezentace analytika zakaznikovi je dalSi specifickou oblasti, kde je dobré si pfipo-
menout nékteré osvédcCené pfistupy, které mohou mit vyrazny vliv na aspéch dalSiho
feSeni a na dobré (nejlépe pratelské) vztahy obou stran. Zahrnuje napf. prezentace na-
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bidek v ramci tendrd, navrha koncepci feSeni, dilich nebo finalnich feSeni, predstaveni
pilotnich feSeni apod. Shriime si néktera uzite¢na pravidia:

» Pred prezentaci:

o je vysoce efektivni, pokud to Ize, zZjistit si sloZeni u¢astniku, poslucha-
€U, zda jde pfevazné o manazery, uzivatelskou sféru, nebo vedeni a spe-
cialisty z internich IT utvarq,

o pokud je to mozné a schudné, je dobré alespon ramcoveé zjistit o¢ekava-
ni na zakaznické strané,

o je pak velmi ucelné respektovat sloZzeni ucastniku, jejich znalosti,
predstavy, zajmy, priority, napf. pro management firmy minimalizovat
informace o pouzivanych technologiich, ale naopak se vénovat byznys
obsahu feSeni a pfedpokladanym byznys efektum.

= V pfipadé dvodnich prezentaci, zejména v ramci vybérovych fizeni:

o doporuduje se pfiméfené omezit upozorriovani na obchodni uspéchy
vlastni firmy, tzv. ,strmé krivky" — grafy dokumentujici ,obrovsky* narust
projektd, poCtu zakaznikl dodavatele apod. Pokud zakaznik v ramci pre-
zentaci vidi takové uspéchy od rlznych firem nékolikrat po sobé, zacne
ztracet trpélivost a pozornost a muze mu uniknout podstata nabizeného
fedeni. Pokud je tfeba prezentovat uspéchy dodavatele, je ucelné nechat
je na zaver nebo v pfiloze prezentace,

o pfi vétSich vybérovych fizenich je podstatny vybér prezentujiciho tymu,
vedle predstavitele dodavatele musi byt pfitomni i specialisté podle typu
feSeni, pfipadné i zastupci kooperujicich firem,

o pokud je tak stanoveno, je nezbytné presné dodrzovat uréené ¢asové
terminy, pripadné i odzkouset prabéh prezentace, aby byl dostate¢ny ¢a-
sovy prostor na klicové €asti FeSeni (oproti okrajovym informacim),

o je vhodné predem zjistit, jaka prezentaéni technika bude k dispozici
vCetné typu pfipojeni, aby vétSina ¢asu vymezeného na prezentaci neby-
la spotfebovana napf. zprovoziovanim projektoru ve spojeni s notebooky
prezentujicich.

» P¥i prezentacich navrhovanych reseni se doporucuije:

o pfi pfedpokladané znalosti sloZzeni u€astnikl prezentace ze strany zakaz-
nika je ucelné prezentovat navrhovana feSeni s respektovanim jejich
priorit, tedy oCima zakazniku, pfi prezentaci je tak dobré ,vzZit se do my-
Sleni druhé strany....

o podle slozeni zastupcl zakaznika a typu projektu formulovat potencial-
ni ekonomické i mimoekonomické efekty feSeni (viz dale),

o pfi vySsi dislokaci byznys jednotek zakaznika zaradit zastupce disloko-
vanych jednotek (zavodu, obchodnich pobocek apod.),
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o V pfipadé posuzovani pilotnich reseni je predstavit, pokud mozno, na
datech zakaznika, nebo alespori obdobnych, nikoli obecnych vlastnich
pfikladech, které s byznysem zakaznika nemaji moc spole¢ného.

Pfibéh 3:

Jedna z velkych strojirenskych firem se rozhodla pripravit a vypsat vybéro-
vé fizeni na dodavatele komplexniho informacniho systému. Jak to byva,
soucasti byla prezentace dodavatelu, jejich FeSeni, produkti a pfipadné
i subdodavateld. Jednim z poZadavkut zadavajici firmy bylo pfedstaveni na-
vrhu a realizace jednoho z hlavnich procesu firmy ve strojirenstvi, aby se
dokumentovala kompetence dodavatele ve strojirenském pramyslu.

V ramci svych prezentaci takovych procest zastupci dodavateld (byli cel-
kem 4) dokazovali své kompetence s vyuZitim prislusnych prezentacnich
nastroju (obvykle PowerPoint), s procesy respektujicimi vSechny vyznamné
standardy (BPMN apod.), s vyuZitim modernich modelovacich technik a na-
stroju (Architect apod.). Problém byl v tom, Ze divaci téchto pfedstaveni byli
vesmés vedouci vyroby, vyrobni dispeceri, technici, planovaci. Jiz po dru-
hém, natoz pak tretim takovém predstaveni bylo zcela zifejmé, Ze ucastnici
se naprosto nudi, pfimo je pfedvadéné navrhy otravuji, a nakonec to davali
i znat.

Ctvrty dodavatel situaci zcela zménil. Nastoupil postarsi muz, jehoZ oblek
uz asi pamatoval i lepsi ¢asy. Ten nejprve vypnul dataprojektor, pak smazal
v koute tabuli a zacal vybrany proces postupné malovat kfidou. Bez stan-
dardu, bez PowerPointu, ale s obrazky, které se jevily jako vymluvné (stroje,
lidé atd.), se znalosti strojirenské véci a s aktivitou, vedouci postupné k vza-
jemné a velmi éilé debaté v celém séle. Uspéch byl zaruéen a zakézka pro
dodavatele take.

Zavér: Zminéné standardy a nastroje maji svij nepopiratelny vyznam a pri-
nos. Tady vsak byly pouzity na nepravém misté a v nepravou dobu. VzZdy
bychom ale méli respektovat to, Ze prezentujeme pro konkrétni lidi, a ti mo-
hou mit své predstavy, znalosti i oCekavani.

Hlavni doporuceni:

» Je dobré prezentovat nabidky, feSeni a produkty zejména z pohledu
Zakaznika, nikoli pohledem dodavatele — pro zakaznika mohou byt vy-
znamné uplné jiné aspekty feSeni, nez jak se na né diva analytik — do-
davatel.

3.4 Otazky efektu reseni

Jak jsme zminili v pfedchozi podkapitole, je dobré pfi prezentacich nabidek nebo pla-
novanych projektu se, kromé jiného, orientovat na ekonomické i mimoekonomické
efekty, které ma feSeni zakaznikovi pfinést. Zakaznika — manazera logicky ani tak
nezajima na jakém serveru nebo databazi aplikace pobézi, ale pfedevsim to, co mu
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v ekonomice, obchodu, vyrobé prinese, kdyz uz do ni musi investovat nemalé peni-
ze a Cas. Pro formulaci téchto Casti prezentaci nebo jednani se doporucuje zvazit tyto

principy:

nékdy se zaménuje prezentace funkcionality a efektu. Rozdil je zjednoduSe-
né v tom, ze funkcionalita fika, ,co aplikace déla“ a prezentace efektl ,,co pfinasi,
Jaky prospéch zakaznikovi”,

to samozfejmé neznamena, Ze charakteristika funkcionality ma mensi vy-
zZnam, je rovnéz potfebna, touto poznamkou se jen snazime upozornit, Ze speci-
fikace funkci jesté nefika, ,co skutecné aplikace prinasi*,

specifikace efektl je dobré Clenit na ekonomickeé, obvykle i vycislitelné (napf.
,Zvyseni trzeb of, ,snizeni naklad( na“ apod.) a mimoekonomické, které se vy-
Cisluji obtiznéji, ale Casto maiji vétsi strategicky vyznam (napf. ,,zvyseni celkové
urovné kooperace vCetné komunikace s obchodnimi partnery”, ,zvySeni kvalifi-
kace a spokojenosti pracovnikd firmy*),

dalSi pohled na strukturu efektl je pres oblasti Fizeni, které aplikace pokryva,
napf. finance, prodej, nakup, sklady atd.,

je velmi ucelné, kdyz efekty reflektuji poznané problémy zakaznika, pokud
k takovému poznani jiz doslo,

je rovnéz efektivni, kdyz Ize formulované efekty podpo¥it zkusenostmi z minu-
lych projektu, pokud je to mozné a takové zkuSenosti existu;ji.

Pfibéh 4:

Formulace ocekavanych a sledovani skutec¢nych efektd reSenych projektu
je nékdy trochu neobvykla, ale pro dany byznys zasadni. Ve firmé, orien-
tované na medialni byznys, probihalo jednani k vyhodnoceni ukonceného
projektu a jiz provozovanych aplikaci z oblasti podnikoveé analytiky, zejména
business intelligence. Probiraly se zkuSenosti z feSeni i provozni otazky
aplikaci, spoluprace s dodavatelem a dal$i. V pribéhu diskuse vznesl jeden
Z ucCastniku dotaz, jaké efekty reSeni prineslo a jak byly vycisleny. Odpovédi
se ujal pfimo generalni manazer spolec¢nosti, evidentné muz se zna¢nymi
zkuSenostmi z dané sféry byznysu. Jeho odpovéd byla jasna: ,Vite, to, jestli
usetfim dvé ucetni a spocCitam pfislusné uspory, to mé tady nezajima. Pod-
statné pro mé je, Ze kdyz do byznys analytiky investovat nebudu a konku-
rence ano, pak za chvili na tom trhu nebudu existovat®, Jiz jsme zddraznili,
Ze Slo o zkuseného manazera....

Zavér: Efekty mohou byt pro firmy vyznamné a dokonce nejvyznamnéjsi,
i kdyZ nejsou vypocitany pfesné na tfi desetinna mista... SpiSe zalezi na
oCekavani i zkuSenostech vedeni firmy a jeho predstavach, ¢eho chce po-
moci IT realné dosahnout.
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Hlavni doporuceni:

» Byt je otazka oCekavanych efektu z pohledu analytika dodavatele mnoh-
dy minoritni, ma pro zakaznika (zejména vlastniky a manazery) klicovy
vyznam. Pro kvalifikovanou formulaci takovych efektu je predpokladem
alespon pfiméfena znalost byznysu zakaznika a jeho problém.

3.5 Analytické materialy

Analytickymi materialy mizeme chapat analytické c¢asti projekti, nebo specifické
analytické studie. | v tomto pfipadé je dobré upozornit na nékteré oteviené otazky
a problémy, byt se budou vazat nebo ¢asteCné prekryvat s podkapitolou prezentaci:

» Informativni ¢asti analytickych materiali by mély obsahovat:

o nazacatku materialu by mél byt jasné vymezen jeho acel a uréeni, co ma
feSit, pro koho a jak a kde se maji jeho vysledky vyuzit. V fadé pfipadu
neni totiz pak jasné, jaky je diivod jeho zafazeni do celého projektu nebo
jiného komplexniho dokumentu ¢&i studie,

o je uCelné pomérné jasné specifikovat zdroje Feseni, napf. podkladové
podnikové dokumenty, dokumenty vefejného nebo obecného charakteru
apod.,

o soucasti je rekapitulace pracovnich schuzek, jejichz vysledky jsou
do analytického materialu promitnuty, pfipadné i s odkazy na protokoly
z téchto schuzek, u€astniky schiizek a doby jejich konani,

o nezapomenout na terminologicky slovnik (jak bylo uvedeno v pfedcho-
zi podkapitole).

» V souvislosti s viastni analytickou naplni materialu je dobré upozornit na tyto
aspekty:

o pfi zpracovani vyznamnych €asti, zamérenych na urcitou ¢ast feSeného
objektu nebo problému, by mélo byt zafazeno vlastni hodnoceni stavu
nebo situace, tedy, co je dobfe a co Spatné. Lze se setkat s dokumenty,
napf. pfi analyze organizace podniku, Ze je popsana az do neumérnych
detailu, ale co z toho pro feSeni nebo &tenare vyplyva, nebo co se ma
fesit, neni jasné,

o kazda dil¢i, logicky uzaviena ¢ast dokumentu by méla obsahovat pracov-
ni analytické zavéry, tedy nikoli shrnuti toho, co bylo pfedtim napsano,
ale toho, co z pfedchoziho textu vyplyva pro dalSi nebo celkové feSeni,

o popisnym ¢astem se analytické materialy asi nevyhnou, ale mély by mit
spiSe rekapitulacni, stru¢ny charakter. Zaradit napf. popisy funkénich
mist z podnikové dokumentace je zcela zbytecné, to si zakaznik mize ve
vlastnich dokumentech precist také...
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Pfibéh 5:

Problémem analytickych materialt muaze byt, kromé vySe uvedenych, i jejich
otevrenost, pfipadné uplatnéna taktika. Ve firmé, vystupujici jako vyznam-
ny dodavatel energii, byl nas analyticky tym povéren jejim managementem
zpracovanim analytické studie k problémdm rizeni, vykonnosti firmy, drov-
né podnikovych procest apod. Kdyz problémy, tak problémy, a studie jich
nakonec obsahovala podstatné vic nez pozitivnich zjisténi. Problém se na-
konec ukazal jako prozaicky, presto velmi vyznamny. Firma méla viastnika,
ktery se o studii zacal velmi intenzivné zajimat a je jasne, Ze to nemohlo
vést k pochvalam a prémiim. Problémy se nakonec ,objektivné“ vysvétlily,
ale hlavni ddvod byl v nekompetentnosti naSeho tymu. Dejme tomu, ale to
uz bylo v daném prostredi ocekavatelné....

Zavér: Analytické materialy musi mit svou kvalitu, ale je tu i jista etika. Ta
fika, Ze je dobré si ujasnit, co zakaznik od studie ocekava. Pokud to ma byt
néco ,bez ohledu na skutec¢nost®, pak je Iépe do toho nejit....

Hlavni doporuceni:

» Analytické materidly by mély byt skutec¢né analytické, nikoli popisné
nebo ,,opisné“, tedy hlavni naplni by mélo byt hodnoceni stavu, situ-
aci, zdroja, procesl, problém(, pozadavkl a potieb firmy s pfisluSnymi
analytickymi zavéry.

3.6 Otazky analyzy ve vztahu k IT

Charakter projektt informacnich systéma je znacné rozmanity a nelze zde realné vSech-
ny podstatné aspekty jejich vztaht k IT pokryt. Na druhé strané jde z pohledu analyzy
o oblast velmi podstatnou. Proto se soustfedime alespon na zakladni otazky, spojené
pfevazné s projekty aplikacniho charakteru:

» Na zacatku i v pribéhu projektd je nutné respektovat rozdily v typech projektu
a v typech aplikaci (ERP, Bl atd.). Musi se pfitom zohlednit:

o rozdily v celkovém pristupu, v organizaci feSeni a v zapojeni uzivateld,
napf. v projektech ERP je spoluprace kliCovych uzivatel prakticky povin-
na, oproti tomu projekty Bl jsou vice i méné postaveny na zajmu a in-
venci manazeru a podnikovych analytikd, tady by ,povinnost‘ spoluprace
zfejmé& méla negativni dopady na charakter prace,

o vyuziti adekvatnich metodik a metod. Je zcela evidentni, Ze firmy i teo-
reticka pracovisté disponuji specifickymi metodikami a metodami pro im-
plementace ERP, Bl, CRM apod.,

o je nutné respektovat ruzné naroky projekti a aplikaci na zakladni tech-
nologie v€etné fizeni jejich provozu.
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Pro analytika je podstatna i znalost IT strategie firmy a cilové podnikové, apli-
kacni i datové architektury:

o jiz na poCatku feSeni projektd musi byt analytikem dobrfe pochopena
situace a pozice firmy z pohledu moznosti, a naopak omezeni riznych
typu aplikaci a technologickych nastroja,

o aplikaéni architektura, kromé slozeni a vazeb aplikaci vyjadfuje cilovy
stav a priority jejiho naplfiovani, coz musi analytik rovnéz dobfe pochopit
a s tim i pochopit strategické zaméry vedeni firmy i vedeni IT,

o datova architektura je potifeba hlavné pro pochopeni disponibilnich da-
tovych zdroju, internich i externich a jejich kvality,

o zavadeéni novych aplikaci pro podporu byznysu je nékdy vnucovano viast-
nim IT oddélenim, napfiklad z divodu potfeby technologického upgrade,
aniz by existovala byznys potfeba anebo aniz by existoval byznys sponzor.

Analytik se v pfipadé typovych aplikaCnich software velmi ¢asto podili na jejich
konfiguraci, upravach, resp. customizaci:

o Vv analyze pfed customizaci se objevuje problém efektivni specifikace
pozZadované funkcionality vzhledem k realnému produktu — musi zde
byt feSena rovnovaha mezi skuteCnymi byznys potfebami firmy, principy
a technickymi moznostmi produktu, zejména jeho funkcionalitou,

o predpoklada se perfektni znalost produktu, jeho funkcionality, konfi-
guraénich parametrd, moznosti programatorskych uprav (rozSifovani i
zmeény funkcionality, tedy customizace), technickych omezeni, naroku na
pfipravu uzivatele a jeho vyuzivani v bézném provozu,

o velmi podstatné je pochopeni funkcionality a mozZnosti daného aplikac-
niho produktu ze strany uzivatelu, zejména klic¢ovych uzivatell, podile-
jicich se na implementaci. To znamena, Ze je nutné zajistit i jejich nale-
zitou kvalifika¢ni pfipravu v prvnich fazich projektd, ktera se vSak Casto
ze strany uzivatele i dodavatele silné podceni. Tento stav se pak vymsti
a prodrazi, napf. objemem zbytecnych uprav software,

o je nutné brat v dvahu soucasny silny trend ke cloud computingu. Pri
rozhodovani, zaméfeném na jeho vyuziti, musi probéhnout velmi solidni
analyza jeho pfinosu a rizik, a to na zakladé kvalitnich a kvalifikovanych
podkladl. S tim pak souviseji i zmény v pfistupech k analytické pfipravé
takovych aplikaci v cloudu.

Pribéh 6:
Nékdy se mizeme setkavat s tvrzenim u manazZera typu ,Ja do IT nevi-
dim a programovat se ucit nechci....“. Na druhé strané se muzeme potkat

i s témi, ktefi ,do toho vidi naprosto perfektné“ na zakladé toho, co jim pre-
zentovali a nabizeli nejriznéjsi dodavatelé, nebo jesté lépe, co jim vysvétlily
Jejich déti... Ani jeden pfipad asi neni idealni, presto idealni existuji.

30



Nas tym byl poveéren zpracovanim celé koncepce rozvoje IT pro jednu men-
Si francouzsko-¢eskou firmu, pusobici na nasem trhu v automobilovém prt-
myslu. Generalnim reditelem byl Francouz. Po jisté dobé si nas pan reditel
zavolal, aby s nami projednal dosud zpracované navrhy. Po jistych zku$e-
nostech z minulé doby byla nase ocekavani ponékud smisena. Vysledek
a zejména prubéh jednani nas ale zaskocil v tom nejpozitivnéjsSim smysiu.
Ten ,chlapik” védél presné, co chce, o IT mluvil s nadhledem, a pfitom se
znalosti véci, presné formuloval potfeby a priority jeho byznysu ve vztahu
k IT, a to s vyjadienim vzajemného respektu a ocenéni predstav a nazort
druhé strany. Klobouk dolu a tcta na nasi strané.

Zavér: Nas zavér v tomto pripadé asi spisSe sméruje do $kol a do charakteru
manaZzerskych kursu. Zfejmé neni jedinou znalosti manazera v IT znalost
Excelu a programovani, ale pochopeni potfeb byznysu a jejich promitnuti
do IT.

Hlavni doporuceni:

Navrhy na nové aplikace, na jejich rozvoj ¢i zmény musi byt analytik scho-
pen zakaznikovi velmi dobre argumentovat, Casto se tyto otazky reSi
spiSe odhadem, respektive na zakladé pouze ramcovych informaci od do-
davatelu. Pokud je cilem implementace typového ASW, je nutné oteviené
zakaznikovi uvadét jeho moznosti a neslibovat feSeni, které neni s danym
ASW mozné realizovat.

3.7 Otazky analyzy ve vztahu k Fizeni projektu

Rizeni projektl pfedstavuje samostatnou disciplinu s vlastnimi metodikami, softwaro-
vymi nastroji, vlastni dokumentaci, specializovanymi odborniky. Na druhé strané kvalit-
ni a kvalifikované vztahy fizeni projektu a analyzy, stejné jako manazera projektu
a analytika, jsou vice nez potfebné. Tato podkapitola zachycuje zejména nékolik po-
znatkl a nazorud z realnych projektu z pohledu analytik:

»= V pribéhu FfeSeni zejména vétSich projektl se projevuji Spatné nastavené vaz-
by mezi fizenim projektu a jeho resenim:

o

fizeni projektu nékdy nereflektuje rozdily a rozdilné naroky pfi riznych
typech projektd, jejich rozsahu a slozitosti,

nedokonalé pochopeni obsahu feSeni na strané fizeni projektu se od-
razi v chybné odhadované pracnosti, chybné& nastaveném harmonogramu
a v chybném odhadu realnych nakladu.

* Problémy vztahl mezi fizenim projektu a rizenim celého IT:

©)

fizeni projektu musi dohlédnout siroké spektrum vazeb nejen v ramci
Fizeni projektu, ale i vazby na IT ekonomiku, fizeni zdroju IT ve vztahu
k projektu, stejné tak dopady do provozu, dopady na planovani a koordi-
naci ostatnich projektl. Je tedy nutné, aby fizeni projektu poznalo a po-
chopilo v nezbytné mife cely systém fizeni IT zakaznika,
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o V prubéhu a zavéru projektu se Casto narazi na chybné nastavené pro-
cedury testovacich a akceptacnich fizeni, na problémy migrace dat, na
nedostate¢nou administraci projektu, coz muze byt i disledek vySe uve-
denych nefunkénich vztahl mezi fizenim projektu a analytickym tymem.

= Problémy v pfistupech projektovych manazeru:

o projektovym manazerum, ktefi se soustfedi pfili§ na metodiku, ramec, for-
mality, Castéji unika pravé obsah reseni, byt ten je primarné zalezZitosti
analytikd. ZkuSenosti ale ukazuji, Ze znalost obsahu projektu (tedy: co se
fesi) v fizeni projektu musi byt, ale pfiméfena,

o problém je rovnéz u tzv. ,létajicich projektovych manazerd*, kdy doda-
vatel pfi previsu poptavky nad kapacitami firmy pfidéluje projektovému
manazerovi nékolik projektii soucasné, coz vede k jejich neznalosti véci
(hlavné v pfipadé, kdy jsou to projekty rizného typu), resp. obsahu feSeni
se vSemi zifejmymi dusledky do ur€ovani kapacit, termind, slozeni analy-
tickych tymu, fizeni projektovych schizek atd.,

o projektovy manazer, jenZ nerozumi vibec problému nebo byznysu, ktery
je pfedmétem feSeni, a nema zajem mu porozumét, bere svoji roli jako
formalni (hlida ¢lovékodny a ¢as) a tim mu jesté vice unika obsah, neni
schopny objektivné posoudit informace, které dostava a v ramci ana-
lytického nebo technického FeSeni na pracovnich schizkach nedokaze
moderovat diskusi, pfipadné ji usmérnit (,projektovy manazer sice fridi,
ale pfilis nevi co®),

o manazefi projektu se Casto soustfeduji na formalni postupy, ale dalSi pod-
statnou strankou by méla byt ,politika projektu” — s kym jednat, kdo a co
by mél posuzovat a schvalovat atd. To je ovSem vice otazkou zkuSenosti
a citu projektového manazera nez pouzivané metodiky.

Pfibéh 7:

Rizeni projektt a préce projektovych manazert je velmi néroéné, rozmanita
a vyZadujici celé spektrum znalosti z riznych obord, i kdyz se to nékdy tak
nemusi jevit. Velka obchodni firma, pusobici intenzivné i na zahrani¢nich
trzich, se rozhodla, Ze podnikne vybérové rizeni na projektového manazera
pro své projekty. Uchazecu bylo nékolik, vesmés lidé s jiz urCitymi zkuSe-
nostmi z fizeni projektd, tedy bylo z ¢eho vybirat. Jeden z uchazecu se ale
dostavil s tim, Ze je vybaven perfektnimi znalostmi svétovych metodik, coz
byl schopen ramcové dokazat. Na otazky, co ale vi o byznysu dané obchod-
ni firmy, jaké jsou jeho znalosti ekonomiky véetné IT ekonomiky a rizeni
celého IT, jaké jsou jeho komunikacni schopnosti vzhledem k partnerum, to
bylo jiz vyrazne slab$i. Na zaver konstatoval, Ze vlastné nic Fidit nechce....

Zavér: Obdobné, jak jsme uvedli jiz v zakladnim textu, pfi respektovani
vyznamu a uziti zminénych metodik a formalnich postuput to neni pro pro-
jektového manazera zdaleka vSechno. Pri jejich vybéru je dobré dat diraz
i na ostatni potifebné znalosti a pak i na cit pro situaci a zkusenost.
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Hlavni doporuceni:

Nepochopeni problému byznysu zakaznika, jeho chybné interpretace
vedenim projektu nejen Ze se projevuji v nefunkénich vztazich k analy-
tickym tymam, ale i k zakaznikovi a posiluje jeho nedlveéru v kvalitu do-
davatele. | na urovni vedeni projektu je tak nutné posilovat primérenou
analytickou znalost obsahu byznysu.

3.8 Otazky analyzy ve vztahu k metodické zakladné

Metodiky, metody, vzory jsou vzdy vyznamnou soucasti fizeni a reseni projektu
informacnich systémd, ale i fizeni firemnich aktivit. Jejich podstata a pfiklady jsou vse-
obecné znamy a nema smysl je zde opakovat. Na tomto misté je ucelem pouze opét
zminit oteviené otazky a problémy, které se v realné praxi k jejich vyuziti vazi:

» Vybér a vyuziti metodik v konkrétnim projektu ve vztahu k praci analytika je
velmi podstatna otazka:

o

kliCovou otazkou je, do jaké miry povede dana metodika nebo metoda ke
zvyseni jak kvality analyzy, tak vykonnosti analytického tymu,

na druhé strané je problémem tlak (napf. vedenim firmy) na pfiliS strikt-
ni dodrzovani dané metodiky, ktera v fadé pfipadl znamena enormni
narlst byrokracie a jak se ¢asto uvadi, mize znamenat tzv. ,paper war,

metodika musi odpovidat charakteru a typu projektu (ERP, Bl apod.)
a do znacné miry i dodavatelské firmeé a jejimu produktu (SAP, Microsoft,
Oracle), zcela univerzalni metodiky jsou nékdy spisSe pfitézi,

v souvislosti s uplatiiovanim urcité metodiky je dobré si pfipominat velmi
dilezité pravidlo ,adapt, do not adopt‘. To napfiklad zdUrazriuji i tvurci
jedné z nepouzivanéjSich metodik fizeni projektt, PRINCE 2,

vybér a pouzivani ur€ité metodiky a metod by nemély byt v ramci firmy
dogma, ale diskusi s pravidlem, uvedenym v pfedchozim bodu,

s vybérem metodiky a metod je nékdy spjat spor mezi zakaznikem a do-
davatelem projektu, ktera ze stran bude metodiku dodavat. VétSinou se
ukazuje jako ucelné pfijmout dodavatelskou nabidku, nebot je vesmés
vazana i na dodavany produkt.

= Metodiky a metody by nemély byt to jediné nebo hlavni v pfipravé analytika:

o

o

existuji dalsi podstatné oblasti kvalifikace, zejména byznys obsah, jak
ukaze kapitola 4, tim ovSem neni feCeno omezeni rozsahu pfipravy ana-
lytika v metodickeé zakladné,

vzdy je otazkou, zda kvalifikaéni pfipravu analytika zaméfit na obecné
pojatou metodiku, vyjadfujici hlavné metodické principy fe$eni, nebo na
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konkrétni vybranou metodiku. Ukazuje se, ze je na poc€atku ucelny obec-
ny zaklad, nadhled, a na ném je pak ucelné stavét efektivni zpfistupnéni
dalSich jiz zcela konkrétnich metodickych produktd,

o nadruhé strané by si analytik mél idealné také projit alespon jednim pro-
Jjektem podle pouzivané metodiky, a to s moznosti vyzkouSet si vSechny
dostupné role v analytickém tymu.

= Otazky efektivniho vyuziti referenénich modelu:

o pro pfipomenuti: referenénim modelem se rozuméji zobecnéna pred-
chozi rfeseni, projekty realizované dodavatelem, napf. procesni modely,
modely byznys analytiky apod., kterymi dodavatel disponuje, aby raciona-
lizoval aktualni FeSeni projektu,

o problém je Casto v tom, Ze referenCni model je ,pouze zobecnény” a tedy
neodpovida realité zakaznika. Casto se pak stava, ze zastupci zakaznika,
zejména z nizSich urovni fizeni, pfi prvnich rozdilech takovy vstup striktné od-
mitnou. Je tedy na strané analytika vysvétlit podstatu véci s tim, Ze jde pouze
o vstup, zefektivnéni feSeni a ze se prfedpokladaji nezbytné upravy. Pfi vyraz-
ném rozsahu rozdilu je pak samoziejmeé ucelné referenéni model opustit.

Pribéh 8:

Obdobné jako v predchozi podkapitole, vénované Ffizeni projektd, jsou
i v jejich feSeni nedilnou soucasti znalosti a prace analytika metodiky, me-
tody a nastroje. Stejné tak i tady ale plati potfeba jejich racionalniho vyuZiti
a pfipadnych uprav. Ve firmé poskytujici dopravni sluzby probihal projekt na
implementaci celého informacniho systému, tedy ve spolupraci s dodava-
telem. Projekt by probihal celkem efektivné, jen s tim, Ze na strané zakaz-
nika byl analytik, ktery si postupem doby vyslouZil titul ,militantni metodik®.
Po nastudovani prislusné metodiky do nejmenSich detail se pracovnich
schuzek k feSeni ucastnil natolik ,pripraven®, Ze jejich trvani se mu dafilo
protahnout o nékolik dlouhych minut, i hodin. VZdy se ale dalo oCekavat,
Ze pripominky a podnéety nebudou k obsahu reSeni, ale k metodickym nale-
Zitostem a nedostatkum v predkladanych navrzich (bez ohledu na smysl).
Vysledek byl ziejmy nejen v trvani projektu, ale i v naladé analytického tymu
véetné klicovych uzivateld, coz bylo nejpodstatnéjsi.

Zavér: Na tomto misté uz je jen jeden mozZny zavér a doporuceni. Takového

Vv

Hlavni doporuceni:

= Znalost metodik, metod a technik analyzy je zakladni vybavou analytika,
ale jejich pouziti by nemélo znamenat omezeni invence a iniciativy pfi-
slusnych analytik(, a to zejména v nékterych oblastech fizeni a nékterych
projektech, napf. v business intelligence a nékterych dalSich, podle situace.
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3.9 Otazky analyzy ve vztahu k podnikovym procesium

Procesni modelovani, procesni reengineering, procesni fizeni jsou terminy, které se
skloriuji velmi ¢asto, velmi Casto se uplatriuji v praxi a jsou soucasti nejriznéjSich pu-
blikaci, napt. ,REPA, V.: Podnikové procesy. Praha, Grada 2007“. Nema smysl tady
opakovat jejich podstatu, obsah nebo principy, ale jako v pfedchozich pfipadech se
zameéfime pouze na nékteré otevrené otazky a pripadné problémy:

» Pfed zahajenim procesné orientovaného projektu je ucelné vyjasnit nékolik
podstatnych aspektu:

o zdakladni vstupni otazkou je, obdobné jako v jinych situacich, co je uce-
lem takového projektu (optimalizace procesu a snizeni pracnosti a na-
kladd, nebo ,pouze” sjednoceni pracovnich postupl za ucelem zavedeni
jejich SW podpory),

o s predchozi otazkou souvisi i pfesnéjSi vymezeni cilovych efektu, které
maji byt dosazeny, tedy ekonomickych, mimoekonomickych, a to podle
oblasti fizeni nebo podle jednotlivych byznys jednotek,

o je nezbytné rovnéz vymezit zpdsob vyuzZiti vysledkl projektu ve firmé
a soucasné kdo bude za toto vyuziti zodpovédny,

o je dulezité urcit, kdo, kteri pracovnici a utvary se budou na feSeni pro-
cesniho projektu podilet a jak budou na takovém FeSeni motivovani,

o je nutné urcit roli pfipadnych externich analytikid a zplsob jejich koope-
race na projektu.

= Kili€ovou otazkou v pfistupu k procesnimu modelovani je rozpor celého podniko-
vého Fizeni, oznaCovaného jako ,,iniciativa versus disciplina“:

o podstata uvedeného rozporu je spojena s uréenim procesu, na koho,
na jaké nositele a jejich ukoly v fizeni sméfuje. Existuji procesy a uko-
ly v podniku, které vyzaduji pfedevsim disciplinu, napf. fizeni vyrobni
nebo obchodni zakazky. Na druhé strané jsou procesy predpokladajici
u jejich vykonavatell iniciativu a invenci, napf. navrh nového produktu,
pfiprava marketingové akce apod. To se promita, nebo by se mélo promi-
tat do navrhu podnikovych procesu,

o pokud se podivame na celé spektrum podnikovych aktivit, pak je zfejme, ze
u nékterych z nich hraji analyza a navrh procesu vyznamnou roli, u nékte-
rych (napf. u nékterych analytickych €innosti v oblasti datové analytiky) jsou
takové procesy nékdy zbytecné, pfipadné nasilné konstruované. To odpovida
i pfistupu, oznaCovanému jako znalostné zaloZeny procesni reenginnering,
ktery rozliSuje smysl a granularitu procest podle cile, charakteru ¢innosti
a znalosti jejich nositeld. Znamena to, Ze v nékterych pripadech musi byt
proces nadefinovan velmi podrobné (napf. procesy v operativnim fizeni
vyroby apod.), v jinych staci definovat potrebné vstupy a poZadované
vystupy vcetné metrik pro vyhodnoceni Uspésnosti procesu (napf. pfi pfi-

35



pravé marketingové akce, nebo u zminénych analytickych uloh). V praxi se
ukazalo, Ze podrobné definované procesy a vyzadovani jejich dodrzovani
v situacich, kdy je to neucelné, omezuji aktivitu, invenci a iniciativu asto
kliCovych podnikovych expertl, coz je proti smyslu a cilim Fizeni firmy,

o je tedy ziejmé, Ze procesy, podporujici disciplinu lidi, musi byt velmi
detailni, predpokladaji presnou specifikaci jednotlivych aktivit, navaznosti
a jejich pInéni, jsou zdrojem pro definici funkcionality feSeného systému,
zvySuji bezpecnost fizeni, jejich nositelé nemaji kam uhnout...,

o na druhé strané procesy, podporujici iniciativu, pfedpokladaji minimal-
ni podrobnost (pouze vystup, pfip. vstupy), vysoka mira detailu by pravé
iniciativu a invenci jejich nositell zbyte¢né omezovala, coz by vesmés
bylo proti zajmam nebo ciliim firmy,

o uvedeny rozdil s sebou nese i ziejmy dopad na personalni zdroje. Je
evidentni, Ze procesy zaloZzené na invenci budou vyzadovat u jejich no-
sitell vyrazné vétsi kvalifikaCni uroven, nez je tomu v opacném pfipadé.

» DalSim vyznamnym problémem je vlastni analytické FesSeni procesu a jejich
nasledna realizace, tedy jaké jsou naroky na praci analytika:

o cilem analytika by mélo byt navrhnout procesni zmény a provést uZiva-
tele touto zménou tak, aby ve vysledku byla nejenom napinéna oCekavani
uzivatele, ale aby také byly dosazeny dalSi benefity, o kterych plvodné
uzivatel neuvazoval,

o je bé&znou praxi, ze na feSeni podnikovych procesl se ve znatné mire
podileji uzivatelé. Pokud je zamérem i procesni reengineering, tedy op-
timalizace procesu, pak spoluprace s uzivateli mize byt problematicka
s ohledem na logickou obavu, Ze s optimalizaci pfijde dany pracovnik
o misto. Redeni je v komunikaci managementu a vytvoreni jasnych pied-
stav, jaka bude dalsi perspektiva jednotlivych ¢lend projektového tymu,

o jinym problémem, spojenym s procesnim modelovanim a reengineerin-
gem, je nasledna realizace navrzenych proceslt. Nékdy dochazi k situ-
acim, Ze je zpracovana perfektni procesni dokumentace, ale ta nakonec
konCi v Supliku nékterého z manazerti. Dokumentace jako takova neni
totiz vynutitelna a pokud se navrzené procesy nepromitnou do podniko-
vych smérnic, pak zUstavaji pouze v ponékud teoretické roviné. Jinou
moznosti je na jejich zakladé realizovat technologie workflow,

7o wew o

krok, a tim je pFiprava, resp. Skoleni uzivateli. Procesy budou vykona-
vat realni pracovnici a ti musi pfesné védét, jak maji nadale postupovat,
a hlavné také pro¢ maji pravé takto postupovat. Takova pfiprava se ale
Casto opomiji, spoléha se na Skoleni funkcionality aplikacniho SW, ktery
procesy realizuje, coz €asto vede k negativnimu hodnoceni implemento-
vaného SW, pfipadné k jeho uplnému odmitani koncovymi uzivateli.
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Pfibéh 9:

Pri reSeni podnikovych procesu plati doporuceni, ktera jsme formulovali
v pfedchozim textu, ale je zfejmeé, Ze kromé nich nastavaji i situace, které
se ponékud vymykaji a musi se v8ak také brat v uvahu. Tym naSich analy-
tika byl povéreny procesni analyzou a navrhem procesu pro firmu v ener-
getice, ktera méla vzniknout slou¢enim z plvodnich dvou obdobnych firem
s jednim vlastnikem. Re$eni mélo probihat v kooperaci s klidovymi uZivateli
obou firem. Je jasné, Ze ulohy procesniho reengineeringu a optimalizace
procesl casto nevyvolavaji u uzivateltl pfiznivou reakci, zejména pfi pred-
stavé redukce pracovnich mist, ktery tento reengineering pravdépodobné
prinese. V tomto pripadé byl tento pocit jesté silngjsi, nebot bylo zfejmé, zZe
po slouceni a naSem reegineerigu zustane na kazdém pracovnim misté ,ze
dvou Zidli pouze jedna“. Tomu odpovidalo i ,uZivatelské nadseni“ a nako-
nec i vysledky projektu.

Zavér: Projekty reengineerigu procesu jsou obvyklé a opodstatnéné. Pro-
blém je v tom, Ze management nepoklada za ucelné vysvétlit své zamery,
postupy a organizacni opatreni po jejich ukonceni.

Hlavni doporuceni:

*» Pro analytika by feSeni procesniho modelovani a procesniho reengi-
neeringu nemélo byt pouze napliovani definovanych standardd (BPMN
a dalSich), ale mély by to byt dvahy a navrhy podnikovych procesu
v Sirokém kontextu problémd firemni strategie, organizace, personal-
nich zdroji a zejména firemniho obsahu, viz dale.

3.10 Geneticky koéd organizace

Koncept genetického kdédu organizace (firmy, instituce) formuloval jiz v 70. letech prof.
Jaroslav VI¢ek, jeden z nejvyznamnéjSich lidi, plsobicich ve své dobé ve sféfe in-
formacnich technologii. Podstatou jeho uvah bylo vytvoreni celé, nékdy i velmi Siroké
sady neformalnich pravidel, nikde nepsanych, ktera formovala fizeni dané organizace,
zpusob chovani lidi na rizné darovni a v nejriznéjSich situacich fedeni vztahu mezi lidmi
i celymi utvary. Tato pravidla se vytvarela vétSinou dlouhou dobu a vyvijela se s vyvojem
organizace. To znamenalo a zpusobovalo, Ze se tato pravidla velmi obtizné ménila at
uz riznymi narizenimi, Skolenimi, ale i projekty nebo vyuzivanim informacénich techno-
logii. Praveé pro tuto ,pevnost‘ nebo ,neménnost” je prof. Vicek oznacil jako geneticky
kod organizace.

Je zifejmé, Ze tento koncept jde v soucasné dobé proti stavu de facto trvalych zmén
a proti pozadované flexibilité firem vzhledem k prostfedi na trhu a novym technolo-
giim. Na druhé strané se ale s projevy takového kodu, zejména ve zvycich a chovani
pracovnikll, mizeme Casto setkat. Je zfejmé, Ze dopady na pfistup a postup Feseni
projektu a uplatriovani IT jsou zcela zasadni.
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Pfibéh 10:

Pripravoval se projekt na resSeni informacniho systému pro stiedni firmu
pusobici v maloobchodu. Soucasti projektu mély byt, jako obvykle, procesni
analyza firmy a pripadné upravy stavajicich procesu. Pri pocatecnim pro-
Jjednavani celkové koncepce a struktury projektu byla odpovéd’ generalniho
manaZera, starsiho a velmi zkuseného muze, pro analytiky ponékud pre-
kvapujici ,Panové, my mame tady takovy mékky zplsob fizeni a prilisna
formalizace procesu by tady asi neuspéla“. Nutno ale priznat, Ze firma fun-
govala velmi dobre...

Zavér: Firma méla také svuj geneticky kod, na kterém byla postavena,
a zfejmé by ho $lo asi velmi obtizné v ramci jednoho projektu menit. Navic
Je tu otazka, jestli by to poslouZzilo prospéchu véci.

Hlavni doporuceni:

» Uvedeni genetického kddu organizace neznamena rezignovat na zmé-
ny. Na druhé strané ale jeho poznani a pochopeni, pfedevsim na po-
¢atku projektu, je velmi ucelné a pomuze redukovat zbyte¢né ,souboje”
nebo vedeni projektu nékam, kde se po Case ukaze, Ze to nema smysl.

3.11 Otazky analyzy ve vztahu k firemnimu obsahu

Poslednim tématem je ve velké stru¢nosti upozornéni na problém znalosti firemniho
obsahu. Tato podkapitola pouze vytvari mistek k dalSim kapitolam, kde se témto
otazkam vénujeme detailnéji:

* Nedostate¢na znalost firemniho obsahu pfedstavuje podle vysledkd zmi-
nénych diskusi s analytickymi experty zasadni problém. Jako potvrzeni tfi po-
znamky:

o analytik, ktery se soustredi na metodiku a jeji formalni splnéni, se
snadnéji odstini od obsahu problému. Prehlizeni této potfeby se da pfi-
rovnat s nadsazkou k situaci, jako kdyby konstruktér perfektné zvladal
postupy konstrukénich vykresu, rozpisek apod., ale nevédél, co je to pre-
vodovka...,

o je otazkou pomér mezi orientaci na znalosti analytickych metodik a metod
oproti pochopeni principt a problému fizeni podniku - experti tento pomér
vesmeés odhadovali na 80 : 20 ve prospéch ,,obsahu”,

o je potom tfeba davat diraz i na realné vyhodnocenifeSeni, nikoli pouze
z pohledu uspésnosti priubéhu projektu (nebyly problémy), ale také co fe-
Seni realné zakaznikovi pfineslo v ekonomice, obchodu, vyrobé atd. (viz
podkapitola Fizeni efektu 3.4).
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Pfibéh 11:

Probihal projekt informacniho systému pro jednu z naSich strojirenskych
firem. ReSilo se pravé fizeni udrzby stroji a zafizeni, coz byla v danych
podminkach zalezitost pomérné komplikovana. Jeden z nasich analytik( se
manaZzeru a uzivatel( na druhé strané stolu ne zrovna Stastné zeptal: ,Jaké
Jjsou vaSe predstavy o novém systému Fizeni udrzby a o jeho zménach“?
Odpovéd’ jednoho z manazerd byla tvrda, ale vcelku logicka ,Panové, to
oCekavame, Ze nam feknete vy, za to vas platime. Abychom vam pfesné
rekli nase pozadavky a predstavy, ty mizeme nadiktovat MaruSce v recepci
a bude to lacinéjsi“. Byl to uder, ale opravnény.

Zavér: Z predchoziho pfibéhu vyplyva, Ze analytik, ktery o¢ekava, Zze mu
zakaznik presné nadefinuje své pozadavky, mize byt, i kdyZz ne vzdy, po-
nékud zklaman. Musi se pfipravit na to, Ze by mohl byt nahrazen Maruskou
Z recepce, a to by nebylo nejprijemnéjsi ocenéni kvality jeho prace. Jedina
cesta, jak se tomu vyhnout, je pochopit byznys zakaznika a vedle jinych
znalosti se orientovat i na ,analytickou znalost jeho obsahu”.

Hlavni doporuceni:

» Pripravu, nejen ve Skole, ale i prubézné, je nutné smérovat nejen na
kvalitni zvladnuti analytickych metod, nastroja, aplikaci, ale zejména na
profesionalni analytickou znalost obsahu podnikového frizeni, tedy
byznysu. Tomu se vénuje kapitola 4 a nasledné i kapitola 5.

Z této kapitoly vyplyvaji nasledujici hlavni zavéry:

= S praci analytika nejsou spojeny pouze otazky a ukoly vazané na
technologie, metodiky, metody a techniky, ale i na Siroky kontext
problémdu, které feSeni ovliviiuji a musi se respektovat.

» Prace analytika je vyrazné urcéovana i konkrétnim prostredim fir-
my zakaznika, pro kterého pracuje. Uvedené problémy a doporuceni
je tedy nutné brat jako zobecnéné, ale i tak je zfejmé ucelné je brat
v Uvahu.

= Uvedené otazky a doporuc€eni vznikly na zakladé zkusenosti z pra-
xe a v kooperaci s celou fadou expertd, plsobicich v nejriznéjSich IT
a SW firmach na pozici byznys analytik(, konzultantd, zabyvajicich
se analyzou a navrhem IS.
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4. Analyticka znalost obsahu

Termin ,analyticka znalost obsahu” povazujme za Cisté pracovni, vyjad-

fujici zejména pochopeni obsahu firmy a jejiho byznysu pohledem analyzy.
Ugelem této kapitoly je objasnit podstatu uvedeného terminu a ddvody pro
jeho pouziti a nasledné vysvétlit, jak se promita do vymezeni role byznys
analytika.

V minulé kapitole jsme se zabyvali problémy, na které analyza a prace analytika narazi.
Jednim z vyznamnych problém, jak ukazaly i diskuse s pfizvanymi experty, je chybéji-
ci znalost byznysu zakaznika, tedy znalost obsahu jeho podnikani. Tim se dostavame
k naSemu pracovnimu terminu ,analyticka znalost obsahu®, kdy bude tfeba na pocat-
ku vymezit co se jim chape a jak takovou znalost odlisit od jinych znalosti, se kterymi
se mUzeme setkavat.

4.1 Analyticka znalost obsahu — podstata a odliseni

Je ziejmé, Ze na tomto misté se nebudeme zabyvat doporu¢enymi postupy a meto-
dikami, ale zpisobem analytického mysleni a pfistupy k reseni problému. Nejde
v zadném pfipadé o podcenéni zminénych metodik, jde naopak o jejich doplnéni o jiné
uhly pohledu, opét vychazejici zejména z projektové praxe (viz kapitola 3).

Klicovym pozadavkem na analytika je schopnost jeho analytického mysleni. Jeho ob-
sah precizné vyjadfili F. PROVOST a T. FAWCETT v publikaci ,Data Science for Busi-
ness®, O'Reilly Media, 2013:

»There is a fundamental structure to data-analytic thinking, and basic principles that
should be understood. There are also particular areas where intuition, creativity, com-
mon sense, and domain knowledge must be brought to bear. A data perspective will
provide you with structure and principles and this will give you a framework to systemat-
ically analyze such problems. As you get better at data-analytic thinking you will develop
intuition as to how and where to apply creativity and domain knowledge®. Souhrnné
vyjadieno — ,Zakladnimi principy a oblastmi analytického mysleni jsou: intuice,
kreativita, selsky rozum a znalost obsahu".

.Znalost obsahu“, nebo také doménova znalost, se musi pojimat v kontextu se zaklad-
nimi znalostmi fizeni a ekonomiky firmy na jedné strané a se znalostmi IT na strané
druhé. Mezi obéma ale vznika z pohledu potieb analyzy jista mezera, jak ukazuje Ob-
razek 4-1.

Terminem ,manazerska znalost obsahu* zde rozumime pochopeni podniku z pohle-
du jeho fizeni, jeho Fidicich a organizaCnich struktur, systému ekonomickych a dalSich
ukazatelu, obsahu a principu fizeni apod. Manazerska znalost obsahu je tak nezbyt-
nou soucasti vybaveni analytika a reprezentanty pro ni jsou publikace, jako napf.:

= CIMLER, P, ZADRAZILOVA, D. a kol.: Retail management. Praha, Management
Press, 2007. ISBN: 978-80-7261-167-6.
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FIBIROVA, J., SOLJAKOVA, L., WAGNER, J., PETERA, P.: ManaZerské ucetnic-
tvi. Nastroje a metody. Praha, Wolters Kluwer, 2015. ISBN: 978-80-7478-743-0.

JUROVA, M. a kol.: Vyrobni a logistické procesy v podnikéni. Praha, Grada,
2016. ISBN 978-80-247-5717-9.

KERKOVSKY, M., VALSA, O.: Moderni pfistupy k Fizeni vyroby. 3 doplnéné vy-
dani. Praha, C.H. Beck pro praxi, 2012. ISBN 978-80-7179-319-9.

KRAL,B. a kol.: ManaZzerské uéetnictvi. Praha, Management Press 2006. ISBN
80-7261-141-0.

SYNEK, M. a kol.: Manazerska ekonomika. Praha, Grada 2011. ISBN 978-80-
247-3494-1.

SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. a kol.: Podnikové ekonomika. Praha, C H Beck
2015. ISBN 978-80-7400-274-8.

TOMEK, G., VAVROVA, V.: Integrované fizeni vyroby. Praha, Grada 2014. ISBN
978-80-247-4486-5.

= Adalsi.
ZnalostIT
Manazerska e (metody,
Analyticka :
ojetiobsahy [ (_ Znalostobsahu rakace.
POJeH (firmy) P ’
(firmy) technologie,
=)

Obrazek 4-1: Mezera mezi manazerskou znalosti obsahu a znalostmi IT

IT znalosti jsou na tomto misté vSeobecné zfejmé a vedle znalosti jednotlivych IT pro-
duktd a sluzeb zahrnuji i znalosti metodik, metod, vzord ve vztahu k IT, systému a po-
stupu feSeni a vyvoje IT aplikaci a dalSich produktd atd. Pouze pro uplnost uvedeme
jako pfiklady nékolik vybranych publikaci:

BRUCKNER, T. VORISEK, J., BUCHALCEVOVA, A. a kol.: Tvorba informaénich
systému: Principy, metodiky, architektury, Grada, 2012, ISBN 978-802477-9027.

BUCHALCEVOVA, A.: Metodiky vyvoje a Udrzby informaénich systém(. Praha,
Grada 2004. ISBN 80-247-1075-7.

BUCHALCEVOVA, A., PAVLICKOVA, J., PAVLICEK, L.: Zaklady softwarového
inzenyrstvi, materialy ke cviéenim. Praha, VSE 2008.

DOHNAL, J., PRIKLENK, O.: CIO a podpora byznysu. Praha, Grada, 2011. ISBN
978-80-247-4050-8.

HOLTSNIDER, B., JAFFE, B., D.: IT Managener's Handbook. Amsterdam, Else-
vier 2012. ISBN 978-0-12-415949-5.
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LANEY, D., B.: Infonomics. Bibliomotion, Inc., New York, 2018. ISBN 978-1-138-
09038-5.

SLANSKY, D.: Data and Analytics for the 21st Century: Architecture and Gover-
nance. Professional Publishing, 2018. ISBN 978-80-88260-16-5.

VORISEK, J. a kol.: Principy a modely fizeni podnikové informatiky. Praha,
Oeconomia 2008. ISBN: 978-80-245-1440-6.

A dalsi

Smyslem ,,analytické znalosti obsahu“ je vytvofit mistek mezi obéma sférami zna-
losti, resp. vyplnit mezeru s tim, Ze bude Cerpat ze zakladu a principu obou z nich a do-
pliiovat je o dalSi podstatna témata a soucasti. Pro analytickou znalost obsahu je mozné
zfejmé vymezit tyto klicové charakteristiky:

analyticky pohled na obsah fizeni firmy podle jednotlivych komponent fizeni
(ulohy, resp. procesy, ukazatelé, dokumenty atd.), ktery vedle jejich standardnich
manazerskych charakteristik bere v uvahu i ty, které jsou pro analyzu vyznamné,
napf. realizace procesu a podminky jejich uspé&sSnosti, zdroje dat pro ukazatele
(metriky) a souvislosti s analytickymi dimenzemi apod.,

duraz na kontext, tedy pochopeni a feSeni znacného mnozstvi vazeb a souvis-
losti, na nichz je fizeni firmy zalozeno,

pochopeni a feSeni firmy jako celku bez ohledu na to, zda je pfedmétem feSeni
jen jeji €ast, nebo cela firma — pro analytika plati, Zze i kdyz FeSi napf. sklady, musi
stale firmu vidét a vnimat jako jeden celek,

pochopeni toho, jak firma funguje a schopnost identifikovat pficiny, kdyz nefunguije,

schopnost vyhodnoceni, jak racionalné vyuzivat IT produkty a sluzby, jak je
nejlépe nasadit pro jednotlivé oblasti a komponenty fizeni firmy, jaké jsou vzhle-
dem k byznys obsahu potencialni moznosti a na druhé strané omezeni IT pro-
duktd a celych feSeni (business — IT alignment).

Podrobnéji se k nékterym z uvedenych bodu v dal§im textu vratime, pro celkovou pred-
stavu komponent firmy a jejich kontextu nabizime Obrazek 4-2.

~<Analytickou znalost obsahu* tak charakterizuje zejména to, Ze bere v ivahu vSech-
ny relevantni komponenty Fizeni firmy:

ulohy a procesy,

scénare (podstatné analytické otazky a problémy k feSeni),
faktory (které feSeni ulohy a jejich realizaci ovlivAuiji),

role (internich i externich pracovnik),

metriky (ukazatelé a jejich dimenze),

dokumenty, data (vstupy a vystupy uloh),

metody (manazerské, finanéni, IT a dalsi),

IT aplikace a nastroje (a jejich podstatné charakteristiky).
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Snimek 2

Obrazek 4-2: Komponenty fizeni firmy a jejich kontext

Je zfejmé, Ze v rlznych prostfedich nebudou mit uvedené komponenty stejnou vahu
a vyznam. Je v8ak ucelné v ramci analyzy zvazovat, které z nich a v jakém rozsahu
budou pfedmétem fedeni, nebo alespor jeho soucasti.

Vyraznym znakem ,analytické znalosti obsahu“ je to, ze pojima podnik v efektivné Si-
rokeém kontextu, to znamena ve vSech podstatnych souvislostech, a to:

* mezi vSemi podstatnymi komponentami fizeni,
= mezi oblastmi podnikoveého fizeni (finance, prodej, nakup atd.),

= mezi riznymi firmami podle odvétvi, resp. vertikal, napf. v ramci dodavatelskych
fetézc, které tvofi distributofi, zakaznici, koncovi zakaznici,

= ve vztazich k externim subjektim (banky, partnefi, vefejna sprava atd.).

Podle konkrétniho segmentu trhu se takovy kontext, nejriznéjsi vazby, cely dodava-
telsky fetézec mohou podstatné liSit a zahrnovat rizné zajmové skupiny ¢i odborniky
a jejich potreby a zajmy musi analytik dobfe pochopit.

Analyticka znalost obsahu je Casto svazana i s potfebou efektivné hledat a definovat
v celém systému fizeni a v ramci jednotlivych komponent jejich adekvatni struk-
turalizaci. Tedy jde o nastaveni struktur v procesech nebo ulohach, v datech, metrikach
atd. To by mélo pak pfispét k FeSeni problému jako napf.:
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nastaveni odpovidajici granularity feSeni prakticky z pohledu v8ech zminé-
nych komponent. Napf. vymezeni a analyza procest (finan¢nich, obchodnich
a dalSich) se realizuje bud na neumérné, resp. zbyte¢né podrobnosti, nebo na-
opak na urovni hrubého nic nefikajiciho popisu (viz kapitola 3),

analytik by se pak mél operativné, podle situace, pohybovat na ruzné drovni
podrobnosti (nahoru, dolu) a uvazovat feSeni na riznych urovnich téchto struk-
tur, tedy podle potfeby se ,ponofit* do hloubky detailniho fedeni, ale nasledné se

v v

definované struktury komponent vnaseji do fizeni firmy poradek a lepsSi ori-
entaci jak pro analytiky, tak pro uzivatele (pokud ovSem chtéji takovy pofadek
prijmout), i to je nezbytnou soucasti analytické znalosti obsahu.

Uvedené charakteristiky ,analytické znalosti obsahu“ jsou vstupem pro dalSi upIngjsi
vymezeni funkéni naplné prace analytika, tedy jeho profilu a nasledné i hlavnich po-
Zadavku na jeho znalosti a schopnosti.

4.2 Profil analytika

Pfed dalSimi detailnéjSimi uvahami nad pozadavky na byznys analytika bude ucelné
vyjit ze struéného prehledu jeho €innosti. Byznys analytik Fesi predevsim obsahovou
a logickou stranku celého projektu i jeho jednotlivych dil€ich ¢asti a uloh, nasledné
se podle potieby podili i na jeho technické specifikaci a realizaci a zajiStuje zejména
tyto Cinnosti:

spolupracuje s vedenim firmy na byznys strategii a byznys modelu podniku. To
zavisi na tom, zda jde o ,interni“ nebo ,externi“ roli. | kdyz z pohledu externiho
dodavatele napf. ASW tuto moznost byznys analytik malo kdy ma, byznys stra-
tegie je pro néj dulezitym vstupem,

analyzuje potreby a problémy firmy definované zakaznikem nebo uzZivatelem,
identifikuje dalSi souvisejici problémy, specifikuje jejich pficiny, pfipravuje a pre-
zentuje mozna feSeni v€etné vyuziti IT,

konzultuje a specifikuje s uzivateli jejich poZadavky, dokumentuje a formalizuje
je, zajistuje jejich verifikaci vzhledem k poZzadavkim ostatnich utvarli a uzivatell
a vzhledem k pfipadnym organiza¢nim, ekonomickym, personalnim nebo tech-
nickym omezenim,

zajistuje feSeni procesnich modelu, podili se na analyze, navrhu a optimalizaci
procesu firmy a jejich nasledné IT podpore, organizacni a technologické imple-
mentaci do firemni praxe,

podili se na feSeni objektovych a datovych modelu a specifickych modeld, od-
povidajicich ur€itym typtm aplikaci, napf. dimenzionalnich modell v projektech
business intelligence,

spolupracuje na definovani IT sluzeb, na specifikaci funkcionality a dalSich para-
metr( aplikaci, na definovani odpovidajicich naroku na IT infrastrukturu,
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na zakladé pozadované funkcionality definuje parametry pro konfiguraci
a customizaci typového software, definuje zadani novych aplikaci, resp. zadani
vyvoje dopliujicich funkci typového software a zadani pro integraci na okolni
aplikace a systémy,

spolupracuje na customizaci typového software, na testovani hotovych pro-
duktd, na pripravé a realizaci akceptacnich a predavacich fizeni,

podili se na nasazeni aplikaci do infrastruktury podniku, do provozu a na realiza-
ci migrace dat do novych aplikaci,

zajistuje zpracovani projektové a uzivatelské dokumentace,

Casto zajiStuje Skoleni koncovych uzivateld.

Funkéni napln byznys analytika, jako i jakékoli jiné role, se musi modifikovat podle kon-
krétniho prostredi, ve kterém pusobi.

4.3 PoZadované schopnosti a znalosti analytika

Pracovni napln i poZadavky na analytika se méni podle konkrétni situace, do které se
dostava a zejména podle jeho vztahu k zakaznikovi, resp. co zakaznik od analytika
oCekava. Hlavni poZzadavky na znalosti a schopnosti byznys analytika |ze shrnout
do nasledujicich bodu:

schopnost analytického mysleni v celém rozsahu, tj. ve firemnim obsahu, me-
todach Fizeni podniku, metodach tvorby infomacnich systému i technologiich,

flexibilita, schopnost rychlého pfechodu jak mezi riznymi urovnémi komplex-
nosti a detailu feSenych problém, tak mezi oblastmi fizeni, pfipadné typy pod-
nikd a odvétvimi ekonomiky;,

jiz zminéna analyticka znalost obsahu, schopnost pochopeni a vyhodnoceni
byznys potreb, problému jednotlivych komponent fizeni a navrhovani jejich fe-
Seni s efektivnim vyuzitim IT zdroju,

schopnost formulace a vyhodnocovani analytickych otazek,

znalost analytickych metod, metodik a nastrojt, zejména procesniho, datové-
ho, objektového modelovani,

znalost principt a metod Fizeni a realizace projektu,

schopnost racionalné komunikovat a kooperovat s partnery, tj. zakazniky, uzi-
vateli, ostatnimi IT pracovniky,

znalost a zkuSenosti s metodami a nejlepsimi praktikami prislusné vécné ob-
lasti (finanéni fizeni, obchod, logistika, vyroba apod.),

znalosti principl a parametrd, ale i omezeni pouzivaného, resp. dodavaného
aplikacniho software,

znalost a schopnost adekvatné pouzivat software pro podporu analytickych
praci.
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Vymezeni ,analytické znalosti obsahu® a nasledna specifikace funkci a znalosti analyti-
ka budou nadéle podstatnym vstupem pro formulaci hlavni ¢asti textu, coz je vymezeni
obsahu a principu ,anatomie firmy*.

& Z kapitoly vyplyvaji nasledujici hlavni zavéry:.

»Analyticka znalost obsahu“ neboli ,doménova znalost* jako pracov-
ni pojeti a termin predstavuje spojovaci mistek mezi zakladnimi
znalostmi podnikového fizeni a ekonomiky, tj. ,manaZerské znalosti
obsahu“ a znalostmi fizeni IT, jednotlivych produktl, sluzeb, metodik

a metod.
» Analyticka znalost obsahu“ se vyznaCuje fadou charakteristik,

ponent fizeni a feSeni rozvoje firmy a pochopeni kontextu, tedy
Sirokého spektra vazeb, na kterych je fizeni zaloZeno.

» Analyticka znalost obsahu® se promita do specifikace profilu byz-
nys analytika, tj. jeho funk&ni napiné i do pozadavkii na jeho schop-
nosti a znalosti.

» Analyticka znalost obsahu* a jeji podstata a charakteristiky jsou vy-
znamnym vstupem pro formulaci ,,anatomie firmy*, ktera bude na-
pIni dalSich kapitol tohoto textu.
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5. Anatomie firmy — zakladni principy

Obdobné, jako v pfipadé ,analytické znalosti obsahu® pokladame termin

»anatomie firmy“ za Cisté pracovni, ktery ma vyjadfit obsah fizeni firmy
pohledem a naroky analytika. U&elem kapitoly je jednak objasnit davody
pro ,anatomii firmy“ a pak s vyuzitim charakteristik ,analytické znalosti ob-
sahu* z kapitoly 4 formulovat hlavni principy jednotlivych komponent Fizeni
firmy, jejichz pfehled byl uveden rovnéz v pfedchozi kapitole. Zdiraznéme,
Ze na tomto misté pujde pouze o principy, jejich vyuziti v analyze Fizeni
celé firmy bude naplni dale pfipravovanych textd, zejména /T a anatomie
firmy — obsah".

~LAnalyticka znalost obsahu" a jeji podstatné charakteristiky predstavuje, jak jsme dfi-
ve zduraznili, hlavni vstup pro dalSi podkapitoly, zaméfené na vymezeni principu a jed-
notlivych komponent, vytvarejicich ,,anatomii firmy*.

5.1 ,,Anatomie firmy“ — podstata a diivody

Hned zpoc&atku kapitoly je nezbytné vysvétlit, pro€C se zabyvat ,anatomii firmy* a for-
mulovat ji. Samotny termin vznikl jako vysledek diskusi s nékterymi analytickymi ex-
perty (viz kapitola 3), ktefi, a nejen ti, povazuji za ucelné prezentovat obsah rizeni
firmy pohledem analytika a souCasné pro to pouZzit analogii po desitky a stovky let se
znamymi principy mediciny. | kdyz jde o jistou nadsazku a srovnavat lékafstvi s fize-
nim firmy je samozifejmé ,hodné odvazné“, pfesto bychom si nadale radi néco z této
dokonalé sféry lidského védéni vypujcili. Snad nam to Iékarské kapacity prominou.

Pro pouziti terminu ,anatomie“ nas vedly tyto didvody:
* anatomie je zaloZzena na dokonalém popisu a pochopeni jednotlivych éasti
(téla), jak by tomu mélo byt i pochopenim jednotlivych soucasti firmy,
» anatomie sleduje vSechny vyznamné vazby a propojeni ¢asti (t€la), jak by tomu
mélo byt pochopenim také kontextu vSech soucasti v fizeni firmy,

= anatomie vnima celek (celé télo), jak by tomu mélo byt pochopenim fizeni a fe-
Seni rozvoje celé firmy,

= smyslem anatomie je nejen dokonale poznat objekt (t€lo) s jeho patologickymi
jevy, ale vytvofit pfedpoklady pro diagnézy problému (nemoci) a jejich FeSeni
(Ié€ebnych postupu), jak by tomu mélo byt u analyzy problému a jejich feSeni
v Fizeni firmy,

»= anatomie sleduje nejen vlastni objekt (t€lo), ale do jisté miry i vilivy, které na néj
pusobi (strava, zivotni rezim atd.), jak by tomu mélo byt sledovanim a hodnoce-
nim faktorud ovliviiujicich dynamiku fizeni a feSeni rozvoje firmy.

Mozna bychom nasli i jina pfirovnani, ale pokud jsme nékteré charakteristiky uvedIi
z medicinského hlediska hodné amatérsky, coz se da pfedpokladat, pak se Iékarské
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komunité omlouvame. Je ale zfejmé, Ze nam jde pouze o ramcové objasnéni divodi
— proc ,,anatomie“ i u nas, v oblasti uplatnéni IT v byznysu.

5.2 Hlavni principy anatomie firmy

Hlavni principy navrhu a vyjadreni ,anatomie firmy* vychazeji, jak jsme jiz zdaraznili,
z principl ,analytické znalosti obsahu* (viz kapitola 4) a jsou prezentovany dale.

5.2.1 Komponenty anatomie firmy

Prehled komponent ,anatomie firmy* byl jiz uveden v kapitole 4, proto na tomto misté
uvadime pouze zakladni schéma (Obrazek 5-1).

I Komponenty fizeni, jejich struktury a vazby

Skupinafaktord

(FG)

_ _ Podskupina Skupihascénaiu
SkUP'Hg;“emk faktor( (FSG) § (S6)
Podskupina Faktor (F) Scénar (S)
metrik (ISG) [

Metrika ()
Doména (DO) Skupinametod
(MG)
Skupinatloh (TG)
| £ Wetoda (W)
Skupinaaplikaci Uloha W) K
(AG)
Podskupina
aplikaci (ASG) : -
: Skupinadokumenti Skupinaroli (RG)
Aplikace (A) (DG)
Podskupina Role (R)
Skupinydimenzi | +| dokumentt(DSG)
] ) . ! Dokument (D)
Dimenze (D) |
Snimek 10

Obrazek 5-1: Komponenty anatomie firmy a jejich struktury

Ke komponentam a uvedenému obrazku doplnime nékolik poznamek:
= kazda komponenta je zde prezentovana v hierarchické strukture,

= z uvedeného obrazku (Obrazek 5-1) je patrné, ze ustredni komponentou ana-
tomie firmy je dloha, resp. proces, proto prave ji v podkapitole 5.3 bude vénova-
na nejvetsi pozornost,

= ke komponenté ,uloha” jsou zobrazeny zakladni vazby, které vSak nejsou zda-
leka jedinég,
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= uvedené zkratky v zavorkach jsou ty, které se vyuzivaji na portalu MBI a jsou
soucasti kédu, které jednoznacéné identifikuji kazdou komponentu (Ulohu, metri-

ku atd.), ktera je na portalu umisténa.
Principy anatomie firmy podle jednotlivych komponent jsou hlavni napini této kapitoly.

5.2.2 Pohled na firmu jako celek

Pro anatomii firmy je dale kliCovy jeji obsah, reprezentovany jednotlivymi oblastmi
Fizeni, jejichz jadrem jsou ulohy fizeni s navaznostmi na vSechny dalSi komponenty,
jak ukazuje Obrazek 5-2, zachycujici souhrnné vsechny oblasti fizeni, které se obvykle
vyskytuji ve firmach bez ohledu na odvétvi, kde pusobi.

IT a anatomie firmy — oblasti Fizeni

gy Scénafe
""04
(7
P,
of o
& €3 Ulohy ¢
\ . 1) DO0O: Oblasti fizeni podniku
2) TGQO0D ;
Strategické fizeni podniku ;
3) TGQO50 4) TGQO60 5) TGQOT0 6) TGQU80 T} TGQOS0 :
Finanéni fizeni Favazky Pohledavky Prace a mzdy Controlling :
8) TGQ100 9) TGQ150 10} TGQ200 11} TGQ350 :
z S ey e s . i 8
g Rizeni prodeje Rizeni nakupu Rizeni sklada Marketing : =
il a— 12) TGQ250 13} TGQ300 14} TGQ400 15) TGQ3IS0 :<—P %
bt Rizeni persenalu Rizeni majetku Rizeni dopravy Rizeni energii :
DCOo
Rizeni IT podniku
T Metody ™ Aplikace

Snimek 1

Obrazek 5-2: Anatomie firmy jako celek a jeji oblasti Fizeni

5.2.3 Specifika typt firem a odvétvi v anatomii firmy

V predchozich kapitolach jsme zduraznovali i potfebu jisté flexibility analytika, aby byl
schopen se relativné rychle orientovat v ruznych typech firem, pfipadné i odvétvich.
Je zcela zfejmé, Zze neni mozné, aby analytik pasobil kvalifikované ve zcela odliSnych

firmach a sektorech ekonomiky (tedy ,znal o vSem nic“), na druhé strané analytické
a softwarové firmy se pohybuji v riznych prostfedich, takze vytvaret alespon primére-
né predpoklady pro takovou flexibilitu zfejmé neni zcela zbyte¢ny zameér.

Princip jsme zminili jiZz v ivodu textu a spoc€iva v tom, Ze je vymezen zakladni obsah
fungovani, respektive Fizeni firmy, podle jednotlivych oblasti fizeni (Obrazek 5-2), na
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ktery pak navazuji s uvedenim prislusnych modifikaci charakteristiky dalSich typu
firem. To dokumentuje Obrazek 5-3 s pfikladem firmy se strojirenskou vyrobou.

@ -
\ Rizeni podniku (DO0O):

TGQOoo
Strategické fizeni podniku SP(;):?&“V (Zja:ll(ad 5
+ diicl modiflkace
TGQOS0 TGQO0 podle odvétvi a
Finantni fizeni podniku Controlling /| typu podniku
TGQ100 TG0 TGQ200 TGQ350 #
i Rizeni prodeje Rizeni nakupu Rizeni skladu Marketing
Pl — TGQ250 TGQ300 TGQ400 TGQ350
= - - -
= Rizeni personalu Rizeni majetku Rizeni dopravy Rizeni energii
TGQB00XMN Specifickeé ulohy
—vyroba, sluzby,
Plénovani a koordinace vyrobnich zakizek \ retail, ...
TGQ5T0XMN TGQ520XMN TGQ530XMN
L Operativid Fizeni Dilenské Fizeni ,'
b Technicka priprava vyroby vyroby vyroby ” ‘\\\‘ @
5 - §_
8 i 57
] ! 5
= Metody Snimek 26 = Aplikace

Obrazek 5-3: Zakladni a specifické oblasti anatomie firmy na prikladu strojirenské vyroby

Dalsi podkapitoly jsou jiz vénovany principim a vyjadieni jednotlivych komponent
anatomie firmy.

Poznamka: Je nutné zdUraznit, Ze v této kapitole jsou prezentovany pouze principy
a priklady jednotlivych komponent, jejich diléi charakteristiky budou naplni navazuiji-
ciho textu /T a anatomie firmy — obsah".

5.3 Ulohy, procesy

Zakladni komponentou v pojeti anatomie firmy je dloha, k niz se vazi ostatni kom-
ponenty. Smyslem uloh je zachytit a popsat obsah FeSeni ukoll v fizeni a fungovani
firmy a osvédcCené postupy a doporuceni. V anatomii byl pouzit termin ,,aloha“, ale
s pfimou vazbou na procesy, a to z téchto divodu:

vav s

= termin ,,uloha“ se jevi jako obecnéjsi, a to proto, Ze jeji soucasti mize nebo
nemusi byt ,,proces*, nebo naopak mulze byt Uloha soucasti néjakého procesu.
Jak jsme objasnili jiz v podkapitole 3.8, v souvislosti s procesnim modelovanim
je mnozstvi pfipadl, kdy definovat pro né proces v klasickém vyjadreni je nad-
byte¢né, nebo dokonce proti smyslu véci. Pak je v takovych pfipadech feSeni
a vytvareni procesu nékdy hodné nasilné. Proto ,ulohy” v anatomii firmy mohou
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primarné zahrnovat prehled tzv. ,,klicovych aktivit“ a podle potreby i stan-
dardni vyjadreni ,,procesu“ tak, aby byl deklarovan pfedevSim obsah ulohy,
coz je operativngjsi,

» s ,Ulohou“ jsou spojeny dal$i atributy (napf. podminky uspéchu, doporucené
praktiky), které se k procesim ne vzdy vazi.

5.3.1 Obsah a kategorizace uloh

Uloha a s ni pfipadné spojeny proces tedy vyjadfuje obsah prislusné éasti Fizeni
firmy, a to zejména vyctem jejich kliCovych aktivit, nebo hlavnich funkci a dalSich cha-
rakteristik (viz dale). Uéelem uloh je tak souhrnné vyjadfit, co je ndplni Fizeni a fungo-
vani firmy a co je tedy v analyze i hlavnim pfedmétem feseni. Pfikladem ulohy mize
byt ,vyfizeni objednavky od zakaznika“, ,zpracovani financnich vykazd“, ,prijeti nového
zaméstnance"“ apod.

Takovych uloh je ve firmé velké mnozstvi a pak je dobré je né&jakym zpisobem élenit,
resp. kategorizovat. Hlediska pro kategorizaci mohou byt rizna, v naSem pripadé
vyuzivame dveé:
= Ulohy rozdélené podle odvétvi a oblasti fizeni, napf. finance, prodej atd. (Obra-
zek 5-2 a Obrazek 5-3),

= ulohy rozdélené podle standardnich operaci s daty, tj. evidence, transakce, re-
porting, analyzy, planovani, pokrocila analytika (Obrazek 5-4).

1\%/|:{] DOO_6: Ulohy podnikového fizeni

1) Evidence - vytvareni, aktualizace a dotazy do databazi

Podnikove
databaze

Vystupni

Vstupni
dokumenty

2} Transakce - obchodni, Oéetni, majetkoveé atd.
T

f—— ] {napi. Aktualizované
Podnikové ‘:> obchodni) podnikové
databaze dokumenty databaze
“-\-.____—___,_.J

3) Reporting - standardni, nebo specifické reporty, prehledy, sestavy.
.

[ Vystupni
Podnlk’ove reporty
databaze
““--._._____._.—-’

4} Podnikové analyzy, - finanéni, obchodni, personalni, majetkové atd.

= T —————
= =
Podnikové Datovy sklad, OLAP Podnikovée
databaze Datové trzisté databaze analyzy
“-\-._________./

5) Podnikové planovani — finanéni, obchodni, vyrobni apod.

Podnikove ‘:> ST Podnikové
atabaze i plany

6) Pokrogila analytika— podle povahy podnikového prostiedi.
Snimek &

Obrazek 5-4: Kategorizace uloh podnikového fizeni.
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Obé dveé hlediska se zde kombinuji, to znamena, Ze kazda oblast fizeni (skupina uloh)
obsahuje standardné 6 typu uloh. Témto typim uloh s ohledem na rozsah jejich
charakteristik jsou vénovany zvlastni kapitoly 6 — 11 v éasti B textu.

Kategorizace uloh podle operaci s daty pfinasi nékolik efektu:

= obsah a funkcionalita uloh se vzajemné lisi,

» kazdy z uvedenych typu uloh vyZzaduje specifické pfistupy k analyze a navrhu
feSeni a lze je tak jasné vymezit,

» s jednotlivymi typy uloh jsou spojeny obvykle standardni analytické otazky
nebo scénare, viz podkapitola 5.4,

= realizace Uloh se obvykle vaze na urcité typy IT produkti, zejména aplikaci
(ERP, Bl, CRM atd.),

= zjednotlivych uloh rlznych typu Ize efektivné a se znalosti véci poskladat kom-
plexni podnikoveé procesy (podkapitola 5.11).

5.3.2 Skupiny uloh a ulohy
Skupiny uloh a ulohy jsou zde €lenény nasledujicim zpisobem:
= Skupiny uloh — reprezentuji jednotlivé oblasti fizeni firmy a zahrnuiji:
o Strategickeé fizeni firmy,
o financni fizeni,
o fizeni zavazkd,
o fizeni pohledavek,
o fizeni prace a mezd,
o controlling,
o fizeni prodeje zbozi a sluzeb,
o fizeni nakupu,
o fizeni skladu,
o Fizeni lidskych zdroju,
o fizeni majetku,
o marketing,
o fizeni dopravy,
o fizeni potfeby a spotreby energii.

= Ulohy predstavuiji jednotlivé dilsi ulohy podle jejich kategorizace, napt. ,fizeni
nakupu“ obsahuje tyto ulohy:

o evidence nakupu a nakupnich operaci,

o realizace nakupnich transakci, nakupni transakce,
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o reporting nakupd,
o analyzy nakupt material(, zboZi a sluzeb,
o planovani a rozvrhovani nakupnich operaci,

o pokrocila analytika v fizeni nakupu.

5.3.3 Priklad ulohy

Jako pfiklad uvadime ulohu ,realizace nakupnich transakci, resp. ,obchodni pripad
Nékup“. Uloha je demonstrovana souhrnnym slidem, ktery obsahuje pouze jeji vy-
brané charakteristiky. \Vlevo nahofe je ,mapa“ s urCenim pozice dané oblasti fizeni
v celém systému Fizeni firmy. Vpravo nahofe je pfehled roli, podilejicich se na uloze
s uvedenim prvkl RACI matice (viz dale). Dolni ¢ast schématu pak obsahuje vlastni
napln ulohy, v tomto pfipadé vstupni data, kliCové aktivity a vystupni data.

. M BI UQ152A: Realizace nakupnich transakci

Dokumenty strategického Fizeni Finanéni fizeni Generalni manazer (CEO) I
Zavazky Pohledavky PAM Controlling Obchodni manazer A
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RizeniIT Metodik, klidovy uZivatel C
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Manazer marketingu Cc

Vstupy: ///—\
Klicové aktivity: w

= Evidence poZadavki na

nakup (DQ153A), PR . 5 = MNakupni objednavka
Dodaci list pFijaty (DQ1624) 1) Vyhodnoceni poZadavku na zboii, P! )

- 2 B A DQ151B),
7 , 2) Kumulace pozadavku na nakup (
= Makupni faktura (DQ151C), e 5 - = Evidence nakupu, akt.
= Evidence nakupu (DQ1524), 3) ﬁﬁ?a?aﬁ?é popiapnanave (DQ1524),
= :Ega:l1e5|chTdodavatelu ,| 4) Zpracovani objednavky, = Evidence dodavatel(i- akt.

5) PFijem a porovnani nabidek (09154A]’ C
= Evidence dedavatelskych cen

= Evidence dodavatelskych cen e
8) Zpracovani smlouvy,

(DQ155A), o . —akt. (DQ1554A)

i i . : 7) Pfejimka a kontrola dodavky, ] e
poclacia platebni podminky 8) Zpracovani platebniho kalendare, = Evidence reklamacina
(DQ106A) dodavatele (DQ157A)

8) Pofizeni protokolu o vadé,
10) Zpracovani reklamaci a upominek,
11} Pfijem a likvidace faktur

= Evidence materiald (DQ156A = Evidence materialti — akt.

(DQ156A)

L

Snimek 30

Obrazek 5-5: Priklad: Realizace nakupnich transakci

5.3.4 Vazby uloh na ostatni komponenty

Jak jsme jiz uvedli, uloha pfedstavuje zakladni komponentu anatomie firmy a vazi se
k ni vSechny ostatni komponenty (Obrazek 5-1). Na tomto misté uvadime souhrnny
prehled téchto vazeb, detailnéji se k nim vratime s jednotlivymi dalSimi komponentami.
Vazby odpovidaji na tyto otazky:
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(=

jaké scénare ulohu vyvolavaji, tzn. jaké analytické otazky uloha fesi nebo po-
maha fesit, k jakym problémdm v fizeni firmy se uloha vztahuje,

jaké faktory definuji prostfedi pro vykonavani ulohy a do jaké miry vykonavani
ulohy ovliviiuji. Faktorem muaze byt droveri managementu, zpusob vyuzivani
outsourcingu, rozsah vyuziti ur€itych aplikaci nebo technologii, napf. Bl, social-
nich siti apod.,

jaci pracovnici, resp. v jakych rolich (napf. ,ManazZer marketingu®) ulohu za-
jistuji, z toho pak vyplyva slozeni tymu i naro€nost ulohy na personalni zdroje,

jaké jsou vstupy a vystupy ulohy, tedy vstupni / vystupni data nebo doku-
menty, napf. ,Firemni strategie“, ,Zakaznicka objednavka“ apod.,

jaké metriky je ucCelné pfi provadéni ulohy vyuzivat, jak 1ze méfit vysledky ulo-
hy, jeji zdroje, napf. jaké jsou naklady spojené s ulohou apod.,

jaké aplikace, resp. aplika¢ni software nebo softwarové nastroje pfispivaji k fe-
Seni ulohy, nebo alespon dokumentuji rizné moznosti jejiho feSeni, napf. ana-
lyticka aplikace pro analyzy nakladu,

jaké metodiky, metody a vzory jsou pro vykonavani ulohy vhodné, pfipadné,
které je nutné respektovat, napf. metoda BSC atd.

Doporuceni k analyze uloh:

» prioritni je dokonalé pochopeni ekonomického obsahu pro vyjadieni
uloh a procesu, a to na zakladé dokumentu firmy, kvalifikovanych disku-
si s vlastniky, managementem a uZivateli a s vyuZitim referenénich mo-
dell, zkuSenosti a dalSich disponibilnich zdrojii obecného charakteru,

» pro postupné vymezeni a upfesnéni uloh je dobré vyuzit jejich uve-
denou kategorizaci, ktera pfispiva ke zpruhlednéni feseni, pfipadné
i k lepsSi orientaci zakaznika v ném,

» pfi formulaci uloh je nutné specifikovat jejich bézny obsah a provoz, tedy
kdyz funguji, ale analyzovat situace a pfi€iny kdyz nefunguji a jaké ma
byt FeSeni nebo zajisténi chybovych stavu,

= pfi formulaci uloh je rovnéz vétSinou uziteCné, jak se bude vyvijet re-
alita, a tedy jejich obsah a feSeni v Case tak, aby respektovaly pfedpo-
kladané zmény prostfedi (napf. zmény na trhu, v technologiich apod.),

» pfi analyze a navrhu procesu lze doporucit vzit v Uvahu jiz uvedené
otazky a doporuceni k procesnimu modelovani (viz kapitola 3),

» pfi formulaci uloh je dobré postupné upfeshovat pfedstavu o jejich po-
kryti aplikacemi a nastroji IT souCasné s vyhodnocenim, jaké efekty
aplikace pro ulohy pfinese, a naopak s jakymi problémy je tfeba pocitat
(podkapitola 5.9),

» pro diskuse k feSeni uloh a procesu je ucelné pfipravit sady analytic-
kych otazek, jak ukaze nasledujici podkapitola.
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5.4 Scénare, analytické otazky

Scénar v tomto textu je chapan jako definovana situace v rizeni firmy nebo v fizeni
IT, se kterou jsou spojeny oteviené analytické otazky, pozadavky nebo problémy. Uge-
lem scénafil je formulovat potencialni problémy a analytické otazky pro feseni projektl
a vytvofit tak obsahovou zakladnu pro diskuse s vlastniky, managementem i uZivateli
zakaznika. S tim souvisi i hledani jejich adekvatnich feSeni, respektive pfipadna dopo-
ruceni.

5.4.1 Prehled scénaru

Scénare se v tomto textu ¢leni na dvé hlavni skupiny. Scénare k typovym uloham
anatomie firmy (evidenénim, transak¢nim atd.) jsou uvedeny s celkovymi charakteristi-
kami typovych uloh v kapitolach ¢asti B.
DalsSi skupinou jsou scénafe k oblastem Fizeni firmy a jejich seskupenim a zahrnuji
zejména:
» scénare ke strategickému Fizeni firmy, jejichZz uCelem je formulovat analytické
otazky pro feSeni uloh v oblasti strategického fizeni firmy, fizeni jeji vykonnosti
a controllingu,
» sceénafe k finanénimu Fizeni firmy definuji analytické otazky pfi feSeni uloh
v ruznych oblastech financniho Fizeni firmy, fizeni pohledavek a zavazku, fizeni
majetkové a kapitalové struktury firmy, fizeni mezd a platd,

= sceénafe k fizeni obchodnich aktivit firmy formuluji analytické otazky pro feSeni
odpovidajicich uloh v oblasti fizeni prodeje, nakupu, marketingu a fizeni skladu
a rozvoje skladového hospodarstvi, fizeni rozvoje logistickych procesdu,

» scénafe k Fizeni personalnich zdroji formuluji analytické otazky pro feSeni
uloh fizeni lidskych zdroja a rozvoje kvalifikace,

» scénare k fizeni majetku formuluji analytické otazky pro fizeni a spravu majet-
ku, fizeni investic vCetné jejich navratnosti a fizeni a planovani udrzby ve firmé,

» sceénafe k fizeni dopravy ve firmé formuluji analytické otazky pro feSeni uloh fi-
zeni vlastni podnikové dopravy a dopravnich sluzeb od externich poskytovateld,

= scénafe k fizeni potfeby a spotreby energii ve firmé formuluji analytické otaz-
Ky pro feSeni uloh fizeni pozadavku na energie a spotfeby energii ve firmé.

5.4.2 Priklad scénare

Jako pFiklad uvadime scénar pro oblast fizeni nakupu. Obsahuje dale uvedené analy-
tické otazky.

= Jak co nejpfesnéji a véas zjistovat budouci predpokladané potreby materialu?

» Jak systematicky zjiStovat a volit optimalni zdroje pro uspokojeni téchto potieb
a jak na zakladé optimalizace nakupovanych zdroju sniZzovat objem podnikovych
naklada?
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Jak uplné a v€as projednavat a uzavirat smlouvy o ekonomicky efektivnich do-
davkach, trvale sledovat jejich realizaci, projednavat vzniklé zmény v potfebach
a popfipadé odchylky v dodavkach?

Jak systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpecit jejich co ne-
jefektivnéjsi vyuziti?

Jak pruzné realizovat operativni zasahy v pfipadé ohrozeni uspokojovani vnit-
ropodnikovych potieb?

Jak systematicky peCovat o zajisténi odpovidajici kvality nakupovanych ma-
terial(?
Jak zabezpedit odpovidajici efektivni fungovani materialné technické zaklad-

ny nakupu, predevsim skladové hospodarstvi, dopravu a ostatni logistické pro-
cesy pfi realizaci materialovych tokd?

Jak efektivnim Fizenim nakupu podporovat vykonnost podniku (v obchodu,
vyrobé apod.), jak zajistit pozadovanou kvalitu nakupovanych zdrojl, jak feSit
zajisténi kontinuity vyroby a minimalizaci vypadkud v dusledku nedostatku vstupt
do vyroby?

Jak nastavit a racionalné realizovat funkce nakupniho marketingu, tj. pru-
zkumy na nakupnim trhu, moznosti dopravy a logistiky?

Jak vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacéni systém pro fizeni nakup-
niho procesu?

Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a pfedpokladaném vyvoji nakupniho
trhu?

Jak systematicky zabezpelovat personalni, organiza¢ni, metodicky a tech-
nicky rozvoj jak fidicich, tak hmotnych procesa?

Jak pfipravit a rozvijet prvky standardizace nakupnich prvku (materiald, zbo-
Zi, kooperaci) vcetné €innosti, souvisejicich s nakupem?

Jak realizovat nakup ve vztahu k technickohospodarskym normam?

Které reporty nakupu a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym trovnim
a pozicim Fizeni?

Které metriky budou pro nakupni analyzy a planovani vyznamné, které budou
mit charakter KPI?

Které dimenze ve vztahu k metrikdm budou pro nakupni analyzy a planovani
relevantni?

Jak zajistit aktivni servisni uskute¢rniovani pripravy, vydaje a prfisunu mate-
rialu na mista spotfeby? Jde napf. o déleni, prvotni a povrchovou ochranu ma-
terialu, jeho vyrobni Upravu, kompletaci, vytvareni optimalnich manipulacnich
jednotek, uskute€riovani doplikovych dopravnich a manipulacnich sluzeb, po-
skytovani materialového poradenstvi apod.?
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Doporuceni k navrhu a vyuziti scénaru:
= scénare, tj. sady analytickych otazek, je tfeba brat pouze jako pod-
klad pro reseni projektu a zejména jako naméty do diskusi se za-
kaznikem,

» obsah scénari je nezbytné modifikovat a konkretizovat podle kon-
krétni situace a konkrétniho projektu, zejména doplnit dalSi otazky ve
vztahu k aktualnim problémum feSeni,

= kombinace otazek k typovym uloham a k dané oblasti fizeni se uka-
zuje jako efektivni,

» |ze doporucit sady otazek dale aktualizovat na zakladé zkuSenosti
z projektu, které analytik nebo analyticky tym realizuje,

» scénafe a otazky je velmi ucelné modifikovat podle osob na stra-

né zakaznika, jejich oCekavani, role, kvalifikace, zkusenosti, motiva-
ce na kooperaci (viz otazky v podkapitole 3.1),

» v souvislosti s dlirazem na feSeni v kontextu celé firmy je rovnéz
ucelné podle situace a potfeby kombinovat i otazky ze scénail pro
ruzné oblasti Fizeni.

5.5 Faktory, vlivy na Fizeni a Feseni uloh

Faktor pfedstavuje v anatomii firmy souhrnné vyjadreni pro organizacni, technické
a dal$i podminky feSeni jednotlivych uloh, problémt a projektd. Ugelem faktor( je
vymezit pro jednotlivé ulohy byznys i technické prostredi, které feSeni uloh vyraznéji
ovliviuje a co je tedy ucelné brat v uvahu.

5.5.1 Obsah, hlavni principy faktort

Faktory zahrnuji jak ty, které se vazi k byznysu (napf. kultura firmy), tak technické,
zejména IT faktory (napf. aplikace podnikové analytiky). Faktory jsou dokumentovany
tfemi hlavnimi atributy:

= obsahové vymezeni faktoru, co zahrnuje a co ovliviiuje, coz je velmi rozdilné,
protoze faktor( je velmi Siroka Skala a je tedy zfejmé, Ze se svoji podstatou musi
vyrazné lisit,

= efekty, vyhody, které existence nebo vyuZiti daného faktoru firmé pfinasi, coz

mohou byt finalni ekonomické ¢i mimoekonomické efekty nebo pozitivni dopady
na feSeni ulohy, napf. vyuziti specifickych softwarovych nastrojl, aplikaci apod.,

= problémy, omezeni, které muze existence nebo vyuziti daného faktoru ve firmé
vyvolat, napf. organizacni omezeni nasazeni nékterych uloh, omezeni financ-
nich nebo personalnich zdroju pro feSeni uloh apod.

7 v

Podstatné je, Ze efekty i problémy se obvykle podle jednotlivych oblasti fizeni vyraz-
né lisi, napf. uplatnéni urcitych typu aplikaci (ERP, Bl), které jsou zde chapany jako IT
faktory, budou rdzné oblasti podnikového fizeni ovliviiovat rGznym zpusobem, a to je
tfeba v analyze respektovat. Obdobné je tomu i u ostatnich faktoru.
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5.5.2 Prehled faktoru

V dal$im prehledu uvadime alespon hlavni skupiny faktorl, které je ucelné pfi analyze
uvazovat.

5.5.2.1 Byznys prostredi

Ugelem je vymezit ekonomické, organizadni, personalni a obchodni faktory, které mohou
mit vyznamny vliv na obsah a zpUsob FeSeni uloh v Fizeni firmy i v fizeni IT. Patfi sem:

» podnik, jeho zakladni charakteristiky, napf. velikost podniku (velky, stfedni,
maly), odvétvova orientace resp. sektor ekonomiky, kde podnik realizuje svuj
byznys, plvod a vlastnictvi podniku (tuzemsky, nebo zahrani¢ni vlastnik), sila
a naroc¢nost konkurencniho prostredi, ve kterém podnik plsobi,

» stav ekonomiky a trhu pfedstavuje zejména vlivy stavu hospodaiského pro-
stfedi, stavu, vyvoje a zejména zmeén legislativy, situace na IT trhu,

* Udroven fizeni a organizace zahrnuje zejména faktory, jako jsou podnikova kul-
tura, podnikova organizace, dislokace podniku, kompetenc¢ni centra, business
model firmy, jeho uplatnéni, vyuziti agilni organizace, reengineering podnikovych
procesU, struktura uzivatell a uroven jejich znalosti.

5.5.2.2 Zajisténi IT sluzeb, architektury

Ugelem je specifikovat mozné pristupy a moznosti v pfipravé IT sluzeb a zejména charak-
terizovat hlavni typy architektur jako nastroju fizeni rozvoje podniku a jeho IT. Patfi sem:

* droven sourcingu zahrnuje formy sourcingu a samotny outsourcing, tedy zajis-
tovani vybranych Cinnosti a sluzeb externimi dodavateli,

= uplatnéni architektur, tj. podnikové, architektury IT sluzeb, aplika¢ni architektu-
ry, technologické, datové a softwarové architektury,

» cloud computing predstavuje poskytovani sdilenych, Skalovatelnych a flexibil-
nich IT sluzeb. Sluzby realizované v prostfedi cloud computingu zahrnuji Soft-
ware as a Service, Infrastructure as a Service, Platform as a Service, Mobilni
cloud computing.

5.5.2.3 IT aplikace

Pfedstavuje souhrn vdech aplikaci podniku, které tvofi jeho aplikacni portfolio. Apli-
kacni portfolio byva také reprezentovano jako databaze nebo strukturovany dokument,
vyuzivany pro fizeni a planovani aplikaci v prabé&hu jejich Zivotniho cyklu. Ugelem je
vyhodnotit podstatné charakteristiky jednotlivych typl aplikaci (ERP, CRM apod.) pro
fizeni firmy a IT a formulovat tak divody pro jejich implementaci v konkrétnich podmin-
kach. Patfi sem:

» transakcéni aplikace zahrnujici napf. celopodnikové aplikace, (ERP, ,Enterpri-
se Resource Planning®), systém fizeni skladi (WMS, ,Warehouse Management
Systém®) a dalsi,
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* Fizeni externich vztahu, kam spadaji typy aplikaci jako ,eShop®, internetovy
obchod, elektronické zasobovani (,e-Procurement”), elektronicka trzisté (,e-Mar-
ketplace®), fizeni dodavatelskych fetézcd, Fizeni vztahl se zakazniky (CRM,
,Customer Relationship Management"),

» infrastrukturni aplikace (ECM, Enterprise Content Management) piedstavu-
jici nastroje jako napft. digitalizace dokumentu (,/maging®), vytézovani dat (,Data
Capture®), systém pro spravu dokumentu (,Document Management System"),
sprava zaznamu (,Records Management®), sprava elektronické posty (,e-mail
Management”), archivace (,Archiving“), automatizace procesu (,Workflow*), ty-
mova spoluprace (,Groupware®), sprava webového obsahu (,Web Content Man-
agement”), sprava znalosti (,Knowledge Management®), sprava multimedialniho
obsahu (,Digital Asset Management*), dynamicky Case Management.

5.5.2.4 Podnikova analytika

Do podnikové analytiky (BA, ,Business Analytics®) spadaiji vybrané faktory, které rozho-
dujicim zplsobem vytvareji prostfedi a ovliviiuji feSeni a vyuziti podnikovych analytic-
kych, planovacich uloh, podnikového reportingu a pokrodéilé analytiky. Uselem je
analyzovat podstatné charakteristiky celého komplexu i jednotlivych typd nastroju a pfi-
stupu podnikové analytiky pro fizeni firmy a IT. Patfi sem zejména tyto nastroje a FeSeni:

= komponenty podnikové analytiky, které zahrnuji napf.: business intelligence
feSeni, self service business intelligence (SSBI), competitive Intelligence (Cl),
datovy sklad, datové trzisté, datovou pumpu (,Extract Transform Load"), data
lake, testovaci prostor Sandbox, pfipadné dalsi,

» pokrocila analytika, kde tyto faktory vymezuji metody a pfipadné nastroje, které
tvofi ur€itou nadstavbu nebo doplnéni k zakladnim analytickym nastrojum ze-
jména business intelligence. Do téchto faktor( spadaji: dolovani dat, prediktivni
analytika, text mining, data science, cely koncept big data a dalsi.

5.5.3 Priklady faktoru

Pro anatomii firmy jsou podstatné vSechny skupiny faktor(, ale jako hlavni pfiklady zde
vybirame faktory ze skupin ,Byznys prostiedi“ a ,Podnikova analytika"“.

5.5.3.1 Faktor ,Podnikova organizace”

Jako pfiklad faktoru ze skupiny ,Byznys prostredi“ uvadime faktor ,Podnikova orga-
nizace” podle (Synek, M.; Kislingerova, E.; kolektiv — Podnikova ekonomika, 6. pfepra-
cované a doplnéné vydani — (C. H. Beck 2015) — ISBN9788074002748, kap. 9):

Obsahové vymezeni

Podnikova organizace je prostfedi pro racionalni kooperaci pracovnikll a pracovnich
tymu, je vyrazem efektivni délby prace. Organizacni struktura fesi problém pfijatelné-
ho rozpéti Fizeni, tj. poctu pracovniku, ktery je schopen dany Fidici pracovnik efektivné
fidit. Na zakladé toho vznikaji organizacni urovné. To znamena:
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pokud fidici pracovnici fidi vétSi poCet pracovnikl, vznika niz8i pocet fidicich
urovni, tj. plocha organizaéni struktura,

naopak, pokud se pocet fizenych pracovniki na jednoho manazera sniZuje, vzni-
ka vétsi pocet fidicich urovni, tj. strma organizaéni struktura,

organizacni strukturu tvofi organizaéni jednotky v rozliseni na:
o funkéné specializované organizacni jednotky (finance, prodej, nakup atd.),

o objektové orientované organizacni jednotky (podle zbozi, segmentu
trhu apod.), pfedstavuji tzv. divize.

Efekty a vyhody kvalitni podnikové organizace

jasné definovana a dokumentovana podnikova organizace pfispiva k efektiv-
nosti Fizeni,

kvalitni organizace prispiva ke zvysovani vykonnosti celého podniku véetné
vyuziti metody Corporate Performance Management, CPM,

feSeni organizace navazuje na podnikovou strategii, resp. je jeji soucCasti.
K efektivnimu promitnuti strategie do podnikové organizace se vyuziva metoda
Balanced Scorecard, BSC,

kvalita podnikové organizace se zvysuje s FeSsenim podnikovych procest
a s procesnim modelovanim, které predstavuji vstup do navrhu organizace,
jasné definovana podnikova organizace pfispiva k rychlé identifikaci problé-
mua, jejich zdroju nebo pficin, a nakonec k jejich FeSeni v podnikovém Fizeni.

Problémy a omezeni podnikové organizace

zejména u vétSich podnikl je potfeba, aby feSenim a rozvojem organizace byli
povéreni specialisté, pfipadné specializované tymy,

je nezbytné zvolit pro dany typ a velikost podniku adekvatni organizacni
strukturu a formy (viz vySe),

podnikova organizace ma byt natolik flexibilni, aby byla schopna rychle reago-
vat na vyvoj podnikatelského prostredi a vztahu k externim partneriim,

podnikova organizace ma respektovat i nové moznosti IT, zejména progresiv-
nich aplikacnich software, obsahujicich ¢asto nejlepSi podnikové praktiky,

podnikova organizace musi, i s predstihem, reagovat na predpokladané po-
tfeby v transformacich byznysu a byznys modelu dané firmy.

5.5.3.2 Faktor ,Business Intelligence, BI*

Obsahové vymezeni

Business intelligence (Bl) pfedstavuje specificky typ aplikaci a technologii, které témér
vyluéné podporuji analytické a planovaci ulohy v podnikovém fizeni. Na analytické
a planovaci ulohy, a rovnéz na ulohy business intelligence, se uplatfiuji tyto naroky:
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zajistit hodnoceni sledovanych podnikovych ukazatelii, napf. objemu trzeb,
poctu reklamaci, poc¢tu pracovnikl atd. na definovaném (€asto maximalné moz-
ném) rozsahu podnikovych dat,

poskytovat moznost analyzovat tyto ukazatele podle riiznych hledisek, resp.
dimenzi a jejich nejriznéjSich kombinaci, napf. objem trzeb podle zakaznikd,
zbozi, teritorii, typl zakazek, prodejcu, prodejnich kanall a dalSich, na riznych
urovnich detailu sledovanych hodnot, souCasné pfi pfijatelné dobé odezvy,

v navaznosti na pfedchozi bod podporovat vysokou flexibilitu obchodnich
a dalSich aktivit pracovnik( podniku,

analyzovat vyvoj podnikovych ukazateli a jejich vykyvl v ¢ase, realizovat
napf. meziro€ni srovnani, rizné typy indexu, identifikovat sezénni vlivy atd.

Zatimco transakCéni aplikace ve svych databazich vytvareji a nasledné zpfistupriuji
nova data, analytické aplikace vyuzivaji jiz existujicich databazi transakénich aplikaci,
transformuiji je pro potfeby analytickych a planovacich uloh. Business intelligence (BI)
pfedstavuje sadu procesu, know-how, aplikaci a technologii, jejichz cilem je ucinné
a ucelné podporovat fidici aktivity ve firmé. Podporuji analytické, planovaci a rozhodo-
vaci ¢innosti podnikd na vSech urovnich a ve vSech oblastech podnikového fizeni.

Efekty a prinosy Bl pro kvalitu fFizeni podniku

Umoznuje Iépe pochopit a analyzovat podstatu vliastni obchodni a manazer-
ské ¢innosti, proniknout do jejich hlubsich a slozitéjSich souvislosti, umozriuje
posun k multidimenzionalnimu fizeni v realném case,

uplatnéni ¢asové dimenze nabizi sledovani vyvojovych trendu z nejrliznéjsich
pohledu,

analyticka pravidla podle stanovenych limitnich hodnot jednotlivych ukazatell
a jejich dimenzi umoZznuji upozorriovat na kritické nebo mimoradné stavy,
moznosti rychle se pohybovat na rdzné drovni detailu informaci (agregacnich
urovnich), odpovidajicich pravé freSenému problému v fizeni,

podpora rFeseni skrytych problému na zakladé identifikace slozitych zavislosti mezi
daty, odhalovanim podobnosti mezi nap¥. zakazniky, obchodnimi pfipady apod.,

kvalifika¢ni efekty — Bl pfirozenou cestou posiluje schopnosti manazeru a spe-
cialistu pfi FeSeni svych uloh ,multidimenzionalné uvazovat,

aplikace Bl pro praci s ukazateli ve vazbé na podnikové procesy pfinaseji i do
manazerské sféry své specifické efekty a racionalizuji jak fizeni jednotlivych
dilcich uloh a procesu, tak celého podniku,

integracni efekty podporou integrace dezintegrovanych informacénich zdroju
(napf. z vécného Ci geografického hlediska).

Otazky, problémy a omezeni spojené s Bl

Uspésnost Bl feSeni silné zdvisi na zdjmu uZivatelti a zejména vedeni podniku
Bl implementovat,
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» aplikace Bl jsou velmi silné zavislé na kvalité dat transak¢nich systému, ze
kterych data Cerpaji,

= feSeni Bl jsou velmi naro¢na na konsolidaci vstupnich dat z riznych datovych
zdroju,
» efekty Bl jsou obtizné méritelné a maji spiSe mékky charakter,

= pro uspésSnost Bl je podstatné zvolit spravné pristup k feSeni a navrhnout
spravné architekturu.

o Doporuceni k analyze faktori:

» analyza faktorl v ramci projektu nepfedstavuje povinnou nebo
Castou soucast jeho feSeni, na druhé strané muze upozornit na né-
které problémy nebo rizika, které mohou byt zakladem budoucich
neuspéchu v feSeni,

» nastaveni faktorl, zejména jejich plus a minus charakteristiky, je
nezbytné modifikovat podle konkrétniho prostfedi a situace. Z po-
hledu analyzy mohou byt pravé tyto charakteristiky hodné vyznamné,
nebot fesi, proC pravé do urcité technologie nebo konceptu investo-
vat ¢as a penize, a naopak jaké problémy mohou pfinést,

= faktorl je v nabidce relativné velké mnozstvi, a proto je dobré si nej-
prve zmapovat prostredi a pak se rozhodnout, které ze skupin
vybrat a brat v uvahu.

5.6 Metriky — ukazatelé a jejich dimenze

Metrika se v anatomii firmy chape jako sledovana a méfena hodnota ukazatele pro po-
tfeby fizeni firmy. K ukazatellm se vazi dimenze pro jejich identifikaci, analyzy a plano-
vani. Nejvyznamnéjsi metriky vzhledem ke kvalité fizeni a vykonnosti firmy se oznaduiji
jako KPI (,Key Performance Indicator®).

5.6.1 Obsah, hlavni principy metrik

Smyslem metrik je vytvofit kvalitni podklady zejména pro analytické a planovaci ulohy
v fizeni firmy. Metriky jsou dokumentovany témito atributy:

= obsahové vymezeni metriky, jeji vyznam a smysl pro Fizeni firmy,

» kalkula¢ni predpisy, pokud jde o metriku, ktera nevznika z primarniho zdroje,
ale vypoctem, napf. v ramci analytické nebo planovaci ulohy,

= souvisejici metriky — s ohledem na velké mnozZstvi metrik je ucelné je sdruzovat
podle obsahové pfibuznosti nebo jsou odvozeny kalkulacemi pro rychlejsi orien-
taci v celém systému metrik,

» adekvatni dimenze pro metriku,
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zdroje dat pro metriku pfedstavuji databaze, dokumenty, vykazy, které jsou sou-

¢asti komponenty ,Dokumenty” (viz dale).

Dimenzi se rozumi analytické hledisko pro identifikaci a hodnoceni sledovanych uka-
zatelU a je tak soucasti de facto kazdé metriky. Ma obvykle hierarchickou strukturu
prvku. Smyslem dimenzi je v kombinaci s ukazateli (v ramci metrik) vytvofit zakladnu
pro komplexnéjsi analyzy a planovani firmy. Dimenze jsou dokumentovany témito
atributy:

obsahové vymezeni a ucel dimenze,

prvky dimenze a jejich (hierarchicka) struktura,

zdroje dat pro dimenzi,

kalkulace s prvky dimenze (pokud ma smysl),

atributy dimenze — struktury vét na jednotlivych urovnich hierarchie.

5.6.2 Prehled metrik

V fizeni firmy se samoziejmé vyuziva znacné mnozstvi metrik. Proto se v této podkapi-
tole omezujeme pouze na prehled vybranych z nich s tim, Ze jejich obsahoveé vyme-
zeni podle vySe uvedenych atributl ponechavame na dalsi dil téchto textu, tedy ,IT
a anatomie firmy — obsah®. DalSi pfehled pouze pfikladl vybranych metrik je rozdélen
podle jednotlivych oblasti fizeni.

Metriky financ¢niho Fizeni podniku, napf.:

o

©)

(@]

O

hospodarsky vysledek,
obrat,

objem nakladd podniku,
objem mezd,

souhrnné metriky, zejména Market Value Added (MVA), Economic Value
Added (EVA), Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amorti-
zation (EBITDA),

objem pohledavek a zavazk.

Metriky rizeni prodeje v podniku, napr.:

o

o

o

@)

O

pocet zakaznikd podniku,
poCet obchodnich transakci,
trzby z prodeje zbozi a sluzeb,
naklady prodeje zboZzi a sluzeb,

pocet reklamaci a objem reklamovaného zbozi.

Metriky Fizeni marketingu, napf.:

o

o

pozice podniku na trhu,

uspésnost prodejni kampané,
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o marketingové naklady na objednavku,

o Casové metriky Call centra.
Metriky Fizeni nakupu zboZzi, napf.:

o objem nakupul za stanoveny cas,

o naklady na zajisténi nakupu zbozi,

o pocet dodavateld,

o pocet reklamaci a objem reklamovaného zbozi.
Metriky fizeni skladi, napr.:

o stav zasob zbozi,

o pramérna zasoba,

o naklady na zasoby,

o obratka zasob.
Metriky rizeni lidskych zdroju, napft.:

o pocty pracovniku,

o pracovni fond v ¢lovékodnech,

o fluktuace zaméstnancu,

o naklady na nabor,

o objem kursl a programu a naklady na kursy a kvalifikaCni programy.
Metriky rizeni majetku, napf.:

o celkovy objem majetku podniku,

o objem odpisu majetku,

o uroven vyuziti majetku,

o objem investic,

o objem oprav a udrzby.
Metriky fizeni dopravy a vnitropodnikové logistiky, napf.:

o naklady na logistiku,

o naklady na prepravu a dopravu,

o vykon prepravy,

o podil vyuziti nakladniho auta.
Metriky Fizeni spotreby energii, napr.:

o objem spotieby energii podle druhu,

objem spotfeby tepla,

o

(@)

poCty méfidel,

(@]

planovana potfeba energii,

O

objem vlastni vyroby energii.
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5.6.3 Prehled dimenzi
Nasledujici pfehled obsahuje vybrané dimenze podle skupin:
» Zakladni dimenze, napr.:
o Casova dimenze,
o regiony,
o odveétvi ekonomiky,
o mérné jednotky.
» Podnikova organizace, napf.:
o podnikové cile,
o podnikové procesy, podnikové utvary,
o ziskova stfediska, nakladova stfediska,
o vnitropodnikové zakazky.
= Ekonomické dimenze, napr.:
o UucCtova osnova, ucetni obdobi,
o meny,
o nakladové druhy,
o druhy cen pro ocenovani majetku,
o faktury pfijaté, faktury vydané, dobropisy.
= Externi partneri, napfr.:
o zakaznici, dodavatelé,
o vefejna sprava,
o finanéni ustavy.
» Lidské zdroje a mzdy, napf.:
o zaméstnanci,
o kvalifikaéni struktura,
o Vvékova struktura,
o typy Skoleni,
o mzdoveé slozky.
= Obchodni dimenze, napft.:
o zbozi, materialy, sluzby,
o segmenty trhu,
o obchodni zastupci,
o obchodni kanaly,
o dodaci podminky INCOTERMS,
o platebni podminky,
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o nakupni objednavky,
o dodaci listy pfijaté, dodaci listy vydaneé,
o druhy reklamaci k dodavatelim, druhy reklamaci pfijaté od zakazniku.
Dimenze skladového hospodarstvi, napr.:
o sklady, skladova (ulozna) mista,
o skladovaci technologie,
o pFijemky, vydejky.
Dimenze majetku, napft..
o druhy majetku, urovné stavu majetku,
o odpisové tfidy majetku,
o investice, opravy.
Dimenze dopravy, napr.:
o poskytovatelé dopravnich sluzeb,
o dopravni prostfedky, druny PHM.
Hospodareni s energiemi, napft..
o druhy energii,
o dodavatelé energii,

o druhy méfidel.

5.6.4 Priklad metriky

Pfikladem dokumentace metriky jsou , Trzby z prodeje zboZi a sluZzeb*:

Obsahové vymezeni metriky

Trzby z prodeje zbozi a sluzeb jsou trzby podle sortimentnich polozek, regionu,

utvaru firmy, prodejcl a podily jednotlivych polozek na celkovych trzbach.

Souvisejici metriky

Vyvoj trzeb v ¢ase predstavuje trzby z prodeje v Casovém vyvoji (dny, mésice,

kvartaly, roky), meziro¢ni a dali srovnani, indexy,

pinéni prodejnich planu je porovnani planovanych trzeb a skuteénych podle

sortimentnich polozek, prodejen, prodejcu, regiond,

profitabilita jsou trzby o¢i§téné o Uroky, dang, odpisy = Cisté trzby — (troky +

dané + odpisy),

trzby na transakci udava primérnou vysi trzby na obchodni transakci.

Zdroje dat pro metriku, napr.:

ucetni evidence,

evidence obchodnich pfipadu Prodej,
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finanéni vykazy podniku,

finan€ni plany a rozpocty.

Adekvatni dimenze, napr.:

¢asova dimenze,

zbozi, sluzby,

uctova osnova,

mény,

zakaznici,

regiony,

obchodni zastupci,

obchodni kanaly.

Doporuceni k analyze a navrhu metrik:

analyza a navrh metrik je naprosto béZnou soucasti kazdého pro-
jektu,

postaveni metrik a tim i zplsob jejich analyzy se ale lisi pod-
le typu uloh. Zatimco v evidencénich a transakcénich ulohach jsou
pfedmétem vytvareni a zpracovani, u analytickych a planovacich
uloh je cilem jejich efektivni vyuziti ve firemnich analyzach a planech,

na druhé strané lze v sou€asné dobé predpokladat, ze u naprosté
vétSiny feSeni informacnich systému firmy budou soudasti i analytic-
ké a planovaci ulohy a aplikace na bazi business intelligence. Je pak
velmi ucelné, kdyZz navrh a implementace evidencnich a trans-
akcnich aloh a jejich datovych bazi, nejcastéji s vyuzitim ERP, zo-
hledrniuje potreby reseni analytickych a planovacich uloh. Pokud
se upravy dat vzhledem k témto uloham provadéji az nasledné, je to
zbyteCné pracovné i nakladové narocné,

pfi analyze a navrhu metrik je ucelné vzdy dobfe rozmyslet, které
metriky vybrat a které se skutec¢né v rizeni firmy vyuziji. V fadé
pripadl se Ize setkat s tim, Ze se sbira a uchovava vse, co Ize ziskat
a pfipadné meéfit, coz pak zbyte¢né komplikuje a zatézuje systém fi-
zeni. Proto je mezi atributy komponenty ,Metrika“ uveden na prvnim
misté ,ucel” — k Cemu bude slouzit,

v pfipadé metrik a jejich vyuziti v analytickych a planovacich aplika-
cich je jednou z kliCovych otazek kvalita jejich zdroju, {j. jak jsou
vytvareny v evidencnich, respektive v transakcnich ulohach. Analyza
kvality dat tak patfi k podstatnym soucastem celého feSeni.
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5.7 Role, lidé v podniku

Role urcéuji, jaké funkce bude mit pracovnik v feSeni problém v urcité specifické oblas-
ti a jaké jsou naroky na jeho znalosti. Smyslem roli je pfesnéji vyjadfit, jak jsou, nebo
maji byt, ulohy v fizeni podniku personalné zajistény, resp. jaka je personalni narocnost
na realizaci jednotlivych uloh.

5.7.1 Obsah, hlavni principy roli

V kazdé pracovni pozici mize pracovnik vykonavat radu riznych roli. Rolim jsou
prirazovany pracovni ¢innosti a zodpovédnosti v podniku a jsou tak zakladem pro
navrhy a upravy organizace, zmeny naplné Cinnosti a zodpovédnosti podle potieb a si-
tuace firmy apod.

Role jsou dokumentovany témito atributy (viz dalsi pfiklad):
» funkéni napln role, co dana role vykonava a za co ma byt zodpovédna,
» pozadované znalosti a dovednosti role,

= kompetence role.

5.7.2 Prehled roli
V dalSim pfehledu jsou uvedeny vybrané skupiny roli s pfiklady:
= Ridici pracovnici podniku:

o zahrnuji zejména tyto role: vlastnik, generalni manazer (CEO, ,Chief Exe-
cutive Officer”), finanéni manazer (CFO, ,Chief Financial Officer®), ma-
nazer marketingu (CMO, ,Chief Marketing Officer*), manazer obchodu,
personalni manazer (HRM, ,HR Manager®), manazer vyroby, technicky
manazer, manazer dopravy, manazer logistiky.

= Specialisté:

o patfi sem napf. tyto role: pracovnik logistiky (,Logistics Controller”), podni-
kovy pravnik, personalista, obchodnik, ekonom, ucetni, spravce majetku,
pracovnik utvaru marketingu, controller.

5.7.3 Priklad role: Generalni manazer (CEO, Chief Executive Officer)

Funk¢éni napln role

Generalni manazer formuluje a provéfuje celopodnikové strategie a planuje, Fidi, koor-
dinuje a hodnoti aktivity podniku s podporou celého tymu manazert, obvykle podle za-
kladnich pokyn, stanovenych vlastniky nebo jejich zastupci, tj. spravnimi radami nebo
jinymi Fidicimi organy. Generalni manazer vykonava zejména tyto Cinnosti:

= urCovani cilu, strategii, politik a programua,

= planovani, fizeni a koordinace jednotlivych funkci podniku,
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*= monitorovani a hodnoceni vykonu, provéfovani ¢innosti a vysledkd podniku,

= schvalovani rozpoctl, kontrolovani vydaju a zajiStovani ucelného vyuzivani
zdroju véetné IT,

» schvalovani materialnich, lidskych a finan€nich zdroji pro realizaci strategii
a programd,

= vybér nebo schvalovani vybéru podfizenych fidicich pracovnikd.

PozZadované znalosti role
= metody podnikového managementu,
= metody podnikové ekonomiky, controllingu,
= statistické metody,

= vedeni a psychologie prace v tymech.

5.7.4 Podstatné vazby komponenty na ostatni

Hlavni vazby jsou i zde k jednotlivym uloham. VyuzZijeme obrazku k uloze prodejnich
transakci (Obrazek 5-6).

Vg

= - - - e

“IN MBW UQ102A: Realizace prodejnich transakci
Finanéni fizeni podniku Controlling Generalni manazer (CEO) I |

Nakup l Prodej I Sklady
Obchodni manazer A
Lidské zdroje | Majetek

=) Marketing I Doprava | Energie L Ekenom i c
= Rizeni IT Obchodnik R
Metodik, klicovy uzivatel | Cc
Manazer marketingu (CMO) R

Obrazek 5-6: Role v uloze prodejnich transakci
U kazdé role je uvedena jeji u€ast na uloze na bazi tzv. RACI matice. Symboly maji
nasledujici vyznam:

» |- Informed*“ - role (napf. Generalni manazer) je o pribéhu ulohy pouze infor-
movana,

= A-,Accountable‘ - role (v tomto pfipadé Obchodni manazer) za prubéh ulohy
prodejnich transakci plné zodpovida,

» C - ,Consulted” - role (napf. Ekonom, nebo Metodik) pribé&h ulohy konzultuje,

» R - ,Responsible* — role (napf. Obchodnik, nebo ManazZer marketingu) ulohu
vykonava a za jeji vykonani je zodpovédny.

Takto je v anatomii firmy vymezena ucast roli na kazdé uloze. Souhrnny pohled na
ucast roli v ulohach fizeni prodeje dokumentuje Obrazek 5-7. V zahlavi tabulky jsou
uvedeny pouze zkratky jednotlivych uloh.
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Obrazek 5-7: Role v fizeni prodeje

. Doporuceni k navrhu a vyuziti roli:

» specifikace roli je v feSeni projektll béZznou soucasti, nebot musi
uréovat, kompetence, prava a povinnosti ve vztahu k aplikacim a da-
tim a pfistupd k nim,

» zatimco pfedchozi bod miuzeme povazovat za pojeti roli v uzsim,
spiSe technologickém smyslu, role v Sir§im pojeti (s funkéni naplni
a pozadovanymi znalostmi) jiz tak béZnou soucasti nejsou,

= jnvestice do takového detailnéjSiho vymezeni roli se nékdy u pro-
jektd nebo mimo né zvazuji, na druhé strané dobre slouzi pfi kon-
cipovani organizace firmy Ci jejich zménach nebo pfi formulaci kvali-
fikacnich a rekvalifikacnich programd, pfi feSeni kariérnich map za-
méstnancu firmy apod.,

= soucasné je tfeba i pfipomenout situace, kdy analytik, pfipravujici
implementaci urcité aplikace, je postaven zakaznikem pred otazku:
»A co musi k tomu nasi lidé umét?“ Pak je dobré mit moznost sah-
nout do néjakého systematicky pfipravovaného zdroje...,

» podle vyjadfeni nékterych zakaznikd je problémem dokumentace
roli jejich nedostatecna aktualizace a v jejim dUsledku i nakonec
odmitani systému roli jako celku. | pfes ¢asto objektivni divody (ne-
dostatek Casu a kapacit), by bylo ale dobré u tohoto konceptu zUstat
a rovnéz aktualizaci roli vénovat nezbytny ¢as a prostor.

5.8 Data, dokumenty

Dokumentem se v anatomii firmy rozumi jakakoli datova struktura, ktera predstavuje
podstatny vstup nebo vystup uloh fizeni podniku a jeho IT. Touto datovou struktu-
rou muze byt dokument v papirové nebo elektronické formé, databaze, report, tabulka,
graf, schéma, obraz.
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5.8.1 Obsah, hlavni principy dokumenti

Smyslem dokumentu je presnéji definovat pozadované vstupy a oCekavané vystupy
jednotlivych uloh a sou€asné vytvofit celkovou pfedstavu o datové zakladné firmy. Do-
kumenty jsou charakterizovany témito atributy:

= {cel dokumentu,
= obsah dokumentu — alespori hlavni datové polozky,

» zpracovani dokumentu, resp. kde dokument vznika nebo ve které uloze se s do-
kumentem pracuje.

5.8.2 Dokumenty fFizeni podniku

S ohledem na znacény pocet dokumentd, které tvofi anatomii firmy, jsou rozdéleny do
jednotlivych skupin. Dokumenty a data fizeni podniku tvofi informacni zakladnu a vstu-
py a vystupy uloh jeho fizeni. DalSi pfehled obsahuje priklady nejCastéji pouzivanych
dat a dokumentu podle oblasti Fizeni:
» Strategické a organizacni dokumenty, napf.:
o podnikova strategie a dilCi strategické dokumenty,
o organizacni a fidici dokumenty podniku,
o procesni dokumentace podniku,
o katalog podnikovych cilli, byznys model podniku, provozni model podniku.
» Dokumenty a data financ¢niho Fizeni, napr.:
o ucetni doklad, u€etni evidence,
o evidence uvérd,
o dokumenty styku s bankami,
o evidence zavazkl a pohledavek,
o inkaso a inkasni kalendare,
o rozvaha, vysledovka,
o finan&ni plany a rozpocty.
= Dokumenty a data pokladni a mzdové, napf.:
o pokladni evidence, pokladni zavérka,
o mzdove evidence,
o mzdoveé vykazy, mzdové plany.
» Dokumenty a data rizeni prodeje, napr.:
o evidence zakazniku,
o evidence obchodnich pfipadu Prodej,
o evidence obchodnich pfilezitosti,

o evidence zboZi a sluzeb, ceniky zboZzi a sluzeb,
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O

O

dodaci a platebni podminky,

evidence reklamaci zakazniku,

prodejni objednavka, dodaci list vydany, prodejni faktura,
standardni reporting prodeje,

plany a odhady objemu prodeje.

» Dokumenty a data rizeni nakupu, napfr.:

o

o

o

©)

(@)

(@)

evidence dodavatelud, evidence dodavatelskych cen,

evidence reklamaci na dodavatele, evidence pozadavkl na nakup,
evidence nakupu,

nakupni objednavka, dodaci list pfijaty, nakupni faktura,

prehledy blokovani a odblokovani zasob,

plany nakupu.

= Dokumenty a data rizeni skladu, napft.:

o

©)

o

evidence skladl a skladovych zasob,

evidence cenikl materiald,

evidence prijemek, vydejek,

podklady pro fizeni uloznych mist, likvidace zasob,
vykazy skladu,

dokumentace inventur skladd,

expedicni listy, skladova evidence na expedi¢nich skladech, soupisky za-
sob na expedicnich skladech.

= Dokumenty a data personalniho Fizeni, napf.:

(@]

o

o

(@)

O

podnikova personalni evidence,

evidence pracovnich mist,

evidence Skoleni a kursu,

evidence personalnich a Skolicich agentur,

pozadavky na pracovnika,

podklady pro osobni udaje pracovnikd, pfijimaci protokol atd.,
podklady pro rekvalifikaéni programy,

personalni podklady — dovolené, dichody, nemoci,
personalni vykazy,

personalni plany.

» Dokumenty a data rizeni majetku, napr.:

o

o

evidence majetku — technicka, operativni, ucetni,

evidence investic,
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O

(@)

evidence vlastnich / dodavatelskych oprav a udrzby,

pasporty majetku, dokumentace stroju, zafizeni, budov, pozemka,
zmény, prevody, prirtstky a vyfazeni majetku,

odpisy majetku,

vykazy majetku, poZadavky na investice a udrzbu,

investicni zaméry, plany investic,

plany oprav a udrzby.

» Dokumenty a data rizeni marketingu, napr.:

o

©)

o

(@)

(@)

evidence marketingovych akci,

obchodni pfilezitosti, potencialni zakaznici,
informace o zakaznicich a trhu,

cestovni zpravy,

dokumentace obchodnich zastupcu,

dokumenty fizeni marketingovych kampani,
marketingové pruzkumy, dotazniky a jejich analyzy,
navrhy cen a pfiprava cenikd,

plan marketingovych akci.

» Dokumenty a data rizeni dopravy, napr.:

o

©)

o

o

o

o

O

evidence dopravcu,

evidence vlastnich dopravnich prostredku,

evidence CCS a zahrani¢nich kreditnich karet,

evidence pozadavkl na dopravu, objednavka na dopravu,
kalkulace nakladu a specifikace dopravni cesty,
dokumenty o CCS a o kreditnich kartach,

pfehledy a vykazy o dopravé, plany dopravy.

» Dokumenty a data rizeni energii, napt.:

o

evidence a sprava méfidel, evidence spotieby energii, evidence vyroby
tepla,

dokumenty instalovanych méfidel,
oCekavana potieba energii, poZzadavky na spotfebu energii,
rozuctovani spotfeby na organizacni jednotky,

planovani spotfeby energii v roce.

5.8.3 Podstatné vazby komponenty na ostatni

Souhrnny pohled na dokumenty a data spojena s ulohami v fizeni prodeje dokumen-
tuje Obrazek 5-8. Hodnoty prvki jsou ziejmé — | — vstup, O — vystup, U — update.
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Obrazek 5-8: Vstupy a vystupy uloh fizeni prodeje

&

Doporuceni k analyze a navrhu dokumentu:

analyzy a navrhy dat, datovych zdroji a dokumentl jsou nezbytnou sou-
casti prakticky kazdého projektu,

zejména u dat, resp. datovych bazi pfistupuje cely komplex otazek datové-
ho modelovani a navrhu databazi, které na tomto misté nefeSime, ale zdu-
razfiujeme dokonalé pochopeni podnikového obsahu dokumentl a dat,

pravé doménova znalost obsahu je i podstatnym pfedpokladem pro kva-
lifikovany navrh databazi, jejich struktur, vazeb, a nakonec i technické re-
alizace,

je dobré si uvédomit i riznou pozici dat vzhledem k uvedenym typum
uloh — klasické vstupy a vystupy (evidencni, transak¢ni), datové zdroje
(reportingové, analytické, planovaci),

s dokumenty a daty je ucelné spojovat i Fadu dalSich charakteristik nebo
parametrd, jako napf. metadata, role, kdo zodpovida za data, kvalita dat,
umisténi dat, objem dat, naroky a moznosti transformaci dat v&etné sub-
jektd, kde transformace probihaji, naroky a problémy spojené s migraci dat
(napf. pfi pfechodu na novou aplikaci).
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5.9 IT aplikace a nastroje

IT aplikace a nastroje znamenaiji konkrétni produkty a na tomto misté pfedstavuji pou-
ze praktické priklady. V ramci anatomie firmy maji pouze dokumentaéni nebo demo
charakter pro lepsi predstavu nékterych typl uloh. V anatomii firmy, v ramci komponent
.Faktory”, se rozliSuji typy IT aplikaci a nastroji s jejich zakladnimi charakteristikami,
pozitivy a negativy. V tomto pfipadé nejde o prehled nabidky trhu. Pro tyto ucely pou-
ze odkazujeme na zavedené a bézné vyuzivané portaly, jako napf. na adrese https://
www.systemonline.cz/.

& Doporuceni k analyze, navrhu a vyuziti IT aplikaci a nastroju:

= na tomto misté jde pouze o dokumentaci funkcionality vybranych
typu aplikaci a nastroja, tedy nikoli o celkovy pfehled nabidky,

» soucasti analyzy musi byt vzdy kvalifikované posouzeni moznosti
a omezeni danych produktd vzhledem k pozadované funkcionalité
informacniho systému,

» analyzu je uc¢elné uskutecrnovat vzhledem k funkcim podle typu
uloh, nebot typy uloh uz svym zplsobem napovidaji, o jaké aplikace
pfevazné pujde, napf. ERP, CRM, e-Business, business intelligence
a dalsi.

5.10 Metody, metodiky, vzory — manazerské i IT

Metody jsou v anatomii firmy souhrnnym oznalenim pro manazerské, analytické
a planovaci metodiky, metody, normy a ramce aplikovatelné v ramci uvedenych typu
uloh a v raznych oblastech fizeni firmy.

Smyslem komponenty je urcit, které z metod, metodik, norem a ramcu je efektivni nebo
nutné u jednotlivych uloh vyuzivat a sou€asné definovat metodickou zakladnu, na niz je
ucelné fizeni firmy i IT provozovat a rozvijet.

Metody zde nepfedstavuiji, s ohledem na jejich obrovské mnoZzstvi, obdobné jako u apli-
kaci, jejich celkovou nabidku, ale pouze ty, které povazujeme vzhledem k ucelu ana-
tomie firmy za nejvyznamné;jSi. Celkova nabidka je napf. obsahem portalu na adrese
https://www.valuebasedmanagement.net/. Mezi hlavni manazerské metody patfi napf.
fizeni podnikové vykonnosti (CPM, ,Corporate Performance Management®), metoda,
uplatiovana ve strategickém fizeni (BSC, ,Balanced Scorecard”), benchmarking, seg-
mentace zakaznikl, dodavatelem Fizené zasoby (VMI, ,Vendor Managed Inventory*),
fizeni nakladl podle €innosti (ABC, ,Activity Based Costing“) metoda hodnoceni nakla-
da (TCO, ,Total Cost of Ownership®) a fada dalSich.
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5.11

Doporuceni k vyuziti metod a metodik:

» s vybérem a vyuzitim nejriznéjSich metod a metodik je spojena cela
fada otazek a doporuceni, zakladni z nich jiz byly obsahem podka-
pitoly 3.7 ,Otazky analyzy ve vztahu k metodické zakladné®,

* na tomto misté uz je tfeba jen doplnit, Ze existuji rizné metodiky,
rizna terminologie, rozdily podle typl podniku, podle aplikaci, podle
rozsahu aplikaci, podle dodavatell atd. Je tedy zasadni otazkou
vybrat takové z nich, které budou nejlépe odpovidat danému pro-
stfedi a potfebam firmy. Pro tyto u€ely Ize doporucit publikaci ,,BU-
CHALCEVOVA, A.: Metodiky vyvoje a tdrzby informacnich systémd.
Praha, Grada 2004. ISBN 80-247-1075-7%,

» Zzakladni pravidlo pro uziti metod a metodik je, Ze maji praci ana-
lytika zkvalitnit a zefektivnit, nikoli pfekazet (coz se ne vzdy dafi...).

Od komponent k procesim

Zakladni soucasti anatomie firmy je vymezeni a charakteristiky jednotlivych kompo-
nent. Ty mohou pfedstavovat pro dalSi feSeni jednotlivé stavebni bloky pro navrho-
vani a realizaci vétSich celku. Pfikladem je vyuziti uloh pro navrhy zakladnich, pfipadné
i podpurnych procesu firmy apod. Hlavni misto pfi téchto uvahach ma feSeni zaklad-
nich (,,core”) procest firmy. Zrekapitulujme jejich hlavni charakteristiky:

jsou to procesy, které pfinaseji firmé hlavni efekty (vynosy, zisky,...) a firma svy-
mi zdroji a svoji existenci na nich de facto stoji,

jsou to procesy, které vesmés prochazeji napri¢ celou firmou, nebo alespon
vét§im poctem oblasti fizeni a utvard firmy,

jsou to procesy obvykle velmi komplexni a komplikované, obvykle maji také
nejvyssi prioritu pfi procesnim modelovani,

ve stfednich a vétSich firmach se pocet téchto procest pohybuje kolem 6 (celko-
vy pocet procesu je obvykle kolem 70),

feSeni zakladnich procesl obvykle vychazi ze strategie a nastaveného byznys
modelu firmy,

efektivita a kvalita feSeni a nastaveni zakladnich procesu vyrazné ovlivriuje
kvalitu, efektivitu a uspésnost celé firmy,

feSeni zakladnich procesu ma podstatné dopady i do organizace firmy, perso-
nalnich struktur a program, datové zakladny a nasledné do nastaveni a vyuziti
adekvatnich IT aplikaci.

Priklad takového zakladniho procesu, vyjadieného bez obvyklych formalnich na-
rokii a ziednoduseného, dokumentuje Obrazek 5-9. Cisla na obrazku ukazuiji vybrané
body, k nimz pfifadime jednotlivé ulohy — jako jiz zminéné stavebni bloky (viz dale).
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Je dobré také poznamenat, ze takovy koncept se ramcové uplatiuje napf. u servisné
orientované architektury (SOA), u koncepce mikrosluzeb apod. V daném pfipadé nam

ale nejde o technologickou, jde vyluéné o obsahovou stranku véci
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Obrazek 5-9: Zakladni proces: Obchodni zakazka
K obsahu procesu ,,Obchodni zakazka“ podle uvedenych Cisel pouze jako pfiklady uva-

dime mozné vyuziti jednotlivych uloh (v zavorce jsou pfisludné oblasti fizeni)

1) Vytvoreni zakdzky (Rizeni prodeje)
pfichod objednavky:
o evidence zakazniku, zboZzi, sluZzeb, prodeju a prodejnich operaci

o realizace prodejnich transakci
= zjiSténi stavu zasob:
o evidence skladu a skladovych zasob
2) Nakup chybéjiciho zboZi (Rizeni ndkupu)
» objednani a pfijeti objednaného zbozi, realizace nakupnich transakci

3) Prijem dodaného zboZi na sklad (Rizeni skladt)

pfijem zbozi na sklad:
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o realizace skladovych transakci,

o blokovani zboZi a materialu podle poZadavk( a zakazek.

4) Rezervace zboZi na zakazku (Rizeni prodeje):

= pfiprava zbozi na zakazku — expedi¢ni pfikaz.

5) Vyskladnéni zakézky (Rizeni skladti):

= zpracovani vydejky a vyskladnéni, realizace skladovych transakci.

6) Odeslani zakazky s dokumentaci (Rizeni prodeje):

= priprava dokumentace (dodaci list, faktura), odeslani, prodejni transakce.

Doporuceni k Feseni podnikovych procesu:

» zakladni otazky a doporuceni byly jizZ obsahem podkapitoly 3.8 a na-
sledné jsou i v této podkapitole 5.3,

* ulohy a dal$i komponenty anatomie firmy pfedstavuji stavebni bloky,

Z nichz Ize sestavovat vysSi celky, napf. zakladni i podpurné proce-
sy fizeni firmy, organizacni struktury atd.,

» vytvareni zakladnich procesu s uplatnénim uvedenych uloh neni samo-
zfejmé nijak zavazné, na druhé strané jiZ vymezeny obsah uloh podle
jejich typa muze prispét k lepsSimu a rychlejSimu pochopeni obsahu
celého procesu a jeho logiky,

« zfejmou vyhodou ve vyuZiti uloh pro formulovani zejména zakladnich
procesu je to, Ze jsou svazany i s dalsimi podstatnymi komponen-
tami fizeni, zejména rolemi, dokumenty, metrikami, coz pak nabizi
komplexni pohledy a podklady i k celkovym upravam Fizeni firmy
(napf. systematicky navrhované organizaci, systému metrik, systému
dokumentace apod.),

* jak jsme naznadili dfive, typy uloh mohou byt pfesnéji svazany s ade-
kvatnimi aplikacemi (ERP, Bl atd.), coz se pak prena$i i do efektivni-
ho feSeni, zejména téchto komplexnich procesu.
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Cast B:
IT a anatomie firmy — typy uloh

Cast B je zaméfena na dilgi charakteristiky jednotlivych typ(i Gloh v ramci anatomie,
které byly vymezeny jiz v podkapitole 5.3.1 ,,Kategorizace uloh“. Pro rekapitulaci
znovu pouzijeme nasledujici obrazek:

I DOO0_6: Ulohy podnikového fizeni

1) Evidence - vytvafeni, aktualizace a dotazy do databazi

Podnikové
databaze

Vystupni
{napf.
obchodni)
dokumenty

9
U

Vstupni
dokumenty

2) Transakce - obchodni, GEetni, majetkoveé atd.

o
~ _ 3
databaze

e

Aktualizované
podnikové
databaze

3) Reporting - standardni, nebo specifické reporty, pfehledy, sestavy.
T

hodnikove | Vypal
odnikove repo
e

4) Podnikové analyzy, - finanéni, obchodni, personalni, majetkové atd.

T, =
e
Podnikové Datovy sklad, OLAP Podnilfové
databaze Datové trzists databaze analyzy
e

5) Podnikoveé planovani — finanéni, obchodni, vyrobni apod.

G e —
F;od nLk'OVé :> OLAP Pod n’i kové
atabaze databaze plany

6) Pokroéila analytika— podle povahy podnikového prostredi.
Snimek 6

Obrazek 0-1: Kategorizace uloh podnikového fizeni

Pro kazdy z typu uloh maji jednotlivé kapitoly odpovédét na tyto otazky:
1) Jaka je podstata a ucel daného typu ulohy?

2) Co je zakladnim obsahem ulohy?

3) Jak schematicky demonstrovat obsah ulohy?

4) Jaké analytické otazky (scénar) se vazi k uloze?

5) Jaké IT aplikace a nastroje se obvykle vyuZzivaji pro implementaci ulohy?

6) Jaké jsou hlavni doporuceni pro feSeni a vyuziti ulohy?
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6. Evidencn

1 4 y

| ulohy

Evidenéni ulohy predstavuji vytvareni a aktualizace databazi a zpracovani
dil¢ich dotazu do databazi (napf.: vytvoreni a aktualizace databaze zakaz-
nikd, zbozi, dodavatell apod.).

Ugelem evidenénich Gloh je rychlé, operativni a kvalitni, pofizovani a aktu-
alizace dat v databazich firmy a zajisténi odpovédi na dotazy do databazi
s kratkou nebo pfiméfenou dobou odezvy.

6.1 Obsah evidencnich uloh

Evidencni ulohy zajiStuji na zakladé vstupu nasledujici hlavni funkce a klicové
aktivity:

6.2

porizovani novych dat v databazich, resp. zaznamu, napf. nového zakaznika,
materialu, zbozi atd. na zakladé vstupnich dokument,

aktualizace jednotlivych udaju na zakladé zménovych dat, napf. aktualizace
dat o zakaznikovi na zakladé novych skutecnosti, aktualizace dat o novych pro-
duktech a poskytovanych sluzbach apod.,

vytvareni zakladnich prehledi, prevazné jednoduchych kontrolnich reportl
nad daty v databazich,

zajisténi systému kontrol nad vstupnimi daty do databazi, a to kontrol vécné
spravnosti Udaju (kontroly dat, adres apod.), kontrol formalnich nalezitosti do-
kumentl, napf. nalezitosti faktury, kontroly na konsistenci dat, napf. vzhledem
k existujicim Ciselnikim, kontroly podle poZadavku legislativy a dalSi. Soucasti
musi byt zpracovani protokolu o zjisténych chybach,

zajisténi pristupt do databazi uzivatellim a pfipadné externim partnerim podle
pFistupovych pravidel a dotazy na dil¢i udaje podle definovanych filtr(, poZzadav-
ki na kalkulace apod.,

protokolovani provedenych zmén v databazich s ur€enim obsahu zmény, ¢asu
realizace i zodpovédné role za zménu,

Ffeseni oprav nebo uprav vstupujicich dat do databazi podle vysledku vstupnich
kontrol, resp. protokoll chyb, podle stanovenych pravidel nebo aktualnich poza-
davkl uzivateld na zmény.

Priklad: Evidence zakazniku, zbozi, sluZzeb, prodeju a prodejnich
operaci

Prikladem evidencni ulohy je prvotni pofizovani dat a jejich ukladani do databazi,
souvisejicich s fizenim prodeje zboZzi a sluzeb (Obrazek 6-1).
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UQ101A: Evidence zakaznikul, zbozi, sluzeb, prodeju a

prodejnich operaci
Strategické fizeni pedniku Role RACI
Finanéni fizeni podniku | Contrelling | Generalni manazer (CEO) | |
Nakup | Prodej | Sklady i = = i
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‘ Snimek 197

Obrazek 6-1: Zakladni charakteristiky eviden€nich uloh

Obrazek dokumentuje obvyklé vstupy pro databaze fizeni prodeje a jejich aktualizace,
klicové aktivity pfi pofizovani a aktualizacich dat. Treti Cast prezentuje obvyklé vystupy.

6.3 Analyticke otazky

DalSi prehled obsahuje analytické otazky, vyuzitelné v analyzach evidenc¢nich uloh
v ramci jednotlivych oblasti Fizeni (finance, prodej, nakup, sklady atd.).

6.3.1 Obsah dat a operace s daty

» Jak urcit data do databazi, které budou relevantni pro potfeby firmy, odpovidat
poZadavkum legislativy, respektovat pozadavky jednotlivych utvara firmy?

» Jak minimalizovat ¢asova zpozdéni aktualizace dat v databazich?

» Jak snizZit pracnost operaci spojenych s pofizovanim dat?

» Jak snizit naklady na pofizeni dat a jejich vstupy do databazi?

= Jak zajistit efektivni vstupy dat z rdznych typu datovych zdroji a rtiznych for-
matd dat?

6.3.2 Kvalita dat

» Jak zajistit potfebnou kvalitu dat na vstupu do databazi?
= Jak feSit obsah kontrolnich operaci na vstupu dat?
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» Jak zajistit konsistenci dat a potiebnou uroven konsolidace?

» Jak zajistit potfebnou prikaznost, uroven kontroly a bezpecnost vstupnich
operaci?

= Jak pribézné realizovat soulad vstupt dat s aktualni legislativou?

6.3.3 Organizace dat

» Jak zajistit distribuci dat (centralizaci a decentralizaci dat) vzhledem k organi-
zaci firmy v€etné dislokovanych utvaru firmy, napf. obchodnich pobocek, detaso-
vanych skladu apod.?

» Jak zajistit rozdéleni zodpovédnosti za data mezi jednotlivé utvary firmy, resp.
jednotlivé pracovniky, v€etné zodpovédnosti za kvalitu dat a za feSeni pfipad-
nych probléma v kvalité dat?

» Jak fesit identifikaci dat, tj. jednotlivych tabulek, poloZek, vazeb, tak, aby data
poskytovala snadnou a rychlou orientaci pracovniku firmy v databazich?

= Jak identifikovat a feSit duplicity a multiplicity v datech?

6.3.4 Externi zdroje dat
= Jak urCovat potrebné externi zdroje dat, vyhodnocovat jejich objem, technic-
kou dostupnost, kvalitu a ekonomickou naro¢nost?
= Jak realizovat efektivné a bezpecné vstupy z externich zdroji dat?
= Jak efektivné sdilet data s externimi partnery?

6.3.5 Rizeni dat

» Jak efektivné zaclenit Fizeni datovych zdroju do fizeni IT firmy a Fizeni firmy
jako celku?

» Jak feSit a realizovat datovou architekturu ve firmé, vyjadfujici jak aktualni stav
datovych zdroju a jejich vztahy, tak o€ekavany vyvoj vzhledem k vyvoji potieb
firmy?

= Jak zajistit potfebnou droveri integrace datové zakladny firmy?

» Jak dosahnout pozadovanou droveri bezpeénosti datové zakladny?

» Jak nastavit systém pristupovych prav k datovym zdrojim?

» Jak pfipravovat data jako obchodni komoditu?

= Jak feSit ekonomické stranky datovych zdroju (naklady, ceny)?

6.4 IT pro evidenéni ulohy

V souvislosti s IT uvadime vybrané typy aplikaci, které se na evidencnich ulohach vy-
znamné podileji, zejména:

= Celopodnikové systémy, ERP, Enterprise Resource Planning.

=  Systémy Fizeni skladu, WMS, Warehouse Management System.
= Elektronicky obchod, eCommerce, e-Shop.
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Elektronické zasobovani, e-Procurement.

Rizeni vztah( se zakazniky, CRM, Customer Relationship Management.
Rizeni podnikového obsahu, ECM, Enterprise Content Management.
Mobilni aplikace.

V dalSich podkapitolach jsou uvedeny pouze hlavni efekty a pripadné problémy uve-
denych aplikaci v podminkach evidenénich uloh.

6.4.1 ERP, Enterprise Resource Planning
Efekty:

Nabizi efektivni porizovani a aktualizace dat prostfednictvim obrazovkovych
formularu, obvykle s detailni napovédou k obsahu a vyznamu jednotlivych dato-
vych polozek a k jejich vyuziti.

Snizuje riziko chyb a omyll pfi pofizovani dat vyuzitim zabudovanych kontrol-
nich mechanisma do ERP software.

Poskytuje protokolovani provadénych operaci s daty s vyuzitim databazovych
logli a vlastnich funkci ERP.

Zaijistuje integraci pofizovanych a aktualizovanych dat v databazich ERP, pro-
vazanost dat mezi odpovidajicimi funkénimi moduly.

Pfedstavuje obvykle hlavni zdroj podnikovych dat, tj. byva zdrojem dat i pro
ostatni typy aplikaci.

Problémy:

S ERP je obvykle spojena ndro¢na customizace, zejména u vétSich systémd,
ktera zahrnuje i analyzu a vybér skute¢né potfebnych polozek a nasledné reduk-
ci jejich poctu a struktury.

Veétsi ERP systémy vyzaduji specializaci pracovniki podle jednotlivych insta-
lovanych modull a jim odpovidajiciho datového obsahu.

ERP predstavuiji relativné vysoké naroky na pocitacoveé zdroje pro ulozeni dat,
které se zvysuji s rozsahem systému a nasledné i pfi kazdém upgrade systému.

Vzhledem k tomu, Ze ERP ma obvykle v informacnim systému firmy kliCovou
pozici a je hlavnim zdrojem dat, kladou se na né vysoké naroky na kvalitu dat,
kterou je tfeba zaijistit, napf. kvalitnimi testovacimi funkcemi. NizSi kvalita dat
v tomto pfipadé postihne nejen viastni ERP systém, ale i dalSi, které jeho data
vyuzivaji (e-Shop, business intelligence, e-Procurement a dalsi).

6.4.2 WMS, Warehouse Management System
Efekty:

S vyuzitim pfenosnych pocitacl, snimacu ¢arovych kodad, RFID &i bezdratové
sité umozriuje sbér dat do centralni databaze z dislokovanych skladu zbozi
a materiall a efektivni komunikaci s uzivateli.
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» Umoziuje zaznamenavat jednotliva data o skladovych operacich v realném
¢ase a vyhodnocovat Ci analyzovat vSechna logisticka data, a tim zajistit plnou
kontrolu nad provozem ve skladu.

» ZajiStuje identifikaci kazdé polozky zbozi, jakoz i jednotlivych balikd Ci palet
opoustéjicich skladoveé prostory, které jsou znaCeny ¢arovym kdédem. Podporuje
generovani tzv. nelicencovanych ¢arovych kédu pro jednotlivé polozky ve skladu
a diky tomu se zajisti minimalizace chyb v podobé& zamén druhu zbozi.

» Snizuje se chybovost pofizovanych dat o skladovych zasobach a jejich umis-

téni ve skladech.
Problemy:

» Je tfeba pocitat s nutnosti zajisténi potfebné kvality dat (zejména kmenovych
dat vybranych artikli a skladovych lokaci).

» Je tfeba disponovat kvalifikovanéjsim obsluZznym personalem v souvislosti
s vyuzitim specialnich technologii pro pofizovani a vyuZivani dat.

* Riziko nevhodného vybéru WMS fFeseni a jeho vyuziti je vétSinou zpUsobeno
nedostate€nou uvodni analyzou, napf. i nedostateCnou analyzou dat pro fizeni

sklad, jejich technologického vybaveni (zakladage apod.), jejich podminek a vy-
baveni, jejich narokl na testovani apod.

6.4.3 eCommerce, e-Shop, elektronicky obchod
Efekty:

* Internetovy obchod ma Sirokou pusobnost, coz mu dava potencial pro dosaze-

sve v

» Internetovy obchod je dostupny nepretrzité, 24 hodin denné, coz znamena, ze
i nepretrzité pofizuje od zakaznikl data.
» Internetovy obchod umozniuje snadno ziskat cenné informace o zakaznicich
a jejich potfebach, na jejichz zakladé je mozné pfizpUsobit sortiment prodeje.
Problémy:
» Internetovy trh je vysoce konkurenéni obchodni prostfedi a ziskdavana data

musi byt velmi kvalitné spravovana, bezpecné ukladana a kvalifikované vyhod-
nocovana.

= Velké naroky jsou zakazniky kladeny na nepretrzitou dostupnost 24 hodin
denné a poskytované informace.

» Podstatné jsou pravidelné investice a zajisSténi aktualizaci dat prezentova-
nych na e-Shopu, jinak se ztraci divéra zékaznika.
6.4.4 Elektronické zasobovani, e-Procurement
Efekty:

» Nabizi vysoce efektivni porizovani obchodnich dat (objednavek, dodacich lis-
tu, faktur) pfimo, pfenosem od obchodniho partnera do vlastni databaze firmy,
bez obvyklych manualnich operaci.
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Poskytuje moznosti elektronické archivace obchodnich dokumentt, a to pro
kontrolni i Cisté evidenéni ucely.

S pfimym pofizovanim dat je Uzce spojena minimalizace chyb v objednavkach
a dalSich obchodnich dokumentech, coz podstatné pfispiva k divéryhodnosti
firmy.

Lze pocitat i s vylouéenim chyb vzniklych nespravnou specifikaci sestavy
nebo konfiguraci produktu (napf. u PC, kancelarskych zafizeni, nabytku apod.).

Problemy:

U nékterych standardl, zejména EDIFACT, ODETTE apod., je velmi naro¢na
analyza pro jejich pouziti a redukce velmi rozsahlych datovych struktur, tedy ur-
Ceni téch polozek, které jsou vzhledem k potfebam obchodniho vztahu nezbytné.

Obchodni partneri musi dohodnout oblasti a specifikaci dokumentl pro e-Pro-
curement, tedy i struktury dat.

Obchodni partnefi musi dohodnout technologii pro vyménu dat (EDI, XML,
Jason...) a zpUsob komunikace vcetné jeji bezpecnosti.

Obchodni partnefi musi dohodnout standardy (mezinarodni, pfipadné lokalni)
pro vyménu obchodnich dokumentu.

6.4.5 CRM, Customer Relationship Management
Efekty:

Obchodnici a dal8i pracovnici firmy pfimo ziskavaji, zaznamenavaji a sdileji
detailni informace o zakaznicich, o jejich pozadavcich a potfebach, o stavu
a prubéhu jednotlivych obchodnich pFipadu.

Funkce CRM jsou orientovany na ziskavani a pofizovani informaci o obchod-
nich prileZitostech, umoznujici jejich systematické vyhodnocovani a s tim i na-
sledné zvySovani obchodni uspésnosti firmy na trhu.

Prubézné porizovani a sledovani dat o zakaznickych pozadavcich a chovani
zakazniku; evidence souc¢asnych obchodnich kontaktu znamenaji nastaveni
a rozvoj velmi kvalitnich vztah( k zakaznikim a poskytovani specialné upravo-
vanych sluzeb a produktd podle jejich pfedstav.

Problémy:

V podniku musi byt nastaveno prostredi, kdy pracovnici z obchodu, pfipadné
z dalSich utvaru jsou pfipraveni a ochotni pofizovat a sdilet informace o zakaz-
kach a zejména o obchodnich pfilezitostech.

Musi byt nastaveny obchodni procesy tak, aby pracovnici podniku museli uva-
dét do databazi CRM informace o trhu a obchodnich pfileZitostech.

Informace ve vztahu k zakaznikim vstupuji do CRM z celého Sirokého spekt-
ra externich zdroju a ve velkych objemech v&etné socialnich siti (oznacované
také jako ,Social CRM®). To vyZzaduje nejen znacné technické, ale zejména
pracovni kapacity na sledovani a vyhodnocovani takovych informaci.
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6.4.6 ECM, Enterprise Content Management
Efekty:

Automatizace procest na bazi workflow souvisejicich s evidenénimi ulohami
zvysuje efektivitu pofizovani a aktualizace dat a piehled o jejich prabéhu véetné
identifikace moznych problému.

Funkce ,document managementu® umoznuji snizeni nakladi na vytvareni, skla-
dovani a zpfistupriovani obchodnich a dalSich dokumentu.

ECM vede ke zvyseni produktivity prace diky okamzité dostupnosti a efektiv-
nimu zpfistupnéni poZzadovanych informaci.

Problémy:

Listinné a elektronické dokumenty nejsou odpovidajicim zplsobem legislativ-
né zrovnopravneny.

Prace s elektronickymi dokumenty se pomérné zasadné liSi od prace s listin-
nymi dokumenty, coz vytvafi tlak na zaméstnance a jejich pracovni navyky.

Bez fadného Skoleni uzivatell a jasné definovanych podnikovych procesu hrozi
nerovnomérné uzivani systému jak v oblasti pofizovani, tak vyuzivani dat.

6.4.7 Mobilni aplikace, MA
Efekty:

Diky rozvoji mobilniho hardware a software se mobilni zafizeni svym vykonem
a vyuzitelnosti jiz pfiblizuji desktopovym zafizenim, coz zpusobuje, Ze pfi pofi-
zovani i vyuzivani dat stale vice stolnich pocitacu je nahrazovano mobilnimi
zafizenimi.

Aplikace MA umoznuiji efektivni pFfistup k podnikovym datum v redlném Case
a v misté pusobeni obchodniku a dalSich pracovnikd firmy.

Pfinaseji urychleni sbéru, prenosu a tim padem i zpracovani dat, coz pfinasi
vyhody v oblastech jako je snizeni provoznich nakladu, nizSi stav zasob a vétsi
spokojenost zakazniku.

Poskytuji snadné, intuitivni ovladani mobilnich zafizeni a jejich zpfistupnéni
Sirokému okruhu uzivatell pfi praci s daty.

Nabizeji moznost vyuzivat funkénosti typické pro mobilni zarizeni, napf. fo-
toaparat, kamera, GPS, akcelometr, gyroskop, radio, coz pfi pofizovani special-
nich dat maze byt velmi vyznamné.

Bezpecnost pii pfipravé a vyuziti dat je zajisténa tim, Ze mobilni zafizeni mohou
byt vyuZivana pouze jako terminaly a data jsou ulozena v bezpecnych datovych
centrech.

Draha pocitacova zafizeni mohou byt nahrazena mensimi pfenosnymi, meéné
drahymi zafizenimi, coz pfinasi usporu nakladu.
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Problémy:
» UZivatele pfi praci s daty limituje vykon a rozméry mobilniho zafizeni.
» Sitova zavislost znamena zavislost na internetu jako na infrastruktufe s rizikem
pFipadnych vypadku.
» Bezpecnost je na druhé strané dana omezenymi schopnostmi kontroly zneuziti
dat, moznostmi spravy koncovych zafizeni.

= ZvySena bezpecnostni rizika jsou spojena s kradezi nebo ztratou zafizeni
a s ukladanim podnikovych a zaroven osobnich dat (BYOD).

o Doporuceni k analyze evidencnich uloh:

» Evidencni ulohy znamenajici pofizovani, aktualizace a zakladni zpfi-
stupnovani dat, jsou zakladem reseni rozvoje i provozu informac-
nich systému ve vSech typech firem.

» Kazda evidencni uloha je urCena svymi vstupnimi dokumenty, sa-
dou klicovych aktivit a vystupnimi dokumenty s adekvatnimi vaz-
bami na ostatni komponenty rizeni v ramci anatomie firmy.

= Evidenéni ulohy se vazi prakticky ke vSem oblastem fizeni kromé
strategického fizeni, které je vesmés zaloZzeno na vyuZiti jiz existuji-
cich datovych zdroju, véetné externich.

» PfifeSeni evidencnich uloh je ucelné si nejprve vyjasnit hlavni ana-
lytické otazky a potencialni problémy a konkretizovat je na zakladé
aktualniho prostfedi a podminek dané firmy.

» Jeden z kliCovych pozadavku na evidenéni ulohy je zajisSténi po-
tfebné kvality dat a vytvofeni odpovidajiciho systému kontrol na
vstupnich datech.

= Evidencéni ulohy jsou v riznych modifikacich soucasti funkcionality
celé skaly IT aplikaci, kde kliCovou roli hraji vtomto sméru aplikace
ERP.

» Pro vyuziti riznych typu aplikaci pro funkce evidencnich uloh je ne-
zbytné analyticky vyhodnotit jejich potencialni efekty a problémy,
které pfi pofizovani a aktualizaci dat pfinaseji nebo mohou pfinaset.

87



7. Transakcni ulohy

Transakéni ulohy pfedstavuji realizace obchodnich, finan€nich a dalSich
transakci, napf. ,Obchodni pfipad Prodej*, ,Obchodni pripad Nakup“ apod.
Obsah transakCénich uloh se podstatné lisi v tom, o jaké transakce se
jedna (prodej, nakup, finance, majetek, sklady apod.).

Ugelem transaké&nich uloh je uskute&riovat efektivni a spolehlivou realizaci
transakci, tj. v celém jejich pribéhu od vzniku nebo pfichodu prvotniho do-
kumentu nebo informace po jeji finalni fyzické i informacni zajisténi.

7.1 Obsah transakcnich uloh
Transakéni ulohy zajistuji na zakladé vstupl nasledujici hlavni funkce a klicové akti-

vity:

» pfiprava novych obchodnich a dalSich dokumentu se vSemi obsahovymi
i formalnimi nalezitostmi (objednavky, dodaci listy, faktury), a to vyuzitim existu-
jicich €i novych dat, jejich kopirovanim a upravami,

» zalozeni obchodni zakazky, resp. obchodniho pfipadu s jeho identifikaci, po
prichodu vstupniho dokumentu (objednavky, poptavky),

» vyhodnoceni disponibilnich moznosti a zdroju vzhledem k pozadavkim ex-
terniho partnera, vyhodnoceni ekonomickych, technickych, pracovnich parame-
tr0 zakazky a ureni dalSiho postupu (pfijeti / nepfijeti zakazky),

» informovani partnera o vyhodnoceni jeho pozadavku,

» realizace zakazky, obchodniho pfipadu s odpovidajicimi dokumenty (dodacimi
listy, fakturami, dobropisy, odvolavkami, expedi¢nimi pfikazy),

» distribuce pfipravenych dokument,

» realizace dodavky od dodavatele podle objednavek, pfejimka a kontrola doda-
vek, zpracovani prejimacich protokolu, zpracovani pfichozich dokumentl (doda-
cich lista, faktur),

» reklamacni fizeni, zpracovani reklamaci a distribuce dodavateli,
= obdobné funkce jsou i u jinych typl transakénich uloh (finance, majetek, sklady,

doprava apod.).

7.2 Priklad: Realizace prodejnich transakci, obchodni pripad Prodej

Transakcni dulohy dokumentuje nasledujici schéma. V daném pfipadé jde o ,Obchodni
pripad Prodej* (Obrazek 7-1), tedy pfijeti objednavky od zakaznika, jeji posouzeni, vyfize-
ni a zpracovani dalSich potfebnych dokumentl (dodaciho listu, faktury, expedi¢niho listu).
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‘ Snimek 198

Obrazek 7-1: Transakcni tloha

Obrazek dokumentuje nezbytné vstupy pro realizaci transak&nich operaci, klicové ak-
tivity reprezentujici dilCi transakCni operace, pfipadné v tomto pfipadé zahrnuje i cely
proces transakéni ulohy Obrazek 7-2). Treti Cast ukazuje vystupy celé transakéni ulohy.
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Zajisténi Vypoity 8
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in(ssnfhlendéfé Prodejni

transakce

dokonéena

Obrazek 7-2: Obchodni pripad Prodej
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7.3 Analytické otazky

Smyslem dalSich podkapitol je vymezit analytické otazky, které mohou byt modifikovany
podle pfislusnych oblasti fizeni, zejména ve financich, prodeji, nakupu, dopravé a pou-
Zité v ramci analyz fizeni konkrétni firmy.

7.3.1 Vztah k byznysu

Jak identifikovat aktualni ekonomické, obchodni a organizaéni problémy,
spojené s transakcnimi ulohami a jak je fesit jejich zménami nebo rozvojem?
Jak urcit obsah transakcnich uloh a jednotlivych aktivit vzhledem k aktual-
nim i oCekavanym potfebam byznysu, napf. co je tfeba v ramci obchodniho pfi-
padu délat nyni a v budoucnosti?

Jak zvysSit uspésnost a vykonnost byznysu diky efektivni realizaci transaké-
nich operaci (prodeje, nakupu apod.)?

Jaké vybrat KPI ovliviujici vykonnost transakcnich uloh ve vztahu k byznysu,
kdy a jak je sledovat a vyhodnocovat?

Jak zvySovat kvalitu fizeni obchodnich zastupcu firmy?

Realizace transakénich uloh

Jak dosahnout snizeni celkové ¢asové naroc¢nostirealizovanych transakcnich
uloh?

Jak snizit pracnost transak¢nich operaci u uzivatell a jak soucasné zvySovat
produktivitu jejich prace?

Jak snizit naklady na transakCni operace podniku?

Jak zajistit potfebnou prukaznost, uroven kontroly a bezpecnost transakénich
operaci?

Jak zvysit formalni kvalitu transakénich operaci?

Jak zajistit dostupnost transakcénich operaci v misté i Case?

Kvalita transakénich uloh

Jak sledovat, kontrolovat a vyhodnocovat pribéh transakcénich udloh, jak feSit
uzka mista v jejich prabéhu?

Jak snizovat rizika chyb a omyli pfi realizaci transak¢énich uloh?

Jak prabézné realizovat soulad transak&nich operaci s aktualni legislativou?
Jak pfipravovat a motivovat uzivatele na zvySovani kvality transak&nich uloh?
Jak snizit objem reklamaci obchodnich partneri?

7.3.4 Vztahy k okoli

Jak fesit transakéni, zejména obchodni Ulohy ve vztahu k poétum zakaznikd
a strukture zakaznicke sféry?

Jak efektivné vyhodnocovat naméty a pozadavky partnert a obecné daného
segmentu trhu?
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7.3.5

Jak zvySovat loajalitu obchodnich partneru, zejména zakaznik(, diky techno-
logiim pro transakéni ulohy?

Jak zkratit dobu reakce firmy na podnét externich partneru a jak zvySovat kva-
litu poskytovanych informaci?

Jak feSit moznosti a naroky partnert firmy v oblasti vyuziti riznych forem e-Bu-
sinessu?

Jak realizovat obchodni i dal§i transakce pomoci mobilnich zarizeni v misté
obchodnich partneru?

Rizeni transakénich uloh
Jaké dopady ma soucasna uroven transakCnich uloh na Fizeni a organizaci
firmy, jaké jsou hlavni problémy?

Jakymi IT aplikacemi a sluzbami podporovat transakcni ulohy, s jakymi priori-
tami, jak je v ramci fizeni IT planovat?

Jak navrhovat aplikac¢ni architekturu ve vztahu k rozvoji transakcnich uloh?

Jak dosahnout efektivni provazanost transakci ve firmé, jak feSit vazby trans-
akénich uloh mezi rdznymi oblastmi fizeni firmy?

Jak vyhodnocovat nova feSeni transak&nich uloh ve vztahu ke zménam organi-
zace a organizacnich struktur firmy?

Jak sledovat a vyhodnocovat ekonomickou naro¢nost nové navrhovanych
transakénich uloh ve firmé?

7.4 IT pro transakc¢ni ulohy

V souvislosti s IT uvadime typy aplikaci, které se na transakcénich alohach vyznamné
podileji, zejména:

Celopodnikové systémy, ERP, Enterprise Resource Planning.

Systém fizeni skladl, WMS, Warehouse Management System.
Elektronicky obchod, eCommerce, e-Shop.

Elektronické zasobovani - e-Procurement.

Rizeni vztah( se zakazniky, CRM, Customer Relationship Management.
Rizeni podnikového obsahu, ECM, Enterprise Content Management.
Mobilni aplikace.

V dalSich podkapitolach jsou uvedeny pouze hlavni efekty a pripadné problémy uve-
denych aplikaci v podminkach transak¢nich uloh.

7.4.1

ERP, Enterprise Resource Planning

Efekty:

ERP zahrnuji funkcionalitu umoziujici vzajemné integrovat, automatizovat
a planovat klicové procesy ve firmé, a to jak zakladni, tak podpuarné.
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ERP vytvafi podporu procesum, které jsou vesmeés velmi komplikované, tedy
odpovidajici povaze transakcCnich uloh (napf. Obchodni pfipad Prodej, procesy
finan¢nich transakci apod.) a které jsou realizovany efektivné jednou konzistent-
ni aplikaci.

Nad spole¢nym jadrem ERP obvykle poskytuje specializovana odvétvova rese-
ni pro razné typy firem s rGznym obsahem transaké&nich uloh.

Diky ERP se zvySuje produktivita prace pfi béznych obchodnich a administra-
tivnich Cinnostech vyuzivanim jiz existujicich dat (o zakaznicich, dodavatelich,
zbozi atd.), jejich kopirovanim do existujicich dokumentl a vzajemnymi transfor-
macemi mezi jednotlivymi dokumenty (napf. z objednavky dodaci list, z dodaci-
ho listu faktura apod.).

Snizuje se riziko chyb a omylu pfi fidicich aktivitach, pfi obchodnich nebo fi-
nancnich transakcich diky celému systému kontrol mezi funkcemi i procesy.
Zvysuje se celkova uroven fizeni podniku diky vyuziti zabudovanych metod Fi-
zeni, napf. v oblasti financi, controllingu apod., ovéfenych u mnoha predchozich
instalaci, Casto v celosvétovém méfitku.

Diky provazanosti funkci ERP mohou mit Fidici pracovnici prfehled o vyvoji
hospodareni firmy a pfipadnych problémech, napf. odvozovanim otekavaného
cash flow od pfijatych objednavek nebo kontraktu ve firmé, nebo napf. objektiv-
néjsim posuzovanim a planovanim zakaznickych objednavek s okamzitym
vyhodnocenim jejich materialové i kapacitni narocnosti a ekonomické efektivnosti.
SniZuje se ¢asova i nakladova naro¢nost podnikovych procesl vyuzitim au-
tomaticky realizovanych funkci (napf. automatickym vystavovanim objednavek
zbozi pfi poklesu zasob pod stanovené minimum).

Problemy:

Vétsi a slozitéjsi ERP systémy jsou obvykle spojeny s naroénou customizaci,
ktera vyzaduje implementacni, specialisty ovladajici customizacni parametry.

Customizace je nékdy velmi obtizna a vyzaduje si specializaci pracovniku pod-
le jednotlivych transakénich operaci v Fizeni firmy a odpovidajicich instalovanych
modull ERP. To pfi vysoké cené prace prodrazuje a komplikuje implementaci ERP.

S ERP jsou vesmés spojeny vysoké naklady na Skoleni a doskolovani uzZiva-
telt a na podporu uzivatell prostfednictvim help desk (funkcionalita a dokumen-
tace ERP systému je tak rozsahla, Zze bézny uzivatel ji bez pomoci jen obtizné
zvlada).

Problémem je rovnéz Casté podcenéni pfipravy uZivatelu konzultantu nebo
ma znacné negativni dopady na dobu a cenu projektu a problémy, spojené s dal-
Simi upravami transakci.

Funkcionalita ERP odpovida pozadavkim mnoha typl podnikd a typu vyrob, coz
zvySuje celkovy rozsah funkcionality, ale mnohdy také jeji relativné nizké vyu-
Ziti, uzivatelé se v dané slozitosti zaméfi pouze na tu funkcionalitu, kterou zcela
nezbytné potrebuiji.
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Vysoka integrace modulu ERP systému v kombinaci s rozsahlou funkcionalitou
zpusobuji vysokou slozitost ovladani, a to i v pfipadé jednoduchych podnikovych
procesu, coz nasledné vede k odporu uzivateld.

7.4.2 WMS, Warehouse Management System
Efekty:

WMS systémy vyrazné zvysuji kvalitu, efektivitu a flexibilitu fizeni skladl pfi
procesech vykladky, pfijmu a vstupni kontroly, uskladnéni materiali a zbozi, vy-
skladnéni a vystupni kontroly, kompletace a baleni, expedice a dalSich.

Zvysuje se vykonnost skladovych pracovnikid, WMS napomaha v optimaliza-
ci pohybu skladnika, k ¢emuz vyuziva detailni 3D mapu skladu, kde se nachazi
kazdé misto skladovanych polozek. Jedna se zpravidla o prostorovou architek-
turu, ktera je zaevidovana v systému, a jednotlivym skladovym poloham jsou
pridéleny C¢arové kody. Systém je diky tomu schopny Celit nedostatkiim v oblasti
skladového usporadani polozek a sestavit tak pfikaz k vydeji.

WMS zajistuje vyssi produktivitu prace a poskytuje optimalizaci skladovych
operaci s cilem dosahnout co nejmensich ¢asovych ztrat.

WMS vyhodnocuje vykony pracovnikl skladu s moznosti dohledat osobu zod-
povédnou za problém, takze podporuje vzrist motivace jednotlivych pracovniku.

Poskytuje funkce monitorovani personalu, kde systém sleduje pohyb sklad-
nika ve skladu a diky tomu je mozné pfidélovat jednotlivé ukoly (pfeskladnéni,
inventarizace) pracovnikim na vybrané lokaci a s nejlepSim vyuzitim ¢asu.

Problémy:

| v pfipadé WMS je nutné pocitat s naro¢nou konfigurovatelnosti a customiza-
ci WMS systému, zejména pravé u skladovych transakci, které vyzaduji speci-
alisty analytiky i technology.

V pfipadé obsluzného personalu je nezbytné dodrzovat pfisnéjsi pracovni dis-
ciplinu respektujici nastaveni a pravidla WMS, coz nékdy vede k negativnimu
postoji zaméstnancl k zavedeni systému.

Nékdy je problémem snaha vedeni firmy o automatizaci skladovych transakci
za kazdou cenu, i kdyz to neni adekvatni potfebam a technickym a ekonomic-
kym podminkam.

Pfi neumérnych poZadavcich na zdokonaleni a zmény transakcnich uloh
a procestl ve skladu vznika problém vysSich nakladd a prodlouzené doby im-
plementace systemu.

7.4.3 eCommerce, e-Shop, elektronicky obchod
Efekty:

Uplatnéni e-Shopl ma Siroky potencial pro dosazeni pusobnosti na lokalnich
i celosvétovych trzich a v nékterych pfipadech i v extrémnim narastu zakaznikad.
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Elektronicky obchod je dostupny nepretrzité, 24 x 7, coz znamena i nepretrzi-
tou realizaci obchodnich aktivit, pokud firma disponuje takovymi kapacitami.

Elektronické obchody racionalizuji komunikaci se zakaznikem, umoznuji pre-
zentovat komplexné nabidku produktd a sluzeb ve strukturované formé, s efek-
tivnim vyuzitim dotazq, filtrd apod., a to se vSemi podstatnymi charakteristikami
zbozi a sluzeb (ceny, velikosti atd.).

Elektronické obchody umozniuji, pokud je to racionalni, prezentovat v ramci ob-
chodnich transakci vzhled zbozi vCetné animaci, videi apod.

Néktera sofistikovana feSeni v dané oblasti poskytuji mozZnosti vlastni konfigu-
race produktu zakaznikem nebo v kooperaci se zakaznikem, napf¥. v automobi-
lovém nebo nabytkafském prumysilu.

Problémy:

Obchodni prostfedi spojené s e-Shopy je vysoce konkurencni a naroky na kva-
litu e-Shopu po strance obsahové, vizualni a moznosti ovladani jsou mimofadné
silné a chyby v tomto sméru vedou k ztratam konkurenceschopnosti firmy.
Obvyklym problémem, spojenym s e-Shopy, je nasledna logisticka stranka je-
Jich provozu, {j. fyzické dodani zbozi zakaznikovi.

Vyznamnym problémem rozvoje elektronického obchodu jsou vefejné, v médiich
prezentované podvody nékterych obchodnikd, resp. vliastnik{l nebo provozo-
vatell e-Shopu a s nimi v nékterych pfipadech klesajici dlivéra zakazniku.

7.4.4 Elektronické zasobovani, e-Procurement

Efekty:

Elektronické zasobovani (,e-Procurement”) na bazi EDI (,Electronic Data Inter-
change®) a dalSich technologii poskytuje zkraceni doby cyklu celého procesu
obchodnich transakci, a to od vzniku pocatec¢ni potfeby do jejiho spinéni.

Diky tomu, Zze e-Procurement klade velky dliraz na standardizaci, je rovnéz jed-
nim z hlavnich nastroju integrace informatiky firmy s obchodnimi partnery.

Umoznuje sniZeni transakcnich nakladu na vSechny aktivity celého obchod-
niho procesu, tj. nakladd na schvaleni, vyfizeni objednavky atd. a rovnéz nizsi
transakcéni naklady prodejce na prodejni operace, napf. v podobé nakladl na
tisk a rozesilani obchodnich dokument, tedy uSetfeni postovnich nakladu.

Zajistuje minimalizaci chyb v objednavkach a dalSich obchodnich dokumen-
tech diky jejich online pfenosu od zakaznika do databazi dodavatele, a pfimému
vstupu do téchto databazi bez nutnosti manualniho kopirovani dat.

Poskytuje moznost provazani jednotlivych zprav (obchodnich dokument)
mezi sebou pro komplexni pfehled o obchodnim pfipadu. Tyto mozZnosti poskytu-
je napf. struktura samotnych elektronickych zprav, které v sobé nesou referen¢ni
odkazy na dokumenty s nimi spojené.

Umoznuje snizovani objemu zasob na zakladé zkraceni doby cyklu objedna-
vek a celého obchodniho procesu.
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Znamena redukci neautorizovanych, resp. neschvalenych nakupu nebo naku-
pu od neschvalenych dodavatell, vzhledem k nastavenym pravidlim firmy.

Provazuje zasobovani s navazujicimi oblastmi fizeni podniku, napf. s fizenim
financi, fFizenim dopravy apod.

Problémy:

Reseni aplikaci e-Procurementu je specifické v tom, Ze projekt musi probihat
v kooperaci obou obchodnich partnera.

Na vSech obsahovych, technologickych i metodickych aspektech se partne-
fi musi vzajemné dohodnout, zejména na standardech pro vymeénu dat.

Elektronické zasobovani probiha vétSinou na zakladé existujicich standardd,
které jsou vesmés znaéné rozsahlé a je jich i hodné, coz znamena znac¢né ca-
sové naroky na studium a pripravu analytikd.

Analyza a navrh uprav pouzitych standardt (EDIFACT, ANSI X.12 a dalSich) je
obvykle velmi éasové i nakladové narocna operace, napf. u nékterych doku-
mentl se mlze jednat o vybér nékolika desitek polozek z nékolika tisic ve stan-
dardu v€etné probihajicich nezbytnych dohod s partnerem.

Nakladova naro¢nost u mensich firem ¢asto znamena jejich odpor k implemen-
taci e-Procurementu, coZz pfi spolupraci velkych a malych firem znamena rozpor
Vv jejich zajmech v této oblasti.

V oblasti e-Procurementu je tfeba pocitat i s rozdily jeho potfeby mezi riizny-
mi odvétvimi ekonomiky, coz je dano intenzitou a ¢etnosti obchodnich pFipadu.
Velmi silna potfeba je napf. v retailu nebo v bankovnictvi, oproti tomu napf. tézké
strojirenstvi ma tuto potfebu podstatné slabsi.

Standardy pro elektronickou vyménu dat a e-Procurement se trvale vyvijeji
a analytici, pracujici na implementaci e-Procurementu, musi tyto zmény trvale
sledovat.

7.4.5 CRM, Customer Relationship Management
Efekty:

CRM je zalozeno na ziskavani a sdileni informaci o zakaznicich, stavu a vy-
voji jejich pozadavkl a potfeb a obchodnici tak mohou uplatnit individualni pfi-
stup k jednotlivym zakaznikim, resp. jejich skupinam.

Podstatnym pfinosem CRM jsou komplexni informace o obchodnich pfrile-
Zitostech, tzv. ,Jeadech®, které se Casto ziskavaji z velmi riznorodych zdrojd,
z osobnich jednani a dalSich. Jejich sdileni, v€asné poskytovani prisluSnym ma-
nazerim a obchodnikim vétSinou pfinasi uspéch a zvyseni pravdépodobnosti
ziskani odpovidajicich obchodnich zakazek.

Zaznamenani o stavu a prubéhu jednotlivych obchodnich pfipadl, obchodnich
jednani, zvysuje kvalitu komunikace pracovniki se zakaznikem. Specialisté
firmy pfichazeji na dalSi jednani s partnerem jiz podstatné |épe pfipraveni a vy-
baveni informacemi z pfedchozich jednani.
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Zakaznici maji v ramci call center kvalitnéjsi informacni sluzby, konzultace
odbornik(l dodavatele, mohou vyuzivat efektivni komunikace nezavisle na pou-
Zitém komunikacnim kanalu.

Komplexni informace o potencialnich i realizovanych obchodnich aktivitach vy-
tvareji zaklad pro analyzy prodejni vykonnosti a tim jeji zvySovani, umozniuji
vytvaret progndzy prodeje, sledovat obchodni aktivity a jejich efektivitu atd.
CRM diky vySe uvedenym sluzbam a efektim napomahaiji vytvareni dlouhodo-
bych a uspésnych vztahu se zakazniky, zvySovani jejich tzv. loajality.

CRM lze povazovat za jeden z kliCovych faktorl uspésnosti transakcnich uloh
a obchodnich transakci a sou€asné za jeden ze zakladnich zdroju konkurence-
schopnosti firmy.

Prabézné sledovani zakaznickych pozadavku, evidence a hodnoceni sou¢asnych
obchodnich kontaktd, umozriuje kvalitni kategorizace a segmentace zakazniku.

Problémy:

Ve firmé musi byt nastaveno prostredi, kdy pracovnici z obchodu a dalSich
utvard jsou pfipraveni a ochotni sdilet informace o zakazkach a zejména obchod-
nich prilezitostech. V této oblasti mize byt ale se sdilenim informaci problém.
V fadé projektl se vénuje primarni pozornost pouzitym technologiim, ale v pfi-
padé CRM by méli byt na prvnim misté pracovnici firmy v pfimém kontaktu
se zakaznikem. Ptiprava, napf. obchodnikd nebo operatoru call center je zaklad
a technologie, jsou v tomto sméru az na druhém misté.

V souvislosti s rozdilnymi zajmy pracovnikd v oblasti sdileni informaci musi byt
vysoka pozornost vénovana nastaveni procesti ve firmé ve vztahu k CRM, napf.
s vymezenim povinnosti o ukladani informaci pracovniky firmy do databazi
CRM (a se zajisténim jejich vymahatelnosti).

7.4.6 ECM, Enterprise Content Management
Efekty:

Vyznamnym efektem ECM je jeho souCast zaméfena na automatizaci proce-
su (,workflow"), souvisejicich s transak&nimi ulohami, ktera muze pfinést kratsi
dobu zpracovani a nizSi chybovost dat.

vvvvvv

padu, poskytuji systémy ,,workflow“ prubéZnou kontrolu nad jednotlivymi
kroky a postupem, dohled nad pfislusnymi pracovniky a okamzitou identifikaci
mista, kde doslo ke zpozdéni nebo pfipadné zastaveni celého procesu.
Obdobné komponenty ,document management‘ nabizeji podstatné kvalitnéjsi
ukladani, spravu a rychlé a spolehlivé zpristupnéni dokumentu, které pro
kvalitu zejména obchodnich transakcénich uloh pfinaseji vyrazné efekty.
Souhrnné Ize konstatovat, ze ,workflow”, ,document management* a dalSi kom-
ponenty ECM, zajiStuji vy$Si spokojenost zakaznikd viivem kratSi reakéni doby
na jejich pozadavky a komplexnim informacnim servisem k jejich zakazkam.
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Problémy:

Nasazeni systému ,workflow* pfedpoklada kvalitni predchozi analyzu a na-
vrh byznys procesi. Pokud tomu tak neni a procesni reengineering byl pod-
cenén, pak se nové technologie mohou nasazovat na neefektivni procesy, coz
logicky pfinasi vice problému nez uzitku.

S vyuzitim ,workflow" je spojen jiz zminény jisty dohled nad pracovniky. To pak
muze vést Kk jejich odporu a odmitani takovych nastrojl v praxi.

Obdobné jako u ,workflow* je dobré pfedpokladat u spravy dokumentua jejich
analytickou pfripravu véetné jejich jasné kategorizace, identifikace a vytvoreni
potfebnych Sablon a standardu.

Systémy ECM obsahuji pomérné Sirokou Skalu rliznorodych nastroju, u nékte-
rych produktl az kolem 20. Pak nastava problém jejich racionalniho vybéru
vzhledem k realnym potfebam a technickym i ekonomickym moznostem firmy.

7.4.7 Mobilni aplikace
Efekty:

Mobilni aplikace diky své flexibilité pfinaseji do transakcénich uloh a zejména ob-
chodnich pfipadl vysokou dynamiku a schopnost rychle reagovat na poza-
davky obchodnich partnert, jak zakaznikl, tak dodavateld.

Predstavuji celkové zefektivnéni transakcénich uloh a obchodnich procesd,
tj. urychleni zpracovani dat, coz pfinasi vyhody jako je sniZeni provoznich na-
kladu, okamzité informace o disponibilnich zasobach zboZzZi, poskytovani sluzeb
v misté zakaznika apod.

vawv s

Nabizeji efektivhéjSi komunikace a soucinnost pracovniku firmy i kooperaci

vvvvvv

kacim pfenasejicim zvuk, video atd.

Prispivaji k lepsi organizaci prace a ke kooperaci pfi feSeni uloh na odlouce-
nych jednotkach, jako jsou obchodni pobocky, detaSované sklady apod.
Zajistuji efektivni kooperaci pracovnikl v rozlehlych halach nebo provozech,
jako napf. pfi pripravé vyskladnéni zakazek ve velkych expedi¢nich skladech, pfi
fizeni staveb, v dopraveé atd.

Problémy:

Je tfeba feSit potrebu vice verzi aplikace pro ruzné platformy a typy zafizeni,
coz mlze byt pro operativni zajisténi transak&nich uloh limitujici.

Efektivni vyuziti mobilnich aplikaci v transakénich ulohach predpoklada i zmény
a racionalizaci obchodnich procesii a tim jejich kvalifikovanou analyzu a Upravy.
Zatim existuje nizka aroven best-practices v oblasti transak&nich uloh na bazi
mobilnich aplikaci.

Slozitost prechodu na mobilni aplikace znamena zavedeni zmén ve vice ob-
lastech fizeni firmy, respektujici moznosti a omezeni jednotlivych typt mobilnich
zafizeni.
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» V souvislosti s uvedenou analyzou je ucelné posoudit, kde bude vyuziti mobil-
nich aplikaci skute¢né ucelné a kde nikoli, coz se liSi i podle odvétvi.

= U pracovnikl zvyklych na ,klasické® prostiedky bude nutné zajistit jejich odpovi-
dajici pfipravu i s védomim vysoké intuitivnosti vétsiny mobilnich aplikaci.

o Doporuceni k analyze transakcénich uloh:

» Transak¢ni ulohy pfedstavuiji realizaci obchodnich, finanénich, skla-
dovych, majetkovych a dalSich transakci, vazi se de facto ke kazdé
oblasti Fizeni.

» Kazda transakCni uloha je uréena svymi vstupnimi dokumenty,
sadou klicovych aktivit a vystupnimi dokumenty, s adekvatnimi
vazbami na ostatni komponenty Ffizeni v ramci anatomie firmy.

» S naprostou vétSinou transakCnich uloh se vazi i odpovidajici pro-
cesy, z nichz vétSina je pomeérné komplikovanych, jejich analyze
a navrhu musi byt vénovana intenzivni pozornost.

» PfifeSeni transak¢nich uloh je ucelné si nejprve vyjasnit hlavni ana-
lytické otazky a potencialni problémy a konkretizovat je na zakladé
potieb, prostfedi a podminek dané firmy.

» Analytické otazky musi pokryvat nejen technické a metodické aspek-
ty transakcénich uloh, ale zejména obsahové, organizacni, perso-
nalni a ekonomické problémy feSeni.

* Transakéni ulohy jsou v Fadé pfipadu klicovou soucasti funkciona-
lity cele Skaly IT aplikaci, pfi jejich analyze pro nasazeni je ucelné
vyhodnotit jejich potencialni efekty a problémy.

* Hodnoceni aplikaci pro transakéni ulohy by mél byt jeden z podstat-
nych vstupl pro navrhy zmén aplikacni architektury IT ve firmé.
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8. Reporting

Firemni reporting znamena vytvareni pozadovanych typl sestav, napf. vy-
sledovka, rozvaha, prehled cash-flow, pfehledu prodeje podle obchodniku,
objednavek, zbozi a sluzeb, zakaznikl apod.

Ugelem reportingu je poskytovat managementu a celé uzivatelské sféfe
celé spektrum informaci podle potfeb oblasti Fizeni i utvara firmy, a to s po-
tfebnou dostupnosti, obsahem i formalni urovni jejich zobrazeni.

Reporting pfedstavuje komplexni systém informaci charakterizujicich ¢innosti firmy,
poskytuje ve vhodné formé a véas podklady pro podporu rozhodovani na vSech stup-
nich organizacni struktury.

8.1 Obsah reportingu

Cilem reportingu je nejen prezentovat informace vzhledem k uZivatelskym poZadav-
kim, ale i zaji§téni takové jejich distribuce, ktera pracovnikim v podniku poskytne pfi-
stup pouze k jim relevantnim udajim a bude chranit divérna data pfed nezadoucim
$ifenim (Fibirova a Soljakova, 2010).

8.1.1 Kategorizace reportu

Kategorizace reportl zahrnuje:

Interni reporting:

o Standardni reporting se vyznacuje zpravami dodavanymi v pravidelnych

Casovych usecich, obvykle jednou za mésic, za Ctvrtleti nebo za cely rok.
Struktura zpravy z hlediska obsahu informaci, vypoctl nebo analyz, je
pfedem stanovena.

Mimoradny reporting predstavuje zpravy generované na pozadavek
nebo reporty, které se bézné negeneruji, napfiklad analyza obchodniho
rizika, analyza sortimentnich skupin apod.

Souhrnny reporting podava prehled o ¢innostech firmy za urcité obdobi,
napf. zakladni finanéni ukazatelé v€etné srovnani téchto hodnot s hodno-
tami planovanymi nebo s hodnotami minulé ¢asové periody.

Diléi reporting se vénuje konkrétnéjSim informacim, struktura vice odpo-
vida danym pozadavkim pracovniku firmy.

Externi reporting:

o Povinnost ze zakona predkladat vysledky hospodafeni formou audito-

vanych finan¢nich vykazl obsahuje velkou ¢ast externiho reportingu. Jde
o standardni periodické vykazy o hospodareni, které vychazeji jednou
ro¢né, tedy o rozvahy, vysledovky a vykazy penéznich toka.
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8.1.2

8.1.3

Dalsi kategorie reporti

Standardni vypisy predstavuji pfedem definované dotazy, které se zpravidla
spoustéji v jim urCeny a nastaveny cas.

Standardni reporty jesté Ize dale Clenit na statické a dynamické. UZivatel si sta-
ticky vypis jiz nemUlze upravovat, kdezto s daty v dynamickém reportu mize
manipulovat podle svych potfeb. Je vSak vZzdy omezen nastroji, které mu byly
vyhrazeny.

Ad hoc zpravy si muze vytvofit sam uzivatel vytvofenim konkrétniho jednorazo-
vého dotazu nad databazemi.

Priprava a zpracovani reportu

Vybér a poskytovani informaci vzhledem k uzivatelskym pozadavkim, jejich
vhodna prezentace a vizualizace dat.

Zpracovani pravidelnych reporti podle nastavenych pravidel firmy, nebo vy-
plyvajicich z poZadavku legislativy, s respektovanim pfedepsanych nebo poza-
dovanych terminu.

Zpracovani ad hoc reporti podle okamzitych pozadavkl uzivatel(.
Zpracovani konsolidovanych reporti za vice organizaénich jednotek firmy.
Distribuce reporti a zajisténi pfistupu pouze k relevantnim udajum pro jednot-
livé uzivatele.

Zajisténi ochrany divérnych dat na zakladé definovanych pfistupovych prav.
Identifikace problému a jejich pficin v reportech v dané oblasti fizeni firmy nebo
ve sledovanych procesech, jejich jasna a komplexni prezentace.

Vyhodnoceni a srovnavani dat v ¢ase za jednotlivé oblasti fizeni firmy, seg-
menty trhu, komodity a jejich skupiny apod.

8.2 Priklad: Reporting prodeje

Obrazek 8-1dokumentuje vstupy, resp. zdroje dat pro zpracovani reportu o prodeji zbo-
Zi a sluzeb, tj. databaze, kde hlavni bude ,Evidence obchodnich pripadd Prodej“. P¥i-
klad na obrazku vpravo obsahuje pouze vybrané reporty. Soucasti obrazku je v tomto
pfipadé i pfehled nejcastéjSich nastroju a aplikaci pro pfipravu report(.

8.3 Analytické otazky

DalSi podkapitoly poskytuji analytické otazky vyuzitelné v analyzach uloh reportingu
v ramci konkrétnich oblasti fizeni (finance, prodej, nakup, sklady atd.) a po pfislusné
modifikaci i v konkrétnich firmach.

8.3.1 Vztah k byznysu

Jak zvysit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité reportingu?
Jak v reportingu respektovat rizné potreby pracovniki podle urovni fizeni
(strategicke, taktickeé, operativni) i podle oblasti fizeni?
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» Jak zjistit kvalifikovany prehled o vSech typech reportu a jejich obsahu, které
jsou potencialné pro danou oblast fizeni relevantni?

= Jak efektivné poskytovat reporty externim partnerim podle definovanych pra-
videl?

» Jak zajistit, aby standardni reporty odpovidaly tuzemské, pfipadné i zahranicni
legislativé, zejména ucetnich standardu IFRS, US GAAP?

» Jak specifikovat ekonomické i mimoekonomické ocekavané efekty, které
maiji pfinést nové navrhované reporty?

UQ103A: Reporting prodeje

Strategické fizeni podniku Role
Finanéni fizeni podniku | Controlling i EenerainlmManazer|[CED) i 0 1
Nakup | Prodej | Sklady
—— _ - Obchodni manazer A
Lidské zdroje | Majetek |
Marketing ’ Doprava ‘ Energie Ekonom c
Rizeni IT Obchodnik R
Metodik, klicovy uzivatel (64
- ManaZer marketingu (CMO R
Aplikace: gu ( )

= Business Intelligence (FSG400)

= Self Service BI (F455)

= Celopodnikové aplikace - ERP (F200)
= CRM (F371)

/ \ "\ Vystupy:

"' = Vykazy - standardni reporting prodeje (DQ114A)
| = Pfehledy prodejnich objednavek (DQ114B)
i Vstu py = QOteviené polozky zakaznikd (DQ114C)

p/ = Piehled otevienych prodejnich chjednavek
(DQ114D)

Evidence chchodnich pripad(i Prodej, (DQ1024), — Statistika prodeje dle zakazniku (DQ114E),

Evidence ohchodnich pFilezitosti (DQ1054) Prodej dle jednotlivych obchednich zastuped,

= Obchodni dokumenty — Prodej (DQ101A), Pi"ehle_d nevyfize!'lfch Prodejnich chjednavek,
= Evidence zakazniki (DQ1024), Prodej die kliovyych zakazniku,

=
|

Snimek 199

Evidence zbozi a sluzeb (DQ107A) Cenovaanalyza zboZi, .
Ceniky zboZi a sluzeb (DQ104A) = Skutegny vs. plancvany prodej,
Dodaci a platebni podminky (DQ106A)

Obrazek 8-1: Uloha reportingu

8.3.2 Priprava reportt

» Jak zajistit konsolidaci riznych podnikovych report?

» Jak dosahnout organizacné i technicky zpracovani a poskytovani reporti pro
odpovidajici role a ve stanoveném cCase?

= Jak snizit pracnost pripravy standardnich report(?

= Jak snizit naklady na pripravu report?

» Jak feSit bezpecnost reportingu z hlediska opravnéni pfistupl pro jednotlivé
role?

= Jak spravné vyhodnotit realnou potfebu existujicich reportu, resp. urcit, které
reporty jsou uz pro fizeni firmy nepotfebné nebo nahrazené novymi?
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8.3.3

Kvalita reportu

Jak zajistit vysokou kvalitu a vypovidaci schopnost standardnich report(?

Jak navrhnout spravnou strukturalizaci a usporadani informaci vzhledem
k rychlé a snadné orientaci uzivatele na reportu?

Jak dosahnout vysoké kvality vizualizace zpracovavanych reportQ, s vyuzitim
nejriznéjSich vizualiza¢nich prvka?

Jak zajistit efektivni dostupnost reporti prostrednictvim riznych komunikac-
nich kanalu?

Jak efektivné zpfistupriovat reporty i na mobilnich zafizenich?

8.4 IT pro ulohy reportingu

Ulohy reportingu zaijistuji specializované reportovaci ndstroje, jako je tomu napf.
u produktl ,Reporting Services® v systémech business intelligence, nebo je reportova-
ci funkcionalita soucasti riznych typu aplikaci, napt.: ERP, Bl, SSBI, CRM i mobil-
nich aplikaci, pfipadné dalSich typl aplikaci. Vzhledem k tomu, Ze principy jsou u této
funkcionality v riznych aplikacich podobné, hodnoceni jejich efektl a problému uvadi-
me v tomto pfipadé spolecné.

Efekty:

Spravné postavené reporty poskytuji podklady pro odhaleni problému a je-
jich pricin pomoci v€asnych a spravnych informaci s moznosti jejich prohlizeni
z rliznych perspektiv a urovni detailu.

Nabizeji jednotny pohled na podnikovou realitu za prfedpokladu konsolidace
vstupnich dat pro reporty.

Davaji moznost jednotlivym zaméstnancim vytvaret viastni reporty bez pod-
pory IT atvard, tak se radikalné snizuje doba dodani pozadovanych informaci
Kk pFijemci.

Prispivaji ke zlepseni komunikace mezi zaméstnanci a manazery, a to pfes
rizné urovné fizeni i napfi¢ utvary firmy.

Reportovaci nastroje a funkcionalita poskytuji Sirokou Skalu vizualiza¢nich
funkci pro rychlou orientaci uzZivatele v reportu, jak ukazuje Obrazek 8-2.
Reportingové nastroje pfispivaji k rdstu efektivity prace, zaméstnanci neresi
tvorbu a formu reportd, ale mohou se soustfedit pouze na jejich obsah.

Nabizi se moznost preddefinované logiky, diky které nedochazi k situacim,
kdy vystup dvou reportu tvofi odlidna Cisla i pfi stejnych vstupech.

Poskytuji moznosti navazani dalsich aplikaci na report, napf. kliknutim na jmé-
no dodavatele se otevie mapa s jeho sidlem a dalSimi dil¢imi informacemi.
Nabizeji se moznosti dalSi integrace s kancelarskymi aplikacemi, moznosti
aktivniho vyuziti webového prostredi, moznosti exportu reporti do standard-
nich aplikaci pro dalSi zpracovani a sdileni.
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Problémy:

&

Hlavnim problémem a otazkou je navrh obsahu reportu odpovidajici aktualnim
potfebam manazerl a pracovnikl podniku, kterym je urcen.

Report by mél podle potfeby obsahovat i doprovodné vysvétlujici informace
k obsahu polozek, pfipadné i ke struktufe reportu.

Kazda skupina uzivatell nebo dokonce kazdy jednotlivy uzivatel maiji rizné po-
zadavky tykajici se obsahu, formy i ¢asu distribuce vykazU, které ke své uloze
ve firmé potfebuje. VSechny takové charakteristiky musi byt jasné definovany
a dokumentovany.

Pokud je report ur€en pro vétsi okruh pracovniku, pak analytik nebo tvurce repor-
tu musi zajistit jejich shodu na obsahu a podobé reportu.

Vystupy, resp. vysledné reporty, jsou silné zavislé na kvalité zdrojovych dat,
jejich konsistenci a konsolidaci.

Pfi pfipravé konsolidovanych reportl, zejména u nadnarodnich spolecnosti, je
treba znat podstatu a naroky poZzadovanych standardu, napf. IFRS, US GAAP
a dalSich.

Problémem muze byt finanéni naro¢nost sofistikovanéjSich reportingovych na-
stroju.

Doporucéeni k analyze uloh reportingu:

= Ulohy reportingu jsou souéasti kazdé oblasti Fizeni.

= Reportl je ve firmé velké mnozZstvi, takZe je ucelné je kategorizovat
alespon na interni reporty pro potifeby firmy a externi ve vztahu k or-
ganim verfejné spravy nebo obchodnim partnertim.

» Kazda uloha reportingu je urena svymi datovymi zdroji, tj. data-
bazemi, dokumenty a sadou alespon zakladnich reportu, ktera je
vesmés oteviena pro doplfhiovani dalSich reportd podle novych nebo
specifickych potieb firmy.

» P¥i feSeni reportingu je ucelné si nejprve vyjasnit hlavni analytické
otazky a potencialni problémy, zejména z pohledu obsahu reportd,
jejich distribuce a pfipadnych narokd nebo moznosti vizualizace dat
na reportech.

Reporting je realizovan na zakladé specializovanych reportovacich
nastrojd, nebo je integrovan do vétSiny standardnich IT aplikaci.
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9. Analytické ulohy

Analytické ulohy v frizeni firmy predstavuji analyzy ukazatelu firmy podle
analytickych dimenzi (napf.: analyzy prodeje zbozi a sluzeb podle aktualni po-
treby manazerd, analyzy prodeje podle zakaznikl, obchodnich utvart apod.).

Ugelem analytickych Uloh je poskytovat manazerdm a firemnim specialis-
tim pohledy na ukazatele firmy podle jednotlivych dimenzi a na pozadova-
né urovni detailu.

Zatimco transakc¢ni aplikace ve svych databazich vytvareji a nasledné zpfistupnuji nova
data, analytické aplikace de facto zadna nova data nevytvareji, ale vyuzivayji jiz exis-
tujicich databazi transakcénich aplikaci, transformuiji je pro potfeby analytickych uloh.

9.1 Obsah analytickych uloh

9.1.1 Naroky na analytické ulohy

Na analytické ulohy se uplatriuji tyto naroky:

zajistit hodnoceni sledovanych ukazatelt firmy, napf. objemu trzeb, poctu
reklamaci, poctu pracovniku atd. na definovaném (Casto maximalné mozném)
rozsahu podnikovych dat,

poskytovat moznost analyzovat tyto ukazatele podle riznych hledisek, resp.
dimenzi a jejich nejriznéjSich kombinaci, napf. objem trzeb podle zakaznikd,
zbozi, teritorii, typu zakazek, prodejcu, prodejnich kanall a dalSich, na riznych
urovnich detailu sledovanych hodnot a v pfijatelné dobé odezvy,

v navaznosti na pfedchozi bod podporovat vysokou flexibilitu obchodnich
a dalSich aktivit pracovnik( podniku,

analyzovat vyvoj ukazatelu firmy a jejich vykyvl v ¢ase, realizovat napf. mezi-
ro€ni srovnani, rizné typy indexu, identifikovat sezénni vlivy atd.

9.1.2 Reseni analytickych uloh

Reseni analytickych uloh zahrnuje vétsinou ndsledujici moznosti a éinnosti:

Zpracovani zakladnich prehledi hodnot vybranych ukazatelt podle specifikova-
nych dimenzi a jejich vzajemnych kombinaci s moznosti nastaveni filtr( na prvky
dimenzi a jejich skupiny (,slice and dice").

Operativni ur€ovani aktualné pozadované drovné agregace, resp. urovné de-
tailu pro vybrané ukazatele, resp. pohyb po riznych urovnich detailu hodnot,
odpovidajicich hierarchickym strukturam dimenzi (,drill down, drill up®).
Zjistovani detailnich informaci z primarnich datovych zdroji odpovidajicich vy-
branému ukazateli (faktu) a jeho hodnoté (,drill through®).

Vypocty a sledovani podilovych hodnot ukazatell, napf. podil trzeb skupin za-
kaznikd, resp. jednotlivych zakaznik( na celkovém objemu trzeb, odpovidajicich
obvykle podilim podle urovni jednotlivych dimenzi.
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» Vypocty dalSich odvozenych ukazatelt ze zakladnich podle okamzité potfeby
pracovniku.

= Casové charakteristiky a vyvoj hodnot vybranych ukazatel( (,time intelligen-
ce”), tzn. podle jednotlivych let, tvrtleti, mésicl, sledovani hodnot ukazatell
k poCate¢nimu datu, napf. zaCatku roku, meziroCni srovnani nebo srovnani mezi
odpovidajicimi obdobimi, vypocty a sledovani riznych typl indexd, napf. fetézo-
vych, bazickych, nebo sezénnich (pfedpokladem je zde vSak dostupnost dat za
del8i Casova obdobi).

» Porovnavani rozpoctovych, planovanych a skutecné dosahovanych hod-
not ukazatelq, tj. vystupy typu scorecard.

» Vizualni identifikace problémovych hodnot ukazatell nebo naopak vysoce
pozitivnich hodnot podle aktualné stanovenych pravidel (napf. ,Top 10%), nebo
referen¢nich hodnot.

9.2 Priklad: Analyzy prodeje zbozi a sluzeb

Analytické ulohy v anatomii firmy jsou pojaty na principech datové analytiky, resp. bu-
siness intelligence. Znamena to, Ze podstatou jsou analyzy metrik adekvatnich dané
oblasti fizeni, tj. analyzy ukazatelt podle jim odpovidajicich analytickych dimenzi
(Obrazek 9-1). V daném pfipadé jde o analyzy prodeje zbozZi a sluzeb.

UQ104A: Analyzy prodeje zbozia sluzeb

Strategické fizeni pedniku Role m
Finanéni fizeni pedniku | Contrelling Generalni manazer (CEO) H I ‘
Nakup I Prodej | Sklady i 5 =
Obchodni manazer A
Lidské zdroje | Wajetek
Marketing [ Doprava I Energie Ekenem H ¢ ‘
Rizeni IT Obchodnik R
Metodik, Klicovy uzivatel H c ‘
Apllkace. Manazer marketingu (CMO) R

Business Intelligence (F5G400)

Self Service Bl (F458)
Celopodnikoveé aplikace - ERP (F200)
Mobilni business intelligence (F460) Funkce

Competitive intelligence (F481)
\ \ = Analjzy prodeje (DQ1124)

Analytické CRM (F371)

= Analjzy ekonomickjch ukazateld prodeje
dle vybranych dimenzi

| Datove Zdl'Oje = Analyzy ukazateld prodeje procesniho
| charakteru

= Yykazy - standardni reporting prodeje (DQ114A) = Analjzy ukazatell prodeje organizaéniho
| = Evidence ohchodnich pFipadd Prodej, (DQ103A), charakteru
|= Evidence obchednich pfileZitosti (DQ105A) #————+ » Analjzy prodejni vikonnosti a Fizeni
|-= Obchedni dekumenty — Prodej (DQ101A), produktd
"= Evidence zikaznikd (DQ1024),

= Evidence zboZia sluzeb (DQ1074) = Analyzy prodejnich akfivit na eShopu

= Ceniky zbodi a sluZeb (DO1044) = Casoveé analjzy prodeje [, Time

= Duodaci a platebni podminky (DQ108A) Intelligence®)
\—/’/ = Srovnavaci analyzy prodejnich aktivit

‘ Snimek 200

Obrazek 9-1: Analyticka uloha - priklad
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Obrazek dokumentuje datové zdroje, resp. vstupni databaze pro metriky, potfebné
v analyzach. Specifickou €asti jsou v tomto pfipadé funkce, které by méla analyticka
uloha poskytovat. Sem napf¥. patfi:

analyzy standardnich ekonomickych ukazatell (napf. trzby, marze) podle dimen-
zi (napf. zbozi, sluzby, zakaznici),

analyzy procesniho charakteru (napf. poCet realizovanych prodejnich transakci,
pocet a objem reklamaci) podle dimenzi (napf. zakaznikd, regionu...),

analyzy ukazatell organiza¢niho charakteru (napf. poCet zakazniku, obrat za-
sob) podle dimenzi (napf. zakaznikl, zbozi, skladu),

Casové analyzy, tj. sledovani vyvoje ukazatell v Case a jejich pfipadné vykyvy,
srovnavaci analyzy, tj. napf. meziroCni srovnani, mezikvartalni srovnani, porov-
nani skutecnosti s planem.

9.3 Analyticke otazky

DalSi podkapitoly predstavuji analytické otazky pro pfipravu a feSeni uloh podnikové
analytiky a pro diskuse s manazery a podnikovymi specialisty na toto téma podle jed-
notlivych oblasti fizeni.

9.3.1 Vztah k byznysu

9.3.2

Jak zvySit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité analytickych
uloh?

Jak spravné navrhnout cely systém ukazatelti a analytickych dimenzi podle
aktualnich, ale i o€ekavanych potfeb firmy?

Jak zajistit potfebnou vysokou komplexnost a kvalitu analytickych operaci v Fi-
zeni firmy s respektovanim znalostni, technické i ekonomické naroénosti jed-
notlivych variant feSeni?

Jak dosahnout potfebné kvalifikace a motivace manazer( a specialistd firmy
(kvalifikaCnimi programy) na feSeni analytickych uloh a celého komplexu byznys
analytiky?

Jak ziskat spravného sponzora rfeseni podnikové analytiky ve vedeni firmy?
Jak dobfe nastavit feSeni komunikacnich, etickych, legislativnich aspektt
feSeni byznys analytiky?

Jak spravné nastavit analyticka pravidla ve vztahu k ukazatelim pro generova-
ni varovnych zprav (,alertd”)?

Jak racionalné vymezit oéekavané efekty vzhledem ke specifickému charakteru

analytickych uloh?
Kvalita analytickych uloh

Jak dosahnout pozadované flexibility analyz vzhledem k momentalnim potfe-
bam a podminkam firmy a k aktualnim potfebam jednotlivych manazerd a spe-
cialist(?
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9.3.3

Jak dosahnout pozadovanou granularitu dat v ramci jednotlivych analytickych
operaci?

Jak zajistit potfebnou dostupnost analytickych operaci v misté a Casu, tzn.
i mimo prostfedi dané firmy, u zakaznik(, dodavatel(, partner(?

Jak zajistit vysokou prezentacni urovern vysledkl feSeni s vyuzitim kvalitni vi-
zualizace dat?

Rizeni analytiky

Jak najit efektivni organizaci Feseni a provozu byznys analytiky, zejména v ko-
operaci uzivatell, internich IT pracovniki a externich dodavatell (napf. s vyuzi-
tim Bl kompetencnich center)?

Jak zajistit kvalitni pfipravu specialistu analytikia firmy vzhledem k charakte-
ru analytickych operaci ve firmé a sou€asné vzhledem k pfedpokladané nezbyt-
né ucasti na projektech analytickych aplikaci?

Jak dosahnout konsensu mezi pracovniky firmy na navrzeném obsahu a struk-
turach?

Jak posilovat samostatnost uzZivatelu pfi feSeni analytickych uloh a vyuzivani
analytickych nastroju?

Jak zajistit potfebné datové zdroje na pozadované urovni granularity?

Jak zajistit potfebnou kvalitu a konsolidaci dat vzhledem k narokim analytic-
kych uloh?

Jak spravné analyzovat kvalitu a perspektivu datovych zdroju a klicovych
aplikaci, jak vyhodnaotit jejich personalni, organizacni, ekonomickou i technickou
narocnost?

Jak spravné navrhnout architekturu reseni (aplikaci a technologii) byznys ana-
lytiky vzhledem k potfebam a moznostem firmy?

Jak pro navrzenou architekturu vybrat odpovidajici technologie a produkty
vCetné napf. cloudovych feseni?

Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové naroc¢nosti na pfipravu analytickych
aplikaci?

Jak zvolit adekvatni pfistup k reseni?

9.4 IT pro analytické ulohy

V souvislosti s IT uvadime vybrané typy nastroji a aplikaci, které se na analytickych
ulohach vyznamné podileji, zejména:

Business intelligence, Bl.

Self Service Business Intelligence, SSBI.
Competitive Intelligence, CI.
Kolaborativni rozhodovani.

Business Activity Monitoring, BAM.
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Uvedené aplikace a nastroje maji charakter specializovanych produktu pro podniko-
vou, respektive byznys analytiku. Vedle téchto aplikaci poskytuji zakladni analytickou
funkcionalitu i aplikace ur€ené primarné pro transakcni ulohy, jako jsou systémy ERP,
CRM, mobilni aplikace. Vyhodou je uzké provazani analytickych funkci na datovy zdroj,
tedy databaze dané aplikace, na druhé strané obvykle poskytuji nizsi flexibilitu a nizsi
rozsah analytickych funkci a technologickych moznosti feSeni.

V dalSich podkapitolach jsou uvedeny pouze hlavni efekty a pripadné problémy uve-
denych specializovanych nastroja a aplikaci v podminkach analytickych uloh.

9.4.1 Business intelligence, Bl

Efekty:

Umoziiuje Iépe pochopit a analyzovat podstatu vlastni obchodni a manazer-

vvvvvv

posun k multidimenzionalnimu fizeni v realném cCase.

Uplatnéni ¢asové dimenze nabizi sledovani vyvojovych trendu z nejriznéj-
Sich pohledd.

Analyticka pravidla podle stanovenych limitnich hodnot jednotlivych ukazatelu
a jejich dimenzi umoznuji upozorriovat na kritické nebo mimoradné stavy.
Vyuzivaji se moznosti rychle se pohybovat na rizné arovni detailu informaci
(agregacnich urovnich), odpovidajicich pravé feSenému problému v fizeni.
Podpora reseni skrytych problému vyuziva identifikace slozitych zavislosti
mezi daty odhalovanim podobnosti mezi napf. zakazniky, obchodnimi pfipady
apod.

Kvalifikaéni efekty, to znamena4, Ze Bl pfirozenou cestou posiluje schopnosti
manazeru a specialistl pfi feSeni svych uloh ,multidimenzionalné uvazovat‘.
Aplikace Bl pro praci s ukazateli ve vazbé na podnikové procesy pfinaseji i do
manazerské sféry své specifické efekty a racionalizuji jak fizeni jednotlivych
dilcich uloh a procesu, tak fizeni celého podniku.

Integracni efekty se realizuji podporou integrace dezintegrovanych informac-
nich zdroji (napf. z vécného &i geografického hlediska).

Problémy:

Uspé&snost Bl feSeni silné zdvisi na zdjmu uZivateld a zejména vedeni podniku
Bl implementovat.

Bl aplikace jsou velmi silné zavislé na kvalité dat transakcnich systémiu, ze
kterych data Cerpaji.

Bl feSeni jsou velmi naroéna na konsolidaci vstupnich dat z riznych datovych
zdroja.

Efekty Bl jsou obtizné méritelné a maji spiSe mékky charakter.

Pro uspésSnost Bl je podstatné zvolit spravné pristup k feSeni a navrhnout
spravné architekturu.
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9.4.2 Self Service Business Intelligence, SSBI
Efekty:

Samoobsluzné Bl aplikace a feSeni (self-service Bl) pfedstavuji jeden z nejvy-
raznéjSich trendu v oblasti analytickych uloh.

Na zakladé novych technologii poskytuji uzivatelim prostfedi pro realizaci ana-
lytickych uloh bez nutnosti vyuzivani komplexnich a obvykle velmi slozitych
systému BI.

Samoobsluzné Bl umozriuji realizovat multidimenzionalni uloZeni a zpracova-
ni dat, nabizeji efektivni a jednoduché pristupy k datim.

Aplikace SSBI jsou vhodnym prostiedkem pro pochopeni podstaty a zpUlso-
bu vyuziti vétSich business intelligence systému.

Podstatné se zkracuje doba, potfebna na implementaci analytickych aplikaci.

SSBI rozSifuje klasické tradi¢ni Bl prostfedi o moznosti provadéni vlastnich
analyz nad zpfistupnénymi daty a jejich reporting bez nutnosti potfeby zasahu
IT oddéleni. Dava ne-IT pracovnikim vice moznosti, vétsi flexibilitu a vétsi
samostatnost, kdy je mozné ziskat odpoveéd na danou otazku ve vyrazné kratsi
dobé.

Pristup SSBI tedy obchazi problém s neustale se ménicimi a novymi poza-
davky a potfebami uzivatell.

Zakladni priprava aplikaci vCéetné transformaci zdrojovych dat je vyrazné zjed-
nodusena, takze je dostupna i ne IT pracovnikim, samoziejmé po nezbytném
zaskoleni.

Soucasti technologii jsou i programovaci prostredky, efektivné vyuzitelné pfi
praci s dimenzionalné ulozenymi daty, jako napf. jazyk DAX (,Data Analysis Ex-
pressions®).

Finanéni, zdrojova i provozni naro¢nost self-service Bl je oproti standardnim
projektim a provozovanym aplikacim vyrazné nizsi.

Self-service Bl poskytuje i velmi dobrou podporu pro tvorbu analyticky i vizu-

v awv s

dokumentuje Obrazek 9-2 a Obrazek 9-3.

Problemy:

Self-service Bl feSeni se mohou realizovat pouze pro ulohy urcité kategorie,
tedy relativné jednodussi a izolované&jSi ulohy, obvykle nikoli ulohy celopodniko-
vého charakteru, i kdyz uplatnéni nékterych produktd (napf. Power Bl) i do této
sféry mifi.

Self-service Bl ma relativné omezené mozZnosti ¢isSténi a konsolidace dat,

ale i finalné nejefektivnéjSich ¢asti.
Problémem je dosazZeni integrace dat v ramci podniku, které nabizeji celopod-
nikové datové sklady.
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S pfedchozi poznamkou souviseji i omezené moznosti celopodnikového re-
portingu, napf. centralniho reportingu v ramci nadnarodnich spole¢nosti apod.
| kdyz je pFiprava analytickych aplikaci na bazi self-service Bl uzivatelsky vyraz-
né dostupnéjsi, pfesto je nutné, aby pro kvalitnéjSi aplikace uzivatelé ovladali
alesporni zakladni principy analytickych metod, tj. pfedevSim dimenzionalniho
a datového modelovani.

Méni se pozice IT, z producenta vystupl do pozice tzv. ,supervizora“. Je na néj
tedy kladena tiha Fizeni a kontroly celého prostfedi a produkovanych vystupu.

DalSi schémata dokumentuji vyuZziti nastroju SSBI, viz Obrazek 9-2 a Obrazek 9-3 (na
nasledujici strang).

9.4.3 Competitive Intelligence, CI
Efekty:

Competitive Intelligence (Cl), zabyvajici se sbérem, zpracovanim a ochranou in-
formaci, se orientuje na ziskavani konkurenénich vyhod a zlepSovani celkové-
ho postaveni a uspésnosti firmy na trhu.
Tradi¢ni forma ,,aktivniho CI“ se primarné zaméfuje na externi informacni
zdroje a trzni okoli firmy (odbératelé, dodavatelé, partnefi, konkurence, legis-
lativni ramec, profesni a zajmové komunity, zpravodajské portaly, socialni sité
apod.) s tim, Ze racionalné umozruje nasledujici funkce:

o zmapovat trzni prostfedi a aktivity konkurence,

o zhodnotit pozici podniku viéi konkurentim,

odhalit pfipadné vnéjsi hrozby,

O

o identifikovat mozné pfilezitosti pro dalSi rist a rozvoj.

Domeénou tzv. ,,pasivniho CI* (counter-Cl) je pak ochrana vlastnich internich
zdroju pred CI aktivitami konkurence a dale snaha zmapovat a vytézit tyto interni
zdroje. Nabizi tyto moznosti:

o omezit efekt Cl aktivit konkurence,

o upevnit / zlepsit stavajici pozici podniku na trhu,

o identifikovat klicové nositele znalosti z fad zaméstnancd,

o odhalit a vyuzit mozny skryty potencial uvnitf vliastniho podniku.
Cl zajistuje podporu strategického planovani a Fizeni firmy diky aktualnim
informacim o stavu trhu a aktivitdch konkurence.

Cl zahrnuje proaktivni vyhledavani prileZitosti pro inovace a rlst a tim i zlep-
Sovani pozice firmy na trhu.

Problémy:

Efekty Cl jsou obtizné méritelné a maji spiSe mékky / podpurny charakter.
Aktivity Cl nelze plné automatizovat, je nutné je neustale pfizpusobovat okol-
nostem a aktualnim podminkam.
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Obrazek 9-2: Dashboard pro fizeni hotelu (zdroj: Zach, 2021)
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Obrazek 9-3: Analyticky dashboard pro fizeni autoservisu (Zdroj: Kratochvil, 2021)




Uspésnost Cl feSeni silné zavisi na pouzitych informaénich zdrojich, dostup-
nosti kvalitnich a spolehlivych informaénich zdrojl, ktera je zcela klic¢ova pro
efektivni CI.

Cl pfinasi nejvétsi efekt v dlouhodobém horizontu a vyZaduje trvalou investici
zdroju (lidskych i finan&nich).

Pro uspésnost Cl je podstatné zvolit vhodny pristup k celému reseni a navrh-
nout spravné architekturu s ohledem na dal$i ¢asti podniku a dostupné infor-
macni zdroje, a to jak koncepéné, tak i z hlediska samotné pouzité technologie.

9.4.4 Kolaborativni rozhodovani
Podle (Slansky, 2018).
Efekty:

Kolaborativni rozhodovani pfedstavuje styl rozhodovani v fizeni firmy, ktery
umoznuje manazerim spolupracovat a diskutovat vzdalené nad analyticky-
mi vystupy z Bl aplikaci i z jinych zdroju.

Kolaborativni rozhodovani vyuziva kombinace Bl platforem a socialnich siti
a kombinuje tak tyto zdroje s nazory manazer( v ramci takto uskutecriovanych
manazerskych jednani a diskusi.

Kolaborativni rozhodovani je vyrazné transparentnéjsi, efektivné vyuziva dis-
ponibilni datové i technologické zdroje.

SniZuje ¢asové naroky na projednavani a prijimani rozhodnuti na riznych
urovnich fidici hierarchie.

Snizuje naklady na administrativu a Fizeni, napf. omezenim cestovnich narokd
na realizaci manazerskych schuzek.

Problémy:

Je tfeba fesit problém, kdy Bl aplikace a jejich vystupy nejsou jednoznacné
prirazené kK fidicim a rozhodovacim aktivitam a je nutné je jasné definovat.
Existuji kulturni a organizacni bariéry vedoucich pracovniku pro pfijeti takové-
ho stylu fizeni.

Musi byt jasné vymezen S$irsi byznys kontext vzhledem ke vztahim byznys
procesu, rozhodovacich aktivit na riznych urovnich fizeni a adekvatnich Bl,
resp. aplikaci byznys analytiky a jejich funkcionality a vystupu.

Je ucelné nastavit i kvalifikaéni programy, zamérené na vyse uvedeny kon-
text byznys procesu, rozhodovani a Bl v€etné vytvoreni nezbytnych podklado-
vych materiall i terminologickych slovniku.

9.4.5 Business Activity Monitoring, BAM
Efekty:

Business Activity Monitoring, BAM jsou procesy a technologie, které v realném
Case vyhodnocuji klicové indikatory vykonnosti, problémy a omezeni ve fun-
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govani firmy.
BAM monitoruje a vyhodnocuje nejriznéjSi anomalie v provozu firmy i v jejim
okoli.

v v s

BAM pfispiva k zrychlovani a vyssi efektivité byznys operaci.
BAM poskytuje systém varovani (alerti) na zakladé zjiSténych problémd
a omezeni smérovanych na odpovidajici podnikové role.

7 vr

BAM poskytuje dulezité podklady pro rozvoj a zkvalitriovani Fizeni celé firmy.

Problemy:

&

Jako vstup je nutné provést kvalitni analyzu a dokumentaci procest ve firmé.
Problémem je obvykle motivace fadovych pracovniku pfi ucasti na projektech
BAM a jeho vyuzivani v praxi.

Castou otazkou je, co je skuteéné efektivni monitorovat a vyhodnocovat, Upl-
nost by ve vétsiné pfipadl vedla k neumérné slozitosti.

Doporuceni k analyze uloh analytiky:

= Analytické ulohy predstavuji pfevazné sledovani a hodnoceni vy-
branych ukazateld firmy podle riznych analytickych dimenzi na po-
tfebné urovni detailu.

» Kazda analyticka uloha je uréena disponibilnimi datovymi zdroji
pro analytické operace, analytickymi funkcemi a jim odpovidajicimi
ukazateli a soucasné i adekvatnimi vazbami na ostatni komponen-
ty fizeni v ramci anatomie firmy.

= Analytické ulohy se vazi prakticky k vétsiné oblasti fizeni firmy.

» PfifeSeni analytickych uloh je ucelné si nejprve vyjasnit hlavni ana-
lytické otazky a potencialni problémy a pfizpusobit je problémum
firmy i potfebam uzivatelu.

» Analytické ulohy jsou v ruznych modifikacich:

o soucasti funkcionality transakcénich IT aplikaci (ERP atd.),

o obsahem a funkcionalitou specializovanych nastroju a apli-
kaci, kde kliCovou roli hraji nastroje business intelligence

a self service business intelligence.
» Pro vyuziti riznych typu nastroju a aplikaci v ramci analytickych uloh
je nezbytné analyticky vyhodnotit jejich potencialni efekty a pro-
blémy, které je pfi jejich pfipravé a implementaci ucelné brat v avahu.
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10. Planovaci ulohy

Planovani se vymezuje jako proces formulovani cild a zpisob jejich do-
sahovani, pfiemz plan je vystupem tohoto procesu (Kral et al., 2012, s.
269). Na planovani navazuje rozpoc¢tovani (,budgeting®), tj. formulovani
hodnotové vyjadfenych cilu.

Ugelem a vystupem planovacich uloh jsou jak jednotlivé v&cné plany, tak
rozpocty (,budgets”). Rozpoctovani vécné cile, stanovené v ramci pland,
konkretizuje a pfevadi do kvantifikovatelnych (penéznich) hodnotovych
veli¢in, napf. naklady, vynosy (Fibirova et al. 2015, s. 306).

10.1 Obsah planovani

10.1.1 Principy planovani

Hlavnim smyslem planovacich uloh je snizeni nejistoty budouciho vyvoje, ij. plany
a rozpocty poskytuji mechanismus, kontrolujici zda jsou naplanované cile plnény s ur-
gitymi povolenymi odchylkami (Ztrkova 2007, s. 9). Klic¢ovym aspektem systému pland
a rozpoctl je ¢asovy predstih, s nimz jsou mozna rizika a Uzka mista pInéni cilu a fi-
zeni firmy identifikovana.

Planovani a planovaci ulohy plni nékolik klicovych funkci:

» Koordina¢ni funkce umoznuji koordinovat Cinnost jednotlivych utvard v ramci
spole¢nosti, to znamena, Zze zameéry fidicich pracovnikl a vSech utvaru i urovni
fizeni budou ve vzajemném souladu.

= Motivacni funkce, fidici pracovnici, ktefi maji stanovené dil¢i cile, jsou k jejich
pInéni motivovani pomoci finanéniho ohodnoceni v podobé bonusu.

* Kontrolni funkce a méreni vykonu, plany jsou nastrojem kontroly skute€ného
vyvoje jednotlivych ukazatell ve srovnani s jejich vysi, stanovenou rozpocty.

Urovné planovani zahrnuji 3 zakladni Grovné planu:

o strategické, cca na 10 let,

o taktické (manazerské), 1 — 3 roky,

o operativni, denni, tydenni, mésicni ¢i kvartalni.
Klouzavé planovani a na né navazané klouzavé rozpocty predstavuje v praxi tzv.
prognézovani (forecasting). Funguje na principu neustalé aktualizace planu a roz-
pocCtl, a to na zakladé skute¢né sledovaného vyvoje. Umozniuje pribézné porovnavat

plany a rozpocty se skute€nosti a vyhodnocovat jejich dosavadni pfesnost a pfislusné
je upravovat pro dalSi obdobi.

10.1.2 Obsahové vymezeni planovacich uloh

S planovacimi ulohami je obvykle spojeno nékolik hlavnich funkci, zejména:
= vytvofeni a vyuziti planovaciho systému, respektujiciho ve firmé uplatfiova-
né planovaci a rozvrhové metody,
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» specifikace ukazatelu a jejich hlavnich planovacich dimenzi, které budou hlav-
nim pfredmétem feSeni pfi sestavovani plana,

» uréeni zdroju a podkladu, na jejichz zakladé budou plany sestavovany, resp.
urCovany planované hodnoty vybranych ukazatell (viz vyse),

» vyhodnoceni prostredi, resp. systému faktord, urCujicich moznosti a omeze-
ni pro sestavovani plant (situace na trhu, vztahy k zakaznikim a dodavatelum,
personalni zdroje a situace na pracovnim trhu atd.),

» konsolidace vytvarenych plana, vznikajicich v riznych organizacnich jednot-
kach, tj. zavodech, divizich, oddélenich, nebo naopak rozpousténi centralné sta-
novenych pland na tyto jednotky,

» konsolidace hodnot z riznych druht plana, napf. planu investi¢niho, vyrob-
niho nakupniho, prodejniho, personalniho apod. do vysledného, obvykle finan¢-
niho planu,

» konsolidace plant z pohledu riznych mén a prepocet na vyslednou pozado-
vanou ménu,

» automatizace fizeni pracovniho toku (,workflow*) pfi pfipravé planu, resp.
pland, na kterém se podileji rizni manazefi, planovaci a dalSi pracovnici firmy,
v ramci toho probiha projednavani plant a jejich schvalovani,

» efektivni zpFistupriovani sestavenych planid zainteresovanym pracovnikiam
firmy,

» Zzajisténi potrebné bezpecnosti a nastaveni pfistupovych prav pro zpracovani
planu i pro jejich prezentaci ve firmé, pfipadné mimo ni, kde jde o moznosti jejich
¢teni, zapisu a schvalovani.

10.2 Priklad: Planovani a rozvrhovani prodeje

Planovaci tlohy jsou zaméfené na pripravu riznych druhd pland. Uloha prezen-
tovana zde je zalozena na principu specialnich planovacich nastroji, nebo konceptu
business intelligence (Obrazek 10-1).

Obrazek, obdobné jako v pfipadé analytickych uloh, i zde ukazuje podstatné datové
zdroje, nezbytné pro Cerpani dat k planovacim metrikam. Planovaci funkcionalita za-
hrnuje rdzné druhy pland pro planovani a rozvrhovani prodeje. Treti soucasti jsou jiz
zminéné planovaci nastroje.

10.3 Analytické otazky

DalSi podkapitoly obsahuji analytické otazky pro feSeni planovacich uloh v ramci jed-
notlivych oblasti fizeni (finance, prodej, nakup, sklady atd.).

10.3.1 Vztah k byznysu

= Jak zvySit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité planovacich
uloh?
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» Jak identifikovat hlavni problémy firmy vzhledem k urovni a kvalité planovacich
uloh, jaké dopady maiji na uspésnost jejiho byznysu?

» Jak spravné a racionalné aplikovat planovaci metodiky firmy do feSeni plano-
vacich uloh?

» Jak zajistit vysokou komplexnost a kvalitu planovacich operaci v fizeni firmy?

» Jaké planovaci ukazatele a planovaci dimenze stanovit vzhledem k aktualnim
a oCekavanym potfebam firmy?

= Jak pribézné analyzovat odchylky od vytvofeného planu?

» Jak zajistit vysokou prezentacni duroven vysledkl planu s vyuzitim kvalitni vizu-
alizace dat?

» Jak zajistit propojeni riznych typu plana (rozvaha, vysledovka, cash-flow)?

» Jak v oblasti finanéniho planovani zajistit ménové konverze pfi planovani
i s analyzou dopadu kursovnich rozdili, transformace planovanych hodnot

do nakladu a vynosu, jak zaijistit konsolidace s vylouc¢enim vnitropodnikovych
transakci?

= Jak nabidnout moznosti individualnich plana pro jednotlivé manazery a speci-
alisty firmy?

UQ105A: Planovani, rozvrhovani prodeje
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Finanéni fizeni pedniku | Contrelling Generalni manazer (CEO) i
Nakup I Prodej | Sklady T z = 1
Obchodni manazer A
Lidské zdroje | Wajetek .
Marketing [ Doprava I Energie Ekenem &
Rizeni IT Obchodnik R
i - ' Metodik, klicovy uzivatel c
Aplikace: -
Manazer marketingu (CMO) R

= Business Intelligence (F5G400) -
T, Targetty, ...

= ERP a spec. chchodni aplikace
/ \ Funkce

L
il Datové zdroje \ = Plany a odhady chjemu prodeje (DQ111A)
&// = Sestavenivfhledu a planu prodeje,

= Analjzy prodeje (DQ1124)
= PoZadavky na plany a rozpoéty (DQO081A)

= Vykazy - standardni reporting prodeje (DQ114A)
] Evidence cbehodnich pFipadd Prodej, (DQ1024),
Evidence obchodnich pFilezitosti (DQ1054) S
Obchodni dokumenty — Prodej (DQ101A4),
Evidence zikaznikd (DQ1024),
Evidence zbozi a sluzeb (DQ107A)
Ceniky zboZi a sluzeb (DQ104A)
Dodaci a platebni podminky (DQ106A)

M/// Snimek 201

Obrazek 10-1: Uloha planovani ve firmé

= Sestaveni prodejnihe rozpoétu,

= Planovani ekonomickjch ukazateld
prodeje dle zvelenych dimenzi,

= Planovani ukazateld prodeje
crganizaénihe charakteru,

= Prediktivni analytika v plancvani
prodeje
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10.3.2 Priprava plant

Jak nastavit ridzné mozZnosti alokace hodnot, podporu top-down a bottom-up
planovani atd.?

Jak zajistit pro pfipravu planu adekvatni a kvalitni datové zdroje?

Jak dosahnout pozadovanou granularitu dat v ramci planovacich operaci?

Jak zajistit potfebnou dostupnost planovacich operaci v misté a ¢ase?

Jak pfipravovat a realizovat planovaci operace pro rizné ¢asové horizonty?
Jak umoznit i v ramci planovacich operaci realizovat sofistikované predikce
planovanych hodnot?

Jak pfipravovat plany ve variantach s jejich adekvatnim ohodnocenim a stano-
venim priorit?

Jak umoznit verzovani plana?

Jak realizovat automatizovanou konsolidaci plant bez ohledu na slozitost or-
ganizacni struktury?

10.3.3 Rizeni planovacich tloh

10.4

Jak nastavit zodpovédnosti a kompetence za pfipravu jednotlivych druhl plant?
Jaké podstatné faktory (ekonomické, legislativni, personalni, organizaéni) je
tfeba pfi pfiprave a realizaci planovacich uloh brat v avahu?

Jak zajistit efektivni kooperace a prubéh schvalovani pfipravovanych plan,
napf. na bazi fizeni pracovnich tokl (,workflow*)?

Jak respektovat dislokaci firmy (odlou¢ené pobocky, zavody) pfi organizaci
pfipravy jednotlivych druhd plana?

Jak spravné vyhodnotit potfebu specializovanych planovacich nastroju (Targetty,
TM1 apod.) oproti zakladnim feSenim na bazi standardnich produktt Bl nebo SSBI?
Jak zaijistit kvalitni pfipravu specialisti planovacu vzhledem k charakteru
a potfebé planovacich operaci ve firmé a sou€asné vzhledem k vybranym soft-
warovym nastrojum pro planovaci ulohy?

Jak vytvaret prehledy zobrazujici skute¢nost i plan a historie planovanych hodnot?

IT pro planovaci ulohy

Aplikace a nastroje pro feSeni planovacich uloh Ize rozdélit do nékolika urovni:

Specializované nastroje pro planovani

o jsou vétSinou zaloZené na multidimenzionalnim uloZeni a zpracovani dat,
jako napf. Targetty, TM1, Oracle Planning Cloud, Cognos apod. Tém vé-
nujeme Cast 10.8.1 —10.4.1.

Standardni prostredky: Business intelligence, Bl a Self Service Business
Intelligence, SSBI:

o Vyuziti Business intelligence technologii je velmi ucelné i pro feSeni pla-
novacich uloh, kdy je tfeba nejen data zpfistupriovat podle nejrliznéjsich
definovanych dimenzi, ale i nova data, tedy plany, tvofit, rovnéz s respek-
tovanim téchto dimenzi a jejich hierarchickych struktur,
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o tato feSenijsou obvykle zaloZena na vyuziti dimenzi obsahujicich varianty
nebo druhy pland a oproti tomu prvky specifikujici hodnoty skute¢nosti,

o oproti specializovanym nastrojum nemaji tato feSeni automatickou pod-
poru funkci planovani, napf. rozpady souhrnnych planovanych hodnot na

v v

mat. Uzivatel musi tyto operace realizovat vice méné manualné.

Celopodnikové systémy, ERP, Enterprise Resource Planning:

o Celopodnikové ERP systémy a obdobné i dalSi aplikace pfevazné trans-
akéniho charakteru (WMS, CRM, mobilni aplikace) maji v sobé rovnéz
zabudovanou zakladni planovaci funkcionalitu,

o vyhodou je pfima vazba na zdrojova data pro planovani v podobé trans-
ak&nich databazi, na druhé strané nedisponuji takovou flexibilitou a boha-
tosti planovacich funkci, jako tomu je v pfipadé vySe uvedenych nastroju.

Kancelarskeé prostredky, Excel.
o V tomto pfipadé jde o nejjednodussi prostfedky pro pfipravu planud, byt
v mnoha firmach hodné oblibené a nékdy i jediné,
o Casto je Excel vyuzivan i jako doplriujici prostfedek pro tyto ucely k velkym
transak¢nim systémudm, zejména ERP, odkud se obvykle nakopiruji zaklad-
ni potfebna data a na nich uz uzivatel realizuje své planovaci funkce,

o vyhodou je zde jednoduchost, minimalni naklady a bézna uzivatelska
znalost téchto prostfedk, na druhé strané je tu také mensi podpora spe-
cifickych planovacich funkci,

o problémem je také v uvodu zminéna konsolidace planu, zde realizovana
vétSinou pouze manualné a s rizikem chyb.

V dal$i podkapitole se zaméfime na hlavni efekty a problémy specializovanych plano-
vacich nastroj.

10.4.1 Planovaci aplikace a nastroje

Efekty:

Zakladem planovacich aplikaci jsou planovaci algoritmy a z technologického
hlediska i moznosti zpétného zapisu (,write back”) do multidimenzionalnich
databazi OLAP.

Planovaci aplikace respektuji vyuziti planovaciho systému a planovaci a rozvr-
hové metody, uplathiované ve firmé.

Podporuji vétSinu konsolidacnich funkci, uvedenych v ivodu této kapitoly.
Obsahuji automatizovanou datovou konsolidaci planu.

Zaijistuji automatizace fizeni pracovniho toku (,workflow*) pfi pfipravé planu,
resp. planu, na kterych se podileji rizni manazefi, planovaci a dalSi pracovni-
ci firmy a souCasné poskytuji pribézné kontroly stavu planovaciho procesu
a jeho postupu.
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Umozriuji efektivni zpristuprnovani sestavenych pland zainteresovanym pra-
covnikam firmy.

Obsahuiji zajisténi potfebné bezpecnosti a nastaveni pristupovych prav pro
zpracovani plant i pro jejich prezentaci v podniku, pfipadné mimo podnik, kde
jde o moznosti ¢teni, zapisu a schvalovani plana.

Umozriuji zapojeni vétSiho poctu pracovniki pfi sestavovani plana.

Poskytuji moznost vytvaret plany na vysSim stupni detailu, resp. na vSech po-
tfebnych urovnich detailu.

Znamenaji podstatné zkraceni ¢asového fondu potiebného k tvorbé planu
a soucasné usporu pracnosti jednotlivych zainteresovanych zaméstnancu do
planovaciho procesu, zejména pfi konsolidaci plana.

Prispivaji ke snizeni chybovosti zplsobené lidskym faktorem pfi pfipravé pla-
na, vypoctech planovanych hodnot podle dimenzi, zajisténi konzistence hodnot
podle dimenzi.

Zajistuji propojeni riznych typu pland (rozvaha, vysledovka, cash-flow atd.).
Respektuji zmény organizacni struktury, ovliviujici strukturu a obsah planu.

Problemy:

Analytici musi dobfe pochopit planovaci metodiky a zvyklosti firmy a principy
planovani obecné.

Pro pfFipravu planu s uvedenymi nastroji je treba dobfe vyhodnotit faktory, ovliv-
Aujici jejich pfipravu a naplnéni.

Existuje potfeba zavedeni nastroji a technologii pro praci s multidimenzional-
nimi databazemi.

Neékteré nastroje jsou relativné komplikované a analytici a planovaci je musi
dobfe pochopit a kvalifikované pouzivat.

Pri vyuziti cloudové varianty aplikace:
o jsou citliva data ulozena neznamo kde, zpfistupnéna pouze pfes internet,
o existuje zavislost na poskytovateli,
o poskytovatel mize ménit ceny svych sluzeb,
o poskytovatel mize i zaniknout.

10.4.2 Souhrnny priklad: planovaci systém Targetty

Pro dokumentaci planovacich nastroji vyuzijeme nékolik dil€ich pfikladl, zalozenych
na planovacim nastroji Targetty spole€¢nosti Uniwise.

10.4.2.1 Pléan investic (CAPEX)

Plan investic je sloZen ze tfi ¢asti (Obrazek 10-2):

Kategorizace investice a pfifazeni kodu projektu.
Zadani celkové hodnoty investice, doby odpisu a aktivace. Vypocteny mésicni
odpis bude kopirovan do pfislusnych obdobi planu.
Hodnoty CAPEX — zadani hodnot vydaji v ramci projektu — slouzi pro vypocet
cash-flow.
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ceoopiy WCEN MW |
| o

Hodnota  Dobacdpim  Zafitek Mésiéni Budget Budget Budget Buadget Budgat Budget Budget Budget

Kategorie Projekt Popis celkem [roky]  odepisouini otpis o ey 037 W1 a7 afi0i7 o gt

] il i 1 17l il i : z 2 bl % ll il i

912500 Stavky 02000 plistarba sklad 20000000 5 5o nw 300000 300000 Eudo] 300000 300000 0000 300000 300000
98300 Technalogie 12100 Wimalizare 150000 n 62083 750 100000 B0

300000 300000 13000 1100000 300 000 0000 300000 300 000

Obrazek 10-2: Plan investic, CAPEX, Targetty (Zdroj: Uniwise, 2020)

10.4.2.2 Plan variabilnich nakladu

Plan je zadavan na stfediska kumulativhé (Obrazek 10-3 a Obrazek 10-4). Vychozi
struktura planu variabilnich nakladu je tato:

e Nakup zboZzi.

e Subdodavky.

e Doprava — externi.

e Doprava — interni.

e Skody, Ubytky a pfecenéni.

e Ekologie.

e Ochranné pomcky.

e Ostatni variabilni naklady.

Pléan variabilnich ndkladi

Seenarnio Budget 2018
Cost Centre Sales manager 11 [Koruna Eeskd)
| Current |
Budget Budget Budget Budget Budget Budget Budget Budget Budget Budget Rudget Rudget Rurdget Rudget Rudget
Polozka 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 08/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018 2018 2019 2020
v v v v v v v v v v * v " v v -
Triby celkem 11058090 11281129 11477161 11242093 11456582 9646883 11486376 9671575 9652456 10592575 12610786 11157225 131372831 120067000 125568 700
Naklady celkem 1406700 1373440 1201141 128227 1217430 1217430 1089868 1235669 1251869 1760 670 1770 840 1779057 16680342 16362400 16443400
Nakup sbofi 900 000 R82 090 785942 778083 729000 729000 590 490 729000 729 000 1120 000 1120000 1170 000 10 362 605 10530 000 10 206 000
Subdodavky 207 000 196 650 205499 203444 204930 204930 223168 223169 223 169 250470 250470 250470 2643370 2484 000 2484 000
Uoprava - externi 27000 27000 27000 27000 27000 27000 27000 27000 27000 27000 32600 35937 33860/ 350 WO 350 000
Doprava - interni 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 49 500 54450 553 950 550 000 550 000
Skody, dbytky a precengni 162 000 162 000 162 000 162 000 145800 145800 138510 145 800 162 000 202 500 202 500 202 500 1993410 2160 000 2070 000
Fhulugie 20700 20700 20700 20700 20700 20700 20700 20 700 20 700 20 700 20 700 20 700 748 400 248 400 248 400
Ochranné pom{icky 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 540 000 540 000 540 000
Ostatni variabilni ndklady 0 0 0 ] ] ] ] 0 ] ] v v ] [ 0

Obrazek 10-3: Plan variabilnich nakladl — Targetty (Zdroj: Uniwise, 2020)

10.4.2.3 Plan nakladu stfedisek (OPEX)

zpodet stiedisek

Scerad Bodpet 2018
Cost Certee. §kladovd jednetka 11 [deruma Becki)
Curent b
Budget Budget Budget Rudge: Rudget Budget Budget Budget Budgot Rudge: Budget Budget Budget Budget Rudgez
Palelea = 01/2015 022015 C3/2018 0s/2018 05/2018 O6/2015 OT/2015 02018 09/ 2018 10/2018 1172018 12/018 208 2019 2020
N3klady calkarn 895890 254 454 344158 351 132 342231 320451 319 759 362173 360 356 310574 3472 396856 4600053 4255240 4388240
Encrpie a material 1 S0 000 50 000 20 000 135 D00 110 000 110000 110 000 145 00O 150 000 96 333 B0 000 135 000 1351333 1385 000 1 385 D00
Energie o a @ 45 000 o o [ 45000 20000 6333 o 45000 151333 135 660 135 000
Spoticka materidly | S0 000 50 000 20 000 90 000 110 000 110000 110 000 100 000 100 000 90 000 90 000 S0 000 1 160 000 1250 000 1 250 000
1T 3 poradenthd dulby 564 555 555 46555 10 455 555 555 558 55% 555 555 3500 3500 6ELas0 105 000 76000
Intesnet a telekomunikace 555 555 555 555 555 555 555 555 555 555 3500 3500 12 550 42 000 42 O
Priwni & pocadenské sleloy [] [ [ 9500 [ ] ] [ [ 0 [ [ 5900 10 000 10000
Slukiry IT externi o o a a o o o a a L o o o 30 000 o
Naleup licenci IT [ 48000 [ o o o a a o o o 48 000 24 060 24 000
IT & telekemunitadni technika 594 000 o a L) o o o o a o o o 594 000 o o
Markating [ [ a o 7 000 [ [ a a 1550 o [ 5550 25 000 120 000
Niklady na reprezentac o o [ (] 7 000 [ o 0 [ 1590 [} [ 580 5 000 120 000
Opravy  Gdriba [ [ a [ © [ ] 2000 [ 8000 [ [ 17000 100 000 120 000
Opravy a Gdrkba sut o o a a o o o a a 8000 o o 8000 30 000 50 O
Oprawy a Gdrkha technity | [ [ [ [ o o o 2000 a o o o 9600 50000 50000
Opravy a Gdrkba budew o o a o o o o a a L o o o 20 000 20 000
PHM o cestoun’ 5850 5512 5745 5758 5503 5680 5615 S 868 5735 6721 5624 16 050 32182 35 000 135 000
Pohunat henoty @ maradla 4950 4603 ags2 4 582 4987 4738 4 691 4958 5250 5230 5050 15 150 B9 419 20 000 120 000
Costavni 200 903 862 507 316 252 925 831 1545 1471 1584 200 12763 15000 15000,
Ostatni relie 203 485 153427 193 828 193 &38 218773 204 206 203 628 201 755 203 036 197 774 198 327 242 308 2475497 2547 240 2552 250
Hilomnd T 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 WO000 1300000 1300000 1300000
Fajistad 30000 30000 30000 50 000 50000 30000 30000 30000 30000 50 000 30 000 30000 360000 350 000 330 000
Qdpisy | 40 000 40 000 40 000 40 000 A0 000 40000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 480 000 500 000 SO0 000
Slubry | 3000 2000 3000 3 oo 3000 3000 000 3000 3000 3 000 3000 3000 36000 43 000 a3 000
Kancelifsié poticby 9900 o a o o o o a a L o o 9900 5000 7000
Poalatky 2a odpady | 2000 2000 3000 3 000 3000 3000 2000 2000 2000 3000 3000 3000 35 000 42 000 45 000
Maklady na leasing | o a a o o o o a a L) o o o a o
Dad silnidni o [ a (3 o o o [ a o [3 a2 2an 4z 200 42 240 42 240
Ostatni relie ] 15 780 15 632 16 414 16 414 16414 20 506 20 558 18 726 20 45 15511 15 668 17 208 210026 220 000 220 000
Ostatnl dand a poplatiy | 6795 6795 7475 7 a7 7 a0 7 200 7030 7030 6351 6264 6660 5660 83372 5 660 #5000
Ostatni mimafadné nitsdy [ [ [ [3 18 960 [ [ [ 0 (] [3 [ 18 960 20 000 20004,

Obrazek 10-4: Plan nakladu stredisek — Targetty (Zdroj: Uniwise, 2020)
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Vonrasek P ooscarviecer [
Kéd Uroky v Splitka Cerpéniv Splatka v Prijaty /
tivéry Dluznik - Vaitel ~ Ména  Datum Urokp.a.  obdobi  droku obdobl  obdebi  Stavjisting  Stav dirokil Pnslcy‘mut'i]
o1 MOSTEK didacta s.r.0. Komeréni banka, 2.5, CZK 1/2018  3,12% __ o 0 12000000 - 12000000 0 Prijaky |
uo1 MOSTEK didacta s.r.0. ¥omeréni banka, a.s. CZK 22018 3,12% 32 240 32240 1000 000 11000 000 0 Pfijaty
o1 MOSTEK didacta s.r.0. Komerini banka, a. K 3/2018 26693 1000000 10000000 0 Pii
uo1 MOSTEK didacta s.r.o. ¥omeréni banka, a.s. CZK 42018 26 867 1000 000 9000 000 Q
uo1 MOSTEK didacta s.r.0. ¥omeréni banka, as. QK 5/2018 23400 1000000 2000000 0 Prijaty
uo1 MOSTEK didacta s.r.o. KomerEni banka, a.s. CZK 62018 21493 1000 000 7000 000 0 Pfijaty
o1 MOSTEK didacta s.r.0. ¥omeréni banka, as. (7K T/2018 18200 1000000 6000 000 0 Pijary
uo1 MOSTEK didacta s.r.o. ¥omeréni banka, a.s. CZK 82018 16120 1000 000 5000 000 0 Pfijaty
Lol MOSTEK didacta s.r.0. Komeréni banka, a.s. CZK 92018 13433 1000 000 4 000 000 0 Pfijaby
uo1 MOSTEK didacta s.r.o. Komeréni banka, a.5. CK 10/2018 10 400 1000000 3000000 0 Prijaty
o1 MOSTEK didacta s.r.o. Komeréni banka, as. CZK 1142018 2060 1000 000 2000 000 0 Pijaty
uo1 MOSTEK didacta s.r.0. Komeréni banka, a.5. CZK 12/2018 5200 1000 000 1000000 0 Plijaty
o1 MOSTEK didacta s.r.o. Komeréni banka, a.s. CZK 1/2019 268 2687 1000 000 0 0 .
CELKEM 20079 20479 12000000 12000000 ]

Obrazek 10-5: Planovan

10.4.3 IBM Cognos TM1

i ivéra — Targetty (Zdroj: Uniwise, 2020)

Vyznamnym produktem pro ucely planovani je systém IBM Cognos TM1. Hlavni kom-

ponentou je TM1 Server,

ktery uklada v8echny datové kostky a jejich metadata. Ke

kostkam Ize pfistupovat pomoci dalSich TM1 nastrojd. Dale je uvedeno pouze nékolik

jejich prikladu:

B L
10
11 \Versions Budget
12 |Products Pepsi
13
14
15 Jlan
16 |Quantity 10.00
17 |Sale Price
18 Sales

Feb Mar Q1 Apr May Jun Q2 Jul Aug Sep Q3 ©Oct Nov Dec Q4 FY
12.00| 12.00 12.00| 12.00| 3500  12.00| 1200|1200 35.00) 12.00| 12 36.00) 14

5

34.00| 12.00 00 00 00| 12.00

60.00| 144 00

00| 60.00| 180.00| 570.00

36.00 4 48.00 00| 60.

Obrazek 10-6: IBM Cognos TM1 Perspective

Example of HideTabB ar parameter setto fake

IBM Cognos TM1 Web

g |2

= B4 Applications

8 Views
® @ PNLCube
& @ PriceCube
# @ SalesByQuarterCube
# @ salesByQuarterCube-Tc
% @ salesCube
# @ salesPriorCube

Example of HideTabBar parameters

Log Out Analyze Help

- S H

Actual 7 | Argenting ¥ | 5 Seres 2.0 L Sedan 3

 Price 27912,220154839  27300.82 292055 2306142
Units 775 237 254 294/
Sales 2163197062 6217.71614 71654197 8250.05748
ettotrue

IBM Cognos TM1 Web
O [FP |

]

e
[ b

Applications

i@ views

# @ pHLCube

£l PriceCube

SalesByQuarterCube

SalesByQuarterCube-T
SalesCube

New View...

]

[E1]
#

=

Obrazek 10-7: IBM Cogn

admin

Log Out Analyze Help

HE o 9| | BB ® -l

i 8 | :
Actual ¥ | Argenting ¥ | S Series 2.0 L Sedan %

~ Price 27912,220154833  27390.82 282055 2806142
Units 775 227 254 294 “
Sales 2163197062 6217.71614 7164.197 825005748 »
Variable Costs 9064.377 630,76 2999.222 3434395

os TM1 Web
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Social InFicnce Wimbledon Tweet Analysis

o
AT

§
Lo

Sentiment Analysis: Positive vs Negative Mentions (ATP)
Murfagll b
Fe:lgarl!

Ts-mu

5 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 - 20 20 40 50

Player Mentions & Exclusive Tweets (ATP) - Player Mentions & Exclusive Tweets (ATP)

Tweets Mentioned Tweets Exclusive

wimbledan Tweets | L4 | T
e

Obrazek 10-8: IBM Cognos Insight

o Doporuceni k analyze planovacich uloh:

» Planovaci ulohy pfredstavuji sestavovani riznych druhl plani a je-
jich nasledné konsolidace.

= Planovaci ulohy realizuji nékolik klicovych funkci:
o koordinacni funkce,
o motivacni funkce,
o kontrolni funkce a méfeni vykonu.
= V planovani se pracuje se 3 zakladnimi adrovnémi plana, {j. strate-
gickymi, taktickymi, operativnimi.
» Klouzavé planovani a klouzavé rozpocty predstavuji v praxi tzv.
prognozovani (,forecasting”).
» Kazda planovaci uloha je ur¢ena systémem planovacich ukazateld,
jejich dimenzi a disponibilnimi datovymi zdroji.
»= Planovaci ulohy se vazi prakticky k vétsiné oblasti fizeni firmy
a podle toho se vytvareji i jednotlivé druhy plana.
» P¥i FeSeni planovacich uloh je ucelné si nejprve vyjasnit hlavni ana-
lytické otazky a potencialni problémy a pfizpUsobit je problémim
firmy i potfebam jednotlivych uzivatelQ.
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Reseni planovacich tloh musi brat v Gvahu celou $kdlu podstat-
nych faktorti (ekonomickych, legislativnich, organizacnich atd.),
které vysledné navrhy planu ovlivni.
Planovaci ulohy jsou realizovany na nékolika urovnich planova-
cich nastroju a aplikaci:
o specializovanymi planovacimi nastroji,
o vyuzitim nastroji business intelligence a self service business
intelligence,
o jsou soucasti funkcionality transakcnich IT aplikaci (ERP atd.),
o realizuji se i s vyuzitim zakladnich kancelafskych prostfedkd,
zejména Excelu.
Pro vyuziti rGznych typl nastroju a aplikaci v ramci planovacich
uloh je nezbytné analyticky vyhodnotit jejich potencialni efekty
a probléemy, které je pfi jejich pfipravé a implementaci ucelné brat
v uvahu.

125



11. Ulohy pokrogilé analytiky

Ulohy pokrodéilé analytiky ptedstavuji funkce dolovani dat, prediktivni
analytiky, text miningu, process miningu a dalSi (napf. predikce vyvoje pro-
deje, predikce finan€nich potfeb, investiCnich akci, predikce vyvoje cash
flow, predikce ztraty klientl apod.).

Ugelem uloh pokrogilé analytiky je poskytovat podklady a informace mana-
Zerum a specialistim k FeSeni slozitych manazerskych uloh, predikci, hod-
noceni konkurence apod.

11.1 Obsah pokrodile analytiky

11.1.1 Pokrocila analytika jako souc¢ast podnikové, byznys analytiky

Pokrocila analytika pfedstavuje soustavu konceptu, pristupt, metod a produktt, je-
jichz spole€nou charakteristikou je sofistikovanost analytickych a planovacich funkci.
Pfesto je ucCelné ji zasadit do celého SirSiho komplexu metod a nastroju podnikové
byznys analytiky, jejiz rozmanitost je v sou¢asné dobé& mimoradna. Misto pokrocilé ana-
lytiky a alespon jejich nékolika metod a nastroju v podnikové analytice dokumentuje
Obrazek 11-1.

\"/|2]] FG400: Podnikova analytika (Business Analytics, BA)

FSG400: Business intelligence, Bl (F400) , Self Service Business Intelligence, S5BI (F455), Mobilni Bl

BA - zakladni formy (F460), Competitive Intelligence, Cl (F481),

FSG410: Datovy sklad (F405), Datove trzisté (F406), Extract Transform Load (ETL/ELT) (F407), OLAP

BA - zakladni databaze (F408), Docasné ulozisté dat (F411), Operaéni datovy sklad (F412), Tabularni

komponenty model (F415), Data Lake (F417), Sandbox (F419), Real-Time Data Warehouse (F422), In-
Memory Analytics (F456).

FSG420: Reporting (F410), Dashboardy (F414), Vizualizace dat

Reporting a vizualizace

FSG430: Analytické aplikace (F409), Planovaci aplikace a nastroje (F453), Kolaborativni rozhodovani

Aplikace podnikové
analytiky

(F452), Business Activity Monitoring (F470)

FSG440:
Data Science a pokrocila
analytika

Data science (F461), Dolovani dat, Data Mining (F413), Text Mining (F468), Prediktivni
analytika, PA (F454),

FSG450: Rizenia sprava metadat (F416), Master Data Management (F465), Zajisténi kvality a éisténi
Data pro BA dat (F464), Data Profiling (F471),

FSG460: Rizeni podnikové vykonnosti (F431), Rizeni vjkonnosti IT (F432), Rizeni vykonnosti

Rizeni podnikové eGovemmentu (F433), Rizeni vikonnosti marketingu (F434), Rizeni vikon. prodeje (F435)
vykonnosti

FSG470: Koncept sbérnicové architektury (F441), Koncept jednorazového vytvoreni celého Bl feSeni
Arch. a pfistupy (F442), Prirdstkovy koncept (F443), Agilni pFistupy k Fedeni podnikové analytiky

FSG480: Big Data (F457), Rezeni na bazi Big Data (F475), Architektura a technologie Big Data (F476),

Analytika na velkych
datech

Big Data Analytics (F477), Data Driven Company (F478)

FSG490:
Podnikova analytika a

Cloud computing

Cloud computing pro Bl (F458), Saa$ pro Bl (F459), Vyuziti Cloud fesenia Cloud BI (F491),
Moznosti Cloud Bl souéasnosti (F492), Varianty Cloud Bl a bezpeénostni aspekty (F493)

Obrazek 11-1: Pokrogila analytika, sou¢ast byznys analytiky
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11.1.2 Urovné pokroéilé analytiky

Jako vychodisko charakteristik pokrocilé analytiky je ucelné vyuzit schéma spoleCnosti
Gartner (Obrazek 11-2):

3

-
Prescriptive
Analytics
.
r: — ~
Predictive ,Co udélat, aby
Analytics se to stalo?*
A o
~
Diagnostic »Proé se stane?“
Analytics
A
Descriptive -Proé se to
Analytics stalo?“
Co se stalo?“ 2
= Obtiznost

Obrazek 11-2: Urovné feseni pokroécilé analytiky (Zdroj: Gartner Analytic Ascen-
dency Model)

Jak je patrné z obrazku, spole€nost Gartner rozliSuje tyto urovné pokrocilé analytiky:

» Funkce deskriptivni analytiky: ,Co se stalo?“

» Funkce diagnostické analytiky: ,,Pro¢ se to stalo?“

» Funkce prediktivni analytiky: ,Co se stane a pro¢?*

» Funkce preskriptivni analytiky: ,Co udélat, aby se néco stalo?*

Uvedenym funkcim pak odpovidaji jednotlivé dil€i funkce a ulohy a odpovidajici nastroje.

11.1.3 Kategorizace funkci pokrogilé analytiky

Obdobné jako v pfipadé zakladnich podnikovych uloh, tak i v oblasti pokrocilé analytiky
je uCelné kategorizovat diléi ulohy na zakladni typy, nebot to podporuje systematic-
nost feSeni a zvysuje jeho kvalitu. To zduraznuji i F. PROVOST AT. FAWCETT v publi-
kaci ,Data Science for Business®, 2013. K hlavnim typim uloh pokrocilé analytiky, podle
uvedenych autord, patfi:

» Klasifikace a hodnoceni pravdépodobnosti trid (Classification and class
probability estimation):
o predikuje pro kazdy objekt, do které sady tfid patfi,
o obvykle jsou tfidy vzajemné disjunktni,
o data mining vytvari model, ktery urCuje, do které tfidy objekt patfi a s tim
souvisejici scoring, tj. odhad pravdépodobnosti spravnosti takového za-
fazeni.
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Regrese — ,,hodnoceni hodnot“ (Regression — ,value estimation®):
o odhaduje nebo predikuje pro kazdy objekt numerickou hodnotu urcité pro-
ménne,
o napf. ,Nakolik ur€ity zakaznik bude vyuzivat urcitou sluzbu?“ — proménna
je ,vyuziti sluzby*.
Prirazovani podobnosti (Similarity matching):
o identifikuje podobné objekty na zakladé o nich znamych dat,

o v této souvislosti se vyuziva tzv. ,firmographic®, coz jsou podstatné cha-
rakteristiky firem a od nich odvijenych objektd,

o napft. ,Jaké firmy jsou obdobné nasim nejlepSim zakaznikam?*
Klastrovani (Clustering):

o seskupuje objekty na zakladé jejich podobnosti, ale ne odpovidajici néja-
kému specifickému ucelu,

o napft. ,Pfedstavuji nasi zakaznici néjaké pfirozené skupiny nebo segmenty?*
Seskupovani podle vyskytu (Co-occurence grouping):

o pokousi se najit asociace mezi entitami na zakladé transakci, které je
zahrnuiji,

o patfi sem také ,Odhalovani asociaCnich pravidel® nebo ,,Analyza nakup-
niho koSiku?“,
o napf. ,Jaké polozky se obvykle nakupuji dohromady?*
Profilovani (Profiling):
o charakterizuje typické chovani jednotlivce nebo skupiny,
o oznacuje se také jako ,Popis chovani®,
o napf. ,Jakeé je typické pouziti mobilniho telefonu v tomto segmentu zakaz-
nika?*
Predikce vazeb (Link prediction):

o predikuje vazby mezi datovymi poloZzkami a obvykle navrhuje, Zze takova
vazba by méla existovat a jaka je sila této vazby,

o napf. ,Jestlize uloha analyza prodeje je ovlivnhéna faktorem uroven man-
agementu, pak by méla byt ovlivnéna i faktorem kultura firmy, a to s ob-
dobnou silou tohoto vztahu®.

Redukce dat (Data reduction):

o redukuje velké objemy dat pro analyzy pouze na ty nejpodstatné;si infor-
mace,

o mensi objemy vybranych dat jsou snaze vyuzitelné, nakonec i [épe posky-
tuji pravé relevantni informace.

Nahodné modelovani (Casual modeling):
o pokousi se pochopit, které udalosti nebo akce aktualné ovlivriuji ty ostatni,
o Casto je zalozené na nahodné vybranych a feSenych experimentech.
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Jeden z fundamentalnich principtu pokrocilé analytiky je podle (PROVOST, F., FA-
WCETT, T., 2013) spravné vybrat, kombinovat a vyuzivat uvedené ulohy pro feSeni
konkrétnich problému byznysu.

11.2 Priklad: Prodej — pokrocila analytika

Ulohy pokroéilé analytiky, resp. pokro&ilé byznys analytiky, jsou zaloZené na uplattio-
vani metod a nastroju, vyuZivajicich matematicky a statisticky aparat, a sou¢asné
na systému kliCovych ukazatell firmy, KPI, jak dokumentuje Obrazek 11-3.

S\ ] YQ109A: Prodej — pokrocila analytika

Finanéni fizeni podniku | Controlling Generalni manazer (CEOQ) |
L [ L] | piady Manazer marketingu (CMO) R
Lidské zdroje | Majetek
Ekonom (3
Marketing | Doprava | Energie
P Obchodni manazer A
Rizeni IT
Metodik, klicovy uzivatel [FS
s Obchodnik R
Faktory, pouziti:
= Dolovani dat, Data Mining (F413),
= Process Mining (F421),
= Text Mining (F488),
= Prediktivni analytika, PA (F454),
/ \ Funkce

KPI
= Trzbyzpro asluzeb

(IQ1007),
= Naklady prodeje zboZiasluzeb
(lQ1008),

~—

= Segmentace - rozdaleni objektl do
skupin, které maji podobné
charakteristiky, chvykle segmentace
zakazniky,

= Analyza nakupniho koiiku - Zjistuje
souvislosti mezi produkty, které kupuji

= Prodejni marie (1Q1009), o

= Trzni podil (101002},

= Pocet obchodnich transakei
(1a1012),

= Objem transakci v éase (IQ7006),

zakaznici spoleéné.

Snimek 204

Obrazek 11-3: Uloha pokrogilé analytiky

Obrazek se v tomto pfipadé zamérfuje hlavné na prehled klicovych ukazateli vykon-
nosti, KPI, které mohou byt pro vyuZiti pokroCilé analytiky relevantni a nasledné i na
alespon vybrané funkce, obvykle uplatiované pro pokrocilé analyzy prodeje. Treti
soucasti je prehled jiz vySe zminénych nastroja.

11.3 Analyticke otazky

11.3.1 Vztah k byznysu

= Jak spravné vybrat metody a nastroje pokrocCilé analytiky vzhledem k potfe-
bam, ale i personalnim a technickym moznostem firmy?

= Jak motivovat manaZery na uplatfiovani metod pokrocilé analytiky?
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Jak dobfe zvladnout a efektivné zpfistupnit uzivatelim sofistikované metody
a nastroje byznys analytiky jako je data mining, prediktivni analytika, proces
mining, competitive intelligence apod.?

Jak dobfe vyhodnotit ekonomickou naroénost feSeni uloh pokroc€ilé analytiky
v relaci k potencialnim ekonomickym i mimoekonomickym byznys efektim?

11.3.2 Reseni pokrogilé analytiky

Jak racionalné sniZovat slozitost pii uplatnéni metod pokrocilé analytiky?

Jak umoznit i v ramci analytickych operaci realizovat relevantni predikce hod-
not, tj. s efektivnim vyuzitim prediktivni analytiky?

Jak umoznit realizovat analyzy i na zakladé heterogennich a externich dato-

vych zdroju, jak spravné vyhodnocovat potfebu externich datovych zdrojl z po-
hledu jejich obsahu, kvality, technické i ekonomické dostupnosti?

Jak provadét analyzy nejen nad strukturovanymi, ale i nestrukturovanymi daty?

11.3.3 Rizeni uloh pokrogilé analytiky

11.4

Jak efektivné kombinovat a zaijistit spolupraci ridznych specialisti, tj. se zna-
losti byznys obsahu a se znalostmi metod pokrocilé analytiky?

Jaké relevantni faktory je tfeba brat v ivahu pfi rozhodovani o orientaci a uplat-
néni pokrocilé analytiky?

Jak naplanovat projekty pro ulohy pokrocilé analytiky, s jakymi prioritami?

Jak zajistit kvalitni kvalifikacni pfipravu uzivatell i analytiki pro feSeni uloh
pokrocilé analytiky?

Jak spravné vybrat produkty pro jednotlivé metody a ulohy pokrocilé analytiky,

napf. integrované do vétSich systéma, napf. databazovych, nebo zcela speciali-
zované a poskytujici i specifickou funkcionalitu?

IT pro ulohy pokrocilé analytiky

V souvislosti s IT uvadime vyprané typy nastroju, které jsou pro ulohy pokrocilé ana-
lytiky vyznamné:

Data Science.

Data Mining, DMI.
Predictive Analytics, PA.
Text Mining.

Big Data Analytics.
Process Mining.
Infonomics.

V dalSich podkapitolach jsou uvedeny pouze hlavni efekty a pripadné problémy uve-
denych nastroja v podminkach uloh pokrocilé analytiky.
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11.4.1 Data Science

Efekty:

Nabizi pfistup k feSeni IT, ktery z velkého mnozstvi komplexnich dat ziskava
informace a znalosti.

Pristup je pfibuzny oblasti dolovani dat, ale rozSifuje ho o kontext celé oblasti
Big Data analytics.

Pfedstavuje feSeni v nékolika fazich:
o porozumeéni business logiky dat,
o pfiprava dat,
o modelovani / optimalizace / simulace,
o vyhodnoceni a nasazeni analytického modelu.

Data science vyuziva celého komplexu metod statistiky, rozpoznavani vzori,
operacniho vyzkumu, strojového uceni.

Poskytuje vyuZiti netrivialnich dat z riznych zdroju ke strategickym rozhodnu-
tim a nalezeni souvislosti napfi€ riznymi datovymi zdroji.

Nabizi vyuziti vysledkd napriklad v téchto oblastech: CRM, optimalizace a au-
tomatizace ve vyrobnich podnicich, quality a risk management, analyzy a vzory
zakaznického chovani.

Stale rostouci pocet nestrukturovanych dat s sebou pfinasi vyzvu, jak tato
data vyuzit. S pfichodem trendu Internet-of-Things dojde k jesté prudSimu narUs-
tu objemu dat a sou€asné k vyuziti principt Data Science.

Problemy:

Obor je naroény na znalosti z konkrétniho oboru a na kooperaci s ostatnimi
odborniky a specialisty.

Jeden z fundamentalnich principt Data Science je spravné vybrat, kombino-
vat a vyuzivat uvedené ulohy pro feSeni konkrétnich problému byznysu.
Nekvalifikované analyzy mohou vést ke Spatnym rozhodnutim.

Velké mnozstvi dat pfinasi otazku, jak tato data Fidit uvniti organizace a jak je
zabezpecit pfed zneuzitim.

Data Science znamena vysoké naklady spojené s potfebou nejnovéjsich tech-
nologii a rovnéz vysoké personalni naklady, dané pozadovanou kvalifikaci pra-
covnika.

11.4.2 Dolovani dat, Data Mining, DMI
(Zdroj: Kulhavy, L. 2011.)

Efekty:

Dolovani dat (Data Mining, DMI) poskytuje proces extrakce relevantnich, pre-
dem neznamych nebo nedefinovanych informaci z velmi rozsahlych databazi.
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Dolovani dat zajiStuje analyzy odvozované z obsahu dat, nikoli pfedem spe-
cifikované uzivatelem nebo implementatorem, a to pfedevsim odvozované pre-
diktivni informace.

Dolovani dat nabizi k vyuziti celou Fadu metod, napf..
o Rozhodovaci stromy.
o Rozhodovaci pravidla.

Neuronove sité.

Bayesovska klasifikace.

Evolucni algoritmy.

o O O O

Metody zaloZené na analogii.
o Induktivni logické programovani (ILP).

Umoznuje vyuzivat specialni algoritmy, pomoci kterych Ize v datech vyhledat
strategické informace.

Poskytuje informace na prediktivni i deskriptivni bazi (viz vyse).

Pfedstavuje silny analyticky nastroj managementu za piedpokladu dobrych
znalosti Fidicich pracovnikl v této oblasti.

Podporuje detekci, zalozenou na fraudovych systémech.

DMI napomaha detekovat faktory, které maji vliv na zvySeni pfijmu a snizeni
nakladd spolecnosti.

V oblasti vymahani trestniho prava napomaha odhalovat trestné c¢iny a pa-
chatele tim, Zze pomoci algoritmd zkouma trendy, zvyky a jiné chovani v geogra-
ficky ohrani¢ené oblasti.

Problémy:

Vznika hrozba potenciondlniho zneuziti osobnich udaju ze strany spolec-
nosti, vlastnicich citliva data (napf. spoleCnost American Express prodala jiné
spolec€nosti vypisy kreditnich karet svych zakazniku).

V praxi je velmi Casta absence vhodného bezpecnostniho systému.

Existuji problémy zneuZziti dat ze strany realizatora, popfipadé maijitele DMI
analyzy.

V praxi je aktualné Spatné povédomi a neznalost DMI ze strany managementu.
DMI predstavuje pfilis sloZitou problematiku pro pochopeni zakaznika.
Problémem mohou byt vysoké naklady, spojené s implementaci.

11.4.3 Prediktivni analytika, Predictive Analytics, PA

Efekty:

Prediktivni analytika, PA vyuzZiva dostupna data k predpovédi budoucich jevu.

Schopnosti uspésné predikce se vyuziva ke zlepseni rozhodnuti, které je tak vice
postavené na faktech (vztazich, trendech) nalezenych v datech, nez na intuici.
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» PA umoziiuje, Zze se postupné realizuje promitani aktualnich udalosti do pre-
diktivnich modelud v realném Case.
» Prediktivni analytika nabizi nasledujici funkce:

o klasifikace, distribuce objektl do pfeddefinovanych tfid a kategorii,
o hodnoceni, predikovani hodnot proménnych,
o klastrovani, identifikace skupin obdobnych objektd,

o predikce, klasifikace, hodnoceni a klastrovani hodnot nebo chovani, které
Ize oCekavat,
o analyza souvislosti, urCeni, které objekty se mohou vyskytovat v prediko-
vanych situacich s jinymi objekty, vyhodnoceni jejich vztah(.
= Moderni prediktivni modely a jejich algoritmy jsou postavené na principech
strojového uceni (,machine learning®).
» Modely se riznymi zpUsoby uéi z historickych dat, v nichz hledaji vyznamné
vztahy a proménné, vztahuijici se k cilové proménné (proménnym), ktera je v his-
torickych datech znama, a kterou je v konkrétnim pfipadé Zadouci predikovat.

= Prediktivni modely poskytuji moznosti generalizace, tj. schopnost naucit se na
dostupnych datech jen to, co je dllezité a na druhé strané spravné vyhodnotit
nahodné jevy a Sumy v datech jako nevyznamnée.

Problémy:
= Obvyklym problémem je nedostatek dat pro vyvinuti uspéSnych a prakticky
uplatnitelnych prediktivnich modelu.

» Prediktivni analytika je citliva na nedostate¢nou kvalitu dat, s takovymi projevy,
jakymi jsou redundance, duplicity, chyby, absence unifikovanych dat.

* Problémy preuceni a nedouceni se tykaji vSech typt modeld.
= Realizace PA je éasové narocna, s nejistym vysledkem.

11.4.4 Text Mining

Efekty:

» Text Mining, resp. textova analytika, predstavuje analyzu textovych zdroju
a ziskavani novych informaci.

» Zdroje pro analyzy mohou byt velmi riiznorodé od kniznich nebo novinovych
publikaci, pfes blogy, pracovni poznamky zaméstnancu, napf. o kontaktech se
zakazniky, o situaci na trhu apod.

= Text mining se velmi silné uplatiuje v aplikacich Competitive Intelligence. Do
urc€ité miry s text mining souvisi i oblast analyzy obsahu, Content Analytics,
ktera rozSifuje zdroje o fotografie, multimédia, hlas, pfipadné dalsi.

= Text mining i analyzy obsahu umoznuji napf. identifikovat vyznamné nebo na-
opak problémové zakazniky, problémy spojené s dodavanymi produkty nebo
poskytovanymi sluzbami.
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Umoznuji kvalitné a komplexné vyhodnocovat aktivity konkurence a pfipadna
ohrozZeni konkurenci.

Vyhodnocuiji a pfipravuji varovani, souvisejici s legislativnimi zménami.
Vyhodnocuji bezpeénostni problémy nebo ohrozeni.

Problémy:

Je ucelné provést komplexni analyzu dostupnych zdroju nestrukturovanych
dat.

Je nezbytné sledovat jejich provazani nebo kombinace se strukturovanymi
daty, které mohou byt pfedmétem analyzy jinymi nastroji.

V souvislosti s dostupnosti datovych zdrojl pro text mining je ucelné vyhodno-
tit jejich technickou i organizaéni dostupnost a ekonomickou narocnost
vzhledem k pozadavkim a potencialnim efektim.

11.4.5 Analyzy velkych dat, Big Data Analytics

Efekty:

Big Data poskytuje koncept, ktery definuje vlastnosti samotnych dat, resp.
technologie pro jejich efektivni zpracovani a analyzu.

Otevira dosud nevyuzité informacni kanaly, jako jsou socialni sité, multime-
dialni data &i senzory vyrobnich zafizeni, které mohou v kombinaci s puvodnimi
datovymi zdroji poskytovat prostor pro analyzy dosud nedosahovaného rozsahu.

Vyuziva tzv. Dark Data, tedy data, ktera spoleCnost shromazdovala, ale bylo na-
kladové neefektivni tato data analyzovat, a ktera na zakladé sou¢asnych technolo-
gii mohou pfinést transparentni informace a vyuZit je pfi rozhodovacich procesech.

UloZzena transakéni data obsahuji pfesné a detailni informace o vykonnosti
procesu ve firmé. Tyto informace mohou slouzit pro zlepSovani jejich vykonnosti
a podavaiji vice informaci managementu pfi rozhodovani za nejistoty. Toto plati
pro vSechny stupné managementu: strategicky, takticky, operativni.

Pfispiva k optimalizaci vykonnosti organizace, nebot Ize |épe monitorovat vliv
zmén na vykonnost, zjiStovat pficiny vykyvu ve vykonnosti a efektivné rozdélovat
zdroje firmy.

ZvySuje transparentnost a poskytuje snadné&jsi a rychlejsi pfistup k relevantnim
datiim, dostupnym napfi¢ odlou¢enymi oddélenimi.

Vyuziva specifické analytické nastroje, které mohou vyrazné zlepsit proces
rozhodovani, minimalizovat riziko nebo odhalit cenné informace v rozsahlych ob-
jemech dat, které by jinak zUstaly skryté.

Umoznuje inovativni postupy pro modelovani experimentt a moznost testo-
vat hypotézy a analyzovat jejich vysledky pro dulezita investi¢ni rozhodnuti.
Poskytuje komplexni podporu vyvoje novych produktu a sluzeb, jejichz vlast-
nosti a funkce pomaha presnéji definovat analyza velkych objem( riznorodych dat.
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Problémy:

Big Data Analytics zahrnuje v sobé nastroje a postupy pro praci s datovymi
objemy tak rozsahlymi a komplexnimi, Ze je pfi jejich ukladani, zpracovani
a analyze nemozné pouzivat tradi¢ni databazové a analytické nastroje.

Big Data nesou s sebou nové a podstatné vyssi naroky na kvalifikaci odborni-
kl, a to jak na strané managementu nebo business analytikl (ti, co budou klast
otazky ,hypothesis-driven®), tak na strané lidi, ktefi budou data zkoumat.

Data i ve velkych objemech a rliznorodosti dostavaji smysl az ve chvili, kdy jsou
konfrontovana s néjakym modelem nebo hypotézou. Pokud hypotéza nebo
model nejsou relevantni (business pozadavky jsou Spatné interpretovany), po-
tom Big Data nepfinaseji pfidanou hodnotu, naopak, spotfebovavaji ¢as, pro-
stfedky a naklady.

Nutnost vyuziti clusterii (mnozin zarizeni) ke spravé a zpracovani dat, coz
muze (ale ne nutné) znamenat vysSi pofizovaci naklady na hardware (to plati jen
v pfipadé on-premises feseni).

Big Data, ktera jsou ziskavana prostfednictvim socialnich siti, vyhledavani atd.,
mohou pfinést cenné informace jediné za pfedpokladu realné nastavenych hy-
potéz (,hypothesis-driven analytics®) a k nim relevantnich dat.

K problémum Big Data patfi pfedevSim hrozby souvisejici se soukromim,
bezpecnosti a vlastnictvim dat.

Big Data neni nahradou relac¢nich databazi (Halama, 2021).

11.4.6 Process Mining

Efekty:

Process Mining se nachazi na pomezi machine learningu, data miningu na
strané jedné a procesniho modelovani a analyzy na strané druhé. Hlavnim
efektem proces miningu je odhalovani, monitorovani a zlepSovani realnych pro-
cesu extrahovanim znalosti z logl udalosti jizZ dostupnych z dneSnich systému
(Aalst, 2016).

Umozhuje objevovani, tj. vezme log udalosti a vyprodukuje model bez pouziti
apriorni informace.

Poskytuje conformance checking, neboli kontrolu souladu. Existujici model
procesu je porovnavan s logem udalosti. Kontrola souladu muze byt pouzita jako
kontrola reality, tak, jak je zaznamenana v logu, odpovida modelu a naopak.

Nabizi enhancement, neboli zlepsovani, to je rozSifeni nebo zlepSeni exis-
tujiciho procesu pouzitim informaci dostupnych z logl udalosti aktualné bé-
Zicich procesu. Zatimco Conformance checking méfi shodu mezi realitou
a modelem, tfeti typ cili na zlepSovani nebo rozSifovani apriorniho modelu.
Vysledkem pak muze byt model, ktery je opraveny a Iépe reflektuje realitu
(Adamec, 2018).
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Problémy:

Vyzaduje dostate¢né mnozstvi dat ve vazbé k procestim.
Pfedpoklada potrebné znalosti na strané analytika i uzivateld.
Uplatnéni process mining maze byt nakladové velmi naro¢né.

11.4.7 Infonomics

Efekty:

Infonomics klasifikuje informaci jako aktivum spole¢nosti. Informacni akti-
vum je jakykoli digitalni/fyzicky objekt fizeny firmou, ktery muze pfinést pfidanou
hodnotu.

Charakteristikou aktiva je to, Zze mlUze vykazovat rizné riziko pfi rliznych okol-
nostech.

Informace ma hodnotu dvojiho typu: potencialni a realizovanou. Smyslem In-
fonomics je maximalizovat realizovanou hodnotu a tim také zvysit hodnotu aktiv
spole€nosti se vSemi dalSimi dusledky.

Zhodnoceni informace se zde realizuje jako proces, pfi kterém je informacnimu
aktivu pfifazena hodnota, kterou pro podnik pfedstavuje a je mozZno ji dale pou-
Zivat napfiklad v ucetnictvi.

Pfinosem je akceptace hodnoty informace ve formalnich u€etnich standarde-
ch.

Nabizi pfesnéjSi ohodnoceni investic.

Problémy:

&

Infonomics pfinasi vyzvu, jakym zpusobem ohodnotit informace ve formalnim
ucetnim standardu.

Zména v tomto transformaénim procesu vnima informace jako realné hodnoty
a mlze pfinést pocate€ni problémy v nepochopeni pristupu napfi¢ organizaci.

Doporucéeni k reseni uloh pokrocilé analytiky:

» Pokrocila analytika pfedstavuje soustavu koncepti, pristupt, me-
tod a produktu, jejichz spoleénou charakteristikou je sofistikova-
nost analytickych a planovacich funkci.

» Spole¢nost Gartner rozliSuje 4 urovné pokrocilé analytiky: funkce
deskriptivni analytiky — ,Co se stalo?“, diagnostické analytiky — ,Pro¢
se to stalo?“, prediktivni analytiky — ,,Co se stane a pro¢?“ a preskrip-
tivni analytiky — ,Co udélat, aby se néco stalo?*

» Kazda uloha pokrocilé analytiky je uréena pouzitymi metodami, sys-
témem KPI a implementacemi pokrocCilych analytickych funkci nad
témito KPI.
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» P¥ifeSeni uloh pokrocilé analytiky je ucelné si nejprve vyjasnit hlavni
analytické otazky a potencialni problémy, zejména urCeni realné
potfeby pokrocilé analytiky, vybér metod a produktd a stanoveni pri-
orit feSeni.

= Ulohy pokrogilé analytiky jsou realizovany fadou metod a odpovida-
jicich nastroji. Zahrnuji:

o Data Science.

Data Mining.

Predictive Analytics.

Text Mining.

o O O O

Big Data Analytics.
o Process Mining.
o Infonomics.
» Pro vyuziti riznych typl metod a nastroji v ramci uloh pokrocilé ana-
lytiky je nezbytné analyticky vyhodnotit jejich potencialni efekty
a problemy, které jsou v tomto pfipadé specifické podle jednotlivych
metod a produktu.
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Cast C:
Soulad byznysu a IT

(,,business — IT alignment®)

Tato &ast textu je vénovana vztahlim byznysu a IT, zejména Fizeni IT. Uéelem dal$ich
kapitol je dat do souvislosti obsah Fizeni firmy a IT a oboje pak chapat jako soucasti
anatomie firmy. Jde tak o to vymezit, jak IT pokryvaji potfeby firmy, kde je jejich potenci-
al a naopak, kde mizeme pocitat s problémy. Soucasné je ucelem poskytnout zakladni
obraz o obsahu fizeni IT ve firmé zejména ve vztahu K jejim potfebam, tedy co je potfe-
ba v souvislosti s rozvojem a provozem IT Fidit. V tomto pfipadé jde primarné o pohled
zakaznika, jak on Fidi IT, nikoli z pohledu dodavatele IT.

V praxi se pro fizeni IT vyuzivaji metodiky a modely, které maji charakter celosvétovych
standardu, jako jsou ITIL, COBIT, CMMI a dalSi. Existuje k nim i mnozstvi literatury
a bylo by nadbyte¢né ji zde opakovat. Uvedené standardy jsou vétSinou velmi rozsah-
|é a detailni (i tisice stran textu), zahrnuji zkuSenosti z celého svéta, z fizeni vétsSinou
velkych spolecnosti a jejich IT a informacnich systémd, jsou spojovany s certifikaty pro
jejich uZivatele a jsou podporovany velmi Sirokou komunitou. Anatomie firmy koncepci
a zakladni obsah téchto standardi respektuji a do jisté miry z nich vychazeji. Struk-
tura, resp. usporadani oblasti fizeni IT, reflektuje primarné potrebu tohoto textu,
a tedy zejména vztahu k byznysu, tj. i k tomu, jak je v anatomii firmy strukturovan
a usporadan. Strukturalné se tedy od uvedenych standardu /isi.

WYile]l Rizeni IT v anatomii firmy

‘% A. Strategickefizeni podnikovéinformatiky

F=) b= « ITjako souéast byznysu, « definice cilového stavu,

] ~ﬁ * planovania prevzeti * plan transfoermace do

E fro zavérd globalni strategie, cilového stavu,

'u‘:,' * analyza stavajiciho stavu * specif. tlohy strat. fizeni
- B. Rizeni IT sluzeb C. Rizeni IT zdroji D. RizenilT
% « navrh sluzeb, . ‘Fizenigatnvfch ekonomiky
N + planevani rozvoje a zdroju a jejich « Gétovani
= provozu sluzeb, kvality, informatiky,
ﬁ + Fizeniprodejea . ﬁzenipers:)nnélnich « Fizeninakladq,
L nakupu sluzeb zdroja, » Fizenivynosd a
£ = Fizeni kvality sluZeb, . i"izen_i . efektd,
IEE « Fizeni bezpeénosti technolnqi?kych « Fizeniinvestic

zdroju

E. Rizeni a Feieni projektl rozvoje F. Rizenf provozu
sluzeb
» Fizeni jednotlivich projektd,
« FeZeniprojekti dle typd

« Fizeniasprava zdrojd IT,
< i o S i N
* Fizeniincidentu, problému a pozadavku

Operativhi
fizeni

Obrazek 0-1: Rizeni IT v anatomii firmy
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Vzhledem k rozsahu témat strukturujeme text, na rozdil od oblasti fizeni firmy, nejprve
na tzv. domény (napt. ,Rizeni ekonomiky IT*) a ty pak na jednotlivé oblasti Fizeni, re-
spektive skupiny uloh jako ,Rizeni nékladd na IT* a na jednotlivé dil&i dlohy. Strukturu
fizeni IT v ramci anatomie firmy a uspofadani oblasti dokumentuje obrazek 0-1.

Dalsi kapitoly se zaméfi na zasazeni IT do anatomie firmy, a tedy na nasledujici otazky:
= Co je nebo by mélo byt pfedmétem Fizeni IT, jaké oblasti a ulohy ma FeSit?

= Jakeé jsou klicové ulohy fizeni IT ve vztahu k byznysu? Existuje velké mnozZstvi
definovanych a dokumentovanych uloh fizeni IT (v ramci portalu MBI), které maji
vzdy vztah k byznysu. Jejich plny vyCet by byl neumérné rozsahly a ponechame
ho pro pfipadnou dalSi publikaci. Proto se zaméfime vzdy pouze na vybrané
priklady, a to se zafazenim schématu (vymezujiciho obsah ulohy) a kratkého
komentare.

» Jak Fesit vztahy fizeni byznysu a rizeni IT, co je obsahem vazeb jednotlivych
oblasti fizeni byznysu a fizeni IT?
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12.

Strategicke rizeni IT

Smyslem ,strategického fizeni IT' je smérovani rozvoje IT ve vazbé na stra-
tegické podnikatelské zaméry firmy a zvySovani jeji vykonnosti. Strategické
zaméry v informatice jsou obvykle feSeny jako jednotlivé dil¢i projekty a do-
kumenty a na druhé strané jsou souhrnné formulovany v informacni strategii,
ktera predstavuje zakladni koncepci jejiho rozvoje zhruba na obdobi 2 — 3 let.

12.1 Obsah strategického fizeni IT

Do strategického fizeni IT jsou zafazeny nasledujici oblasti fizeni, resp. skupiny uloh:

IT jako soucast byznysu

Oblast strategického Fizeni ,IT jako soucast byznysu“ pfedstavuje celou sadu
uloh, vyjadfujicich jednotlivé aspekty feSeni rozvoje IT v pfimé vazbé na otaz-
ky a potreby rozvoje byznysu firmy. Je tfeba zdlraznit, Ze jednotlivé problémy
a ulohy se zde realizuji na strategické urovni fizeni a jsou dale konkretizovany
na dalSich urovnich a v oblastech Fizeni IT.

Planovani informacni strategie

Zakladem ,planovani informacni strategie® je prevzeti vysledku strategie fir-
my a jejich verifikace z pohledu IT a na tomto zakladu naplanovani postupu
a harmonogramu feseni strategie.

Analyza podnikové informatiky a jejiho okoli

LAnalyza podnikové informatiky* pfedstavuje vyhodnoceni aktualniho stavu
firmy a jejich externich vztahu z celé fady hledisek. Ugelem je tak shromazdit
a konsolidovat vSechny podstatné pozadavky na budouci stav IT firmy. Analy-
zuje se, jak stav a problémy vlastni informatiky firmy a jeji fizeni, tak stav
a pozZadavky okoli, zejména obchodnich partneru, vefejné spravy a legislativy.
Oproti tomu se hodnoti disponibilni personalni zdroje a zdroje dostupné na IT
trhu a jejich oCekavany vyvoj.

Definice cilového stavu podnikové informatiky

,2Definice cilového stavu IT firmy* je nejvyznamnéjsi ¢asti informacni strategie.
Na zakladé vysledkl predchazejicich analyz a z nich vyplyvajicich pozadavku
se definuje nova koncepce iesSeni a fizeni IT podniku, ktera se bude realizovat
v nasledujicich 2 — 3 letech.

Plan transformace informatiky do cilového stavu

,Plan transformace” definuje zptsob realizace informacni strategie, tj. projekty,
zajistujici implementaci navrhl zpracovanych v prfedchozi skupiné uloh, harmono-
gram realizace strategie a celkové ekonomické vyhodnoceni navrhované strategie.
IT Governance a reseni IT v prostredi cloudu

Resi se zde prakticky vdechny ulohy, spojené s nastavovanim pravidel pro in-
formatiku (,/T Governance®), feSeni cloud computingu (,Cloud Governance®) ve
firmé i jeho samotné rizeni na vSech urovnich firmy (,Cloud Management").

140



Zatimco ,IT jako soucast byznysu“¥eSi na strategické urovni pifedevSim vztahy vedeni
firmy a vedeni IT (viz DOHNAL, J., POUR, J., 2016), dalSi oblasti, tj. ,Planovani®, ,Ana-
lyza“, ,Definice cilového stavu® a ,Plan transformace” pfedstavuji de facto jednotlivé
etapy a soucasti reseni informacni strategie firmy.

12.2 Ulohy strategického Fizeni IT ve vztahu k byznysu
Ze vSech uloh strategického fizeni IT jsou dale vybrany pfiklady téch, které maji zvlasté
silné vazby na fizeni firmy:

= Rizeni spoluprace IT s byznysem na strategii byznysu.

» Revize IT strategie podle pozadavkl byznysu.

= Rizeni komunikace vedeni IT s byznysem.

» Formulace vize a cill IT podniku ve vztahu k byznysu.

DalSi tfi ulohy vychazeji z publikace (DOHNAL, J., POUR, J., 2016).

12.2.1 Rizeni spoluprace IT s byznysem na strategii byznysu

Cilem ulohy je zajistit efektivni provazani potencialu IT s potfebami byznysu na stra-
tegické Urovni (Obrazek 12-1). Uloha zahrnuje vymezeni hlavnich potfeb a poZadavki
byznysu na sluzby IT. Potieby byznysu jsou formulovany v byznys modelu podniku,
ktery je pro CIO v této uloze zakladnim voditkem.

U003A: Rizeni spoluprice IT s byznysem na strategii
“IN byznysu

——— | Roe | RACI

IT jako souéast byznysu Generalni manazer A
Planovani IST Analyza informatiky a okolf Vliastnik R
Definice cilovéh Pia, o — =
i g D ERlrmace Informaéni manazer— CIO R
Specifické dlohy strategického fizeni informatiky
= = . Byznys manaZer a ManaZer organizaéni R
Rizeni I T sluzeb | Rizeni zdroju IT ekonomika jednotky byznysu
RizenirozvojelT Rizeni provozuIT Finanéni manazer (CFO) R
ManazerIT sluzeb c
Vstupy:
= QOrganizaéni a fidici dokumenty
podniku (DQO02A) = e wostior
Informagni strategie (D001A) w
Katalog podnikovych cilGi (DQ004A)

Byznys model podniku (DQO06A) Kli¢ové aktivity:
KPI! KGl podniku a ve vztahu k ciltm,
procestim (DQO08A)

SWOT analyza podniku (D012A},

= Podnikova strategie a

1} Vymezeni a konkretizace hlavnich e Do
diléi strategickeé

potfeb a pozadavki byznysu na sluzby

= SWOT analyza fizeni informatiky IT dokumenty (DQO01A)
podniku (D013A) —| 2} Planovinia realizace spolegnych —» = Katalog podnikovych

= Katalog cilli informatiky (D041A) ! G hiE etk kepstrate;ii cilti (DQD04A),

= Podnikova architektura (D051A), byznysu aktualizovany

= Analyza stavu informatiky podniku 3 = Katalog cild

—_—

Specifikace naroku a potfebnych

(D021A) zdrojl na podporu podnikovych cild

Analyza IT trhu (DD22A}

informatiky (D041A},

aktualizovany,

. inf tik
= Analyza IT obchodnich partneru Mt
(D023A)
Analyza organizace (D024, \_/
Snimek 3

Obrazek 12-1: Rizeni spoluprace IT s byznysem na strategii byznysu
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12.2.2 Revize IT strategie podle pozadavkl byznysu

Ugelem ulohy je zajistit takovy obsah IT strategie, ktery bude odpovidat aktudlnim
pozZadavkum byznysu a nasledné jim tak budou odpovidat i planované dalSi projekty,
ulohy a dalSi rozvojové aktivity IT (Obrazek 12-2).

Pribézna, proaktivni komunikace vedeni IT s byznysem a akcionafi o naplfiovani
strategie byznysu — IT reaguje na revizi strategie byznysu ve viastni IT strategii.

Y UO04A: Revize informacni strategie dle pozadavki
>,<MBI

byznysu

Strategicks izeni T | Role |RACI|
1T jako soucast byznysu Generalni manazer R
Planovani IST Analyza informatiky a okolf Vlastnik R
Definice cilového stavy Pian transformace
— T - Informacni manazer— CIO A
Specifické dlohy strategického fizensi informatiky
RizeniITsluzeb | Rizeni zdrojl IT ekonomika j?‘;i?:iym;;:n?;i Manazarorganizatnd R
Rizeni rozvoje|T Rizeni provozu IT Finanéni manazer (CFO) c
Vstupy:
- Inforrpat':n'i strateg_ie [DIZ!I]"I'A} o Vy'rstupy:
= Podnikova strategie a diléi strategické \—/
dokumenty (DQOD01A) - 3 =
= Katalog cilt informatiky (D041A) Klicové aktivity:
= Procesni dokum. podniku (DQO03A) - .
= Katalog IT sluzeb (D111A) 1} Aktualizace cilli IT v podniku ve vazbé o Igf;m:cm strategie
= Organizaéni a fidici dokumenty aktualni byznys strategii a byznys [k i ) .
podniku [DQI]_I]ZA}' " modelu, aktua izovana
= Katalog pognlkovy_ch cilu (DQO04A), |—»| 2) Definovani podpory podnikovych —e " _Katalog F“U
= Katalog pozadavku pa IT (D042A) procesti informatikou lnkfurnl'l_atlky [pu41A},
= Byznys model podniku (DQO06A} 3) Navrhzmén v portfoliu IT sluzeb Alduzlizovany,
= KPI/ KGI podniku a ve vztahu k ciltim, = Katalog ITsluzeb
procestim (DQO08A} (D1114) ]
= SWOT analyza podniku (D012A}, = aktualizovany
= SWOT analyza fizeni informatiky
podniku (D013A)

Snimek 4

Obrazek 12-2: Revize IT strategie podle pozadavkl byznysu

12.2.3 Rizeni komunikace vedeni IT s byznysem

Cilem ulohy je zajistit priabéZnou a efektivni komunikaci vedeni IT s byznysem,
zameéfenou na racionalni vyuziti potencialu IT k naplhovani strategie byznysu (Obra-
zek 12-3).

12.2.4 Formulace vize a cill IT podniku ve vztahu k byznysu

Cilem této ulohy je urCit smér dalsiho vyvoje podnikové informatiky na dva az tfi roky
(Obrazek 12-4). Cilem vize je dat podnikové informatice ,podnikatelskou hodnotu®,
ktera se projevi v pfidané hodnoté zbozZi a sluzeb. Vize urCuje orientaci klicovych IT
sluzeb. Modifikace souasnych a aktivace novych informaénich zdroji a sluzeb je
zaméfena na dosazeni nové kvality fidicich, obchodnich, vyrobnich a dalSich aktivit
(VORISEK, J. a kol., 2008).
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U005A: Rizeni komunikace vedeni IT s byznysem

IT jako soudst byznysu Generalni manazer R
Planovani IST Analyza informatiky a okoli Viastnik R
Definice cilového stavy Plan transformace — -
Informa&ni manazer— CIO A
Specifické dlohy strategickeého fizeni informatiky
" & 5 Byznys manaZer a ManaZer organizaéni R
RizenilTsluzeb | Rizeni zdroju | IT ekonomika jednotky byznysu
RizenirozvojelT ‘ Rizeni provozu I T Financni manazer (CFO} R
ManazerIT sluzeb R

Vstupy:

Klicové aktivity:

T TP

= Komunikaéni plan

= Koncepce FizeniIT(D061A),
= Organizaéni a Fidici dokumenty

podniku (DQO02A) 1} Definovani zakladnich principti a

SWOT analyza podniku (D012A}, 3)
SWOT analyza fizeni informatiky
podniku (D013A)

= Katalog cill informatiky (D041A}
= Podnikova architektura (D051A),

Res3eni organizaénich otazek pro
Fizeni komunikace, napf. zaclenéni -
vedeni T, zejména CIO, do Fidicich
organti podniku, definovani principl
pro zaéleAovani klitovych uzivateld do
pFipravy novych projektd atd.

aktualizovana

Katalog pozadavki na
IT (D042A),
aktualizovany

= Katalog podniko\r}'t'ch cild (DQO04A), pravidel komunikace IT- byznys, (DQO0YA),
= Katalog poZadavku na | T (D042A) 2} Navrh motivaénich aktivit pro = Koncepce FizenilT
= Byznys model podniku (DQODBA], > posilovani vztahu IT- byznys, ™ (DDB1A),

e ————

Snimek 5

Obrazek 12-3: Rizeni komunikace vedeni IT s byznysem

:::-MB' U031A: Formulace vize a cilil podnikové informatiky

[ roe _[RACI
C

Metodik, kliCovy uzivatel

Strategické FizenilT

IT jako soucast byznysu

Planovani IST Analyza informatiky a okol Informacni manazer— CIO

Definice cilového stavy Plan transformace Vlastnik

Specifické diohy strategického fizeni informatiky Byznys manazer

RizeniITsluzeb | Rizeni zdrojli | IT ekonomika Byznys architekt

Rizeni rozvojelT Rizeni provozu IT

Vlastnik byznys procesu

ManaZzer rozvoje IT

Manazer informacni bezpetnosti

Generalni manazer, Finanéni manazer
Vstupy:

ManazerIT sluzeb

= Informaéni strategie (D001A), kapitoly
3.4 6

= Organizaéni a Fidici dokumenty

podniku (DQO02A)

Katalog podnikovych cild (DQO04A),

Katalog poZadavki na I T (D042A),

Katalog IT sluzeb (D111A)"

A 40 0O A A O A A

ManaZzer provozu IT

Klicové aktivity:

Procesni dokumentace podniku

(DQO03A},

= KPI/ KGI podniku a ve vztahu k cildim,
procesum (DQO0BA)

= SWOT analyza podniku (D012A},

= SWOT analyza fizeni informatik

podniku (D013A)

Formulace vize IT podniku,

2} Formulace cil( IT podniku,

3} Sladéni cilti podnikové strategie a
informaéni strategie

Specifikace podnikovyjch procesu

5} Hlavni obchodni partnefi
Zdroje
7} Zavéry z konfrontace

Snimek 24

Obrazek 12-4: Formulace vize a cill IT podniku
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= Informaéni strategie

(D0O01A), kapitola &
= Katalog cilu
informatiky (D041A},




12.3 Strategické rizeni IT v kontextu Fizeni firmy

Obrazek 12-5 predstavuje nejvyznamnéjsi vazby strategického Fizeni IT na ostatni
oblasti fizeni firmy, které jsou reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a doku-
menty. DetailngjSi charakteristika a doplnujici vstupy a vystupy jsou v nasledujicich
podkapitolach.

TGQO00

Strategickeé Fizeni firmy:
»  Podnik. strategie (DQO01A}
= Byznys model pedniku (DQO0EA)

TGQO50

Finanéni Fizeni firmy:
» Finanéni analyzy (DQO085A),
* Finanéni plany (DQ082A}

RS/ [:])] DO090: Strategicke fizeniITv kontextu Fizeni firmy

TGQO000

DO0%0

Strategické Fizeni firmy:
» Informaéni strategie (D001A}
«  Strategicky plan projekti (D071A4)

TGQO50

TGQ100

Rizeni prodeje:
* Analyzy prodeje (DQ112A)
»  Pliny objemu prodeje (DQ111A)

TGQ150

Rizeni ndkupu:
«  Analyzy ndkupu (DQ171C)
* Plany nakupu (DQ1614)

TGQ250

Rizeni lidskych zdroji:
»  Persondlni analyzy (DQ291A)
« Persondlni plany (DQ261A)

TGQ3s50

Marketing:
* Marketingové analyzy (DQ381A)
* Pldn marketingovych akei (DQ371A}

DQoo1

Strategické fizeni IT:

IT jako soucdst
byznysu (TG001}
Flanovani infermaéni
strategie a pfevzeli
2avéri podnikové
strategie a jejich
verifikace (TG002}
Analyza podnikové
informatiky, jejiho okoli
a shrnuti poZadavki na
IT (TG003}

Definice cilového stavu
IT podniku (TG004)
Flan transformaceIT
podniku do cilového
stav (TG005)

IT Governance, Cloud
Governance a Cloud
Management (TGO00T)

—

Finanéni Fizeni firmy:
» Informaéni strategie (D001A}
« Katalog pozadavki na IT (D042A)

TGQ100

Rizeni prodeje:
» Informaéni strategie (D001A)
*  AnalyzaIT obchod. partner( (D0234)

TGQ150

Rizeni nékupu:

[~ « Informaéni strategie (D001A)
* Analyza T trhu (D022A}
TGQ250
Rizeni lidskych zdroji:
—» « Informaéni strategie (D001A}
« Koncepce Fizeni IT (D061A)

TGQ3s50

Marketing:
* Informacéni strategie (D001A}
« Analyza IT obchod. partneri (D023A)

Rizeni IT:
+ Plan projekti (D1234)
* RozpocetIT (D325A)

K

Snimek 25

DQoo1

A\

Rizeni IT:
» Informaéni strategie (D0O01A)

Obrazek 12-5: Strategické rizeni IT v kontextu fizeni firmy

12.3.1 Vstupy do strategického fizeni IT

Podstatné vstupy do strategického fizeni IT z ostatnich oblasti Fizeni firmy jsou uve-
deny v dalsim prehledu:

s vr

Strategické rizeni firmy

» Firemni strategie a dil¢i strategické dokumenty jsou hlavnim vstupem do
strategického fizeni IT, odpovidajici jednotlivym sféram fizeni IT, napf. finan¢ni
strategie je podkladem pro ziskavani uvérl na nové projekty apod.

» Byznys model vytvari zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi jednotli-
vymi finanénimi i vécnymi strategiemi a plany véetné IT.

Financ¢ni fizeni firmy
» Finanéni plany slouZi pfedevSim jako vstupy pro formulaci strategie IT firmy ve

finan¢ni oblasti (naklady na IT, investice do IT, ziskavani uvéru apod.).
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Rizeni prodeje zbozi a sluzeb

Analyzy prodejnich aktivit, zakazniku, uspésnosti prodeje, obchodnich pfile-
Zitosti a plany a odhady prodeje pfedstavuji podklady pro strategické analyzy
prodeje IT sluzeb a sou€asné formulaci strategie obchodnich aktivit s podporou
IT a v oblasti IT firmy.

Evidence reklamaci zakaznikti dokumentuje pravdépodobné hlavni obchodni
problémy, spojené i s IT sluzbami.

Rizeni ndkupu

Analyzy a plany nakupt ukazuji moznosti a problémy jejich efektivnosti a spo-
lehlivosti nakupnich aktivit véetné nakupu, realizovanych pro IT.
Analyzy dodavatelii jsou v tomto kontextu podplrnymi informacemi pro ulohy

strategického Fizeni IT v obchodni €asti, jsou podkladem pro strategicka rozhod-
nuti o orientaci firmy na klicové IT dodavatele.

Rizeni lidskych zdrojti

Analyzy disponibilnich personalnich kapacit a jejich struktury jsou podkla-
dem pro personalni strategické analyzy vzhledem k potfebam novych projekt,
pfipadné i provozu IT uloh a aplikaci.

Evidence skoleni a kursu jsou dil¢imi podklady pro strategii rozvoje IT kvalifi-
kace a feSeni kvalifikanich programa v IT.

Marketing

Marketingové analyzy obsahuji vyhodnocovani uspésnosti marketingu pro
podporu obchodnich aktivit firmy v€etné IT, uspéSnosti firmy ve vybranych seg-
mentech trhu a rovnéz analyzy konkurence z pohledu IT.

Marketingové pruzkumy, dotazniky a jejich analyzy poskytuji data o zakazni-
cich a trhu, jsou vystupem z uloh marketingu a slouzi pro strategickou segmen-
taci zakaznikl a orientaci firmy na kliCové zakazniky a spektrum sluzeb IT, které
jim firma bude poskytovat.

Rizeni IT

Jednotlivé domény a oblasti fizeni IT poskytuji vesmés dil¢i podklady pro for-
mulaci informacéni strategie firmy a ostatni strategické ulohy, napf.:

o soucasné spektrum poskytovanych IT sluzeb,

o aktualni plany projektld a sloZeni projektového portfolia,

o soucasnou strukturu datovych, personalnich a technologickych zdroju
a jejich nejdulezitéjsi problémy,

o nakladovou naro¢nost rozvoje a provozu IT ve firmé,

o spektrum potencialnich a realné dosahovanych efektl z IT,

o aktualni pomér cena / vykon na urovni IT apod.
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12.3.2 Vystupy ze strategického fizeni IT

Podstatné vystupy ze strategického Fizeni IT do oblasti fizeni firmy jsou de facto plat-
né pro vSechny oblasti fizeni firmy:

&

Informacni strategie firmy obsahuje zejména:

o specifikaci podnikové, aplika¢ni, datové a technologické architektury jako
koncepcni zaklad rozvoje byznysu v jednotlivych oblastech,

o definovani IT sluZzeb a aplikaci strategického vyznamu pro firmu, tj. téch,
které nejvyznamnéji ovlivhuji uspésnost byznysu firmy,

o analyzu sou€asnych i o¢ekavanych potieb IT v komunikaci a kooperaci
firmy se svymi obchodnimi partnery,

o analyzu konkurence firmy z pohledu lepSiho €i slabSiho vyuZiti IT jako
faktoru jeji uspésnosti na trhu,

o formulaci celkové koncepce fizeni IT jako integralni soucasti fizeni firmy.

Rada specifickych dokumentu, které definuji vztahy fizeni nejvy$siho vedeni
firmy a vedeni IT a které ur€uji efektivni pfistupy k realizaci a rozvoji téchto vztah(.

Strategicky plan IT projektd zahrnuje ty, kterym je Ucelné vénovat nejvyssi
pozornost a pokud mozno i odpovidajici zdroje.

Strategie vyuziti cloud computingu ve firmé a dalSich progresivnich konceptu
a technologii urCuje, co fesit a provozovat na vlastni infrastruktufe (on-premise)
a co jako cloudové sluzby.

Doporuéeni ke strategickému rizeni IT:

strategické fizeni IT je pravé ta oblast, kde se predpokladaji velmi
tésné vazby IT a byznysu, musi byt jasné vymezeno, které oblasti
fizeni byznysu bude IT a IT strategie ovlivhovat a jak,

informacni strategii by méli formulovat manazefri firmy v kooperaci
s manazery IT. Pokud je feSeni strategie pouze v rukou IT, nevede to
k dobrym vysledkim,

manazer IT (CIO, Chief Information Officer) by mél byt souéasti nej-
vyssiho vedeni firmy, nebot posuzuje a promita strategické zaméry
firmy do struktur a kapacit IT. Kvalitni CIO je pfedevSim byznysmen
a teprve pak obornik v IT,

predpokladem efektivniho feSeni IT strategie je to, Ze hned na pocat-
ku se jasné urci, co je jejim smyslem a jak bude vyuzita v dalSim
fizeni rozvoje IT ve firmé. Manazefi firmy musi védét a byt pfesvéd-
¢eni, pro€ do jejiho feSeni maji investovat svij Cas,

klicovou soucasti feSeni IT strategie jsou architektury, zejména
podnikova, aplikacni a datova, musi byt zfejmé, jaké informace jsou
pro byznys nezbytné, do jakych aplikaci se bude investovat a s jaky-
mi prioritami, v€etné souvisejici architektury technologické. Datova
architektura je kliCova pro efektivni feSeni analytickych uloh a byz-
nys analytiky pro potreby fizeni firmy,
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na urovni strategického fizeni by kooperace mezi jednotlivymi ma-
nazery firmy a manazery IT méla zejména posilovat divéru vedeni
firmy v IT a v lidi, ktefi IT fidi a zajistuji,

systematicky je potfeba posilovat ,leadership” feditele IT (,C/O"),

strategické zaméry firmy v IT by se mély zamérovat nejen na vnitfni
prostfedi firmy, ale i na externi partnery a na zplUsob ¢asto mno-
hostranné kooperace s obchodnimi a dalSimi partnery,

nezbytnym pfedpokladem dobré IT strategie je to, Zze je komuni-
kovana se Sirokym okruhem pracovnikl firmy a nezlstane pouze
v ,,Supliku“ CIO, pfipadné jiného z manazeru,

nejpodstatnéjsi ¢asti ,transformace do cilového stavu® je strategic-
ky plan projekti a od néj odvozené strategické IT sluzby.
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13.

Rizeni IT sluzeb

Smyslem domény ,Rizeni IT sluzeb® je optimalizace struktury a kvality IT
sluzeb, zajisténi souladu jejich funkcionality a disponibility s obchodnimi,
ekonomickymi i organiza&nimi naroky firmy a s platnou legislativou. Rizeni
urovné sluzeb (SLM, Service Level Management) je zakladem pro feSe-
ni kooperac&nich vztaht mezi riznymi subjekty v IT firmy. S fizenim sluzeb
a jejich rozvojem uzce souvisi i planovani a rizeni celého portfolia pro-
Jjekta, které tento rozvoj realizuji.

13.1 Obsah rizeni IT sluzeb

,Rizeni IT sluzeb® vychazi z principu, ze ,IT sluzba“ je spoleénym zdkladem, jmeno-
vatelem pro celé fizeni IT ve firmé, ke které se vztahuji vSechny dalSi zdroje, ekono-
mika i postupy v rozvoji i provozu IT. Doména zahrnuje analytickou a navrhovou Cast
spojenou s pfipravou sluzeb, planovaci ¢ast v podobé portfolia projektt, obchodni as-
pekty spojené s jejich nakupem a prodejem a nasledné i otazky provozovani, a tedy
poskytovani sluzeb a zajisténi jejich kvality a bezpeénosti.

Zahrnuje tyto oblasti fizeni, respektive skupiny uloh:

Navrh a realizace IT sluzeb

Ugelem skupiny uloh je katalogizovat, definovat, testovat a zavadét IT sluz-
by do fizeni firmy a sou€asné na jejich zakladé vytvaret zakladnu pro fizeni IT.

Rizeni portfolia projektu

Cilem skupiny uloh je Fizeni a koordinace soubézné realizovanych projekt(
s ohledem na existujici zdroje. Vymezeni projektu je podle PMBOK nasledujici:
~Projekt je docasné usili s cilem vytvofit unikatni produkt nebo sluzbu‘“. Pro pro-
jekt jsou podstatné tyto charakteristiky: cil, napf. novy produkt / sluzba, ¢asové
omezeni a vynalozeni asili (lidskych zdroju, vyrobnich kapacit, penéz atd.).

Rizeni prodeje a nakupu IT sluzeb

Skupina uloh je zaméfena na veSkeré obchodni aktivity spojené s prodejem
a nakupem IT sluzeb.

Rizeni kvality IT sluzeb

,Rizeni kvality poskytovanych IT sluZeb” je zaméfeno na pldnovani a hodno-
ceni kvalitativnich charakteristik poskytovanych IT sluzeb, jako jsou jejich do-
stupnost, doba odezvy, spolehlivost, flexibilita, vykon atd. Cilem fizeni kvality
sluzeb je dosazeni ve smlouvach SLA odsouhlasenych vlastnosti IT sluzeb, a to
za pfijatelnych nakladu.

Rizeni bezpeénosti IT sluzeb

.Bezpecnost poskytovanych IT sluzeb® patfi k jejich nejpodstatnéjSim charakte-
ristikam. U&elem skupiny uloh je specifikovat hlavni principy a postupy v oblasti
bezpecnosti v€etné klicovych sledovanych metrik.
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13.2 Ulohy Fizeni IT sluZeb ve vztahu k byznysu
Ze vSech uloh fizeni IT sluZzeb jsou dale vybrany ty, které maji silné vazby na fizeni
firmy:

» Pfiprava a uzavirani SLA.

= Rizeni prodeje IT sluzeb.

= Rizeni nakupu IT sluzeb.

13.2.1 Priprava a uzavirani SLA

Cilem ulohy je pfipravit vdechny potfebné podklady pro pfipravu SLA a nasledné
SLA vytvorit, dohodnout a uzavfit (Obrazek 13-1). Pfiprava a uzavirani smlouvy o po-
skytovani sluzby — SLA, Service Level Agreement — zahrnuje kompletni obsahovou
pfripravu SLA pro jednotlivé utvary, pfipadné externi partnery.

U105A: PFiprava a uzavirani SLA
| Role  [Raci]

Cl
Strategické FizenilT
Informaéni manazer - CIO A
RizenilT RizenilT IT ekonomika:
sluzeh: zdroju: i ManazerIT sluzeb R
Navrha realizace Portfolio projekti Ekonom IT R
Prodej a nakup siuieb Kvalita sluieb
BasneEroet ShEaD Finanéni manazer (CFO} |
Rizeni rozvoje T ‘ Rizeni provozu IT Manazelinformacny bezpecnost &
Manazerrozvoje IT Cc
Vlastnik byznys procesu R
Manazer provozulT Cc
Vstupy: /’"‘___—‘\
Vystupy:
= Analyticka a provozni dokumentace |T
sluzby (D116A}, Klicové aktivity: = Smlouvao
= Obchodni dokumentace IT sluzeb ty poskytovanych
(D115A) . . - sluzbach, SLA
= Protokol o testovini IT sluzby (D112A) 1) Analyza vstupni dokumentace sluzby, (D103A)
= Organizaéni a Fidici dokumenty —» resp.siuzeb, = Obchodni
podniku (DQOD2A}, 2} Vytvu.r_enl prvotnlh'o r!avrhu SLA, . dokumentace IT
= KPI/ KGl podniku a ve vztahu k ciliim, 3) Specifikace konkrétnich parametru sluzeb (D1154),
procesim (DQO0BA) SLA_= — — aktualizovana
= Katalog ITsluzeb (D111}, 4} Projednaninavrzené SLA, = Katalog IT sluzeb
- Katalog pozadavki na IT (D042A} 5} Odsouhlasenia uzavieni SLA (D1114),
aktualizovany

Snimek 39

Obrazek 13-1: Priprava a uzavirani SLA

Smlouva pfesné specifikuje dodavanou sluzbu a obchodni a technické podminky
dodani. Mlze byt vytvofena bud pro jednu sluzbu z katalogu sluzeb, resp. mize sdru-
Zzovat nékolik provazanych sluzeb z katalogu (tzv. balickovani sluzeb).

13.2.2 Rizeni prodeje IT sluzeb

Cilem ulohy je specifikovat nabidku IT sluzeb, definovat obchodni podminky a pra-
vidla pro jejich prodej a realizovat jednotlivé obchodni aktivity (Obrazek 13-2).

Uloha ptedstavuje prodej projektovych sluzeb, konzultaénich sluZzeb, software
atd., a to jako samostatnych komodit, nebo jako pfidané hodnoty k zakladnim produk-
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tim a sluzbam, napf. pfi koupi rodinnych doma, prodeji aut, nabytku apod. Tento proces
zahrnuje vsechny bézné obchodni aktivity.
= vyhodnoceni zakaznikd,

» pfipravu zakazky,
= pfipravu smluv, pfipadné SLA,
» realizaci smluv.

U131A: Rizeni prodeje IT sluzeb

Strategicks izeniIT [ Role | RACI]
RizeniIT RizenilT i Generalni manazer |
ik zdroji: IT ekonomika:
: 3 - - Informaéni manazer— CIO R
Navrh a realizace Portfolio projektil
Prodej a nakup sluzeb Kvalita slueb Byznys manazer c
Bezpecnost siufeb Finané&ni manazer (CFO) c
Rizeni rozvojelT ‘ Rizeni provozu IT Manazer IT sluzeb A
Ekonom IT R
Specialista v oblasti nakupu a prodeje IT R
Vstupy: B
Vystupy:
= Podnikova strategie a diléi strategické Klicové aktivity: - - ;
dokumenty (DQO01A) 1} Kompletace dokumentace o ?Salf‘iz!zr‘k[;rodqe
= Katalog podnikovych cilG (DQO04A) poskytovanyjch sluzbach zakaznikim, - Obchodni
= Byznys model podniku (DQO06A) 2) Segmentace aktuilnich zakaznik( [T dokumentace IT
= Evidence zikazniki (DQ102A} sluzeb - obchodni partnefi sluzeb (D115A)
= Evidence obchodnich pFipadd Prodej 3} Analyza souéasného stavu = Katalog IT sluzeb
(DQ103A) poskytovani a prodeje IT sluzeb (D1114)
= Ceniky zboZi a sluzeb (DQ104A) |—»| 4} Realizace a vyhodnoceni prizkumu - aktualiz:wanj
= Evidence obchodnich pfileZitosti zakaznické spokojenosti s - Evidence zakaznikli
(DQ105A) poskytovanymi IT sluzbami (DQ1024), aktual
= Evidence marketingu (DQ351A) 5} Navrhzmén v koncepci prodeje IT - Evidence obch.
= Plan marketingovych akei (DQ371A) sluzeb pripadt F'rodej.
= Katalog IT sluzeb (D111A) 6) Navrh a realizace marketingovych (DQ1034)
= Katalog cild informatiky (D041A) akei, aktualizm;ané
= Rozpoéet|T(D325A) 7} Ptiprava podkladdi pro obchodni = Ceniky zbozi a sluzeb
dokumentaci k nové nabidee IT sluzeb, (DQ104A), aktual
8) Obchodnijednani Z ’
Snimek 46 e

Obrazek 13-2: Rizeni prodeje IT sluzeb

13.2.3 Rizeni nakupu IT sluzeb

Cilem ulohy je dosahnout co nejefektivnéjsSiho portfolia nakupovanych produktt
a sluzeb a realizovat jednotlivé nakupni operace (Obrazek 13-3).

Rizeni nakupu sluzeb predstavuje standardni procedury specifikace pozadavku
na nakupované sluzby, ur€eni a vybér moznych dodavatell, objednavani sluzeb, pfi-
pravu podkladl pro SLA a obchodni smlouvy, ovéfovani a vyfizovani dodavatelskych
faktur atd.

13.3 Rizeni IT sluZeb v kontextu Fizeni firmy

Obrazek 13-4 predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby rizeni IT sluzeb na
ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.
DetailnéjSi charakteristika a doplrujici vstupy a vystupy jsou v nasledujicich podka-
pitolach.
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:: §1%[:]1] U133A: Rizeni nakupuIT sluzeb

Strategicke fizenilT

RizenilT

sluzeb: zdroju:

Generalni manazer

RizenilT ‘

‘ IT ekonomika:

Navrha realizace

Portfolio projektd

Prodej a nakup sloZeb

Kvalita siuZeb

Informacni manazer- CIO

Byznys manazer

Bezpecnost sluieh

Finanéni manazer (CFO)

RizenirozvojelT

‘ Rizeniprovozu IT

Ekonom IT

ManaZzer IT sluzeb

Specialista v oblasti nakupu a prodeje IT

produktd a sluzeb

Vstupy:

Evidence dodavatelt (DQ154A)

Evidence dodavatelskych cen (DQ155A),

= Vykazy nakupu (DQ166A}

= Analyzy nakupu (DQ171A}

= Katalog pozadavku na | T (D042A}

= Katalog IT sluzeb (D111A)

= Koncepce sourcingu (DO62A}

= Reporto pribéhu pinéni SLA (D114A}
= Hodnoceni kvality SLA (D118A}

= Dokumentace provozu service-desku

Kli¢ove aktivity:
1) Analjza aktuilniho stavu cild a
pozadavki podniku,
Analyza nabidky sluzeb a produktd na
1T trhu podle jejich typd cen,
dodavatelu,
3) Zpracovani poptavky,
4} Vybér konkrétniho dodavatele, nebo
pfiprava vybérového fizeni,
Zpracovani objednavky na
pozadovaneé sluzby a produkty,
6} Zpracovani obchodni dokumentace,

fler)

2

_

5

-

T rrr—
Vystupy:

(DQ154A),
aktualizovana
Vykazy nakupu
(DQ166A), aktual.,
Smlouval(y} o poskyt.
sluzbach, SLA
(D103A)
Operation Level
Agreement, OLA
(D104A)

Katalog IT sluzeb
(D111A), aktual.
Obchodni

(D723A)
= Rozpocet T (D325A)
7) Pfiprava podkladd pro SLA

dokumentace IT
sluzeb (D115A}

Snimek 48

Obrazek 13-3: Rizeni nakupu IT sluzeb

TGQO00

Strategické Fizeni firmy:
Podnik. strategie — obchod (DQO01A)

TGQUo0

Strategicke fizeni firmy:
* Katalog IT sluzeb (D1114)

»  QOrganizaéni dohumenty{DQO02A) « Pldn projektli (D132A)
TGRO50 DO100 TGQO50
. Financni fizeni firmy: Finantni Fizeni firmy:
+ Udetni evidence (DQO41A} == S . ——» + Katalog IT sluzeb (D111A}
+Finanéni plany a rozpoéty (DQ053A} Rizeni IT sluzeh: « Pldn projektii (D132A)
TGQ100 . TGQ100
Rizeni prodejfe: = Navrh a realizace IT S i ia-
+ Obchodnidok. Prodej (DQ1014) > sluzeb (TG101) | i (D1154)
» Evidence obch. piileZitosti (DQ105A) = Rizeni portfolia + Smlouva e sluzbich, SLA (D103A)
TGQI50 projektit (TG103) 7GQ150
B RN = Rizeni prodeje a T
. Ohchodnidok. Nakup (DQ151A nakupu Y shel i proje A
s e 0 W
yrazy j2i - Rizeni kvality sluzeb + Ev. a analyza IT dodavatelii (D121A)
T6Q250 _ g i 10_53’ 5 TGQ250
Rizeni lidskych zdrojii: " Jxzent bezpecnosi S ——— g
+ Persondini vykazy (DQ281A) sluzeb (TG106) . er_em..'.'dskych zdroji:
+ Persondlni analyzy (DQ2914) jj = bt G
« Plén Gdriby (D1224)
TGQ350 TGQ3I50
Marketing: Marketing:
« Inf. o zdkaznicich a trhu (DQ361A} = —* « Katalog IT sluzeb (D111A}
«  Marketingové analyzy (DQ381A) + Plan projekit (D1324)

DOoo1

Rizeni IT:

+ Analyzy a pldn vynosii z IT (D3314)

Snimek 26

Dooot

Rizeni IT:
+ Katalog IT sluzeb (D1114)
+ Plén projekti (D1324}

Obrazek 13-4: Rizeni IT sluzeb v kontextu Fizeni firmy
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13.3.1 Vstupy do fizeni IT sluzeb

Podstatné vstupy do fizeni IT sluzeb z ostatnich oblasti fizeni firmy jsou uvedeny
v dalsim prehledu.

s wvr

Strategické fizeni firmy:

Strategie prodeje definuje principy, postupy a organizaci prodeje IT sluzeb pod-
le komodit a technického zajisténi, jak realizovat Obchodni pfipady Prodej v IT.

Strategie nakupu urCuje orientaci nakupu IT dodavek, zda a jak realizovat vy-
bérova Fizeni, jak analyzovat nabidku na IT trhu, jak fidit vztahy k dodavatelum.

Strategie marketingu je podkladem pro formulovani marketingovych strategii
a kampani pro fizeni prodeje IT sluzeb.

Organizacni a fidici dokumenty definuji organizaci, ktera se podili na defino-
vani a zejména schvalovani IT sluzeb v&etné katalogu IT sluzeb. Organizaéni
struktury firmy musi zajiStovat racionalni a kvalifikované definovani, posuzovani
a schvalovani novych IT projektl, musi zahrnovat procedury zadani a Fizeni pri-
béhu vybérovych fizeni na dodavatele IT feSeni.

Koncepce vytvareni novych IT sluzeb a obchodnich aktivit, které jsou s nimi spo-
jeny, musi vychazet z katalogu cilt firmy i byznys a provozniho modelu firmy,
musi byt jasné, jak nové sluzby a projekty IT budou odpovidat byznys modelu firmy.

Financ¢ni fizeni firmy

Hlavni kniha — dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych ucétd ve vztahu
k nakupu a prodeji IT sluzeb, produktli, komplexnich feseni.

Analyzy avéru — informace o uvérovém zatizeni firmy jako vstupy pro zaméry
vétSich investic a nakupu v IT, pfedpokladajicich vyuziti uvéra.

Financni analyzy a plany — poskytuji informace pro hodnoceni finanéniho stavu
a finan€nich zdroja firmy jako podklad pro zaméry a plany v oblasti rozvoje IT
sluzeb, tj. moznosti a omezeni jejich nakupu a prodeje.

Rizeni prodeje zbozi a sluzeb

Obchodni dokumenty piedstavuji standardni dokumenty, pfipadné jejich Sablo-
ny v fizeni prodeje, a tedy i s platnosti pro fizeni prodeje IT sluzeb.

Analyzy prodejnich aktivit, zakazniku, uspésnosti prodeje a obdobné plany
a odhady prodeje pfedstavuji podstatné podklady i pro odhady moznosti prodeje
IT sluzeb.

Reporting prodeje umoziuje specifikaci moznosti, jak podporovat prodej za-
kladnich produktl a sluzeb, napf. kombinovat a doplfiovat jejich funkcionalitu
(pfiklad z automobilového primyslu, telekomunikaci apod.).

Jednotlivé obchodni pripady i jednotlivé obchodni prilezitosti pfedstavuji na-
méty i na uplatnéni IT v jejich realizaci. Pfedstavuji rovnéz vstupni informace pro
posuzovani moznosti prodeje IT sluzeb, zejména vzhledem k urcitym skupinam
zakaznikd a obchodnich prilezitosti.
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Rizeni ndkupu

Obchodni dokumenty pfedstavuji standardni dokumenty, pfipadné jejich Sablo-
ny v fizeni nakupu, tedy i s platnosti pro fizeni nakupt IT produkta sluzeb véetné
IT projekttd a komplexnich FeSeni.

Analyzy a plany nakupt ukazuji moznosti a problémy jejich efektivnosti a spo-
lehlivosti, slouzi jako dil¢i podklady pro rozhodovani o pofizovani IT produktu
a sluzeb, promitaji zkusenosti z nakupnich aktivit v ramci celé firmy do nakupu
v IT. Slouzi jako dil€i podklady pro zaméry o uplatnéni IT aplikaci a sluzeb v fi-
zeni nakupu firmy.

Analyzy dodavateli predstavuji podplrné informace pro ulohy pfipravy nakupu
v IT, jsou podkladem pro rozhodnuti v ramci jednotlivych obchodnich pripad
o orientaci firmy na vhodné, resp. osvédcené IT dodavatele.

Rizeni lidskych zdroju

Personalni vykazy predstavuji zakladni informace o aktualné disponibilnich
personalnich kapacitach, a tedy podklady pro rozhodovani o zajisténi novych IT
sluzeb a zejména projektl a pro uvahy o nezbytné urovni outsourcingu v IT firmy.
Analyzy struktury a kvality personalnich kapacit jsou podkladem pro perso-
nalni zajisténi novych projektu i uziti stavajicich IT uloh a aplikaci, jsou souasné
podkladem pro planovani kvalifikaénich programua v IT a zvySovani kvalifikace
jednotlivych pracovnikd.

Evidence skoleni a kursu jsou dil¢imi podklady pro zajisténi a feSeni kvalifikac-
nich programu v IT.

Marketing a fFizeni marketingovych kampani:

Informace o zakaznicich a trhu poskytuji data o zakaznicich a trhu a jsou vstu-
pem pro konkrétni nabidky IT sluzeb konkrétnim zakaznikim, jsou souCasné
zakladem pro formulaci komplexu obchodnich pfileZitosti.

Marketingové analyzy a plany obsahuji vyhodnocovani uspé&snosti marketingu
a hlavnich akci se zaméfenim na IT sluzby, zahrnuji i hodnoceni uspésnosti na-
bidek IT sluzeb v jednotlivych segmentech trhu, pfedstavuji analyzy konkurence
z pohledu uplatiiovani IT sluzeb jejim zakaznikim.

Rizeni IT — nejvyznamnéjsi vstupy

s wr

Strategické Fizeni IT poskytuje pro fizeni IT sluzeb zejména tyto podklady: infor-
macni strategii, analyzu stavu informatiky firmy a analyzu organizace, analyzu IT
trhu, analyzu IT obchodnich partnert, katalog cilu IT a katalog pozadavkl na IT.
Vstupy z Fizeni IT zdroji jsou: analyzy a plan rozvoje datovych zdrojd, plan roz-
voje pracovnich kapacit, plan kvalifikacnich projektd, analyzy stavu ASW zdroj,
plan rozvoje technologické infrastruktury a kapacitni plan v IT.

Rizeni IT ekonomiky pro Fizeni IT sluzeb nabizi: nakladové analyzy IT, plan
nakladl na IT, analyzy dosahovanych efektl z IT, analyzy a plan vynosu z IT,
ekonomickou analyzu sourcingu, rozpocCet IT, investiCni plany v IT.
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= Rizeni provozu IT sluzeb zejména poskytuje: evidenci incidentd, probléma a je-
jich feSeni, dokumentaci provozu service-desku.

13.3.2 Vystupy z fizeni IT sluzeb

Podstatné vystupy z fizeni IT sluZeb jsou pro:

7 wvr

Strategické rizeni firmy

» Prehled aktualné poskytovanych IT sluzeb je podkladem pro formulaci nové
architektury sluzeb a navazujici architektury.

» Aktualni plany projektu a udrzby jsou vstupem pro jejich verifikaci vzhledem
k cildm firmy a pfipadnou aktualizaci.

Financ¢ni fizeni firmy
» Katalog IT sluzeb a zejména jejich nakladové a cenové charakteristiky jsou vstu-
pem pro finan¢ni analyzy a plany na urovni celé firmy. Plany projektu a udrzby
jsou podkladem pro pfipravu finan¢nich plana a rozpo€ta na drovni firmy.

Rizeni prodeje zbozi a sluzeb

» Obchodni dokumentace IT sluzeb je vstupem do celé obchodni dokumentace
firmy a slouzi i pro verifikaci firemnich standardd v této oblasti. Smlouva o po-
skytovanych sluzbach, SLA, tvofi soucCast celé obchodni dokumentace firmy,
musi odpovidat jejim obchodnim principum.

Rizeni ndkupu
» Plany projektu a udrzby predstavuji podklady pro zajiSténi nakupl ve firmé,
jsou vstupem i pro pfipravu vybérovych fizeni na IT projekty a zakazky vétSiho
rozsahu. Analyza IT dodavateli slouzi pro jejich kvalifikovany vybér.

Rizeni lidskych zdrojt
» Plany projektu a udrzby jsou zakladem pro formulovani personalni naro¢nosti
rozvoje v IT a sou€asné jsou vstupem do personalniho planovani na urovni celé
firmy.
Marketing a fizeni marketingovych kampani

» Katalog IT sluzeb je podkladem pro obsahovou pfipravu marketingovych kam-
pani na podporu prodeje vybranych IT sluzeb.

Rizeni IT — pro véechny oblasti fizeni

» Hlavnimi vystupy pro Fizeni IT jsou katalog IT sluzeb, report o pribé&hu plnéni
SLA, hodnoceni kvality SLA, analyza IT dodavateld, plan udrzby, plan projekta
a dalsi.
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Doporuceni k Fizeni IT sluzeb:

Je ucelné nejprve provést kategorizaci IT sluzeb a vytvorit jejich Katalog,
nasledné definovat jednotlivé hodnoty jejich atributu.

Obsah Katalogu IT sluzeb je nutné prabézné kontrolovat a aktualizovat
podle aktualniho vyvoje v nabidce sluzeb a podle aktualnich potfeb firmy.

Je ucelné pfipravovat SLA pouze v rozsahu odpovidajicim potfebam
a slozitosti IT firmy, neni uCelem vytvaret vzdy SLA v co nejvétsim rozsa-
hu. Soucasné je dobré vytvofit standardni strukturu SLA podle konkrétnich
podminek firmy a tu naplfiovat.

Je nutné rozhodnout, mezi kterymi subjekty budou SLA uzavirany
(mezi firmou a externimi poskytovateli, mezi IT Gtvarem a uzivatelskymi
utvary apod.).

V pfipadé planovani projektd je nezbytna spoluprace IT analytika s auto-
ry poZadavku pfi vytvoreni projektového zaméru a naslednych metrik pro
kontrolu projekta.

Je uc€elné praibézné mapovat nabidku IT sluzeb u konkurence a jeji
uspésnost,

Rizeni IT sluzeb méa byt souédsti funkcionality systému CRM, pokud je
ve firmé implementovan.

Rizeni vztaht s dodavateli by mélo zahrnovat Ffizeni vsech dodavateli
a prislusnych smluv k podpofre poskytovani IT sluzeb podporujicich byznys.
Kazda IT sluzba ma mit definovanou osobu, ktera je zodpovédna za fize-
ni vztahu s jejim dodavatelem.

Vzhledem k obvyklé pracovni a ekonomické naro¢nosti nakupt v IT je ucel-
né pro tyto Cinnosti vyélenit specialistu, pfipadné specialisty.

Nakupy v IT je dobré roz&lenit do kategorii podle vyznamu a finanéniho
objemu, podle toho definovat i Urovné jejich schvalovani — vlastnici, nej-
vy8Si management, CIO a fizeni IT.

Pofizovat IT sluzby a produkty a sluzby podle vyse ceny neni obvykle
efektivni nebo bezpecny zpusob nakupu.

Pfi vybérovém Fizeni je dobré vénovat velkou pozornost pfipravé poptav-
kového dokumentu, obvykle plati, ze ¢im je vyssi jeho kvalita, tim je vySsi
uroven vybéroveého fizeni a kvalita vybraného feseni.

Na prubéhu vybérového fizeni by se méli podilet ¢lenové nejvyssiho ve-
deni firmy. Pfedsedou vybérové komise by mél byt generaini feditel, nebo
néktery z odbornych fediteld.

Referenéni navstévy a jejich uskuteénéni jsou obvykle dobrou cestou, jak
minimalizovat rizika Spatného vybéru. Pozornost na referencnich instala-
cich by méla byt vénovana zejména urovni dodavatele a jeho sluzeb.

Pro tvorbu bezpecnostni politiky je mozné vyuzit Fadu norem ISO/IEC
27000, které komplexné pokryvaji oblast fizeni bezpec€nosti informaci.

Oblast bezpelnosti informaci zahrnuje nejen bezpeénost IT, proto by bez-
pecnostni politika méla pokryvat i oblasti, které nejsou vylozené vazany
k IT. Pfi formulaci bezpecnostni politiky je nutné neopomenout oblasti, jako
jsou: ,Bezpecnost z hlediska lidskych zdroju“, nebo ,Fyzicka bezpecnost
a bezpecnost prostredi®.

K podrobnéjSimu ovéreni kvality bezpecnosti informaéniho systému proti na-
padeni je vhodné pouzit dikladné penetracni testy nezavislym expertem.

Negativni nalezy Ize objevit i pomoci metod socidlniho inZenyrstvi, apli-
kovaného na pracovniky (napfiklad Ize uzit tzv. honeypot).
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14. Rizeni IT zdroj(i

Ugelem domény je dokumentovat fizeni véech podstatnych zdrojti pro
IT, jejich analyzy a planovani, a to se vSemi podstatnymi komponentami
fizeni.

14.1 Obsah fizeni IT zdroju

Rizeni IT zdroji zahrnuije tfi hlavni oblasti fizeni:

» Rizeni datovych zdroju a jejich kvality

Cilem ,fizeni datovych zdroji* je dosahnout optimalniho rozsahu a kvality dat
pro provozovane aplikace a sou€asné najit efektivni pomér mezi internimi, viast-
nimi datovymi zdroji podniku a vyuzitim externich datovych bazi a s nimi spoje-
nych IT sluzeb. Vaze se na spravu databazi, ta je ale obsahem provoznich uloh.

» Rizeni personélnich zdroji v IT

,Rizeni personalnich zdroji v IT* zahrnuje analyzy a planovani personalnich
kapacit a vytvareni podminek pro kvalifikacni rozvoj jak pro pracovniky IT
utvaru, tak pro celou uZivatelskou sféru, a to v ramci personalniho Fizeni celého
podniku. Cilem personalniho fizeni v IT je dosaZeni takové personalni struktu-
ry a takového rozvoje kvalifikace a znalosti pracovnik podniku, které vytvo-
fi pfedpoklady pro dosazeni pozadovanych efektl informatiky vzhledem k jeho
potiebam.

= Rizeni technologickych zdroju

,Rizeni technologickych zdroji“ zahrnuje veskeré aktivity tykajici se analyz,
vybéru a porizeni vSech komponent aplikacniho software a technologické
platformy a infrastruktury, na které jsou provozovany aplikace. Cilem procesu
fizeni v této oblasti je rozvijet a napliovat aplikacni, softwarovou a technolo-
gickou architekturu podniku, a vytvofit tak pfedpoklady pro efektivni provoz IT,
minimalizaci narokud na spravu a vytvofit prostor pro Upravy systému a Skalovani
jeho vykonu, aniz by byla naruSena jeho vnitfni konzistence.

14.2 Ulohy Fizeni IT sluZeb ve vztahu k byznysu

Ze vSech uloh fizeni IT zdroji jsou dale vybrany ty pfiklady, které maji rovnéz silné
vazby na fizeni firmy:

» Planovani rozvoje datovych zdroja.
» Planovani personalnich zdroju v IT.
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14.2.1 Planovani rozvoje datovych zdrojti

Ugelem je specifikovat naroky na rozvoj sou¢asnych datovych zdrojii ve vztahu k aktu-
alnim i oCekavanym potifebam firmy a urcit potencialni nové zdroje dat, a to jak interni,
tak externi (nakupované, nebo obchodnich partner(), definovat ekonomické, organi-
zaéni i technologické naroky na ziskani novych datovych zdroji. Uéelem je rovnéz na-
lézt optimalni kombinaci internich i externich datovych zdroju, ktera bude efektivni
vzhledem k pozadavkim byznysu (Obrazek 14-1).

(\"|=1} U202A: Planovani rozvoje datovych zdroju

— . Informaéni manazer - CIO c
RizenilT RizenilT T ohonemika
sluzeb: zdrojti: - : IT architekt R
Datové zdroj arse ] ech

bt zdroje zdroje Spravce dat a jejich kvality A
RizenirozvejelT Rizeni provozu IT Manazer IT sluzeb c
ManaZzer rozvoje IT R
Spravce databazi R
ManaZzer informacéni bezpetnosti R
ManaZzer projektu R
Manazer provozu R

Vstupy: Vystupy:

Klicoveé aktivity: = Analyzy a plan
= Datova architektura (D055A), rozvoje datovych

= Aplikaéni architektura (D053A), 1) Vyhadnoceni analjzy datavych zdraijt, zdroju (D2124)

= Technologicka architektura (D054A) > 2 = Katalog datovych

= Katalog datovych zdrojii (D211A) ; - : zdroji - akt (D211A)

= Katalog pozadavkii na I T (D0424), 2] ,glﬂ!:uallzacnle' Hatove al_'chc:tiktu_ryh = Datova architektura—
- Plan projektd (D1234), ) Hifatlob b akt. (DO554),

= Organizaéni dok. podniku (DQO02A) A AL A L G » Planovanirozveje
datovych zdrojidle
vybranych dimenzi

Aktualizace katalogu datovych zdreji [~

Snimek 63

Obrazek 14-1: Planovani rozvoje datovych zdroju

14.2.2 Planovani personalnich zdroju v IT

Ugelem je urgit potfeby rozvoje personalnich struktur pro informatiku na strané uzi-
vatell i IT specialistu.

Ugelem planovaci ulohy je i efektivni a co nejpfesnéjsi zpracovani planii rozvoje
personalnich zdroju podniku, realizované podle riznych hledisek (dimenzi) pro rlizné
Casové horizonty (Obrazek 14-2).

14.3 Rizeni IT zdroju v kontextu Fizeni firmy

Obrazek 14-3 predstavuje pouze obvyklé nejvyznamnéjsi vazby Ffizeni IT zdroju na
ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.
Detailnéjsi charakteristika a doplrujici vstupy a vystupy jsou v nasledujicich podka-
pitolach.
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-

Strategické fizenilT

= Business Intelligence (FSG400) -

TM1, Targetty, ...
o Specializované aplikace

Datové zdroje

= Podnikova personalni evidence (DQ250A),

:: MB' U222A: Planovani personalnich zdroja v IT

RizenilT Rizeni T 5o Informaéni manazer— CIO A
= A IT ekonomika:
sluzeh: zdroju: = = =
- . Personaini Technologické YZNYSs manazer
Datoveé zdroje 2droje zdroje

Rizeni rozvojel|T Rizeni provozu IT ManazerIT sluzeb R
Manazer rozvoje IT R

£ -
Aplikace: Manazer provozu R
Manazer projektu R

Funkce

= Evidence pracovnich mist (DQ251A},
s r:?g;lsa.:lg} pro.osobni tidaje pracovniky = Plan rozvoje pracovnich kapacit
= Analyza personalnich kapacit (D222A}, (D2234),
= Zadani kvalifikaéniho projektu (D2254) = Trm— . s
= Plan projektd (D123A} : Pl'f"F'.":I’“ Foal P:’:P"a'"'."h
= Organizaéni a Fidiei dokumenty podniku OOl S XY hranyeh camen
(DQDO2A), LnIanr. poéty ?;aczvnlku ve vztahu
= Procesni dokumentace podniku Ll Rracovn 1on
(DQO03A} v Elovékodnech ve vztahu k IT,
L poéty pracovnikd, pracovni fond
v &lovékodnech)
Snimek 67

Obrazek 14-2: Planovani personalnich zdroja v IT

DO200: RizenilT zdr

MBI

TGQO00

ju v kontextu fizeni firmy

TGQO00

Strategické Fizeni firmy:
/ = Plan rozvoje prac. kapacit (D223A}

Strategické Fizeni firmy:
» Podnik. strategie — majetek (DQO01A}

«  Katalog cili firmy (DQO04A) DO200 Pldn rozvaje dat. zdroji (D212A)
TGQRO50 TGQO50
Finanéni Fizeni firmy: Financni fizenf firmy:
+ Déetni evidence (DQO41A) > »  Plan rozvaje IT infrastruktury (D235A}
+ Finanéni plény a rozpoéty (DQ0534) = Plan rozvaoje prac. kapacit (D223A}
ot Rizeni IT zdroja: TEe
Persondini Fizeni: Personadini fizeni:
* Persondlni evidence (DQ250A) x »| + Pldn kvalifikaénich projekti (D224A)
* Personalni plany (DQ261A) = Rizenf datovych zdrojit + Plan rozvaje prac. kapacit (D223A)
a jejich kvality (TG201}
T68Q150 = Rizeni persondlnich T6Q150 _
Rizeni ndkupu: zdreji vIT (TG202} Rizeni ndkupu:
+ Evidence dodavatelii (DQ154A) * = Rizeni technologickych * «  Plin rozvoje IT infrastruktury (D235A)
= Plany ndkupu (DQ1614) zdroji (TG203) + Plan rozvaje dat. zdroji (D212A)
TGQ300 TGQ300
Rizeni majetku: 4 Rizeni majetku:
* Odpisy majethu (DQ3164), 4 v Analyza stavu IT infrastrukt. (D233A}
* Pldny investic (DQ3214) v Pldn rozvoje IT infrastruktury (D235A)
— DOo001 _
= \ Rizeni IT:
) . Rizeni IT: +  Katalog datovych zdrojii (D211A)
* Pldn projektii (D123A) +  Pldn rozvaje prac. kapacit (D223A)
» RozpocéetIT (D3254A)

Snimek 27

Obrazek 14-3: Rizeni IT zdroji v kontextu Fizeni firmy
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14.3.1 Vstupy do rizeni IT zdroju

Podstatné vstupy do fizeni IT zdroji z ostatnich oblasti fizeni firmy jsou uvedeny
v dalsim prehledu:

Strategickée Fizeni firmy
» Firemni strategie je vyznamna v tomto pfipadé hlavné pro pochopeni celkové-
ho smérovani podniku, jeho zavislosti a vyuzivani IT a dat pro fizeni a fungovani
podniku, procesU, potfeby aplikacniho SW pro realizaci nebo zajisténi prodeje
produktl a sluzeb. Ve své personalni ¢asti formuluje strategické naroky na rozvoj
personalnich zdrojl, v€etné téch pro IT.

Financéni rizeni firmy
» Hlavni kniha poskytuje zakladni informace o financnich vydajich firmy vzhledem
k rozvojovym aktivitam v IT zdrojich.
* Financ¢ni plany a rozpocty obsahuji informace, podstatné pro planovani pofizo-
vani dalSich IT zdroja, zde pfedevSim v IT infrastrukture.
Rizeni lidskych zdrojti
» Personalni analyzy pfedstavuji zakladni informace o sou€asnych personalnich
kapacitach, o jejich struktufe, kvalifikaci a vyuZiti pro IT.

» Personalni plany jsou podkladem pro planovani pracovnich tyma v IT, pro Fizeni
kvalifikacnich programu v IT, pro uvolfiovani pracovniku firmy do IT projektd.

Rizeni ndkupu
» Analyzy dodavatelu jsou podstatné jako jeden ze vstupl pro hodnoceni IT do-
davatelu z pohledu portfolia jejich IT produktu a sluzeb, personaini a ekonomické
sily, jejich kvality a dosud ziskanych zkuSenosti.
» Plany nakupu definuji moznosti a problémy v Ffizeni nakupu pro celou firmu
a v tomto pfipadé se vztahuji pfedevSim na nakupy IT prostfedkd, sluzeb, licenci
SW, pfipadné datovych zdroju.
Rizeni majetku
» Odpisy majetku se vztahuji i k odpisum IT prostfedku, a tedy jsou pro né pod-
statna ustanoveni legislativy a principy odepisovani téchto prostfedku podle pra-
videl firmy.
* Plany investic poskytuji orientaci v investicnich aktivitach firmy a s tim i oCekava-
né pozadavky na zajisténi novych investic IT zdroji. Sou€asné obsahuji i informace
o investicich do IT (zejména techniky a pfipadné datovych zdroju). Jsou soucasti
investi¢nich programu celé firmy a musi tak respektovat firemni pravidla.
Rizeni IT — nejvyznamnéjsi vstupy

» Strategické rizeni IT poskytuje pro fizeni IT zdroju pfedevSim tyto podklady:
informacni strategie, analyza stavu informatiky podniku, analyza IT trhu, katalog
pozadavku na IT a dalsi.
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Rizeni IT sluzeb nabizi pro dané Gcely katalog IT sluzeb, plan udrzby, plan projekt.

Rizeni IT ekonomiky poskytuje nakladové analyzy IT, plan nakladi na IT, rozpo-
Cet IT, investicni plany v IT.

Rizeni provozu IT sluzeb zejména obsahuje evidenci incidentd a probléma a je-
jich feSeni, dokumentaci provozu service-desku.

14.3.2 Vystupy z fFizeni IT zdroja

Jako podstatné vystupy z fizeni IT zdrojl jsou pro:

s wr

Strategické rizeni firmy

Plany rozvoje pracovnich kapacit v IT jsou jednim z podstatnych pfedpokladd
naplfiovani strategie firmy, zejména tam, kde je firma na IT silné zavisla.

Analyzy a plan rozvoje datovych zdroju znamenaiji obvykle silnou podporu pro
strategické sluzby zejména v obchodé a finan€nim fizeni, a tedy i pro realizaci
firemni strategie.

Analyzy stavu a plany rozvoje ASW véetné SaaS, jsou vyznamné zejména
tam, kde ASW predstavuiji strategické sluzby, na kterych firma stoji.

Finanéni rizeni firmy

Plan rozvoje technologické infrastruktury predstavuji podklady pro oCekava-
né naroky na finan¢ni zajisténi externich IT zdroju a sluzeb (laaS, PaaS), pod-
klady pro planovani nakladl v rozliseni OPEX / CAPEX.

Plan rozvoje pracovnich kapacit zahrnuje oekavané finan¢ni naroky v oblasti
mezd a odmén vzhledem ke stavu a rozvoji IT.

Rizeni lidskych zdroju

Plan kvalifikaénich projekti je soucasti kvalifikacnich projektl a programu celé
firmy a je tfeba tedy fesit pfislusné souvislosti.

Plan rozvoje pracovnich kapacit v IT ma evidentni dopady do fizeni lidskych
zdroju v celé firmé, napf. do fizeni personalnich a profesnich struktur, fizeni ka-
riérnich map, motiva¢nich programui apod.

Rizeni ndkupu

Plan rozvoje technologické infrastruktury predstavuje podklad pro pfipravu
nakupu technickych a programovych prostrfedkl, pfipadné cloudovych sluzeb,
pfipravu pfipadnych vybérovych fizeni atd.

Analyzy a plan rozvoje datovych zdroji jsou rovnéz podkladem pro nakupy
externich datovych zdroju, zjiStovani jejich dostupnosti, cenové naroc¢nosti, ob-
chodnich podminek.

Rizeni majetku

Analyza stavu technologické infrastruktury formuluje poZadavky na pofizeni
novych technickych prostfedku, resp. obménu stavajicich a jejich zaclenéni do
stavu majetku firmy.
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Plany rozvoje technologické infrastruktury znamenaji nové investice do IT
a zajisténi fizeni téchto investic se vdemi nezbytnymi innostmi.

Rizeni IT — pro véechny oblasti fizeni

(=

Hlavnimi vystupy pro Ffizeni IT jsou katalog datovych zdrojd, analyzy a plan
rozvoje datovych zdroju, analyza personalnich kapacit a potfeb, plan rozvoje
pracovnich kapacit, plan kvalifikacnich projektu, evidence softwarovych aktiv,
analyza stavu ASW zdroju, plan rozvoje technologické infrastruktury a dalsi.

Doporuceni k Fizeni IT zdroji:

Je efektivni zalozZit celou oblast fizeni dat na konceptu Data Gover-
nance, jasné definujici manazerské a organizacCni charakteristiky
pro datove zdroje.

Je ucelné zalozit Fizeni kvality datovych zdroju na nékteré z metod
v této oblasti, napf. MDM (Master Data Management) a jim odpovi-
dajicich nastrojich, napf. MDS (Master Data Services apod.).

Zajistit kvalifikované a kvalitni rozbory ekonomické i mimoekono-
mické naroc¢nosti na pofizeni novych datovych zdroju, a to vzhle-
dem k jasné definovanym potfebam byznysu (nepofizovat nékteré
databaze, které nebudou mit adekvatni vyuZziti).

Respektovat efektivni vyuziti standardnich zdroji pro hodnoceni
pozZadavku na datové zdroje, zejména service desk apod.

Pro systematické Fizeni a planovani datovych zdroja je ucelné sta-
novit specialistu nebo tym, ktery bude mit rozhodovani v této ob-
lasti v kompetenci.

Je vhodné vytvorit tym pro rizeni dat, ktery komunikuje s vlastniky
dat, ur€uje pozadovanou kvalitu dat, definuje, jak jsou data sdilena
v ramci podniku a stara se o zlepSovani dostupnych dat.

Uzivatelské poZadavky na nakup externich dat je tfeba posuzo-
vat z hlediska jejich naroCnosti a sou€asné z hlediska realnych ma-
nazerskych potfeb, definovanych napf. v podnikové strategii, v pla-
nech rozvoje kvalifikace a v dalSich dokumentech celopodnikového
a Casto strategického vyznamu.

Upravy a opravy dat v souvislosti se zvySovanim jejich kvality je
nutné presné dokumentovat.

Je nezbytné nastavit procesy pro reseni situaci, které mohou mit
vliv na struktury a kvalitu dat (napf. je tfeba v€as a presné infor-
movat specialisty pro ETL o uskuteénénych zménach ve strukturach
zdrojovych databazi apod.).

Pro kvalifikaCni projekty je nutné ze strany vedeni podnikl vytvorit
jak potrebny ¢asovy prostor, tak motivacni systém.
Kazdy kvalifikacni projekt musi byt prubézné i v zavéru vyhodnocovan.
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V planovani kvalifikacnich projektd musi byt nastaveny adekvatni
priority jejich obsahového zaméreni vzhledem k rolim, které jejich
ucastnici zastavaji.

Kvalifikaéni projekty by mély brat v uvahu dostupné technologie
a metodiky tvorby takovych projektu (rizné formy a produkty eLear-
ningu apod.).

Podstatna je i formulace efektu IT kursu predevsim pro pracov-
niky — uZivatele, Casto je jejich vyuziti zaloZzeno jen na jejich zajmu
a iniciativé a pak jim musi byt jasné, jaké efekty jim takové feSeni
pfinese.

Kvalifikované a kvalitni rozbory ekonomické i mimoekonomické
naroc¢nosti na pofizeni novych IT zdroji jsou nezbytné, a to vzhle-
dem k jasné definovanym potfebam byznysu.

Efektivné vyuzivat standardni zdroje pro hodnoceni vyuZiti IT
zdroju a jejich kvalty i pozadavku na IT zdroje, zejména service
desk apod.

Pro systematickeé fizeni a planovani IT zdroju je uc¢elné stanovit spe-
cialistu nebo tym, ktery bude mit rozhodovani v této oblasti v kom-
petenci.
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15. Rizeni IT ekonomiky

Celd doména je zaméfena na ekonomické charakteristiky v fizeni IT
a jejich hodnoceni a planovani, tj. jak na jeji nakladovou, tak vynosovou
stranku, resp. stranku dosahovanych efektl. Uéelem je dosahovat optimal-
niho poméru cena / vykon celého IT firmy, to znamena zajisténi vSech
pozadovanych IT sluzeb pfi odpovidajicich nakladech.

15.1 Obsah rizeni IT ekonomiky

Rizeni IT ekonomiky zahrnuje tyto oblasti fizeni, skupiny uloh:

» Rizeni nakladd na IT

,Rizeni nékladd na IT“ - skupina Uloh predstavuje pfedevsim analytické i pla-
novaci tlohy, spojené s naklady na IT. Ulohy musi respektovat specifické
naroky vyplyvajici ze struktury nakladu, jejich nositeld, IT produktd, IT sluzeb
apod.

» Rizeni vynosu a efektu z IT

Ugelem je zde pfijmout jasnou kategorizaci moznych efektl I T a pravidla jejich
méreni a tim vytvofit zaklad pro jejich systematické Fizeni. Definovani oekava-
nych efektu projektu a investi¢nich akci v IT a vyhodnocovani jejich skute¢ného
naplnéni posiluji vyznamné soulad stavu a rozvoje IT vzhledem k realnym
potrfebam a moznostem firmy.

Na zakladé formulovani ofekavanych efektt IT pro firmu a jejich priabézného
vyhodnocovani Ize pfesnéji a realnéji definovat priority dalSich rozvojovych
projektd v IT.

» Rizeni investic do IT

,Rizeni investic do IT* ptedstavuje takové obsahové vymezeni investic v IT a jejich
planovani, které bude co nejvice odpovidat skuteCnym i oekavanym potfebam fir-
my. Nabizi rovnéz racionalni a redlné moznosti hodnoceni navratnosti investic do
IT, které budou respektovat napf. obtizné méfeni ekonomickych pfinosu, delsi ¢aso-
vy horizont, nezbytny pro dosazeni navratnosti u nékterych projekta (Bl, ECM apod.).
Smyslem je rovnéz prezentovat Sirsi pohled na hodnoceni uspésnosti investic do
IT, nejen ve smyslu financnich efektl, ale Casto efektl strategického vyznamu, napf. ve
smyslu feSeni otazky, jaka nastane situace, pokud konkurence bude v daném sméru
investovat a dana firma nikoli (viz kapitola 3).

15.2 Ulohy Fizeni IT ekonomiky ve vztahu k byznysu

Ze vSech uloh fizeni IT ekonomiky jsou dale vybrany pfiklady téch, které maji silné vaz-
by na otazky byznysu firmy:

= Nakladové analyzy IT sluzeb.
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* Analyzy dosahovanych efektl IT sluzeb.
=  Hodnoceni navratnosti investic do IT.

15.2.1 Nakladové analyzy IT sluzeb

Ugelem néakladovych analyz IT sluzeb je pfedevsim dosaZeni oéekdvanych efektu, 1.
pozitivnich zmén v metrikach fizeni nakladl na IT, napf. ve snizeni nakladu na pofizeni
IT sluzeb a jednotlivych produktu, snizeni provoznich nakladd, v optimalnim poctu do-
davatelu apod. Cilem je rovnéz dosahnout realné urovné nakladu (nikoli nejnizsi)
na informatiku, odpovidajici potfebam a moznostem podniku a na druhé strané stavu
nabidky na IT trhu. To znamena poskytnout managementu podniku komplexni obraz
o nakladech na informatiku podle nejriznéjSich hledisek a pro jejich sledovani v ¢aso-
vém VyVvoji.

Jednotlivé nakladové polozky jsou identifikovany a analyzovany podle nejruznéj-
Sich definovanych dimenzi, napf. podle nakladovych druhd, podle zodpovédnosti za
naklady, podle sluzeb, podle dodavatell, podle projektl, podle aplikaci, podle techno-
logickych prostfedkil. Uloha také zahrnuje sledovani abnormdlnich hodnot nékladti
podle dimenzi, napf. mimofadné vysokych nakladu podle dodavatell, sluzeb, aplikaci
apod. (Obrazek 15-1).

): - \";]2{]] U302A: Nakladové analyzy IT sluzeb

relzenl 1T Rizeni IT IT ekonomika: Generalni manazer I
sluzeb: zdroju:
Bizeni nakiad Rizeni vynosii a efekti Informacni manazer - CIO R
Rizeni investic Byznys manazer c
Rizeni rozvoje|T RizeniprovozuIT Finan&ni manazer (CFO) c
Manazer provozuIT C
Aplikace: Manazer T sluzeb c
- Business_lntelligence (FS5G400) Ekonom IT A
= Self Service Bl (F455)
/ X \ Funkce
Datove zdroje \ - Nakladové analjzy IT (D3224)
= Ugetni evidence (DQO41A} = Analyzy nakladd naIT.dIe
= Finanéni vykazy podniku (DQO051A) sluigba poskytn\:atl'zlu \
= Podnikova pravidlanakladd na IT (D321A) = Analyzy ukazatelu nakladu na IT
= Nakladoveé analyzy IT (D322A) — podle komponent IT \
= Plan nakladi na IT(D323A) = Analjzy ukazatelu nakladu na IT
= Ekonomicka analyza sourcingu (D324A) podle projektu
= Rozpotet!T (D325A) - Ar"laljrzy' E&asového vyvoje
= Katalog IT sluzeb (D111A) naklad’u na'IT ] ; ,
= Katalog pozadavku na IT (D042A) = Srovnavacianalyzy nakladu na
Snimek 75

Obrazek 15-1: Nakladové analyzy IT
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15.2.2 Analyzy dosahovanych efektt IT sluzeb

Ugelem ulohy je analyzovat veskeré finanéni i nefinanéni efekty, které pfinasi podniko-
va informatika (€ili jakych konkrétnich efektu je mozné diky IT dosahnout). Smyslem ulohy
je rovnéz identifikace IT sluzeb, které pfinaseji rozhodujici, resp. strategické ekonomic-
ké i mimoekonomické efekty a na tomto zakladé je mozné objektivnéji efektivnéji stanovo-
vat cile dalSiho rozvoje IT podniku, planovani novych projektu, upgradl technologii apod.

Uloha ma prispivat i k formulaci podnikovych pravidel pro systematické a kvalifiko-
vané vyhodnocovani dosahovanych efektu oproti o€ekavanym, napf. uréeni bodl nebo
situaci, kdy je ucelné efekty hodnotit, stanoveni zodpovédnosti za jejich hodnoceni,
urCeni dokumentace hodnoceni a jeji posuzovani a schvalovani (Obrazek 15-2).

U332A: Analyzy dosahovanych efektd IT sluzeb

RizenilT RizenilT ; Generalni manazer |
sluzeb: zdrojii: ljekosomika.
= . J.: - = Informaé&ni manazer— CIO A
Rizeni nakiadi | Rizeni vynoso a efekti
Rizeni investic Byznys manaZzer c
Rizeni rozvojelT ‘ Rizeni provozu IT Financni manaZer (CFO) c
Manazer provozu IT c
Apllkace: Manazer IT sluzeb C
= Business Intelligence (FSG400) Ekonom IT R
= Self Service Bl (F455)
Funkce
//H
Datové zdroje \ = Analjzy dosahovanych efektliz
w IT(D3324),
= Ugetni evidence (DQO41A) = Analyjzy dosahovanych
= Finanéni vykazy podniku (DQO51A) ekonomickych efektu|T sluzeb
= Report o priibé&hu pinéni SLA (D114A), (napf. zvyseni podnikovych
= Plan projektd (D123A), — vinosu v ", atd.) )
= Projektové zaméry (D124A)} = Analyzy dosahovanych :
= Katalog IT sluzeb (D111A), mimoekonomickych efektulT
= Katalog pozadavku na IT (D042A) sluZeb (napf. Uspory £asu na
= Evidence zakaznikd (DQ1024A), obchodnich zakazkach, atd.)
= Evidence dodavateld (DQ154A) = Analyzy asového vyvoje
efektulT
Snimek 80

Obrazek 15-2: Analyzy dosahovanych efektu IT sluzeb

15.2.3 Hodnoceni navratnosti investic do IT

Hlavnim cilem ulohy je definovat pristupy a metody, vhodné k hodnoceni efek-
tivnosti investic v prostfedi podnikové informatiky. Znalost téchto metod je nutnym
predpokladem k ucinéni vhodnéeho manazZerského rozhodnuti o tom, zda danou
investici realizovat (Obrazek 15-3).

Uloha tedy odpovi na tyto otézky:
» Jaka bude celkova vynosnost investice v procentech?

= Jaké cash-flow investice pfinese?

= Které projektové zaméry z daného portfolia zaradit jako investice do investi¢niho
planu?
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U352A: Hodnoceni navratnostiinvesticdo IT

Strategickeé rizeni IT

Generalni manazer |

Analjzy dosahovanych

1)

efektl z IT (D3324A),
Specifikace investiéni
akce (D343A).

Katalog cill informatiky

2)

3)

Specifikace investiéni akce,
Stanoveni cash-flow spojenych
s projektem

Kvantitativni chednoceni

RizenilT RizenilT e
sluzeb: zdroju: Lekonomika
= j.j R 5 Informacni manazer - CIO A
Rizeni nakladu ‘ Rizeni vynosa a efekio
T Byznys manazer C
Rizeni rozvojelT ‘ Rizeni provozu T Finanéni manazer (CFO) c
ManaZzer T sluzeb C
Ekonom IT R
Vstupy:
Manazer provozuIT C
= Ugetni evidence
(DQ041A),
= Investiéniplany vIT
(D3414),
= Nakladoveé analyzy IT
(D3224),
g ooy S plinunaat Kli¢ové aktivity:
IT(D331A)}, ty

= Hodnoceni navratnostilT

investice (D342A),
= Stanoveni hodnoty
investice (D344A}

(D0414) 4) Doporuceni k investici

Katalog pozadavkinaIT
(D042A}

Evidence investic
(DQ302A}

Snimek 78

Obrazek 15-3: Hodnoceni navratnosti investic do IT

15.3 Rizeni IT ekonomiky v kontextu Fizeni firmy

Jde zde o obvykle nejvyznamnéjsi vazby Fizeni IT ekonomiky na ostatni oblasti fize-
ni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty. DetailnéjSi charakte-
ristika a doplnujici vstupy a vystupy jsou v nasledujicich podkapitolach.

15.3.1 Vstupy do fizeni IT ekonomiky

Podstatné vstupy do Fizeni IT ekonomiky z ostatnich oblasti fizeni firmy jsou uvedeny
v dalsim prehledu:.

7 wvr

Strategické rfizeni firmy
» Firemni strategie a dilCi strategické dokumenty pfedstavuji vstupy pro pfipravu
finan¢nich pland a rozpodta ve firmé véetné planu a rozpodtu IT.
= Byznys model firmy je obvykle upraveny podle novych strategickych zaméru
firmy a promita se i do planl rozvoje IT.

Financni fizeni firmy
» Hlavni kniha je zakladem pro feSeni IT ekonomiky véetné ucetni osnovy. Speci-
fika pro IT jsou feSena v analytické u€etni evidenci.
» Financ¢ni plany a rozpocty jsou vstupy, od nichz se odvijeji finanéni plany a rozpo-
Gty v IT, kde musi byt zajisténa jejich konsistence s planovanim financi celé firmy.
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" [:])] DO300: Rizeni T ekonomiky v kontextu fizeni firmy

TGQO00 TGQO00
Strategické fizeni firmy: Strategické fizeni firmy:
+ Podnik. strategie — finance (DQO01A) * Investiéni plany vIT (D3414),
+ Byznys model podniku (DQO06A) * RozpoéetIT (D325A)
DO300
TGQO50 TGQO50
. Finanéni fizeni firmy: Finanéni fizeni firmy:
v Uéetni evidence (DQO0414) ¥ «  Plin nakladii na IT (D3234),
+ Finanéni pliny a rozpoéty (DQO53A) «  Analyzy a pldn vynosi z IT (D331A)
T6Q100 _ Rizeni IT ekonomiky: T6Q100 _
Rizeni prodeje: Rizeni prodeje:
«  Analyzy prodeje (DQ1124) — —* « Analyzy a pldn vinosi z IT (D331A)
= Plény objemu prodeje (DQ111A) + Analyzy efekti 2 IT (D3324)
= Rizeni nakladi naiT
TGQ150 _ (TG301) TGQ150 _
Rizeni ndkupu: = Rizeni vynosii a efektd Rﬂizenf nakupu:
» Analyzy ndkupu (DQ171C) T 2IT (TG302) T—® - Plan nékladii na IT (D3234A),
* Plany nakupu (DQ1614) = Bizeni investic doIT * RozpoéetiT (D3254)
TGQ300 {TG303} TGQ300
Rizeni majetku: Rizeni majetku:
 Qdpisy majethu (DQ316A), =] — " * RozpoéetIT (D325A)
«  Analyzy majetku (DQ331A) v Plén nakladi na IT (D3234),
TGQ080 TGQ080
PAM: PAM:
« Mzdové dokumenty (DQOT24), = * Ekonomicka analyza sourcingu (D324A}
»  Mazdové vykazy a analyzy (DQO73A) + Plin nakladi na IT (D3234),
Dooo1 DO001
Rizeni IT: Rizeni IT:
* Naékladove analyzy IT (D3224), « investigni plény v IT (D3414),
+ Analyzy a plan vynosi 2 IT (D331A) Snimek 28 + RozposetiT (D325A)

Obrazek 15-4: Rizeni IT ekonomiky v kontextu fizeni firmy

Rizeni prodeje zbozi a sluzeb

» Analyzy prodejnich aktivit, zakaznik(, uspéSnosti prodeje, jsou zakladni-
mi vstupy pro odhadovani pfinosl IT pro prodej zakladnich produktd a sluzeb
a hodnoceni ekonomickych i mimoekonomickych efektl, které IT do prodeje pfi-
nasi. Pozadavky na tyto analyzy jsou vstupem do planovani nakladi na projekty
realizace analytickych aplikaci.

» Plany a odhady objemu prodeje pfedstavuje podklad pro moznosti vstupt IT slu-
Zeb jako pfidané hodnoty k obchodnim aktivitam u zakladnich produktu a sluzeb.

Rizeni ndkupu
» Analyzy nakupu pfedstavuji hodnoceni problémd v nakupech zakladnich pro-

duktd a sluzeb, které musi firma fesit a sou€asné potieby, jak vyuzit IT pro jejich
podporu a feseni.

» Plany nakupu slouzi jako podklad pro rozvoj IT aplikaci a sluzeb pro podporu
fizeni nakupd, resp. i jednotlivych obchodnich pfipadu.

Rizeni majetku

7 vr

» Odpisy majetku se vztahuiji i k odpistiim IT prostifedku a jsou tedy soucasti fizeni
IT ekonomiky.
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» Analyzy majetku predstavuji informace o struktufe majetku, jeho vyuziti a sou-
Casné o oCekavanych investi¢nich aktivitach firmy v€etné investic do IT, pro které
bude nutné ziskat finan¢ni zdroje a urcit i zpasoby financovani.

PAM
» Mzdové dokumenty predstavuji podklady pro IT ekonomiku v mzdové oblasti
a oblasti ostatnich osobnich nakladu, tedy ve vztahu k pracovnikim v IT.

» Mzdové vykazy a analyzy jsou zakladem pro odhadovani mzdového vyvoje
v celé firmé i v IT a k odhadovani nakladové narocCnosti IT, pokud jde o mzdy
a odmény.

Rizeni IT — nejvyznamnéjsi vstupy
» Strategické rizeni IT: informacni strategie, analyza organizace, koncepce sou-
rcingu.
= Rizeni IT sluZeb: katalog IT sluZeb, plan udrzby, plan projekto.
= Rizeni IT zdrojt: analyzy a plan rozvoje datovych zdrojd, plan rozvoje pracov-
nich kapacit, plan rozvoje technologické infrastruktury.

= Rizeni rozvoje IT sluzeb: rozpodet projektu, dokumentace pribé&hu projektu,
protokol o ukonc¢eni a vyhodnoceni projektu.

= Rizeni provozu IT sluzeb: evidované licence, protokol softwarového auditu, do-
kumentace provozu service-desku.

15.3.2 Vystupy z fizeni IT ekonomiky

Podstatné vystupy z fizeni IT ekonomiky jsou:

s wvr

Strategické fizeni firmy
» Investicni plany v IT jsou vstupem do aktualnich investi¢nich zamérl a do stra-
tegie firmy.
» Rozpocet IT je vstupem do financni Casti strategie firmy.
Finanéni fizeni firmy
» Plan nakladd na IT je podkladem pro pfipravu planu nakladu za celou firmu.
» Analyzy a plan vynost z IT jsou podkladem pro vynosovou ¢€ast finanéniho
fizeni a finan€nich vykazul firmy.
Rizeni prodeje zbozi a sluzeb
» Analyzy i plan vynosi z IT jsou jednémi z podklad( pro orientaci fizeni prodeje
firmy a specifikaci moznosti uplatnéni IT v této oblasti.

* Analyzy dosahovanych efektt z IT mohou slouzit pro orientaci obsahu a za-
mérfeni prodavanych IT sluzeb, nebo IT sluzeb a produktd, které tvofi pfidanou
hodnotu k zakladnim produktim a sluzbam.
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Rizeni ndkupu
* Rozpocet IT je jednim z podkladl pro orientaci planovanych nakup(, souviseji-
cich s IT s ohledem na oCekavané financni zdroje.

Rizeni majetku
» Rozpocet IT poskytuje informace o oCekavanych finanénich zdrojich pro inves-
ticni akce, souvisejici s IT.

PAM

» Ekonomicka analyza odménovani a sourcingu slouzi pro porovnani mzdo-
vé narocnosti vyuziti vlastnich pracovnikl oproti externim kapacitam, poskytuje
informace pro rozhodovani o uplatnéni vlastnich nebo externich personalnich
zdroju pro sou€asné nebo planované projekty.

» Plan nakladu na IT vytvari pouze zakladni ramec o planovanych zdrojich vzhle-
dem ke mzdovym nakladum.

Rizeni IT — pro véechny oblasti Fizeni
» Hlavnimi vystupy pro fizeni IT jsou nakladové analyzy IT, plan nakladi na IT,
ekonomicka analyza sourcingu, rozpocet IT, analyzy a plan vynosu z IT, analyzy
dosahovanych efektl z IT, investi¢ni plany v IT.

= Doporucéeni k fizeni IT ekonomiky:

= Je nutné feSit potfebnou dostupnost a kvalitu analyz nakladl na IT
v misté a Case, tj. u dodavatell a poskytovatell IT zdroju a sluzeb,
v dislokovanych jednotkach apod.

» Poskytovat moznosti automatického zasilani varovnych nebo jen
informativnich zprav manazerum IT na zakladé vysledk( uskutec-
nénych analyz nakladl na IT a jejich vyhodnoceni oproti definova-
nym pravidlim, nastavenym limitdm apod.

» Dosahnout vysokou komplexnost analyz nakladd na IT s vazbou
na celopodnikové analyzy, podnikové finanéni analyzy, feSeni analyz
s vyuzitim potfebného mnoZzstvi analytickych dimenzi.

» Dosahnout pozadovanou flexibilitu analyz vzhledem k aktualnim
potfebam a podminkam manazer( IT a sou€asné zajistit potfebnou
granularitu dat pro realizaci analytickych operaci, zajisténi takove
urovneé detailnich dat pro analyzy, ktera je dosazitelna a ekonomicky
pfiméfena, napf. data o jednotlivych projektech, produktech, ¢erpani
a platbach za cloudové sluzby apod.

» Poskytovat vysokou kvalitu planovani nakladd na IT s provazanosti
na financni plany, realizovat pfipravy plant nakladd na IT ve vari-
antach s jejich adekvatnim vyhodnocenim a naslednym stanovenim
jejich priorit z hlediska cilt, potfeb a moznosti podniku.

» Vzhledem k tomu, Ze v tomto pfipadé se pracuje s pomérné velmi
heterogenni soustavou kvantitativnich i kvalitativnich charakteristik
a ukazatel(l informacniho systému, je uCelné vychazet z presnéjsi
kategorizace jeho efektl (financ¢nich i nefinancnich).

169



Urcit odpovédné osoby za kvalifikované hodnoceni efektl jednot-
livych soucasti a zejména aplikaci, zajisténi jejich transparentnosti.

Pfi tvorbé investi¢niho planu se doporucuje zohlednit dva zakladni
faktory kazdé investice: kolik budou investiéni naklady (mysleno
Cisté financni vycisleni celkové ceny, tedy pomérné snadno stanovi-
telné) a co organizace investici ziska (nefinancné mysleno, tudiz

rv  wawvs

Komplexita zmén procest je vysoka a tim jsou i naklady na jejich
IT podporu vyssi, nez bylo oCekavano — tyka se nejen nakladu, ale
i investic, resp. jejich pfedpokladané a skute¢né vySe (snadné pod-
cenéni je v IT velmi Casté).

Obchodni uspory mohou zvysit pravé naklady na IT a tomu by tedy
i investice, které tyto naklady mohou do budoucna optimalizovat,
mély byt pfizplsobeny.

Podil objemu uspésnych investic na celkovéem objemu investic
na informatiku v %. Hodnota této metriky by se méla pohybovat okolo
70-85 %. Hodnota velmi zavisi na volatilité trzniho prostredi, a na
tom, zda jsou selhani zplsobena internimi nebo externimi faktory.

Objem neuspésnych investic = Investice do informatiky celkem —
Objem uspésnych investic. Metrika souvisi s procentem Uspésnych
investic a snahou eliminovat neuspésné investi¢ni akce.

% projektu s dopfedu stanovenym ROI Ize doplnit o vahu, kte-
rou bude objem investice. VSechny velké investice by mély byt bez-
podminecné hodnoceny. Naopak ¢im mensi Castka je investovana,
tim mensi riziko firmé hrozi. Je rozhodné nezadouci, aby naklady na
hodnoceni investice byly vysSi nez investice samotna. Pod urcitou
vySi investice je tak mozné nastavit i zapornou vahu, ¢imz zamezime
hodnoceni takovych drobnych investi¢nich akci.

% projekti s dopredu provedenym odhadem vynosnosti: Zde
plati podobna pravidla jako u pfedchozi metriky.

Cilem rizeni IT ekonomiky je udrzet naklady a investice do IT na
optimalni urovni vzhledem k zavislosti podniku na dostupnosti a spo-
lehlivosti IT sluzeb. Porovnani rizika ztrat z nefunkénosti kritickych
aplikaci firmy vzhledem k nakladim na zajisténi SLA maze byt dalSim
meéfitkem pro méfeni efektu IT.
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16.

Rizeni rozvoje IT sluzeb

Doména Rizeni rozvoje IT sluzeb je orientovana na dvé urovné uloh spo-
jenych s rozvojem informatiky, a to na Ffizeni IT projektu, predstavujici
manazerskou rovinu projektl, a na Uroven Feseni riznych typt projektu.
Ugelem je vymezit tlohy a postupy spojené jak s fizenim projektd, tak v na-
vaznosti na to na Ulohy a postupy fizeni a fe$eni aplikacnich projektl obec-
né a nasledné i podle jednotlivych vybranych typu aplikaci, a to se vSemi
souvisejicimi komponentami. Doména se tedy nezabyva rozvojem sluzeb
ve smyslu kontinualniho drobného pfizptisobovani sluzeb na zakladé zmé-
novych pozadavk, které jsou feSeny v ramci nastaveného procesu fizeni
zmén IT sluzeb, zpravidla zakotveného v SLA.

Ugelem je rovnéz prezentovat provdzanost uvedenych drovni Fizeni roz-
voje sluzeb, nebot neni dobré napf. chapat fizeni projektu jako svébytny
celek bez konkrétnich vazeb na jejich feSeni a obdobné mezi jednotlivymi
typy projektd.

16.1 Obsah Fizeni rozvoje IT sluzeb

Rizeni rozvoje IT sluzeb zahrnuje tyto oblasti Fizeni, skupiny uloh:

Rizeni projektu

Skupina uloh je vyrazné ovlivnéna podstatnymi charakteristikami projekta a je-
jich odliSnostmi od standardnich (prubé&znych) podnikovych aktivit. Konkrétni
fidici procesy se liSi podle toho, zda je projekt feSen viastnimi kapacitami ¢i
dodavatelskym zpusobem, zda je pfedmétem projektu feSeni sluzby vyvije-
né na zakazku specificky pro dany podnik (individualni SW), nebo zda imple-
mentuje typovy aplikacni software. Cilem fizeni jednotlivych projektu je zajistit
zprovozneéni IT sluzby, a to ve stanoveném terminu, kvalité a s odpovidajicim
vynaloZenim nakladu.

Reseni aplikaéniho projektu

Smyslem je vyjadfit doporuceny postup feSeni rozsahlych aplikacnich projekt(
na zakladé jednotlivych uloh (odpovidajicich fazim feSeni projektu) a jejich na-
vaznosti. Zduraznéme, ze se zde jedna o ,,tradicni* pristup k reseni projektu
zavedeni nového ASW, na druhé strané je nutné respektovat i specifika agil-
nich pristupu a jejich vhodnost a efekty pro implementaci TASW. Faze projektu
jsou zde nahrazeny iteracemi (sprinty) a na vystupu kazdého je néjaky produkt,
coz muze byt i dokument koncepce TASW, prototyp, nastaveny modul hlavni
knihy apod. Jde tak o zobecnény postup rFeseni projekti, vychazejici z riz-
nych existujicich metodik a nejlepSich zkusenosti z praxe.
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16.2 Rizeni rozvoje IT sluZeb v kontextu Fizeni firmy

Jde zde rovnéz o pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby Fizeni rozvoje IT sluzeb na
ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty. De-
tailngjsi charakteristika a doplnujici vstupy a vystupy jsou v nasledujicich podkapitolach.

S (\Y/I:J}] DO400: Rizenirozvoje IT sluzeb v kontextu fizeni firmy
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Obrazek 16-1: Rizeni rozvoje IT sluzeb v kontextu Fizeni firmy

16.2.1 Vstupy do fizeni rozvoje IT sluzeb

Podstatné vstupy do Fizeni rozvoje IT sluzeb z ostatnich oblasti Fizeni firmy jsou uve-
deny v dalsim prehledu (mysleno od zakaznika projektu):

Strategické rizeni firmy

» Firemni strategie a dilCi strategické dokumenty jsou podstatnym vstupem do
fizeni rozvoje IT sluzeb, urCuje strategicke IT sluzby a strategickeé projekty, které
by mély mit v FeSeni projektd nejvyssi prioritu.

» Byznys model urCuje projekty pro podporu obchodnich aktivit, které z nich mu-
seji vychazet, musi byt jasné, jak nové feSené aplikace budou odpovidat pravé
byznys modelu firmy.

» Organizacni a fidici dokumenty podniku definuji organizaci, ktera se musi pro-
mitat i do Fizeni a feSeni projektl rozvoje IT. Organizaéni struktury firmy musi
zajiStovat kvalifikované posuzovani a schvalovani projektovych feSeni, museji
byt konsistentni s Fidicimi procedurami projektu.
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Financni rizeni firmy
» Hlavni kniha poskytuje dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych uéta. Ty
jsou podstatné pro okamzité feSeni financovani jednotlivych projektu.

» Financ¢ni plany a rozpocty poskytuji informace pro hodnoceni finanéniho stavu
a finan&nich zdroju firmy jako podklad pro feSeni financnich otazek projektu,
napf. moznosti Uvérovani zakaznika apod.

Rizeni lidskych zdrojt
» Personalni analyzy struktury a kvality personalnich kapacit jsou podkladem pro
personalni zajisténi feSenych projektd a vytvareni projektovych tyma, vytvareni
potfebnych Casovych kapacit.
Rizeni ndkupu
» Analyzy a plany nakupu predstavuiji dil¢i podklady pro rozhodovani o pofizova-

ni IT produktl a sluzeb v souvislosti s feSenymi projekty, jejich obchodni, organi-
zacni i ekonomickou narocnosti.

Rizeni majetku
= Zmény, pfevody, priristky a analyzy majetku se vazi i ke strukturam a kvalité
majetku ve firmé a k posuzovani moznosti jeho vyuziti v ramci feSenych projektu.
Marketing a rizeni marketingovych kampani
* Marketingové analyzy, informace o zakaznicich a trhu jsou podkladem pro for-
mulovani pfistupu k obsahu feSenych aplikaci. Obsahuji vyhodnocovani uspés-

nosti marketingu a hlavnich akci, které se pak mohou promitat jako zkuSenosti
do funkci FeSenych projektu.

Rizeni IT — nejvyznamnéjsi vstupy (od zdkaznika projektu)
= Strategickeé rizeni IT: informacni strategie, analyza IT trhu, katalog cilu IT, kata-
log poZzadavku na IT.
= Rizeni IT zdrojt: analyzy a plan rozvoje datovych zdrojd, plan rozvoje pracov-
nich kapacit, plan kvalifikaénich projektd, analyza stavu ASW zdroj(, plan rozvo-
je technologické infrastruktury, kapacitni plan v IT.

= Rizeni provozu IT sluzeb: evidence incident(i a problému a jejich feSeni, doku-
mentace provozu service-desku.

16.2.2 Vystupy z fizeni rozvoje IT sluzeb

Podstatné vystupy z fizeni rozvoje IT sluzeb jsou:

s wvr

Strategické Fizeni firmy

» Katalog IT sluzeb, respektive pfehled aktualné realizovanych IT sluzeb je podkla-
dem pro efektivni definovani funkcionality aplikace, s minimalizaci pfekryvani funkci.

» Aktualni plany projektu a udrzby jsou vstupem pro feSeni vazeb daného pro-
jektu na ostatni projekty v€etné planovanych.
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Financni rizeni firmy

» Rozpocet projektu predstavuje finanCni a pracovni naro¢nost daného projektu
a zafazeni do finan¢niho fizeni celého komplexu projektd a IT aktivit.

Rizeni lidskych zdrojti
* Projektovy zamér a analyzy vysledku projektu poskytuje informace o predpo-

kladaném, planovaném a skuteném vyuziti lidskych zdroji na projektu, o zku-
Senostech s jejich vykonem a kvalitou analytické prace.

Rizeni ndkupu
» Analyza IT dodavatelu poskytuje podklady o kvalité jednotlivych dodavatelu
a pro rozhodovani o jejich vybéru do projektu.

» Analyzy vysledku projektu dokumentuje efektivnost vyuziti externich dodava-
telt a partneru projektu.

Rizeni majetku
» Analyza a plan rozvoje IT infrastruktury poskytuji informace o stavu a problé-

mech dostupné infrastruktury pro projekt a navrhy na planované zmény v souvis-
losti s poznatky z projektu.

Marketing a fizeni marketingovych kampani

» Analyzy vysledku projektu poskytuji informace o planovanych, resp. predpo-
kladanych zdrojich pro projekt a o jejich vyuziti s moznosti porovnani s ostatnimi
feSenimi pro zakazniky.

Rizeni IT — pro véechny oblasti Fizeni

» Hlavnimi vystupy pro fizeni IT jsou analyzy prabéhu a vysledkl projektu, roz-
pocet projektu, dokumentace pribéhu projektu, protokol o ukon&eni a vyhodno-
ceni projektu.

. Doporuceni k fizeni rozvoje IT sluzeb:

» Podpora vedeni firmy pfi pfipravé projektu, kooperace na kvalifiko-
vaném posouzeni jeho ucelnosti a realizovatelnosti v danych pod-
minkach je kliCovym predpokladem.

= Je nezbytné jasné vymezeni projektu a jeho viech klicovych cha-
rakteristik.

= Je tfeba provést vyhodnoceni vsech faktoru ovliviujicich kvalitu,
obsah, rozpocCet a Casovy harmonogram.

» Posoudit stav celého projektoveho portfolia a predpokladaného
vyvoje a jeho dopady na dany projekt.

» Zajisténi akceptacniho protokolu je kliCova véc, bez které nelze
projekt uspésné uzavrit.
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Zavérec¢nou schuzku je vhodné uskutecnit, i pokud se projekt ne-
zdafi nebo je pfedCasné ukoncen.

.Lessons learned” a upravy metodiky je nutné predstavit, vysvétlit
a distribuovat dalSim projektovym manazerdam.

Vytvofit prototypové reseni, resp. ,,Proof of Concept‘, kde si uziva-
tel mlze lépe predstavit finalni produkt.

Pro zpracovani uvodni studie je dobré vyclenit dostatecny ¢asovy
prostor, protoze jeji kvalita Casto ovliviuje vyslednou kvalitu celého
projektu.

Uvodni studie se &asto stava podkladem pro pfipravu kontraktu
na cely projekt a pak je tfeba zajistit provdzanost Uvodni studie
a kontraktu.

Pro efektivni kooperaci implementacnich tymu s kliCovymi uzivateli
je nezbytné témto uzZivatelim vytvorit, pokud je to mozné, do-
statecny ¢asovy prostor v ramci jejich pracovni naplné a rovnéz
odpovidajici motivaci pro feSeni projektu.

V ramci strategie migrace je tfeba urcit jeji zakladni koncepci (oka-
mzity pfechod na novou aplikaci, soub&zny provoz plavodni i nové
aplikace po ur¢itou dobu) vyhodnotit naroky a naklady a oproti tomu
mozna rizika obou variant.

V ramci strategie a nasledné planu migrace je tfeba definovat tzv.
roll out, {j. instalaci aplikace na jednotlivé dislokované jednotky pod-
niku (zavody, poboc¢ky apod.), pokud je to tfeba.

Pro datovou migraci je tfeba disponovat dokumentaci dat ptivod-
niho systému.

V ramci kontraktu s externim dodavatelem je nutné specifikovat
jeho ucast a rozsah kooperace zejména na datové migraci (i v pfi-
padé budouciho nahrazeni aplikace jinou). Pokud takové ustanove-
ni ve smlouvé se stavajicim dodavatelem neexistuje, je dobré jeho
ucast na migraci feSit dodatkem smlouvy (zvlasté v pfipadé, kdy ne-
existuje aktualni dokumentace databazi).

Je ucelné dobfe vyhodnotit kvalitu pivodnich databazi a podle
toho upravit i plan a harmonogram migrace.

V pfFipadé rozsahlych systému (se stovkami a vice uzivateli) je ucel-
né s predstihem planovat jejich skoleni a zajistit odpovidajici ma-
terialni a personalni kapacity.
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17.

17.1

Rizeni provozu IT sluzeb

Smyslem je zajisténi bézného provozu a spravu IT prostfedku a kapacit ve
vazbé na feseni riiznych mimoradnych stavu, problému, uZivatelskych
pozZadavku véetné Fizeni service desku.

Obsah fizeni provozu IT sluzeb

Rizeni provozu IT zahrnuje tyto oblasti fizeni, skupiny uloh:

Rizeni a sprdva IT zdrojt

,Rizeni a sprava IT zdroj(i“ zahrnuje veskeré fidici aktivity spojené s provo-
zem celého informacniho systému a jeho jednotlivych komponent. Na rozdil
od skupiny uloh Fizeni technologickych zdroji, ktera ma takticky charakter
Fizeni a zaméfuje se na analyzy a planovani zdroju, tato skupina dloh na to na-
vazuje, ale realizuje se na provozni urovni, tj. sleduje charakteristiky realného
provozu (zatizeni zdrojli, vyuziti zdroju atd.) a jejich pribéh.

Cilem skupiny uloh je zajistit dodani smluvenych IT sluZeb a zajistit provoz
potfebnych aplikaci. Rizeni provozu sleduje i dosaZeni optimalni disponibi-
lity informacniho systému, tzn. zajisténi bezpecnosti a spolehlivosti provozu,
pozadované doby odezvy jednotlivych aplikaci, zajiSténi pozadovaného vyko-
nu véetné jeho Spickového zatizeni. Cilem je rovnéz optimalizace nakladi na
provoz IT.

Rizeni incidentd, problému a pozadavkii

Ugelem skupiny Uloh je zajistovani Fe$eni chybovych stavii a poZadavkii v po-
skytovanych IT sluzbach, provozovanych aplikacich a v technologické infrastruk-
tufe a rovnéz i pozadované urovné konzultaéni a technické podpory uzivateld.

17.2 Rizeni provozu IT v kontextu Fizeni firmy

Podkapitola predstavuje nejvyznamnéjsi vazby fizeni provozu IT sluzeb na ostatni
oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty. Detailn&jSi
charakteristika a doplnujici vstupy a vystupy jsou v nasledujicich podkapitolach.

17.2.1 Vstupy do fizeni IT provozu

Podstatné vstupy do fizeni provozu IT sluzeb z ostatnich oblasti fizeni firmy jsou
uvedeny v dalsim prehledu:

Strategické rizeni firmy

Firemni strategie a dilCi strategické dokumenty jsou podstatnym vstupem do
fizeni provozu IT sluZzeb. Strategie urCuje, na které IT sluzby by mél provoz klast
nejvyssi dliraz a zajistit maximalni kvalitu.
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* Provoz aplikaci a poskytovani vysledkd musi odpovidat byznys modelu firmy.

» Organizacni a fidici dokumenty podniku definuji organizaci, ktera se musi pro-
mitat i do fizeni provozu IT.

(Y/[:])] DO700: Rizeni provozuIT sluzeb v kontextu fizenifirmy

TGQ000 T6Qo00

Strategicke Fizeni firmy:
« Evid. incidenti a problémi (D721A}

Strategicke fizeni firmy:
» Podnik. strategie (DQO01A} \‘

- Katalog cilii firmy (DQO04A) DO700 » Protekol SW auditu (DT174)
TGQO50 TGQO50
Finanéni Fizenf firmy: ~ Financni fizeni firmy:

» Finanéni analyzy (DQO8SA) > ™ « Evidované licence (D715A}

» Finanéni plany a rozpoéty (DQO53A}

TGQ250 Rizeni provozuIT T6Q250

Persondini fizent: sluzeb: Persondini Fizeni:

» Persondlni evidence (DQ250A) — * « Plan kvalifikaénich projekiti (D224A)

* Perseondlni plany (DQ2614A) = Plan rozvoje prac. kapacit (D223A)
. ” - TGQ150

TGQ150 = Rizeni a spravaIT E
zdroji (TG701) Rizeni nakupu:

Rizeni nakupu: B i i " + Evidované licence (D715A}
+ Analyzy ndkupu (DQ171A) Reeentincidents, + Technickd dokumentace sits (D712A}

P < z problémi a po2adavki
Plany ndkupu (DQ161A} (TG730)
50300 TGQ300
S Rizeni majetku: Evid }";';'_zeni m;_ge?r;;{z}
- + Evidované licence
+ Zmény, prevedy, prirlistky (DQ315A) » Technicka dokumentace sité (D7124)

» Analyzy majethu (DQ331A4)
DO001 / DOo001
Rizeni IT:

Rzoniill; = Dok. provozu service-desku (D723A})

+ Plan projekti (D1234} e : S
+ RozpodetiT (D325A} = Evid. incidentli a problémi (D721A}

Snimek 30
Obrazek 17-1: Rizeni provozu IT sluzeb v kontextu Fizeni firmy
Finanéni rizeni firmy

» Finanéni plany a rozpocty predstavuji informace o finan¢nich mozZnostech roz-
voje provozu IT a celé infrastruktury.

Rizeni lidskych zdroju
» Personalni plany predstavuji informace ke struktufe a kvalité personalnich ka-
pacit s ohledem na jejich vyuziti v kooperaci pfi provozu jednotlivych aplikaci.
Rizeni ndkupu
» Analyzy a plany nakupu predstavuiji dil¢i podklady pro rozhodovani o pofizova-
ni IT zdroju v souvislosti s rozvojem IT provozu.
Rizeni majetku
=  Zmény, prevody, pfirustky, se vztahuji ke strukturam a kvalité majetku, to zna-

mena ke strukturam majetku IT, napf. majetku v softwarovych licencich, v tech-
nické infrastrukture apod.

Rizeni IT — nejvyznamnéjsi vstupy

» Strategické rizeni IT: informacni strategie, analyza IT trhu, katalog pozadavku
na IT.
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= Rizeni IT zdroju: analyzy a plan rozvoje datovych zdroji, analyza stavu ASW
zdroju, plan rozvoje technologické infrastruktury, kapacitni plan v IT.

17.2.2 Vystupy z fizeni IT provozu

Podstatné vystupy z fizeni provozu IT sluzeb jsou:

Strategické Fizeni firmy

» Evidence incidentl a problémU poskytuji informace o aktualnich problémech
provozu a potfebé strategickych opatreni v jejich feseni.

Finanéni rizeni firmy
» Evidované licence predstavuji informace o finan¢nich prostfedcich ulozenych
v licencich a sou€asné o pfipadné potfebé jejich navyseni.

Rizeni lidskych zdroju
» Plan kvalifikacnich projektu a plan rozvoje pracovnich kapacit poskytuji informa-

ce o kvalifikacnim a strukturalnim rozvoji personalnich kapacit i vzhledem k po-
tfebam provozu.

Rizeni ndkupu
» Evidované licence poskytuji podklady o pfipadnych pozadavcich a potfebach
nakupu licenci a technickych prostfedkl pro provoz.

Rizeni majetku

= Technicka dokumentace sité poskytuje podklady o majetkové struktufe prostred-
ki v provozu IT a pfipadné potfebé novych investic.

Rizeni IT — pro véechny oblasti fizeni

Podstatné vystupy z fizeni provozu IT sluzeb jsou: provozni dokumentace, evido-
vany software a licence, protokol softwarového auditu, evidence incidentt a probléma
a jejich feseni, dokumentace provozu service-desku.

= Doporucéeni k fizeni provozu IT sluzeb:

» Je uCelné presné nastavit v SLA podminky provozu aplikaci i in-
frastruktury, napf. doby reakce na vznikly vypadek nebo poruchu,
doby na vyfeSeni vzniklého problému apod.

» U spravy databazi uplatnit automaticky monitoring a reporting.
V soucasné dobé je tfeba vSe automatizovat. Stanovit metriky a je-
jich ukazatele. PFi pfekroCeni ,standardnich® hodnot feSit pfipadny
problém.

» Praktiky (best practices) pro spravu databazi jsou obvykle vaza-
ny na konkrétni technologii.
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» Metodika zalohovani (co vSechno, Cetnost, s jakou redundanci,
zpusob provedeni) by méla byt soucasti provozni dokumentace.

* Proces zalohovani by mél byt co nejvice automatizovany, vhod-
né je pouzivat zalohovaci software.

* Proces zdlohovani musi byt dukladné naplanovan, fizeni zaloho-
vani je postaveno na tomto planu.

* Protokoly ze zalohovaciho softwaru je dllezité pravidelné kontro-
lovat, aby se odhalily pfipadné problémy. Doporu€eno je nastavit au-
tomatickou notifikaci v zalohovacim softwaru, pokud se stane néco
nestandardniho.

» Veskera nastaveni a databaze zalohovaciho softwaru musi byt
také zalohovany, aby nedoslo k znemoznéni obnovy.

» Pro uspésné a kvalitni Fizeni incidentu a problému jsou podstat-
né tyto predpoklady:
o existence utvaru plniciho roli service desku,
o jasné definované normalni provozni stavy,
o vyuzivani nastrojl pro evidenci incidentu,
o spravné nastaveny monitoring v8ech &asti IT infrastruktury,

o definovany systém pro funkéni a hierarchickou eskalaci inci-
dentu,

o dobre definované OLA,

o jasna pravidla pro posouzeni dopadu a urgence incident,

o existence znalostni baze (databaze znamych chyb, manualy),

o stanovena pravidla pro obsah a formu komunikace s uzivateli.
» Pro uspésné a kvalitni Fizeni uZivatelskych poZadavku jsou pod-

statné tyto predpoklady:
o vytvoreni typizovanych procesnich modelu pro typové stejné
pozadavky,
o jednoducha klasifikace pozadavkd,
o vyuzivani nastroje pro evidenci pozadavku

o definovany zpisob méfeni uzivatelské spokojenosti.
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Zavery

Na zavér tohoto textu bychom chtéli zduraznit, Ze jde o uvodni text k fadé planovanych
a postupné vydavanych publikaci, jejichz spoleCnym jmenovatelem je orientace na fe-
Seni analytickych praci, souvisejicich s rozvojem a provozem informacénich systému ve
firmach a organizacich. Smyslem tohoto prvniho textu bylo vymezit hlavni problémy,
principy a pFistupy k analyze informacnich systému jako alternativu, nebo spiSe dopliné-
ni k publikacim, které na toto téma uz jsou k dispozici. Je jich pomérné hodné.

Vychodiskem bylo vyhodnoceni aktualnich problému analyzy, a to na zakladé zkuSe-
nosti autorll z vlastni praxe, konfrontovanych s nazory celé skupiny expertd, tedy pred-
nich analytikl a manazerq, pusobicich v IT sféfe. Z celé fady diskusi vyplynula pomér-
né Siroka Skala problém, kterymi jsou zatizeny soucasné IT projekty a které byly zde
souhrnné formulovany v kapitole 3. Uspé&chy a posuny v informatice jsou evidentni,
pfesto se v fadé pfipadd ukazaly problémy zejména v detailnim pochopeni byznysu,
tedy obsahu fizeni a fungovani firem na strané analytikl. Specificky se v tomto pfipadé
jedna o ,analytické znalosti obsahu®, tedy znalosti, zalozené na propojeni znalosti IT
(technologii, metod, metodik apod.) a znalosti fizeni a ekonomiky. Pro takové pojeti
a pohledy na Fizeni a fungovani firem jsme zvolili pracovni termin /T a anatomie firmy",
ktery se stal i zakladnim nazvem zminéné fady textu.

V pfipadé tohoto uvodniho textu se jedna o vymezeni principl uvedeného pojeti, tj.
vymezeni vSech podstatnych komponent fizeni a jejich souvislosti, kde kliCovou roli
hraji ,ulohy” a od nich odvijené procesy. Ulohy vyjadfuji zakladni naplh Fizeni a pfi je-
jich znaéném poctu je dobré je kategorizovat. V naSem pfipadé byla vedle ,klasické*
kategorizace podle oblasti fizeni zvolena i pracovni kategorizace uloh podle operaci
s daty (na ulohy evidencni, transakéni, reportingové, analytické, planovaci a pokrocilé
analytiky atd.). Ulohy tohoto typu se mohou stat stavebnimi kameny komplexnégjsich
feSeni, jak jsme ukazali jiz v zakladnim textu. Proto jsme detailnéjSimu vymezeni takto
kategorizovanych uloh vénovali nékolik specialnich kapitol.

Na tento uvodni text postupné navazuji dalSi, hned nasledujici text, charakterizujici jed-
notlivé oblasti fizeni firmy (strategie, finance, prodej atd.) bez odvétvovych specifik a s vy-
uzitim zde vymezenych komponent fizeni. Tyto zakladni texty jsou zakladem pro charak-
teristiky systémd fizeni firem podle odvétvi (strojirenstvi, maloobchod, IT a dalsi).

Zamérem autor( pfi pfipravé tohoto a navazujicich textl je nabidnout ¢tenafi infor-
mace a podklady pro efektivni feSeni jeho problému a projektd, a to informace rychle
dostupné, bez zbyte€nych detaili a zejména zamérenych na potfeby praxe. Autofi
doufaji, Ze se takovy zamér podafi naplnit a Ze takova nabidka nebude ze strany Cte-
nard odmitnuta.
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Terminy, zkratky

ABC

ABC — Activity Based Costing — metoda, jejimz cilem je analyzovat informace
o nakladech na jednotlivé sluzby a produkty v detailngjSim ¢lenéni.

ADM

ADM - Architecture Development Method — podporuje vyuZivani jinych metodik
(jako napf. Zachman Framework, Federal Enterprise Architecture Framework,
U. S. Department of Defense Architecture Framework). Popisuje, jak vybudovat
pro dany podnik specifickou podnikovou architekturu, ktera reflektuje pozadavky
byznysu.

B2B

B2B - Business—to—Business — obchodni vztahy, které se realizuji mezi dvéma
podniky, resp. pravnimi subjekty, na bazi elektronické vymény dat. V8echny ko-
mercni transakce mezi dvéma subjekty, které jsou provadény pomoci elektronic-
kych prostfedkd.

B2C

B2C - Business—to—Consumer — obchodni vztahy mezi podnikem a kone¢nym
spotfebitelem, realizované webovymi aplikacemi, virtualnimi obchody na interne-
tu apod. On-line obchodovani na Internetu, tj. prodej zbozi (at uz hmotného Ci
nehmotného) a sluzeb koncovym zakaznikim pomoci sluzby World Wide Web.

B2G

B2G — Business—to—Government — vztahy mezi podnikem a vefejnou spravou
(statni spravou a samospravou), vétSinou na bazi vymény strukturovanych dat.

BPM

BPM - Business Process Modeling — metoda procesniho modelovani.

BPR

BPR - Business Proces Reengineering — zmény podnikovych procesl — postup,
ktery optimalizuje podnikové procesy tak, aby pfinasely efekty pfi minimalni spo-
tfebé podnikovych zdroju, disledkem jsou zmény v organizaéni struktufe podni-
ku.

BSC

BSC — Balanced Scorecard — metoda ktera, je ucelenym systémem vyvazenych,
nejenom finanénich méfitek pro zefektivnéni implementace, monitoringu a korek-
ce obchodni strategie.

CAPEX

CAPEX — Capital expenses — investi¢ni naklady, zpravidla jde o naklady jedno-
razového charakteru, které je nutné vynalozit na pofizeni ur€itého hmotného,
nehmotného i finanéniho majetku.

CDO

CDO - Chief Digital Officer — je zodpovédny za to, Ze podnikova obchodni strate-
gie reflektuje stavajici a nové vznikajici digitalni pfileZitosti a hrozby.

CEO

CEO - Chief Executive Officer — generalni feditel podniku.

CFPR

CFPR - Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment — sdileni infor-
maci o produkénich a marketingovych planech a detailnich predpovédich prode-
je v dodavatelském fetézci.

Cl

Cl - Competitive Intelligence — systematicky a eticky program pro ziskavani, ana-
lyzovani a Fizeni externich informaci o trhu, konkurenci a trendech, které mohou
mit vliv na podnikové plany, rozhodovani a jeho €innost.

CIM

CIM — Computer Integrated Management — aplikace fizeni pro integrované fizeni
vyrobnich provozUl a linek.

CIO

CIO - Chief Information Officer — Feditel podnikové informatiky.

CIS

CIS — Customer Information System — zakaznicky informacéni systém — informac-
ni systém u energetickych, servisnich organizaci (tzv. ,utilit”), zajistujici bezpro-
stfedni styk se zakaznikem, napf¥. odecty spotieby.

CISO

CISO - Chief Information Security Officer — je odpovédny za vytvofeni a udrzo-
vani programu informacéni bezpec€nosti zajisStujiciho dostate¢nou ochranu infor-
macnich aktiv organizace. Zodpovida za fizeni rizik v podnikatelském prostiedi,
s ménicimi se pravnimi a regulacnimi pozadavky se stale slozitéjSimi technolo-
giemi a hrozbami.

CE

CE - Customer Equity — hodnota z&kaznika.

CLv

CLV - Customer Lifetime Value — Zivotni cyklus hodnoty zakaznika.
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CMMI

CMMI - Capability Maturity Model Integration — model pro zlepSovani procesu
v oblasti rozvoje sluzeb.

CMO

CMO - Chief Marketing Officer — feditel pro marketing.

CobiT

CobiT — Control Objectives for Information and related Technology — metodika
vyvinutd a publikovana neziskovou nezavislou organizaci Information Systems
Audit and Control Association (ISACA) s cilem vyuzit mezinarodni standardy
a nejlepsi zkusenosti pro fizeni a audit v oblasti IT.

CPI

CPI — Continual Process Improvement — metoda prabézného zlepSovani proce-
su.

CPM

CPM - Corporate Performance Management — fizeni vykonnosti podniku je sou-
hrnnym terminem, ktery popisuje vSechny procesy, metodiky, metriky a systémy
potfebné k méfeni a fizeni vykonnosti organizace.

CRM

CRM - Customer Relationship Management — aplikace podnikové informatiky
pro fizeni vztaht k zakaznikam.

CRP

CRP - Capacity Requirements Planning — ur€ovani urovné kapacit a jejich ob-
sazeni, stanovovani mnozstvi prace a strojového €asu, potfebného ke splnéni
vyrobnich zakézek.

CSF

CSF - Critical Success Factor — takova vlastnost (feSeni informacniho systému,
procesu ¢i méfeni podnikové informatiky), ktera vyrazné ovliviuje celkové efekty
feSeni, resp. mlze pfispét k celkové uspésnosti podniku.

DMA

DMA — Data Mart — datove trzisté, analyticka databaze uréena pouze pro urcitou
¢ast podniku (utvar, oblast Fizeni apod.).

DMI

DMI — Data Mining — dolovani dat — analytické funkce zalozené na matematicko
-statistickém aparatu a obvykle realizované nad velkymi objemy dat.

DMS

DMS — Document Management System — systém spravy dokumentu — centrali-
zovana sprava dokumentt. Umozruje dokumenty rychle vyhledat, sdilet, chranit
pFistupovymi pravy a fulltextové je vyhledavat.

DSA

DSA - Data Staging Area — jde o misto v architektufe datového skladu, kde se
data ze zdrojovych systému zpracovavaiji a transformuji do podoby dat definova-
nych dimenzionalnim (cilovym) modelem.

DSS

DSS - Decision Support System — systém pro podporu rozhodovani. Aplikace
podporujici operativni, dispeCerskou uroven rozhodovani v podniku, ¢asto zalo-
Zzené na vyuziti matematickych model(.

EAI

EAI — Enterprise Application Integration — souhrnny integracni ramec umozriujici
integrovat jednotlivé aplikace informaéniho systému na zakladé pozadavkl pod-
niku a vybéru vhodného technologického Feseni.

EANCON

EANCON - norma elektronické vymény dat ur€ena pro obchod se spotfebnim
zbozim. Pro identifikaci vyrobkd a komunikujicich organizaci vyuziva ¢arového
kédu EAN (European Article Numbering).

ECR

ECR - Efficient Consumer Response — efektivni reakce na pozadavky zakazni-
kd, vedouci k efektim vyplyvajici z eliminace ¢innosti nepfidavajicich hodnotu.
Podstata této technologie spociva v intenzivni spolupraci mezi obchodem a pru-

tickymi naklady.

EDI

EDI — Electronic Data Interchange — elektronicka vyména dat, zaloZzena na své-
tové uznavanych standardech.

EDIFACT

EDIFACT - Electronic Data Interchange for Administration, Commerce and
Trasport — celosvétoveé definovany standard EDI, garantovany organy OSN.

ERP

ERP - Enterprise Resource Planning — aplikace majici celopodnikovy charakter
a pokryvajici funkcionalitou vétsinu, resp. velkou &ast funkci podnikového Fizeni.

ERP I

ERP Il — Enterprise Resource Planning Il — komplexni feSeni aplikaéniho soft-
ware pro podnikovou informatiku, jejimz jadrem je aplikace ERP.
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ETL ETL — Extract, Transform, Load — datova pumpa — software pro realizaci transfor-
maci dat mezi riznymi datovymi zdroji.

GIS GIS - Geographical Information System — geograficky informacni systém pro
digitalizaci a zpracovani map a plana.

IrDA IrDA - Infrared Data Association — standardizani organizace stanovujici pravi-
dla komunikace prostfednictvim infracervenych portd.

ISOC ISOC - Internet Society — organizace, ktera zastfeSuje a koordinuje standardi-
zaéni procesy internetu.

IST IST — Informacdni strategie — koncepce rozvoje a provozu informacéniho systému.
Informacni strategie zadava a koordinuje vSechny informatické projekty.

IT Balanced IT Balanced Scorecard — nastroj pro fizeni podnikové informatiky a vztahu mezi

Scorecard informatikou a byznysem.

IT Governance

IT Governance — tvofi procesy, které ve firmé zajistuji efektivni a u€inné rozho-
dovani o IT a jeho vyuziti k realizaci cild byznysu. Procesy IT Governance maji
své definované vstupy, vystupy, role a zodpovédnosti za rozhodovani o IT.

ITPM IT PM - IT Performance Management — koncept fizeni vykonnosti IT zalozeny na
vztazich metod, procesu, metrik a aplikaci fizeni IT.

IT sluzba IT sluzba — aktivita a/nebo informace dodavané poskytovatelem IT sluzby pfi-
jemci sluzby. IT sluzba je vytvarena IT procesy, které pfi svém priibéhu konzumu-
ji IT zdroje (hardware, software, data, lidé). Sluzbu poskytovatel pfijemci dodava
na zakladé dohodnutych obchodnich a technickych podminek.

ITG ITG — IT Governance — tvofi procesy, které ve firmé zajistuji efektivni a ucinné
rozhodovani o ICT a jeho vyuZiti k realizaci cild byznysu. Procesy IT Governance
maiji své definované vstupy, vystupy, role a zodpovédnosti za rozhodovani o ICT.

ITIL ITIL — IT Infrastructure Library — jde o sadu publikaci, popisujicich nejlepSi prak-
tiky Fizeni IT sluzeb a o systém certifikaci a Skoleni jednotlivcl ve znalostech
téchto praktik.

ITU ITU — International Telecommunication Union — standardizaéni organizace v ob-
lasti telekomunikaci.

IVR IVR - Interactive Voice Responce — hlasovy automat nebo automaticky operator.

J2EE J2EE - Java 2nd Enterprise Edition — platforma zalozena na Javé pro aplika¢ni
servery.

JDBC JDBC - Java DataBase Connectivity — programové prostfedky spole¢nosti Java-
Soft, které skryvaji specifickou implementaci databazovych servert aplikaénim
programum. Tyto programy pak mohou pfistupovat stejnymi metodami k databa-
zim od rliznych vyrobc.

JIS JIS — Just in Sequence — metoda zaloZzena na principu dodavani dili presné
v poradi, v jakém jsou, resp. budou pouZity ve vyrobé.

JIT JIT — Just in Time — logisticka technologie ,pravé v€as® — tj. umozfiuje podniku

vyrabét vyrobky v pfesné dohodnutych a dodrZzovanych terminech podle potieb
zakaznika. Smyslem je dodavat velmi ¢asto, v malém mnozstvi a v co mozna
nejpozdéjSim okamziku.

Just in Sequence

Just in Sequence — JIS — metoda, zaloZena na principu dodavani dild pfesné
v poradi, v jakém jsou, resp. budou pouzity ve vyrobé.

Just in Time Just in Time — JIT — logisticka technologie ,pravé v€as“ — tj. umozriuje podniku
vyrabét vyrobky v pfesné dohodnutych a dodrzovanych terminech podle potfeb
zékaznika. Smyslem je dodavat velmi ¢asto, v malém mnozstvi, a v co mozna
nejpozdéjSim okamziku.

Kanban Kanban — bezzasobova technologie vyvinuta spoleénosti Toyota Motors. Jeji

princip spoc€iva v synchronizaci ¢innosti dodavatele a odbératele za pfedpokladu
stability dodavatelského fetézce.
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Katalog IT sluzeb

Katalog IT sluzeb — strukturované informace o vSech sluzbach IT, dostupnych
zakaznikdm. (ISACA, 2012, s. 93).

KGI

KGI — Key Goal Indicator — cilové orientovana metrika, tj. méfi vysledek proce-
su, napf. pocet Uspésné vyresenych incidentl v procesu fizeni incidentd.

KPI

KPI — Key Performance Indicator — metrika vykonnosti jednotlivych sloZek pro-
cesu (Cinnosti a zdroji procesu), tj. méFi jednotlivé Cinnosti a zdroje procesu,
napf. dobu trvani ¢innosti, objem zpracovanych dokumentu, % vyuziti doby ope-
ratora service desku apod.

Kli¢

Kli€ — identifikace entity — zvoleny atribut entity, rozliSuji se primarni a sekundar-
ni kli¢e entity.

Klicova aktivita

Klicova aktivita — ¢innost, ktera je soucasti ulohy a ma na vysledek ulohy pod-
statny vliv.

KM

KM — Knowledge management — Fizeni znalosti, obvykle sou€ast aplikaci fizeni
podnikového obsahu (ECM).

Komprese dat

Komprese dat — proces, zajistujici snizeni narok( soubort dat na pamétovy
prostor, nutny k jejich uloZeni. Spociva v redukci poctu bitli, potfebnych pro di-
gitélni vyjadreni ,pfedmétu komprese“ (napf. souboru). Existuje ztratova nebo
bezztratova komprese.

Konceptualni

Konceptualni uroven — vyjadfuje pohled na obsah systému nezavisle na tech-

uroven nologickém prostfedi, ve kterém bude systém realizovan, vyjadfuje podstatu sys-
tému.

Konektivita Konektivita — moznost vzajemného propojeni nebo pfipojeni, zpravidla konekti-
vita sitova, databazova apod.

Konektivita Konektivita databazova — zplisob napojeni aplikace na databazi.

databazova

Konfiguraéni Konfiguraéni management — fizeni vyvoje systému pomoci spravy verzi systé-

management mu, jeho jednotlivych komponent a fizeni vztah( mezi nimi.

Kontaktni Kontaktni centrum — aplikace v ramci CRM. Kontakini centra jsou vybavena

centrum pocitali s pfistupem k centralni zakaznické databazi. V ni se uchovavaji a pravi-
delné aktualizuji informace o jakémkoliv kontaktu se zakazniky, napf. vyfizovani
stiznosti.

Kontinuita Kontinuita — strategicka a takticka zpUsobilost organizace planovat reakci a re-

agovat na incidenty a pferuSeni ¢innosti za u¢elem pokra¢ovani provozu organi-
zace na prijatelné, pfedem stanovené urovni (BS 25999-1:2006, 2.2).

Konzistence

Konzistence — bezrozpornost modell — stav, kdy mezi skute¢nostmi vyjadfova-
nymi jednotlivymi modely neni rozpor.

Kostka Kostka — oznaceni pro multidimenzionalni databazi (nebo jeji princip). Kostka
je realizovana bud' prostfednictvim multidimenzionalni databaze, nebo zvlastni
struktury relaéni databaze.

Log soubor Log soubor — soubor, v némz jsou zaznamenany v8echny operace, provedené
v ramci béhu aplikace.

Logistika Logistika — disciplina, ktera se zabyva sladovanim, koordinaci, synchronizaci
a celkovou optimalizaci vSech aktivit v ramci samoorganizujicich se systému,
jejichz zfetézeni je nezbytné k pruznému a hospodarnému dosazeni daného sy-
nergického efektu.

Logisticky Logisticky fetézec — propojeni trhu surovin a trhu spotfeby vychazejici od ko-

fetézec necného spotiebitele. Jednotlivé procesy v fetézci maji hodnototvorny charakter.
Ma stranku hmotnou (hmotné toky) a stranku nehmotnou (informacni toky).

Mainframe Mainframe — stfediskovy pocita¢ — pro zpracovani tloh na urovni vétSich orga-

nizaci.
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Management Management bezpeénosti informaci — ¢ast celkového systému managementu
bezpecénosti organizace zalozena na pfistupu (organizace) k rizikim ¢innosti, ktera je zamére-
informaci na na ustaveni, zavadéni, provoz, monitorovani, pfezkoumani, udrzovani a zlep-
Sovani bezpecnosti informaci (ISO/IEC 27001:2005, 3.7).

Management Management kvality — systém managementu pro vedeni a fizeni organizace, co
kvality se tyka kvality (ISO 9000:2005, 3.2.3).

Management Management sluzeb — systém fizeni pro vedeni a fizeni €innosti, souvisejicich
sluZzeb s fizenim sluZeb a jejich poskytovatele (ISO/IEC 20000-1:2011, 3.31).

MBO MBO - Management by Objectives — metoda Fizeni na zakladé podnikovych cilu.
m-Business m-Business — Mobile Business — mobilni podnikani — souhrn veskerych aktivit,

procesu a aplikaci, které jsou uskutecniovany nebo podporovany mobilnimi tech-
nologiemi.

m-Commerce

m-Commerce — Mobile Commerce — mobilni obchodovani — kazda transakce,
vykonana prostfednictvim mobilnich koncovych zafizeni, resp. pouziti mobilni
komunikace s jakoukoliv aplikaci, dostupnou a vytvofenou pro mobilni koncova
zafizeni, jejiz vyuziti slouzi k obchodnim uéelim.

Metadata

Metadata — informace o datech, tj. nazvy tabulek, nazvy atributl, datové typy,
primarni kli¢e, vazby, komentéfe atd.

Metainformacni

Metainformacni systém — systém, ktery popisuje, resp. modeluje jiny informac-

systém ni systém.

Metoda Metoda — predstavuje znamou a v ramci uloh aplikovatelnou metodu manazer-
ského (napf. BSC, RPZ atd.), ekonomického (napf. ABC, ROI atd.) nebo informa-
tického charakteru (datové modelovani, dimenzionalni modelovani atd.).

Metodika Metodika — doporuc¢eny souhrn fazi, etap, pfistupu, zasad, postupd, pravidel,
dokument(, fizeni, metod, technik a nastroji pro tvirce informacnich systémda,
ktery pokryva cely zivotni cyklus informacniho systému.

Metrika Metrika — sledovana a méfena hodnota ukazatele pro potieby fizeni podniku

a informatiky. K ukazatelim se vazi dimenze pro jejich identifikaci, analyzy a pla-
novani. Vychazi se pfitom z principt dimenzionalniho modelovani.

Metody Fizeni

Metody Fizeni zasob — FIFO (First In First Out) — vyrobky pfijaté dfive jsou ex-

zasob pedovany jako prvni, FEFO (First Expired First Out) — vyrobky s dfivéjSim datem
spotfeby jsou expedovany jako prvni, LIFO (Last In First Out) — vyrobky pfijaté
jako posledni jsou jako prvni expedovany.

Middleware Middleware — software zajistujici transparentnost umisténi distribuovanych pro-
gramovych prostfedk(l, pomoci néj Ize pracovat s distribuovanymi zdroji, jako
kdyby byly lokalni.

Midrange Midrange — pocitace stfedni tfidy — pouzivané pro FeSeni uloh na drovni pracov-
nich tymd a menSich organizaci.

Mimofadné Mimofadné vynosy — vynosy ziskané mimofadné&, napfiklad prodejem odepsa-

vynosy nych stroju.

MIPS MIPS — Million instructions per second — jednotka pro stanoveni rychlosti proce-
soru pocitace.

MMDIS MMDIS — Multidimensional Management and Development of Information Sys-
tem — metodika fizeni vyvoje a provozu informacniho systému.

Modul Modul — ¢ast modelu na dané urovni podrobnosti jiz dale nerozkladana, s relativ-
né samostatnou funk&nosti.

MOM MOM - Message-oriented Middleware — programové prostfedky fizeni front

Zprav.

Multidimenzionalni
databaze

Multidimenzionalni databaze — databaze, kde jsou data uloZzena na principu
vicerozmérové matice. Hodnoty jsou pfistupné pfimo pro danou kombinaci prvku
dimenzi.
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Naklad

Naklad — hodnotové vyjadiené, ucelné vynalozené ekonomické zdroje podniku,
a to za ucelem, ktery souvisi s ekonomickou ¢innosti.

Nepfimé naklady

Nepfimé naklady — nelze pfimo pfifadit k ur€itému vykonu, je nutné je néjakym
zplsobem rozpocitavat (mzdy rezijnich pracovnikl, najemné).

Objekt Objekt — prvek reality, uréeny souhrnem vlastnosti a akci s jedine€nou identitou.
Programovy nebo konstrukéni prvek, ktery obsahuje data i procedury. Zakladni
vlastnosti: identita, zapouzdreni, synergie, odpovédnost, chovani, pfislusnost do
hierarchie tfid.

Objektové Objektové orientované programovani — OOP — Object-Oriented Programming

orientované — zalozeno na principu neoddélovani dat od funkci, které s nimi pracuji. Logic-

programovani ky pFistup k vytvareni programu, podporuje snahu o abstrakci daného problému
a snahu vytvaret znovu pouzitelné objekty.

OCR OCR - Optical Charakter Recognition — ¢te¢ky optickych dat zajistujici rozpozna-
ni tisténych znak.

ODBC ODBC — Open Database Connectivity — standard datového rozhrani databazi.

ODETTE ODETTE - standard EDI — pro automobilovy primysl.

OEM OEM - Original Equipment Manufacturer — puvodni vyrobce zafizeni, typ licence.

QoIS OIS - Office Information System — software podporujici administrativni ¢innosti,
zahrnujici textové editory, tabulkové kalkulatory, prezentaéni programy apod.

OLA OLA — Operational Level Agreement — formalni mechanismus, ktery zajiStuje
spolupraci internich a externich dodavatell sluzeb IT pfi pInéni jejich nejcastéji
outsourcingového kontraktu.

OLAP OLAP - Online Analytical Processing — informacni technologie, zaloZzena pfe-

devsim na koncepci multidimenzionalnich databazi. Jejim hlavnim principem je
nékolikadimenzionalni tabulka, umoZaujici rychle a pruzn& ménit jednotlivé di-
menze a ménit tak pohledy uZivatele na modelovanou ekonomickou realitu.

OLAP server

OLAP server — technologie pro ulozeni a spravu dat v multidimenzionalnich da-
tabazich, pro jejich vytvareni a plnéni.

OLE OLE - Object Linking and Embedding — technologie ur¢ena primarné pro tvorbu
slozenych dokument.

OLE DB OLE DB - standard datového rozhrani umoznujici pfistup k rdznym datovym
zdrojam.

OLTP OLTP - Online Transaction Processing — pocCitaCové zpracovani transakci v re-
alném Case.

OMG OMG - Object Management Group — organizace definujici objektové standardy,
zejména pro programovani.

OMR OMR - Optical Mark Recognition — ¢teCky optickych dat, zajistujici rozpoznani
optickych znacek.

OOP OOP - Object-Oriented Programming — objektové-orientované programovani —
zalozeno na principu neoddélovani dat od funkci, které s nimi pracuji. Logicky
pfistup k vytvareni programu, podporuje snahu o abstrakci daného problému
a snahu vytvaret znovu pouzitelné objekty.

ooT OOT - Object Oriented Technology — objektové orientovana technologie.

OPEX OPEX — Operative expenses — neinvesticni, tj. provozni naklady — kontinualni
(nepfetrzité vznikajici), které je nutné vynalozit na spravu, provoz, udrzbu a roz-
voj prostfedkud, rovnéz naklady, které vnikaji v souvislosti s odbérem urcitych
sluzeb.

OPT OPT - Optimised Production Technology — metoda podnikového Fizeni oriento-

vana na optimalizaci vyrobnich procesu.
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OSIRM

OSI RM — model pro vyjadfeni sitové (komunikacéni) architektury, vyuzivajici 7
hierarchickych vrstev, vytvofeny v ISO (International Standards Organization).
Umoziuje vyjadfit zajisténi komunikace mezi aplikacemi v pocitacové siti.

OTA

OTA - OpenTravel Aliance — mezinarodni organizace v turistickém primysilu,
¢leny jsou letecké spolecnosti, Zeleznice, hotelové sité, autopudjéovny a dalsi.

Outsourcing

Outsourcing — zajistovani vybranych €innosti a IT sluzeb externimi dodavateli.
Podle pfedmétu se rozliSuje outsourcing rozvoje IT a outsourcing provozu IT.
Totalni outsourcing znamena, Ze dodavatel zajiStuje provoz a rozvoj zakaznikovi
kompletné.

PMBOK PMBOK - Project Management Body of Knowledge — metodika Fizeni projektd,
vytvarena organizaci PMI (Project Management Institute).

PNG PNG - Portable Network Graphic — specificky vytvofeny format ulozZeni rastro-
vych grafickych dat s optimalizaci pro pfenos v sitich, ktery kombinuje pfednosti
formatd GIF a JPEG.

Podnikovy Podnikovy proces — proces, kterym podnik zajistuje naplnéni podnikovych cild,

proces reaguje na vyznamné udalosti a zajistuje produkci planovanych vystupl (produk-
t, sluzeb apod.).

Portal Portal — mnoZzina technologii a aplikaci, tvofici univerzalni rozhrani, jehoz pro-

stfednictvim je umoznéno Uc¢astnit se procesl organizace, pfistupovat ke véem
relevantnim informacim, komunikovat s ostatnimi participujicimi lidmi a realizo-
vat adekvatni aktivity spojené s podnikovymi procesy.

Pracovni tok

Pracovni tok — vyjadfuje automatizaci celého nebo ¢asti podnikového procesu,
béhem kterého jsou dokumenty, informace nebo Ukoly pfedavany od jednoho
ucastnika procesu ke druhému podle sady proceduralnich pravidel.

PRINCE2 PRINCE2 - Projects in Controlled Environments — metodika fizeni projektu, vy-
tvarena britskym ufadem OGC (Office of Government Commerce).

Problém Problém — pfi¢ina nebo zdroj jednoho nebo vice incidentu.

Procedura Procedura — uceleng, relativné samostatna jednotka programu.

Proces Proces — mnozina na sebe navazujicich ¢innosti, které z definovanych vstup(
vytvareji pozadovany vystup, vazi na sebe zdroje (lidi, technologie, material, fi-
nance, ¢as) a maji méfitelné charakteristiky.

Produkéni Produkéni databaze — databaze uchovavajici data, ktera vytvafi a spravuji

databaze transakéni informacéni systémy. Predstavuiji hlavni vstup do feSeni business in-
telligence.

Protokol Protokol — soubor dohodnutych pravidel (véetné formatQ pfenasenych dat), vy-
uzivany v komunikaci uzli (partnert). Protokoly jsou definovany pro jednotlivé
vrstvy sitové architektury (OSI RM, protokolova sada TCP/IP) a umozhuji komu-
nikaci bez zavislosti na konkrétni technologické implementaci programa.

Prototyp Prototyp — vytvoifena &ast nebo neuplna verze informacéniho systému, zaloze-

na na pfedbézném navrhu. Prototyp demonstruje pfedevsim navrzené funkce
a zpUsob komunikace s ¢asti informacéniho systému, aniz by byly zatim pIné re-
alizovany.

Provozni vynosy

Provozni vynosy - ziskané v provozné-hospodarské ¢innosti podniku (trzby za
prodej).

Pfijem

Prijem — predstavuje finanéni plnéni za prodané produkty v podobé pfijmu fi-
nancnich prostfedkd do pokladny ¢i na bankovni tcet.

PFfimé naklady

Primé naklady — jsou pfimo pfifaditelné k jednotlivym vykondm (vyrobkam, sluz-
bam) bez rozpocitavani (naklady na material, polotovary).

Quick Response

Quick Response — technologie logistického fetézce znazorfujici ,rychlou re-
akci“, je zaloZena na sdileni informaci o prodejich, objednavkach a zasobach
¢lanky fetézce od vyrobcl az po prodejny maloobchodu.
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RACI

RACI — matice RACI pfifazuje a zobrazuje odpovédnosti jednotlivych osob di
pracovnich mist za danou oblast v organizaci: R — Responsible (vykonava), A —

Accountable (zodpovida), C — Consulted (konzultuje), | — Informed (ma byt infor-
movan).

RAD RAD - Rapid Application Development — rychly vyvoj aplikaci, metoda aplikova-
na ve vyvoji programovych systéma.

Referenéni Referenéni metodika — metodika, standard &i metodicky ramec fizeni podnikové

metodika informatiky, napf. COBIT, ITIL, ISO 20000.

Referenéni Referenéni model — model, ktery je, vedle metodické stranky feSeni, naplnén

model preddefinovanym obsahem. Tento obsah, ktery tvofi napfiklad podnikové proce-
sy a jejich prvky, vznika a postupné se rozviji na zakladé poznatkd a zkuSenosti
z dosud realizovanych projektd pro rizné zakazniky v praxi.

Referenéni Referencni proces — proces ¢i skupina procesu v ramci referenéni metodiky.

proces

Report Report — vystup software s vysledky hodnot ukazatell. MUze byt vyjadfen tabul-
kou, grafem.

Reuse Reuse — znovupouzZitelnost, obvykle ve smyslu opakovaného vyuZiti SW produk-
ta.

RI RI — Results Indicators — vztahuji se k déjum, co byly ukongeny. Mlze jit o déje
dlouhodobé, napf. faze, dlouhodoby projekt, nebo o déje kratkodobé, napf. akti-
vita nebo proces.

Role Role — predstavuji typové skupiny pracovnikl, charakterizované vykonavanim
obdobnych ¢innosti. Jeden Elovék mlze zastavat vice roli. Role maji definované
odpovédnosti, které zahrnuji provadéni urcitych ¢innosti.

Rozhodovaci Rozhodovaci strom (decision tree) — strom, jehoz uzly obsahuji testy hodnot

strom atribut( a vétve z uzlG vychazejici reprezentuji jednotlivé hodnoty daného atri-
butu.

RPC RPC — Remote Procedure Call — vzdalené volani procedur — programové pro-
stfedky umoZzhujici shodné volani programovych komponent, jako by byly umis-
tény na stejném uzlu.

RSS RSS - RDF Site Summary — zajistuje stru¢ny popis obsahu webu spolu s odkazy
na plné verze obsahu.

SaaS SaaS - Software-as-a-Service — sluzba, resp. model poskytovani aplikaci, kde
jejich funkcionalita je zajiStovana poskytovatelem této sluzby znacénému poctu
uzivatell prostfednictvim internetu. Specializovany poskytovatel tak udrzuje
a provozuje jak samotnou aplikaci, tak IT infrastrukturu nutnou k jejimu provozu
a pfipadné doplfikové sluzby.

SAM SAM - Software Asset Management — u¢inna sprava, fizeni a ochrana softwaro-
vych aktiv v rdmci organizace (ISO/IEC 19770-1:2006, 3.12).

SAN SAN - Storage Area Network — specificka sit uzplsobena pro pfipojeni datovych
nosicl, jako napf. kontrolért diskovych poli (disk array, RAID) a knihoven mag-
netickych pasek ke sluzebnim pocitacim.

SC SC — Supply Chain — sit organizaci, které se u€astni fada procest a aktivit, je-
jichZ cilem je vytvofeni hodnoty, tj. produktu a sluzeb.

Scénar Scénaf, resp. zivotni situace — v fizeni podniku a informatiky vymezuje jeho pod-
statu.

SCM SCM — Supply Chain Management — fizeni vS§ech procest v ramci dodavatelské-
ho fetézce.

SCP SCP — Supply Chain Planning — planovani dodavatelskych fetézct.

SD SD - Structure Diagram — strukturni diagram, prostfedek strukturovaného popisu

algoritmu.
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SDK

SDK - Software Development Kit — programové nastroje pro podporu snadnéjsi-
ho vyvoje aplikaci spolupracujici s vybranym jinym vyvojovym prostfedim.

Serverhosting

Serverhosting — umisténi vlastniho serveru, poskytujiciho néjakou konkrétni
sluzbu pfimo v pocitaovém sale poskytovatele a jeho pfipojeni na patefni sit.

Service desk

Service desk — pracovisté v ramci podnikové informatiky, poskytujici pribéznou
podporu a konzultace uzivatelim pfi vyuzivani a jejich aplikaci a infrastruktury.

SLA

SLA - Service Level Agreement — smlouva specifikuje, co je poskytovatel po-
vinen zdkaznikovi dodat, v jakém rozsahu, v jaké kvalité a kolik za to odbératel
zaplati.

SLM

SLM - Service Level Management — pfedstavuje procesy a ¢innosti, jako napfr.
specifikace struktury a obsahu sluzeb, definice katalogu sluzeb, uréeni obchod-
nich podminek a cen za sluzby, cenik sluzeb, a to pro interni utvary i externi za-
kazniky (pokud podnik nabizi informacni sluzby jako obchodni komoditu) a dalsi.

Slovnik dat

Slovnik dat — Data Dictionary — prostfedek centralniho popisu datovych struktur.

Snowflake
schéma

Snowflake schéma — Schéma snéhova vlot¢ka — typ dimenzionalniho databazo-
vého modelu, tvofeného vice normalizovanymi a nenormalizovanymi tabulkami
dimenzi.

SOA

SOA - Service Oriented Architecture — politiky, praktiky a ramce, které umoznuiji,
aby funkcionalita aplikaci byla poskytovana a spotfebovana jako mnozina slu-
Zeb, a to na takové urovni granularity, kterou potfebuje pfijemce sluzby. Ten je
oddélen od implementace sluzby a pouziva pouze jednoduché, na standardech
zaloZené rozhrani.

SOAP

SOAP - Simple Object Access Protocol — protokol, ktery poskytuje moznost pre-
naset XML dokumenty prostfednictvim rdznych prenosovych protokol(l a posky-
tuje prostfedky komunikace programu nezavislé na proprietarnich technologiich.

Social
Computing

Social Computing — interaktivni a kooperativni chovani mezi uzivateli po¢itacu.
Pfedpokladem je, Ze Ize navrhnout systémy, které podporuji bézné funkce tim, ze
umoznuji socialné vytvarené informace Sifit mezi vice uzivateli navzajem.

Softwarova
architektura

Softwarova architektura — urcuje, z jakych moduld bude software postaven
a jaké vazby budou existovat mezi t&émito moduly.

Sourcing

Sourcing — podnikovy proces, jehoz cilem je rozhodnuti o tom, které sluzby,
procesy a zdroje ma podnik zajiStovat sdm a které pfenechat externim posky-
tovatelim, vybér nejvhodnéjsich poskytovatell externich sluzeb, sepsani smluv
s poskytovateli o obsahu a urovni poskytovanych sluzeb, kontrola poskytovanych
sluzeb a fizeni vztahu s externimi poskytovateli.

Star schéma

Star schéma — schéma hvézdy je typ dimenzionalniho databazového modelu,
tvofeného pouze nenormalizovanymi tabulkami dimenzi.

SWOT SWOT - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats — analyza silnych a sla-
bych stranek, pfilezitosti a hrozeb firmy.
Tag Tag — identifikator oznacdujici néjaka data, tj. zacatek dat a konec téchto dat.

Teorie omezeni

Teorie omezeni — Theory of Constraint — teorie omezeni, princip fizeni, zdiraz-
Aujici, ze zakladnim poslanim firmy je generovani penéz, a to jak v sou¢asnosti,
tak i z hlediska dlouhodobého horizontu. K naplfiovani tohoto cile je tfeba sledo-
vat hlavni ekonomické ukazatele.

Terminal — host

Terminal — host — architektura, kde vSechny oblasti programu v¢etné dat jsou na
jednom uzlu v siti. Ukolem terminalu je pouze zprostfedkovat vstup &i vystup jiné-
mu pocitaci (host) a neprovadét zpracovani programu. Terminalem oznacujeme
zarizeni, které nedisponuje procesorem, vnitini a vnéjsi paméti.

TMS

TMS — Transport Management System — moderni dopravni informacni systém,
umoznujici monitoring, fizeni a spravu vozového parku a fidi¢a, ¢i dukladné na-
planovani tras, spravu a opravy vozidel apod.
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TOC

TOC — Theory of Constraint — teorie omezeni, princip fizeni, zdUrazrujici, ze
zakladnim poslanim firmy je generovani penéz, a to jak v sou¢asnosti, tak i z hle-
diska dlouhodobého horizontu. K naplhovani tohoto cile je potfebné sledovat
hlavni ekonomické ukazatele.

TOGAF

TOGAF — The Open Group Architecture Framework — ramec podnikové archi-
tektury.

TQM

TQM - Total Quality Management — metoda zaloZena na fizeni kvality vSemi
zameéstnanci organizace, sledujici dlouhodoby Uspéch, zaloZeny na uspokojeni
zékaznickych potfeb.

Transakéni
zpracovani

Transakéni zpracovani — metoda zpracovani dat, pfi které se kazdy pozadavek
zpracuje okamzité po svém pfichodu. Uzivatel mlze v pribéhu zpracovani po-
Zadavek upfesfiovat.

Tfida

Trida — zobecnéni objektu nebo jiné tfidy (generalizace). Z tfidy Ize dédénim
odvodit jinou tfidu (podtfidu) nebo instanci odvodit objekt, objekty téze tfidy maji
stejnou strukturu, liSi se pouze hodnotami svych atributd.

Typ uziti

Typ uziti — prvek notace UML, vyjadfujici typ pouziti (funkci) navrhovaného sys-
tému.

Uginnost

Uginnost — porovnani toho, co bylo skute&né vytvofeno, s tim, co by mohlo byt
vytvofeno se stejnym rozsahem vyuziti zdroju (penize, ¢as, prace atd.) (Busi-
nessdictionary, 2008).

Udalost

Udalost — impuls, ktery je vyménovany mezi dvéma objekty (vyslani a pfijem
udalosti).

Ukazatel

Ukazatel — sledovany udaj (Fact,. Measure) v organizaci, napfiklad objem prode-
je, pocet reklamaci, obrat atd.

UML

UML - Unified Modeling Language — standardni jazyk a grafické symboly pro
vytvareni modell obchodnich a technickych systému. Neni limitovan jen jako
nastroj pro programatory. UML definuje modelové typy od funkénich pozadavku
a workflow modeld ¢innosti po navrh struktury tfid a diagram komponent.

UN/CEFACT

UN/CEFACT - United Nations / Center for Trade Facilitation and Electronic Busi-
ness — organ OSN pro standardizaci v mezinarodnim obchodu.

UN/EDIFACT

UN/EDIFACT - United Nations / Electronic Data Interchange for Administration,
Commerce and Trasport — standard EDI — ISO 9735 fizeny a garantovany OSN.
Obecna mezinarodni norma pro EDI, je sou¢asné normou multioborovou. Vyvoj
tak probiha pouze v ramci tohoto standardu a postupné dochazi ke konvergenci
ostatnich standardd.

URI

URI — Uniform Resource Identifier — obecné pouzitelna mnozina vSech jmen/
adres, které se vztahuji k urcitému zdroji.

URL

URL - Uniform Resource Location — identifikator umisténi dokumentu na inter-
netu.

Variabilni
naklady

Variabilni naklady — naklady, jejichZ objem (a potazmo jejich vy3e vyjadiena
v penézich) roste spolu s objemem vyroby.

VPN

VPN - Virtual Private Network — mnozina bezpecnostnich mechanismu, umoz-
Aujici zajistit divéryhodné komunikacni prostfedi i v principialné neddvéryhodné
siti, napf. internetu.

Vydaj

Vydaj — predstavuje ubytek majetku bez vazby na konkrétni vykon/vykony, napf.
splatka bankovniho uvéru z bézného uctu.

Vykonnost

Vykonnost — schopnost dosahovat osobnich, procesnich, skupinovych a korpo-
ratnich cild podniku nebo podnikatelského ekosystému.

Vynos

Vynos — predstavuje finanéni ohodnoceni vykon(, které podnik ziskal z veske-
rych svych innosti za urcité obdobi (mésic, rok) bez ohledu na to, zda v tomto
obdobi doslo k jejich uhradé.
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Vypocetni model

Vypocetni model — model, kterym se charakterizuje zpracovani aplikaci infor-
macniho systému a ktery zaroven formuluje principialni pozadavky na technolo-

gie.

Vyvojové
prostfedi

Vyvojové prostredi — komplex programovych prostfedkl pro design, vytvoreni,
testovani a dokumentaci programovych systému.

Webové sluzby

Webové sluzby — WS — Web services — webové sluzby — volné spojené, zno-
vupouZitelné softwarové komponenty, které sémanticky zapouzdfuji oddélenou
funkcionalitu a které jsou distribuovany a programové pfistupné pfes standardni
internetové protokoly.

Webhosting

Webhosting — sluzba pronajmu virtualnich WWW a postovnich serverd, umoz-
nujicich plnohodnotny provoz domény zdkaznika, a to zcela nezavisle na jeho
vlastnim pfipojeni k siti. Virtualni server tak sdili prostor a zdroje jednoho fyzické-
ho serveru, ktery je vlastnén a spravovan poskytovatelem ISP.

Workflow

Workflow — fizeni pracovnich toka.

WS

WS — Web services — webové sluzby — volné spojené, znovupouzitelné softwa-
rové komponenty, které sémanticky zapouzdfuji oddélenou funkcionalitu a které
jsou distribuovany a programoveé pfistupné pres standardni internetové protokoly.

WSDL

WSDL - Web Services Definition Language — XML dokument popisujici rozhrani
weboveé sluzby a detaily, nutné k pfipojeni ke sluzbé (sitovy protokol, pozadavky
na kédovani dat).

XHTML

XHTML - eXtensible HyperText Markup Language — plvodni specifikace HTML,
kterd vyhovuje zasadam jazyka XML.

XLL

XLL — eXtensible Linking Language — jazyk pro zajisténi vazeb mezi XML doku-
menty.

XML

XML — eXtensible Markup Language — znackovaci jazyk, jehoz aplikaci na texto-
vé soubory vznikaji jednotlivé XML dokumenty. Vlastni specifikace jazyka uvadi
zplsob zapisu struktury dokumentu, mechanismus vytvareni logickych struktur
v dokumentu, pravidla deklarace element(l a vlastnosti apod.

XML dokument

XML dokument — textovy dokument (soubor, zprava), ktery zpusobem zapisu
odpovida zasadam XML.

XML:DB

XML:DB - specifikace pro spravu dat v XML databazich.

Xpath

Xpath — XML Path Language — urCuje jednotlivé ¢asti XML dokumentu. Pouziva
kompaktni syntaxi, odliSnou od XML, ktera umozrfiuje uziti jazyka XPath v adre-
sach URI a v hodnotach atributd XML.

Xpointer

Xpointer — XML Pointer Language — jazyk, kterym popisujeme vztah k urcité
¢asti aktualniho nebo jiného XML dokumentu.

XQuery

Xquery — dotazovaci nastroje pro ziskavani dat z XML dokumentd na zakladé
definovanych podminek a pravidel.

XSD

XSD — XML Schema Definition Language — jazyk pro definovani XML schémat.
Mechanismus popisu a ulozeni struktury XML dokumentu. VyuZiva se u sloZitych
datovych struktur (DTD).

XSLT

XSLT - Extensible Stylesheet Language Transformation — prostfedek, ktery
transformuje XML dokumenty do dokumentd XML s jinou datovou strukturou
(XSD nebo DTD) nebo do jinych datovych formatd (HTML, PDF, RTF, databazo-
vych formatd atd.).

Zapouzdreni

Zapouzdreni — Encapsulation — vlastnost objektu, prvky (atributy a metody) ve-
fejné pouzitelné nebo soukromé.

Zero latency
enterprise

Zero latency enterprise — podnikatelsky koncept — pfedstavuje Usili eliminovat
¢asova zpozdéni, zpusobena nedostatecnou integraci stavajiciho informacniho
systému. Zakladem je rozSifovani, vyuziti a fizeni informaci napfi¢ organizaci
v redlném Case.
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