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1. Uvod

Cilem tohoto textu je poskytnout komplexni prFehled o fizeni firmy podle jednotlivych
oblasti a komponent Fizeni.
Text je urcéen pro byznys a datové analytiky, analytiky-vyvojare, manazery, tj. ma:

» poskytovat analytické znalosti obsahu fizeni firmy,

» posilovat invenci, kreativitu a intuici uvedenych roli,

» zvySovat flexibilitu roli vzhledem ke zménam a vyvoji byznys a technologického
prostiedi.

Text publikace je soucasti portalu na adrese https://mbi-af.cz, jehoz zakladni strukturu
dokumentuje Obrazek 1-1:

ml Struktura portalu MBI-AF

1

Dosud vydané elektronicke publikace I
v ramci portalu MBI-AF I

!

RS e
A
! AF I. IT a anatomie firmy:
X Principy analyzy
1
AF II: Obsah fizeni é fedeni — zaklad: l
AF 11.01 AF .02 AF 1.03 AF 1.04 AF 11.05
IT a anatomie firmy: IT a anatomie IT a anatomie IT a anatomie IT a anatomie
Oblasti fizeni firmy: Komponenty firmy: RizenilT firmy: IT aplikace firmy: Podnikova
(strategie, finance, a souvislosti (srrzsregie, (nastroje, analytika
prodej, nakup,,...) (alohy, KPI,,..) sluiby...) koncepty....) (postupy....)
AF lll: Obsah rizeni a reSeni — odvétvi a typy firem:
AF 111.01.01 AF 111.02.01 AF lll.02.02 AF ll.Lm.n
IT firma Strojirenska firma Stavebni firma

Obrazek 1-1: Obsah portalu MBI-AF

Portal je zaloZzen na sadé dokumentu dvou typu:

» dokumenty, majici charakter standardnich publikaci (na obrazku nahore) a kte-
ré jsou tak uréené pro studijni Ucely, jako literatura ke kursim apod.,

= pracovni dokumenty, které maji i podle nazvu Cisté pracovni charakter, jsou
pribézné doplhovany a aktualizovany a slouzi primarné jako podklady pro fe-
Seni projektl, analyz a navrhd v ramci projektd, nebo jako podklady pro feSeni
dilgich Uloh v rdmci pfedmét(i na VS. S ohledem na jejich uréeni jsou také pod-
statné detailnéji uCelové usporadané, nez je tomu u publikaci.

Pracovni dokumenty jsou rozélenéné do 3 urovni, jak ukazuje Obrazek 1-1. Na
urovni I je jediny dokument ,Principy analyzy”, specifikujici zakladni principy, soucasti
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a postupy, na kterych jsou postaveny véechny ostatni dokumenty. Uroveri Il obsahuje
dokumenty, charakterizujici jednotlivé aspekty Fizeni firmy z analytického pohledu, a to
bez odvétvovych specifik. Uroveri Il se jiz orientuje na odvétvova Feseni (IT strojiren-
stvi, stavebnictvi atd.) v navaznostech na dokumenty na urovni Il.

Publikace obsazené na portalu jsou, jak jsme jiz uvedli, uréeny pro studijni ucely. V da-
ném pfipadé jde o text, vénovany analytickému pohledu na rizeni firmy (,Oblasti
a komponenty rizeni firmy*) bez odvétvovych specifik, viz Obrazek 1-2.

Na tuto publikaci pak budou navazovat dalsi odvétvové zamérené texty, napf. na
fizeni a analytiku vyrobni firmy, jak rovnéz ukazuje dalSi obrazek.

IT a anatomie firmy:
Principy analyzy

I

! Oblasti a komponenty fizeni firmy

I (spole¢ny zdklad: oblasti fizeni, KPI,
I data, fakrory, role, IT)

1

—_——

\_ _ _ L __________ —__"
IT a anatomie vyrobni Vyrobni analytika
firmy (zdkladni i pokrocild
(specifika vyrobni firmy - analytika, obsah, feSeni)
strojirenstvi)

Obrazek 1-2: Publikace na portalu MBI-AF

Portal svym obsahem vychazi ze stranek obdobného portalu MBI, ktery je na adrese
https://mbi.vse.cz, ale ten je vSak momentalné z bezpecnostnich didvodu pristupny
uzivatellm, vyuzivajici pouze doménu vse.cz. V obrazcich a dokumentech se tak proto
muzZeme setkavat s logem portalu MBI.

Strukturu publikace demonstruje Obrazek 1-3:

AF I. IT a anatomie firmy:
Oblasti a komponenty fizeni firmy
Rizeni firmy
(principy a komponenty, rekapitulace
zdkladniho textu . Principy analyzy™)
Oblasti fizeni Metriky, KPI Data, IT Faktory Role

(strategie, (zdkiadni dokumenty (podstata, (oviivaujici (v fizeni firmy
finance, charakteristiky, (obsah, efekty, rizeni firmy a a feseni IS)
prodey,..) dimenze) struktury) problémy) feseni IS)

Zavéry, doporuceni,
zdroje

Obrazek 1-3: Struktura textu ,,IT a anatomie firmy, oblasti a komponenty Fizeni*
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Terminologicka poznamka: V textu jsou pouzity terminy ,podnik” i ,firma“ ve stejném
nebo obdobném smyslu. Termin ,firma“ pokladame za zakladni, ale v mnohém kontex-
tu je vyuziti terminu ,podnik”, ,podnikovy" apod. pfirozenéjsi. Vyuzivame je tak podle
obvyklych pouziti v praxi.

Vécna poznamka: V textu dale bude v souvislosti s informatikou pouzivan také ter-
min ,,enterprise”. Ten Ize charakterizovat jako slozZity sociotechnicky systém, ktery se
sklada ze vzajemné provazanych zdroju (lidi, informaci, techniky a technologii), které
museji spolupracovat pro dosazeni spole¢ného cile.

K zakladnim typum ,,enterprise* patfi:

komercni podniky, které usiluji o trzni pozici s cilem pfinaset majiteli podniku
dlouhodoby zisk, ale také jejich divize, pokud jsou né&jakym zplsobem samo-
statnymi jednotkami, pfipadné programy, jakozto sice doCasné, ale dlouhodobé
trvajici aktivity,

organizace verejné spravy na vSech urovnich, a to v€etné jejich programd,
neziskové organizace (charitativni organizace, fondy, dobrovolnické organizace),
dodavatelsky fetézec,

virtualni podniky, které rychle vznikaji v souvislosti s néjakou pfilezitosti a pokud
prilezitost pomine, pak je takova organizace rozpusténa.

~Enterprise” napfi€ typy maji nasledujici spole¢né rysy:.

Jsou to systémy utvorené lidmi.

Maiji cil.

Uzivaji zdroje (lidi, material, stroje, technologie, informace a znalosti).
Vyrabéji vyrobky nebo poskytuji sluzby ¢i oboji.

Maji zakazniky, ktefi ziskavaji hodnotu z produktd a sluzeb.

Interaguji s okolim v ramci fizeni vstupu a vystupl za sou€asné soutéze s jinymi
podniky.
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2. Principy a komponenty rizeni firmy

Principy, komponenty a dal$i charakteristiky ,anatomie firmy* byly pfedmé-
tem uvodni publikace na portalu MBI-AF ,IT a anatomie firmy — Principy
analyzy*. Uéelem této kapitoly je provést uréitou rekapitulaci zejména
komponent Fizeni firmy, které jsou vyznamné pro praci analytika. Soucas-
né je uvadime z pohledu usporadani celé této publikace a nabizeji tak
navigaci Ctenare v jednotlivych ¢astech textu.

Prvni ¢ast publikace je Clenéna podle hlavnich oblasti fizeni (kapitola
3), kde v ramci kazdé z nich je specifikovan jeji u€el, ulohy Fizeni, kontext
dané oblasti v ramci celé firmy, scénare, resp. analytické otazky a doporu-
¢eni k projektovym feSenim pro danou oblast. DalsSi kapitoly jsou véno-
vany jiz jednotlivym komponentam Fizeni a jejich umisténi napfi¢ celou
firmou. Zahrnuji:

» metriky, KPI, jejich dimenze,

» data, datové zdroje, dokumenty,

» |T, zejména IT aplikace,

= faktory ovliviiujici Fizeni firmy a FeSeni IT,

» role v fizeni firmy a feSeni IS.

2.1 Ulohy, procesy

Uloha je v anatomii firmy zdkladni komponentou, k niz se vazi ostatni komponenty.
Smyslem uloh je zachytit a popsat fizeni a fungovani firmy, tedy co se realizuje, fidi
a fesi. 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. Pro-
to ,ulohy* v anatomii firmy mohou primarné zahrnovat prehled tzv. ,klicovych aktivit®
a podle potieby i standardni vyjadfeni ,procesu”.

Pocet uloh je v Fizeni firmy obvykle znagny, a proto je dobré je néjakym zplsobem ¢le-
nit, resp. kategorizovat, v naSem pfipadé vyuzivame hlediska dvé:

1) ulohy rozdélené podle odvétvi a oblasti Fizeni, napf. finance, prodej atd.,

2) ulohy rozdélené podle standardnich operaci s daty, tj. evidence, transakce,

reporting, analyzy, planovani, pokrocila analytika, pfipadné specifické ulohy.

Druhé hledisko predstavuje rozdéleni uloh Fizeni firmy podle typl uloh, resp. podle
charakteru operaci s daty. To dokumentuje Obrazek 2-1 a zahrnuje:
= Evidencni ulohy: znamenaji pfedevSim pofizovani dat, jejich kontroly a vytvare-
ni pfislusnych databazi.

» Transakcni ulohy: vytvareni a zpracovani obchodnich, finanénich a dalSich do-
kumentd, realizace celych obchodnich pfipadu.
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* Reportingové ulohy: navrh, zpracovani a distribuce potfebnych reportd pro Fi-
zeni firmy.

= Analytické ulohy: analyzy finan&nich, obchodnich a dalSich aktivit firmy na za-
kladé nejvyznamnéjSich ukazatelu a jejich analytickych dimenzi a odpovidajicich
zdroju dat.

» Planovaci ulohy: planovaci aktivity v jednotlivych oblastech fizeni na bazi pod-
statnych planovacich ukazatell a jejich dimenzi.

» Pokrocila analytika: realizace pokrocilych analytickych funkci, jako je nap¥. pre-
diktivni analytika, data science atd.

Vedle uvedenych typU uloh jsou soucasti anatomie firmy i tzv. ,,specifické ulohy*, které
nezapadaiji vzhledem k operacim s daty do nékterého z pfedchozich uvedenych typa.

1) Evidence - vytvareni, aktualizace a dotazy do databazi

Podnikové
databaze

Vstupni
dokumenty

Il

2) Transakce - obchodni, Géetni, majetkové atd.
Vystupni

e 3

(e (napf. Aktualizované
Podniklové ‘:\'> obchodni) podnikové
databaze dokumenty databaze

‘-._._________,_/

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

T T

e Vystupni
Podnlk’ove reporty
databaze

‘H—._._________,_./

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

Datovy sklad OLAP Pod "’ vé
Datové triists databaze analyzy

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

databaze
OLAP Podnikové
databaze plany

Podnikové
6) Pokrogila analytika— podle povahy podnikového prostredi.

!

!

databaze

Obrazek 2-1: Typy uloh fizeni firmy

V praxi je uc€elné obé hlediska podle potieby kombinovat. V dalSim pfehledu je struéné
vymezeni jednotlivych typu uloh.

2.1.1 Evidenéni ulohy

Podstatu evidencénich uloh dokumentuje Obrazek 2-2. Evidencni ulohy zajistuji na za-
kladé vstupl nasledujici hlavni funkce a klicové aktivity:

» porizovani novych dat v databazich, resp. zaznamu, napf. nového zakaznika,
materialu, zbozi atd. na zakladé vstupnich dokument,
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» aktualizace jednotlivych udaji na zakladé zménovych dat, napf. aktualizace
dat o zakaznikovi na zakladé novych skute¢nosti, aktualizace dat o novych pro-
duktech a poskytovanych sluzbach apod.,

» vytvareni zakladnich prehledu, prevazné jednoduchych kontrolnich reportu
nad daty v databazich,

» Zzajisténi systému kontrol nad vstupnimi daty do databazi, a to kontrol vécné
spravnosti udaju (kontroly dat, adres apod.), kontrol na formalni nalezitosti doku-
mentu, napf. nalezitosti faktury, kontroly konsistence dat, napf. vzhledem k exis-
tujicim Ciselnikim, kontroly podle pozadavku legislativy a dal$i. Soucasti musi
byt zpracovani protokolu o zjisténych chybach,

» Zzajisténi pFistupd do databazi uzivatelim a pfipadné externim partnerdm podle
pFistupovych pravidel a dotazy na dil¢i udaje podle definovanych filtr(, poZzadav-
ki na kalkulace apod.,

= protokolovani provedenych zmén v databazich s uréenim obsahu zmény, ¢asu
realizace i zodpovédné role za zménu,

= fFeSeni oprav nebo uprav vstupujicich dat do databazi podle vysledku vstupnich
kontrol, resp. protokolt chyb, podle stanovenych pravidel nebo aktualnich poza-
davku uzivatel na zmény.

o' =]}l Eviden&ni ulohy - principy

Manualni vstupy

. v ™

Dokumenty !
[obchoqlni, ﬂn’anéni, A3 Funkce:
majetkoveé, ~. W
personalni a dalsi) S = 5 :
>, % »  pofizovani a aktualizace
S, 0 dat, T
“}a = formalni a vécné kontroly B Dat.:ﬁ:;e;;;ntﬂ:y 2
R dat, I8l
c2*C g = protokolovani zmén a chyh, v riiznjch formatech a
= ‘" = fedeni oprav dat, organizaci dat}
0 = fizeni pfistupl k datdm,
_— K = vytvaFeni kontrolnich a
Vefejné zdroje K pfehledovych reporth
ra

/

Elektronické dokumenty

(elektronickd vyména dat
dle riiznych standardi)

Obrazek 2-2: Principy evidencénich uloh

2.1.2 Transakéni ulohy

Podstatu a obsah transak&nich uloh dokumentuje Obrazek 2-3. TransakCni ulohy zajis-
tuji na zakladé vstupl nasledujici hlavni funkce a klicové aktivity:
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= pfFiprava 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-
tr( zakazky a urceni 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 pfejimacich protokoll, zpracovani pfichozich dokumentu (doda-
cich listd, faktur),

» reklamacni rizeni, zpracovani reklamaci a distribuce dodavateli,

= obdobné funkce, které jsou i u jinych typl transak&nich uloh (finance, majetek,
sklady, doprava apod.).

o \{l5]] Transakéni Glohy - principy

Dokumenty
(obchodni, finanéni,
majetkové,
personalni a dalsi)

Manualni vstupy

N

Funkce: I

= realizace obchodnich

. pfipadi ,,Prodej, ,,Nakup“
3, atd., :
5 W = realizace finanénich a Aktualizované
Dat_a!:_la;evf!rr?y i i dalsich transakci, N databaze firmy
IBIIEA. -0 M = pfiprava novych
{v riznych formatech a ObChOdnicoh a dalich
organizaci dat) dokumentu,

\ / Elektronické dokumenty
(elektronickd vyména dat

dle riznych standardti)

Obrazek 2-3: Principy transakc¢nich uloh
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2.1.3 Reportingové ulohy

Podstatu reportingovych uloh dokumentuje Obrazek 2-4. Cilem reportingu je nejen pre-
zentovat informace vzhledem k uzivatelskym pozadavkim, ale i zajisténi takové jejich
distribuce, ktera pracovnikiim v podniku poskytne pfistup pouze k jim relevantnim udajiim
a bude chranit divérna data pfed nezadoucim $ifenim (Fibirova a Soljakova, 2010).

Kategorizace reporti zahrnuje:
= Interni reporting:

o Standardni reporting se vyznacuje zpravami, dodavanymi v pravidel-
nych ¢asovych usecich, obvykle jednou za mésic, za Ctvrtleti nebo za cely
rok. Struktura zpravy z hlediska obsahu informaci, vypocta nebo analyz je
pfedem stanovena.

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

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

o Diléi reporting se vénuje konkrétn&jsim informacim, struktura vice odpo-
vida danym pozadavkum pracovniku firmy.
= Externi reporting:
o Povinnost ze zakona predkladat vysledky hospodafeni formou audito-
vanych finan¢nich vykaz( obsahuje velkou ¢ast externiho reportingu. Jde

o standardni periodické vykazy o hospodareni, které vychazeji jednou
ro¢né, tedy o rozvahy, vysledovky a vykazy penéznich toku.

Dalsi kategorie reportu zahrnuiji:
» Standardni vypisy, které predstavuji pfedem definované dotazy, jez se zpravi-
dla spoustéji v jim urCeny a nastaveny cas.
= Standardni reporty Ize jesté dale €lenit na statické a dynamické. Uzivatel si sta-
ticky vypis jiz nemUze upravovat, kdezto s daty v dynamickém reportu muze
manipulovat podle svych potfeb. Je vSak vzdy omezen nastroji, které mu byly
vyhrazeny.

» Ad hoc zpravy si muze vytvofit sam uzivatel vytvofenim konkrétniho jednorazo-
vého dotazu nad databazemi.
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\/|:§}} Reportingové Glohy - principy

Analytickeé
databaze firmy
(datové sklady,

Externi reporty

{podle poZadavki
vefefné spravy, externich
partaeril a vedeni)

datova trzisté, data

\ (o R

lake,..) ' Funkce: g
\ :
. !
\ > - .
3 = standardni reporiing, 7 =
© = mimofadny reporting, g insetlitepony,
Y =  souhrnny reporting, : e .
| = diléireporting, ‘1_ Lol (podie p?rreb drvard
Transakéni .-+~ = externi reporting pro &.\ firmy)
denie oy = !.; ;:F:,J:;?: spravu a externi N »
ERP, CRM - : i
e[Busirs'less ; ) & = standardni vypisy (statickeé, \'\_
IS ! dynamické), D
’ = ad hoc zpravy %

Alerty, zpravy, upzornéni

_4

(na zdkladé vyhodnoceni
stavii sledovanych metrik}

Analytické
databaze
(OLAP, ...

Obrazek 2-4: Principy reportingovych uloh
2.1.4 Analytické ulohy

Podstatu a principy analytickych tloh dokumentuje Obrazek 2-5. Re$eni analytickych
uloh zahrnuje vétSinou nasledujici moznosti a ¢innosti:

= zpracovani zakladnich pfehledu hodnot vybranych ukazatelt podle specifikova-
nych dimenzi a jejich vzajemnych kombinaci s moznosti nastaveni filtr(l na prvky
dimenzi a jejich skupiny (,slice and dice*),

= operativni urovani aktualné pozadované udrovné 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 zdroja, odpovidajicich vy-
branému ukazateli (faktu) a jeho hodnoté (,drill through®),

» vypodty a sledovani podilovych hodnot ukazatel(, napf. podil trzeb skupin za-
kaznikd, resp. jednotlivych zakaznik( na celkovém objemu trzeb, odpovidajicich
obvykle podilim podle urovni jednotlivych dimenzi,

» vypocty dalSich odvozenych ukazatelt ze zakladnich podle okamzité potfeby
pracovnikd,

= cCasové charakteristiky a vyvoj hodnot vybranych ukazatell (,time intelligen-
ce”), tzn. podle jednotlivych let, tvrtleti, mésicl, sledovani hodnot ukazatell
k poCateénimu datu, napf. zaCatku roku, meziroCni srovnani nebo srovnani mezi
odpovidajicimi obdobimi, vypocty a sledovani riznych typl indexd, napf. fetézo-
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vych, bazickych, nebo sezénnich (pfedpokladem je zde vSak dostupnost dat za

delSi Casova obdobi),

= porovnavani rozpoctovych, planovanych a skutecné dosahovanych hod-
not ukazatelu, tj. vystupy typu scorecard,

» vizudlni identifikace problémovych hodnot ukazatell

nebo naopak vysoce

pozitivhich hodnot podle aktualné stanovenych pravidel (napf. ,Top 10°) nebo

referenc¢nich hodnot.

> S07/[2]}| Analytické ulohy - principy

Specializované
provozni databaze
(z vyrobnich
provozq,
energetickych
zdrojd, ...)

Transakéni
databaze firmy
(ERP, CRM,
eBusiness,...)

Externi zdroje dat
(vefejné databaze na
internetu, socialni
sité, ...)

N

Funkce:

analyzy ukazatel( podle
dimenzi,

uréovani hodnot ukazatel(
podle potfebné agregace,
vypotty podilovych
ukazatelll dle dimenzi a
dalsi kalkulace,

vyvoj ukazatel( v ase,
porovhavani hodnot
ukazatelll (planovanych
skuteénych), vytvareni
potadi (napf. zakaznik(),
identifikace mimofadnych

Analytické OLAP
databaze

Analytické
databaze firmy
(datoveé sklady,

datova trzisté, data
lake,..)

\ nebo problémovych hodnot/

Obrazek 2-5: Principy analytickych uloh

2.1.5 Planovaci ulohy

Reporty

(podle potfeb firmy a
externich partnert)

Podstatu a principy planovacich uloh dokumentuje Obrazek 2-6. Hlavnim smyslem
planovacich uloh je sniZeni nejistoty budouciho vyvoje, plany a rozpocty poskytuji
kontrolni mechanismus, zda jsou naplanované cile plnény s urcitymi povolenymi od-
chylkami (ZGrkova 2007, s. 9). Klisovym aspektem systému planti a rozpoétd je dasovy
predstih, s nimz jsou mozna rizika a Uzka mista pInéni cill a fizeni firmy identifikovana.

Urovné pldnovani zahrnuji 3 zakladni urovné plana:

o strategické, cca na 10 let,

o taktické (manazerské), 1 — 3 roky,

o operativni, denni, tydenni, mésicni Ci kvartalni.
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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. Umoznuje pribézné porovnavat
plany a rozpocty se skuteCnosti a vyhodnocovat jejich dosavadni presnost a pfislusné
je upravovat pro dal$i obdobi.

S planovacimi ulohami je obvykle spojeno nékolik hlavnich funkci, zejména:

vytvofeni a vyuZiti planovaciho systému, respektujiciho ve firmé uplatfiované
planovaci a rozvrhové metody,

specifikace ukazatelu a jejich hlavnich planovacich dimenzi, které budou hlav-
nim predmétem feSeni pfi sestavovani planua,

urceni 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 planu, vznikajicich v riznych organizacnich jednot-
kach, tj. zavodech, divizich, oddélenich, nebo naopak rozpousténi centralné sta-
novenych pland na tyto jednotky,

konsolidace hodnot z ruznych druht pland, napf. planu investi¢niho, vyrob-
niho, nakupniho, prodejniho, personalniho apod. do vysledného, obvykle finan¢-
niho planu,

konsolidace planu z pohledu riaznych mén a prepocet na vyslednou pozado-
vanou ménu,

automatizace frizeni 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 plant zainteresovanym pracovnikiim firmy,
zajisténi potifebné 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.

2.1.6 Pokrocila analytika

Principy uloh pokrocilé analytiky dokumentuje Obrazek 2-7. Pokrocila analytika pred-
stavuje soustavu konceptu, pristupu, metod a produktu, jejichz spolecnou charakte-
ristikou je sofistikovanost analytickych a planovacich funkci. Pfesto je u€elné ji zasadit
do celého Sirsiho komplexu metod a nastroju podnikové byznys analytiky, jejiz rozma-
nitost je v sou€asné dobé mimoradna.
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|3} P1anovaci ulohy - principy

Analytické
databaze firmy
(datové sklady,

datova trzisté, data

lake,..)

e p

1 Funkce:

= yytvofeni planovaciho
systému,

= yybér a uréeni planovacich
ukazatel(l a dimenzi,

Transakéni 1 = uréenizdroj a podkladd
databaze firmy ] pro planovaci tlohy,
{ERP, CRM, = vyhodnocenifaktort

eBusiness,...) ovliviujicich tvorbu pland,

=  konsolidace plana a
planovanych hodnot,

=  fizeni procesu pfipravy,
schvalovani a distribuce

Planovaci OLAP
databaze
(na bazi ,,write
back” funkci)

Planovaci
databaze firmy
(v ramci Bl nebo
S55BI aplikaci)

\ pland firmy /

Interni a externi
reporty

(podie potfeb
planovacich operaci)

Obrazek 2-6: Principy planovacich uloh

[=J Ulohy pokrogilé analytiky - principy

Planovaci reporty

(podklady pro
rozhodovani)

Analytické
databaze firmy
(datové sklady, i
datova trzisté, data | \
lake.:] Funkce:
= analyzy ukazatel(i podle
dimenazi,

= uréovani hodnot ukazatell
podle potfebné agregace,
= yypoéty podilovych

Transakéni § ukazatel(l dle dimenzi a
databaze firmy dalsi kalkulace,

(ERP, CRM, | = vyvojukazatell v Ease,
eBusiness,...) : =  porovnavani hodnot

ukazatell (planovanych

skutecnych), vytvareni

pofadi (napf. zakaznik(),
= identifikace mimofadnych

Databaze pokrogéilé
analytiky
(strukturovanych i
nestrukturovanych
dat)

nebo problémovych hodnot/

Interni a externi

reporty

(podie potfeb
pokrocilé analytiky)

Obrazek 2-7: Principy uloh pokrocilé analytiky
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Jako vychodisko charakteristik pokrocilé analytiky je ucelné vyuzit schéma spoleCnosti

Gartner (Obrazek 2-8):

~

-
Prescriptive
Analytics
L
' L ™y
. Predictive »Co udélat, aby
= Analytics se to stalo?*
o
- \ J
o 3
i Diagnostic ,Proc se stane?"
= Analytics
-
A
[N J
Descriptive Prot seto
Analytics stalo?"
Co se stalo?" i
»0SESWOT Optiznost R

Obrazek 2-8: Urovné feseni pokroéilé analytiky (Zdroj: Gartner Analytic Ascen-

dency Model)

Uvedenym funkcim pak odpovidaji jednotlivé dil€i funkce, ulohy a odpovidajici nastroje.

Obdobné jako v pfipadé zakladnich podnikovych uloh, tak i v oblasti pokrocilé analytiky
je ucelné kategorizovat dil¢i ulohy na zakladni typy, nebot to podporuje systematic-
nost feSeni a zvySuje jeho kvalitu. To zduraznuji F. PROVOST a T. FAWCETT v publi-
kaci ,Data Science for Business*“, 2013. K hlavnim typum 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 vytvareji model, ktery urCuje, do které tfidy objekt patfi a s tim
souvisejici scoring, tj. odhad pravdépodobnosti spravnosti takového za-

fazeni.

* Regrese — ,,hodnoceni hodnot” (Regression — ,value estimation®):

o odhaduje nebo predikuje pro kazdy objekt numerickou hodnotu urcité pro-

ménné,

o napf. ,Nakolik ur€ity zakaznik bude vyuzivat urcitou sluzbu?“ — proménna

je ,vyuziti sluzby*.
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Pfifazovani 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 objektq,

o napft. ,Jaké firmy jsou obdobné nasim nejlep$im zakaznikim?*
Klastrovani (Clustering):

o seskupuje objekty na zakladeé jejich podobnosti, ale ne odpovidajici néja-
kému specifickému ucelu,

o napf. ,Pfedstavuji nasi zakaznici néjaké pfirozené skupiny nebo segmen-
ty?“

Seskupovani podle vyskyti (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. ,Jaké je typické pouziti mobilniho telefonu v tomto segmentu zakaz-
nik(?*
Predikce vazeb (Link prediction):

o predikuje vazby mezi datovymi poloZkami a obvykle navrhuje, Ze takova
vazba by méla existovat a jaka je sila této vazby,

o napf. ,Jestlize uloha analyza prodeje je ovlivnéna 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):

vvvvv

o redukuje velké objemy dat pro analyzy pouze na ty nejpodstatné;jsi infor-
mace,

o mensi objemy vybranych dat jsou snaze vyuzitelné, nakonec i [épe posky-
tuji praveé relevantni informace.

Nahodné modelovani (Casual modeling):
o pokousi se pochopit, které udalosti nebo akce aktualné ovliviuji ty ostatni,

o Casto je zalozené na nahodné vybranych a feSenych experimentech.
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Jeden z fundamentalnich principt pokrocilé analytiky je podle (PROVOST, F., FA-
WCETT, T., 2013) spravné vybrat, kombinovat a vyuzivat uvedené ulohy pro feSeni
konkrétnich problému byznysu.

2.2 Kontext oblasti rizeni v ramci firmy

Existence fizeni ve firmé vychazi z toho, zZe firma je specifickym typem systému social-
ni organizace a v tomto typu systému musi existovat néjaky prvek, ktery ma kontrolni
funkci systému, tzn. Ze sleduje, zda socialni organizace sméfuje ke svému cili.

Rizeni ve firmé& ma podobu ovladani, managementu a governance, kde:

e Ovladani (control) se vztahuje k technice a technologii, tzn. technika a technolo-
gie je ovladana budto lidmi, nebo jinou technikou ¢i technologii.

v,

e Management se vztahuje k lidem, ma vSak komplexné;jsi ulohu. Ze systémové-
ho pohledu usporadani prvka a jejich vztahu, tj. struktury podniku, ale také jeho
chovani a alokace zdroji by nemélo byt nahodné a nahodilé, nybrz fizené. Pro
tuto Cast, jez fizeni zajistuje, se vzil pojem management. Jeho ukolem je a) for-
mulace cile fizeni (struktura a chovani podniku, respektive alokace zdroju, zda je
v souladu s cili, a tedy ucelem podniku) a b) dosazZeni tohoto cile.

e Governance se vztahuje k fizeni, pivodné bylo spojovano jen s korporacemi
(corporate governance), ale nyni je jiz béZnou soucasti fizeni podniku (enterpri-
se governance), kde specifikuje mnozinu odpovédnosti a postupl, provadénych
predstavenstvem a exekutivou s cilem realizovat strategické cile, omezit rizika
a zajistit, Ze podnikové zdroje se vyuZzivaji efektivné.

Funkce managementu se realizuje manazerskymi procesy, ke kterym na hrubé urovni
Clenéni patfi (Junger, 2007):
e planovani, tj. stanovovani cill fizeni, bilance a zajisténi potfebnych zdroji ane-
bo ucinného postupu realizace cilu Fizeni,
e organizovani, v némz dochazi ke kvalitativnimu a kvantitativnimu uspofradani
zdrojl, vztah( a procesU s ohledem na stanoveny cil fizeni,
e vedeni lidi, tj. pisobeni na lidi tak, aby se chovali podle formulovanych vzorc(
chovani,
e kontrola, ktera pini funkci zpétné vazby, tj. zjiStuje a koriguje odchylky Fizeni.

V podniku je management ¢lenén hierarchicky; hovofime o strategickém, taktickém
a operativnim managementu.

Ustfednim motivem strategického managementu je formulace strategie, jak podnik
ma v dané fazi svého Zivotniho cyklu fungovat, a zajisténi, aby podnik v intencich této
strategie fungoval. Proto je mu pfisouzeno nékolik funkci (VAN DER VEN, 2008):

o funkce architektonicka, v niz je odpovédny za formulaci strategie, stanoveni
cesty rastu a cild podniku jako celku, tvorbu hodnoty, zahrnujici kapitalizaci pfi-
leZitosti, vytéZeni synergickych efektd a akumulaci aktiv,
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e funkce alokacni, v niz je zodpovédny za zajisténi a pfifazeni zdroju a také za
jejich udrzovani (napf. vzdélavani, vytvareni podnikové znalosti apod.),

e funkce spravni, v niz je zodpovédny za regulaci ustanovenim pravidel a fadu,
monitorovani vykonnosti a urovné dosazeni stanovenych cili a kontrolu usili,
pracovitosti, pile, pfi€inlivosti, iniciativy, kvality a stupné uspokojeni cild,

e funkce asistencni, v niz je zodpovédny za vytvareni prostiedi pomoci byznysu
podpUrnymi procesy, za zaijisténi, aby vSechny strany byly vzajemné informo-
vany a meély znalosti o své pozici v hodnotovém fetézci. Zaroven v této roli pini
funkci arbitra a toho, ktery zasahuje v pfipadé&, Ze cild nemuize byt dosazeno.

Takticky a operativni management je silné svazan odvétvim, ve kterém pulsobi, napf.
u vyrobniho podniku to je to v oblasti planovani vyroby metoda ,Manufacturing Resour-
ce Planning®, ale tfeba u stavebniho podniku jsou to postupy projektového fizeni.

2.3 Scénare, analytické otazky

Scénar je chapan jako definovana situace v fizeni firmy nebo v Fizeni a reseni IS
a IT, se kterou jsou spojeny oteviené analytické otazky, pozadavky nebo problémy.
Ugelem scénaru je formulovat potencialni problémy a vytvofit tak obsahovou zdkladnu
pro diskuse s vlastniky, managementem i uzivateli zakaznika. S tim souvisi i hledani
jejich adekvatnich feSeni, respektive pfipadna doporuceni.

Scénare obsahuji naméty analytickych otazek pro feSeni projektt a pro pfipravu ob-
sahu schuzek v ramci projektd s manazery a pracovniky firmy. Lze tak konstatovat, ze
scénare svym ucelovym zamérenim predstavuji jednu z klicovych soucasti ,anatomie
firmy“. Potencialnich problému ve firmé a stejné tak analytickych otazek je velké mnoz-
stvi a je dobré je pracovné uspofadat do nékolika skupin. Nékteré z nich maji vice Ci
méné standardni charakter a pouze se modifikuji podle obsahu dané oblasti fizeni, jiné
jsou pro danou oblast zcela specifické. S ohledem na Usporu rozsahu je dalSi text uspo-
fadan tak, ze standardni problémy a otazky jsou zafazeny do této kapitoly, specifické
jsou soucasti jednotlivych podkapitol podle oblasti fizeni.

DalSi ¢asti podkapitoly obsahuji skupiny standardnich otazek, které je tfeba podle kon-
krétni situace a oblasti vybrat a modifikovat.

2.3.1.1 Scénar: ,Resi se dané oblast fizeni ve vztahu k byznysu firmy*

= Jak fesit rozvoj fizeni dané oblasti (financi, prodeje, nakupu atd.) v souladu se
strategickymi zaméry firmy?

» Jak realizovat zaclenéni oblast fizeni do byznys modelu a provozniho modelu
firmy?

= Jak odpovida organizace a jeji jednotlivé utvary potfebam firmy?

» Jaké dopady ma sou€asna uroven fizeni na Fizeni a organizaci firmy, jaké jsou
hlavni problémy?

» Jak efektivnim fizenim podporovat vykonnost firmy?
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Do jaké miry je nakladova naro¢nost aktivit v ramci oblasti pfiméfena pozadav-
kdm firmy?

Zjistuji a vyhodnocuji se ekonomické a mimoekonomické efekty fidicich a ob-
chodnich aktivit? Kde jsou cesty k jejich zvySovani?

Jak realizovat fizeni v oblasti ve vztahu k technickohospodarskym normam?
Jak se feSi vazby dané oblasti na ostatni, napf. marketing, sklady, nakup apod.?
Kdo a v jakych terminech vykonava hodnoceni vysledkii v dané oblasti firmy?
Je k dispozici Best Practice pro danou oblast?

Je realné outsourcovat aktivity v oblasti?

2.3.1.2 Scénéar: ,Resi se personalini zajisténi dané oblasti fizeni*

Existuji dostatecné personalni kapacity ve struktufe a kvalifikaci pro potfeby firmy?

Jak zabezpeclovat odpovidajici personalni vybaveni jak Fidicich, tak hmotnych
procesu?

Jak pfipravovat a motivovat manazery a pracovniky firmy na zvySovani kva-
lity aloh fizeni?

Jakou roli hraji v pfipravé pracovnik( Soft Skills?

Je nutnosti specificka odbornost v dané oblasti?

Je nutnosti odborné vzdélani v dané oblasti Fizeni?

2.3.1.3 Scénar: ,Resi se IT zajisténi dané oblasti fizeni*

Jak zabezpecit odpovidajici efektivni fungovani technologické zakladny vCet-
né IT, napf. skladové hospodarstvi, doprava a ostatni logistické procesy?

Jak vytvaret a zdokonalovat odpovidajici IT aplikace pro fizeni zakazek? Kde
jsou aktualné hlavni nedostatky funkcionality?

Odpovida infrastruktura informacnich technologii ve firmé potfebam Fizeni
v oblasti? Co je tfeba doplnit, zménit, rozSifit?

Jak pro navrzené aplikace vybrat odpovidajici technologie a produkty vCetné
napf. cloudovych feSeni?

Jak feSit moznosti a naroky zakazniku a partnera firmy v oblasti vyuziti riznych
forem e-Businessu?

Existuje k jednotlivym poskytovanym sluzbam dostatecna informaéni podpora
dostupna on-line?

Jak zaclenit IT aplikace a technologie pro fizeni prodeje do aplikaéni a techno-
logické architektury firmy?

2.3.1.4 Scénar: ,Resi se datové a informacéni zajisténi v oblasti“

Jaky ma byt obsah dat a databazi ve vztahu k oblasti fizeni, které budou odpo-
vidat i pozadavkim legislativy?

Jak minimalizovat ¢asova zpozZdéni aktualizace dat v databazich, zejména ve
vazbé na nové komodity, zakazniky a dalSi aspekty fizeni firmy?
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Jak snizit pracnost a naklady operaci, spojenych s pofizovanim dat v oblasti?

Jak zajistit potfebnou kvalitu dat, konsistenci dat, potfebnou urover konsoli-
dace a jak feSit obsah kontrolnich operaci na vstupu dat?

Jak zajistit distribuci dat (centralizaci a decentralizaci dat) vzhledem k organiza-
ci firmy v€etné dislokovanych obchodnich pobocek, detasovanych sklad apod.?

Jak zajistit rozdéleni zodpovédnosti za data mezi jednotlivé utvary, resp. jed-
notlivé obchodniky, obchodni zastupce a dalSi pracovniky v€etné zodpovédnosti
za kvalitu dat a za feSeni pfipadnych problému v kvalité dat?

Jak resit identifikaci dat, tj. jednotlivych obchodovanych polozZek a jejich vazeb
tak, aby poskytovala snadnou a rychlou orientaci manazert a pracovnikl firmy
v databazich?

Jak urCovat potrebné externi zdroje dat, napf. marketingové databaze, vyhod-
nocovat jejich technickou dostupnost, kvalitu a ekonomickou narocnost?

Jak efektivné sdilet data se zakazniky a partnery?
Jak zaclenit datové zdroje pro danou oblast do datové architektury firmy?
Jak navrhnout a realizovat datové modely pro danou oblast fizeni?

2.3.1.5 Scénar- ,Resi se analyzy v dané oblasti fizeni“

Vztah k byznysu:

Jak zvySit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité byznys analyz?
Jsou nastavena kritéria pro vyhodnoceni obchodnich a dalSich zakazek?
Provadi se vyhodnoceni ekonomiky zakazek pravidelné?

Jsou zakazky vyhodnocovany podle vsech relevantnich hledisek a v dosta-
teCné kratkém Case, je vyhodnocovan i ¢asovy vyvoj a vykyvy v realizovanych
zakazkach?

Dochazi k hlubsi analyze dosahovanych parametri zbozi a sluzeb a dalSich
aspektl také podle nasmlouvanych zavazku?

Jak zajistit potfebnou pozadovanou komplexnost a kvalitu analyz?

Jak dosahnout potfebné kvalifikace a motivace manazer( a specialisti v dané ob-
lasti fizeni (kvalifikaCnimi programy) pfi feSeni analyz a pokrocilé analytiky?

Jak racionalné vymezit oéekavané efekty analyz?

Obsah a kvalita analyz:

Které reporty a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym Urovnim a pozi-
cim fizeni?
Které metriky budou pro analyzy a planovani vyznamne, které budou mit cha-
rakter KPI?
Které dimenze ve vztahu k metrikam budou pro analyzy a planovani relevantni?

Jak spravné nastavit analyticka pravidla ve vztahu k ukazatelim pro generova-
ni varovnych zprav (alert1)?
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Jak dosahnout pozadované flexibility analyz vzhledem k momentalnim potfe-
bam manazeru a specialistll v oblasti fizeni?

Jak dosahnout pozadovanou granularitu dat v ramci jednotlivych operaci pfi
realizovanych analyzach? Jak k tomu zajistit potfebné datové zdroje na poza-
dované urovni granularity?

Jak zajistit vysokou prezentacni drovern vysledku feSeni analyz?

Zajisténi prodejnich analyz

Jak dosahnout konsensu mezi pracovniky prodeje na navrzeném obsahu
a strukturach pro analyzy?

Jak posilovat samostatnost pracovniku pfi feSeni analyz prodeje a vyuzivani
analytickych nastroju?

Jak spravné stanovit perspektivu datovych zdroju a klicovych aplikaci?

Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové narocnosti pfi pfripravé analyz?

2.3.1.6 Scénar- ,Resi se planovani v dané oblasti fizeni“

Vztah k byznysu

Jak zvysit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité planovacich uloh?
Jak identifikovat hlavni problémy firmy vzhledem k urovni a kvalité planovani,
jaké dopady maji do uspésnosti jejiho byznysu?

Jak zaijistit kvalitni pripravu specialisti planovacu vzhledem k charakteru
a potfebam firmy a souasné vzhledem k vybranym softwarovym nastrojum pro
planovaci ulohy?

Jak co nejpfesnéji a véas zjist'ovat budouci predpokladané obchodni prilezitosti?
Jak systematicky sledovat a regulovat stav zasob pro zakazky?

Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a prfedpokladaném vyvoji trhu?

Jak spravné a racionalné aplikovat planovaci metodiky firmy do feSeni plano-
vacich uloh?

Jak zajistit vysokou komplexnost a kvalitu planovani ve firmé?

Obsah planovani

Jaké planovaci ukazatele a planovaci dimenze stanovit vzhledem k aktualnim
a oCekavanym potfebam fizeni?

Jak priibézné analyzovat odchylky od vytvofeného planu?

Jak zajistit vysokou prezentacni aroven vysledkl pland s vyuzitim kvalitni vizu-
alizace dat?

Jak zajistit propojeni riiznych typu plana (naturalni planovani na finanéni vy-
jadfeni plana)?

Jaké moznosti nabidnout v ramci individualnich pland pro jednotlivé manazery
a specialisty v oblasti fizeni?

Jak vytvaret prehledy zobrazujici historii planovanych hodnot?
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Priprava planu

Jak nastavit rizné moznosti alokace planovanych hodnot na utvary?

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, u jednot-
livych partnert?

Jak pfipravovat a realizovat plany pro rizné ¢asové horizonty?

Jak umoznit a realizovat sofistikované predikce planovanych hodnot?

Jak pfipravovat plany ve variantach s jejich adekvatnim ohodnocenim a stano-
venim priorit a zajistit i verzovani planu?

Jak respektovat dislokaci firmy a realizovat konsolidaci pland vzhledem
k riznym obchodnim jednotkam a utvarim?

Zajisténi plana

Jak nastavit zodpovédnosti a kompetence za pfipravu plant?

Jaké podstatné faktory (ekonomické, legislativni, personalni, organizacni) je
tfeba pfi pfipravé pland brat v ivahu?

Jak zajistit efektivni kooperace a pribéh schvalovani pfipravovanych planu?

Jak spravné vyhodnotit potfebu specializovanych planovacich nastroju (Tar-
getty, TM1 apod.) oproti zakladnim feSenim na bazi standardnich produktd Bl
nebo SSBI?

2.4 Metriky, KPI, dimenze

Rizeni firmy je zaloZené na celé soustavé metrik, které jsou v pojeti anatomie firmy
reprezentovany ukazateli, odpovidajicimi dimenzemi a nasledné i datovymi zdroji.
S ohledem na jejich znacné mnozstvi, jsou do textu vybrany pro kazdou oblast fizeni
pouze ty obvykle nejvyznamnéjsi, které Ize ¢asto povazovat i za KPI.

V ramci této kapitoly jsou uvedena komplexni vymezeni jednotlivych metrik (tj. ob-
sah, kalkulace, souvisejici metriky, dimenze a datové zdroje). Z hlediska obsahu met-
rik je ucelné v jednotlivych oblastech fizeni sledovat:

metriky finanéniho, resp. ekonomického charakteru (objem vynosu, nakladu,
prijmy, vydaje, objem majetku, objem odpisu, objem reklamaci apod.),

metriky vykonového nebo procesniho charakteru (poCet danovych dokladu,
pocCet prodejnich nebo nakupnich transakci, poCet vyfizenych reklamaci, pocCet
realizovanych Skoleni apod.),

metriky organizac¢niho charakteru (pocCet pracovniku, utvarl, po€et zdkaznika,
dodavatelt apod.).

Dimenzi se rozumi analytické hledisko pro identifikaci a hodnoceni sledovanych uka-
zatell a je tak soucasti de facto kazdé metriky. Ma obvykle hierarchickou strukturu
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prvkid. Smyslem dimenzi je v kombinaci s ukazateli (v ramci metrik) vytvorit zakladnu
pro komplexnéjsi analyzy a planovani firmy.

2.5 Data, datové zdroje, dokumenty

Daty nebo dokumenty se v anatomii firmy rozumi jakakoli datova struktura, ktera pfed-
stavuje podstatny vstup nebo vystup uloh fizeni podniku a jeho IT. Touto datovou
strukturou muze byt dokument v papirové nebo elektronické formé, databaze, report,
tabulka, graf, schéma, obraz.

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

» uéel dokumentu,
= obsah dokumentu — alespon hlavni datové polozky.

2.6 IT, zejména IT aplikace

Predstavuje zjednodu$ené souhrn vSech aplikaci podniku, které tvofi jeho aplikacni
portfolio. Aplika¢ni portfolio byva také reprezentovano jako databaze nebo strukturo-
vany dokument, vyuzivany pro fizeni a planovani aplikaci v prabéhu jejich Zivotniho
cyklu, a to s ohledem na uplatfiovani konceptu sluzeb v fizeni informatiky. Ugelem je vy-
hodnotit podstatné charakteristiky jednotlivych typu aplikaci (ERP, CRM apod.) pro fize-
ni firmy a IT a formulovat tak divody pro jejich implementaci v konkrétnich podminkach.

2.7 Faktory ovlivnujici rizeni firmy a reseni IT

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
ovlivriuje a co je tedy ucelné brat v uvahu.

Faktory mohou byt vnéjSi nebo vnitfni. K vnéjSim faktorim Ize zaradit ty, které Ize po-
jmenovat akronymem PESTEL (politické, ekonomické, socialni, technologické, envi-
ronmentalni a legislativni), ale také napf. to, zda firma je nebo neni soucasti dodavatel-
ského fetézce. K vnitinim faktorim Ize zafadit napf. pravni formu, zplsob dosahovani
souladu byznysu s informatikou (,/T alignment®), zvoleny opera¢ni model apod.

Faktory jsou dokumentovany tfemi hlavnimi atributy:

= obsahové vymezeni faktoru, co zahrnuje a co ovliviiuje, coz je velmi rozdilné,
protoze faktorl je velmi Siroka Skala a je tedy zfejmé, Ze se svoji podstatou mu-
seji vyrazné lisit,

= efekty, vyhody, které existence nebo vyuziti daného faktoru firmé pfinasi, coz mo-

hou byt finalni ekonomické nebo mimoekonomické efekty, nebo pozitivhi dopady
na feseni ulohy, napf. vyuziti specifickych softwarovych nastroju, aplikaci apod.,
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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.

2.8 Role v rizeni firmy a rFeseni IS.

Role uréuji, jaké funkce bude mit pracovnik v feSeni problém v urcité specifické oblas-
ti a jaké jsou naroky na jeho znalosti. Smyslem roli je pfesnéji vyjadrit, jak jsou, nebo
maiji byt, ulohy v fizeni podniku personalné zajistény, resp. jaka je personalni naro¢nost
na realizaci jednotlivych uloh. V kazdé pracovni pozici muze pracovnik vykonavat radu
ruaznych roli. Rolim jsou pfifazovany pracovni ¢innosti a zodpovédnosti v podniku
a jsou tak zakladem pro navrhy a upravy organizace, zmény naplné ¢innosti a zodpo-
védnosti podle potfeb a situace firmy apod.

Role jsou dokumentovany témito atributy:

funkéni napln role, co dana role vykonava a za co ma byt zodpovédna,
pozadované znalosti a dovednosti role.

2.9 Zavéry, doporuceni

(=

~Analyticka znalost obsahu“ a jeji podstatné charakteristiky prfedsta-
vuje hlavni vstup pro dalSi kapitoly, zaméfené na vymezeni principU
a jednotlivych komponent, vytvarejicich ,,anatomii firmy*.

Analyticky pohled na obsah fizeni firmy podle jednotlivych kom-
ponent fizeni (Ulohy, resp. procesy, ukazatelé, dokumenty atd.) vedle
jejich standardnich manazerskych charakteristik bere v uvahu i ty, které
jsou pro analyzu vyznamné, napf. realizace procest a podminky jejich
uspésnosti, zdroje dat pro ukazatele (metriky) a souvislosti s analytic-
kymi dimenzemi apod.

Zcela zasadni je zde duraz na kontext, tedy pochopeni a fe$eni znac-
ného mnoZstvi vazeb a souvislosti, na nichz je fizeni firmy zaloZeno.

Zakladem kvalitni analyzy je pochopeni a feSeni firmy jako celku bez
ohledu na to, zda je pfedmétem feseni jen jeji ¢ast, nebo cela firma
a soutasné pochopeni toho, jak firma funguje a schopnost identifiko-
vat pFiciny, kdyz nefunguje.

Z pohledu IT je klicové vyhodnoceni, jak racionalné vyuzivat IT pro-
dukty a sluzby, jak je nejlépe nasadit pro jednotlivé oblasti a kompo-
nenty fizeni firmy, jaké jsou vzhledem k byznys obsahu potencialni
moznosti a na druhé strané omezeni IT produktd a celych feSeni (busi-
ness — IT alignment).

~<Analytickou znalost obsahu“ a anatomii firmy tak charakterizuje ze-
jména to, ze bere v uvahu vsechny relevantni komponenty Fizeni
firmy, kterym jsou vénovany dalSi kapitoly.
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3. Oblasti rizeni firmy a jejich charakteristiky

Ué&elem kapitoly je vymezit standardni oblasti fizeni firmy, a to v této struk-
ture pro kazdou z oblasti fizeni
= obsah fizeni podle hlavnich uloh, jejich kliCové aktivity, vstupy a vystupy,

= Fizeni oblasti v kontextu fizeni celé firmy, tj. z pohledu vazeb na vy-
brané ostatni oblasti fizeni,

» scénare, resp. analytické otazky, slouzici analytikovi jako vstup do
feSeni a do diskuzi se zakaznikem,

= hlavni doporuceni pro feSeni IS v dané oblasti fizeni.

Specifikace ostatnich komponent Fizeni (metrik, dat atd.) je v uvedenych
specifickych kapitolach s vazbami na jednotlivé oblasti fizeni.

Pfehled zakladnich oblasti fizeni firmy, zafazenych do tohoto textu, dokumentuje
Obrazek 3-1:

[1] Strategické fizeni firmy
[2] Financni fizeni [3] Zavazky [4] Pohledavky [5] PAM [6] Controlling
[7] Prodej [8] Nakup [9] Sklady [10] Personal
[11] Majetek [12] Marketing [13] Doprava [14] Energie
[15] Planovani zakazek [16] TPV [17] ORV [18] DRV

Obrazek 3-1: Prehled zakladnich oblasti Fizeni firmy

Rekapitulace oblasti fizeni firmy je v nasledujicim pfehledu. Zkratky v zavorkach
budou v dalSich kapitolach vyuZity pro identifikaci vazeb jednotlivych komponent fizeni
na odpovidajici oblasti.

s wr

= Strategické rizeni firmy (Strat), tj. strategické analyzy, formulace strategie, vy-
tvofeni byznys modelu, fizeni inovaci atd.

» Finanéni rizeni firmy (Fin), tj. uCetni evidence, finanéni transakce, financni re-
porting, finanéni analyzy, planovani, zpracovani rozpoc¢ta.

= Rizeni zdvazku (Zav), tj. evidence zavazkd a transakce s nimi, reporting zavaz-
kld, analyzy zavazkd.
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Rizeni pohleddvek (Pohl), tj. evidence pohledavek a transakce s nimi, reporting
pohledavek, analyzy pohledavek.

Prace a mzdy (PAM), tj. evidence mzdovych slozek, evidence a zpracovani
mezd, mzdovy reporting, mzdové analyzy, planovani mzdového vyvoje.

Controlling (Cont), tj. analyzy na bazi controllingu, zpracovani controllingovych
pland.

Rizeni prodeje vyrobku a sluzeb (Prod), tj. evidence a Fizeni obchodnich pFi-
padu ,Prodej*, fizeni poprodejniho servisu, reklamaci, reporting prodeja, prodej-
ni analyzy, planovani a prognézovani prodeje.

Rizeni ndkupu materiélt, kooperaci a sluzeb (N&k), tj. evidence a Fizeni ob-
chodnich pfipadl ,Nakup®, reporting nakupt, analyzy nakupt, specifikace po-
tfeb a planovani nakupu.

Rizeni skladu (Skl), tj. evidence sklad( a skladovych zasob, fizeni skladovych
transakci, reporting zasob (regleta a dalsi), analyzy zasob.

Personalni fizeni (HR), tj. personalni evidence, fizeni personalu, pfijimani
a propousténi zaméstnancu, fizeni kvalifikacniho rozvoje, personalni reporting,
personalni analyzy, personalni planovani.

Rizeni a sprava majetku (Maj), tj. evidence majetku, Fizeni majetkovych trans-
akci, fizeni odpisu, reporting majetku, analyzy majetku, planovani rozvoje majet-
ku a investic.

Rizeni marketingu (Mark), tj. evidence, pFiprava a fizeni marketingovych akci,
marketingové analyzy, planovani marketingovych akci.

Rizeni interni dopravy (Dop), 1. evidence dopravy a dopravnich prostfedkd,
fizeni pozadavkl na dopravu a jejich zaijisténi, reporting dopravy, dopravni ana-
lyzy, planovani dopravnich kapacit.

Rizeni energii (Ener), tj. evidence méFidel, fizeni spotieby energii a vyroby tep-
la, analyzy energii, planovani potreby energii.

DalSi podkapitoly obsahuji charakteristiky oblasti fizeni ve vySe uvedené strukture.

3.1 Strategicke rizeni firmy

Strategické fizeni firmy lze chapat jako zaklad a vstup pro formulaci
vSech planu a projektu ve firmé. Do strategického fizeni, které je primar-
né zalezitosti nejvyssiho vedeni firmy, patii definovani jejiho poslani
(mission), tj. smysl| existence ve vztahu k vlastnikim a dalSim zaintereso-
vanym skupinam lidi, dale zpracovani vize firmy, formulace byznys mo-
delu a specifikace hlavnich a diléich cilti. Uéelem je také zachytit hlavni
ukoly jako podstatné vstupy pro analyzu a navrhy feSeni celého informac-
niho systému.
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3.1.1 Prehled a obsah uloh strategického fizeni

Soucasti strategie jsou jednotlivé strategie pro dil¢i oblasti Fizeni, tj. marketingova
strategie, vyrobni strategie, obchodni strategie, strategie nakupu, personalni strategie
atd. v€etné fedeni jejich vzajemné provazanosti. Strategické fizeni firmy zahrnuje nebo
alespon Uzce souvisi se strategickym fizenim IT. Obsah strategického Fizeni firmy
dokumentuje dalSi obrazek:

MBI TGQO000: Strategickeé Fizeni

Strategické fizeni Finanéni Fizeni
Favazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT
1) UQoo1A 2) uQoo24
@ T— Strategickeé analyzy Formulace podnikové
strategie
3) vaoosA 4) UQo04A
Nastaveni podnikové Realizace Fizeni
vykonnost podnikové vykonnosti
5) UQo05A 6) UQo06A 7) UQoo7A 8) vaoosA

Reseni business modelu

Rizeni strategickych

Rizeni agilni organizace

Rizeni inovaci

zmén

9) UQoo9A

Strategie — pokroéild
analytika

~ (7

Obrazek 3-2: Strategické rizeni — prehled uloh

Do strategického Fizeni firmy spadaji tyto ulohy:
» Strategické analyzy — monitorovani a analyzy zmén prostfedi na trhu, analyzy
konkurence a vliv na podnik apod.
» Formulace podnikové strategie — specifikace podnikovych cili a formulace
rozvojovych zaméru firmy.
» Nastaveni systému fizeni podnikové vykonnosti — vymezeni objektu pro Fi-
zeni vykonnosti a hlavnich oblasti podnikoveého Fizeni, ovliviiujicich vykonnost.

= Rizeni podnikové vykonnosti — vlastni pribéh sledovani a vyhodnocovani vy-
konnosti a feSeni omezeni a problém.

= Reseni business modelu — definovani zakladniho fungovani firmy, uvédoméni
si souvislosti jednotlivych ¢asti a aspektd firmy.
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= Rizeni strategickych zmén — definovani rozsahu a Uskali strategickych zmén.

= Rizeni agilni organizace — vyuZiti pojeti agilni organizace, které je inspirovano
vyhodami start-upa.

» Rizeni inovaci — vymezeni smyslu inovaci pro existenci firmy a zpGsobu jejich
fizeni.

DalSi ¢asti obsahuji pfehled uloh strategického fizeni a jejich struény obsah.

3.1.1.1 Strategické analyzy

Uc&elem analytické ulohy je vyhodnotit kli¢ové vlivy ovliviiujici pozici firmy na trhu
(viz dalSi obrazek) a realizovat s tim souvisejici:

* monitorovani a analyzy zmén prostfedi na trhu,

= analyzy vlivu konkurence, novych subjektl na trhu a jejich dopadd na obchodni
a ekonomické aktivity firmy,

»= analyzy vlivi novych technologii v€etné IT a jejich vyuziti jednotlivymi utvary
a pracovniky firmy pro obchodni a dal$i ¢innosti ve firmé,

» specifikace hlavnich namétl pro formulaci strategie firmy, vyplyvajicich z vysled-
ka strategickych analyz.

S]] UQO01A: Strategicke analyzy

Strategické Fizeni Finanéni fizeni “m
Generalni manazer (CEO)
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Finanéni manazer (CFO)
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Obchodni manazer
Majetek Marketing Doprava Energie
——— Vyrobni manazer
RizenilT

Personalni manazer

ManaZzer marketingu (CMO)

Aplikace:

Business Intelligence (F5G400)
Self Service Bl (F455) Vlasthik
Competitive intelligence (F481)

Specifické aplikace pro strategické
fizeni \

/ \ Funkce

//7#’—\ = Podnikova strategie a dil&i
Datové zdroje strategické dokumenty (DQO01A)

* Podnikova strategie (DQ001A) Finanéni éast strategickych analyz,

* Organizaéni a Fidici dokumenty (DQO02A) P Obchodni ast strategickych analyz,
* Procesni dokumentace (DQ0O03A) PersPnéIni_E:ést st[’ategi_ck)'rch _avnelfrz,
+ Katalog podnikovych cilti (DQO04A) Analyzy majetkovych a investignich
* Byznys model podniku (DQO0BA) ukazatelu.

+ KPI! KGI podniku (DQO08A) = IT strategie

* SWOT analyza podniku (D012A)

Informaéni manazer (ClO)

0O A 3 A A A0 A >

Obrazek 3-3: Strategické analyzy ve firmé
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Funkce:

Funkce strategickych analyz jsou rozdéleny podle hlavnich oblasti, na které se pod-
nikova strategie orientuje a jsou zde zaloZeny na analyzach metrik, resp. ukazatelu,
uvedenych v €asti 1.3. Zahrnuji nasledujici skupiny analytickych funkci, resp. analy-
zy kliCovych ukazatell podle vybranych dimenzi:

analyzy finanénich ukazateld,

analyzy obchodnich ukazateld,

analyzy personalnich ukazatelu,

analyzy majetkovych a investi¢nich ukazatel(,

analyzy sledujici ¢asovy vyvoj ukazateld,

srovnavaci analyzy, napf. skuteCnych hodnot ukazatel( oproti pivodnim zaméram.

3.1.1.2 Formulace podnikové strategie

Uéelem Ulohy je definovat zakladni cile firmy podle jednotlivych oblasti podnikani
a oblasti fizeni firmy. Obdobné jako analyticka uloha i formulace strategie je v zakladu
postavena na uréovani hodnot strategickych planid. Zahrnuje zejména:

financni strategie,

obchodni strategie,

personalni strategie,

majetkové a investicni strategie,
informacni strategie

a dalsi.

3.1.1.3 Nastaveni systému fizeni podnikové vykonnosti

Uc&elem ulohy je:

definovat fizeni vykonnosti ve vSech podstatnych fazich feSeni od nastaveni,
planovani, pfes realizaci az po hodnoceni vykonnosti a zavéry,

nastavit systém Fizeni vykonnosti firmy, a to ve v8ech oblastech fizeni pod-
le podstatnych komponent fizeni (Ulohy, metriky apod.), tedy vzdy s uréenim
téch komponent, které jsou pro vykonnost firmy nejvyznamnéjsi,

vymezit klicova kritéria pro hodnoceni dosahované vykonnosti.

Kli¢ové aktivity:

vymezeni komponent fizeni vykonnosti a jejich vazeb,
ureni oblasti fizeni, urCujicich vykonnost firmy zasadnim zplsobem,

definovani hlavnich kritérii hodnoceni vykonnosti, tj. takovych charakteristik,
které firmu nejvice odlisuji od konkurence, pfipadné jsou nejvyraznéjsi v ¢a-
Sovém Vvyvoiji,
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analyza faktord ovliviujicich vykonnost firmy, kde je ucelné rozliSovat faktory
externi, které je nutné pribézné vyhodnocovat z hlediska aktualniho stavu i o¢e-
kavaného vyvoje, a faktory interni, které je nezbytné ovlivihovat kvalitou a za-
méfenim Fizeni firmy,

nastaveni kliGovych metrik (,key results®) a iniciativ k jejich dosazeni.

3.1.1.4 Rizeni podnikové vykonnosti

Uéelem ulohy je:

na zakladé nastaveného systému fizeni podnikové vykonnosti uréovat priority
podle definovanych uloh fizeni, které maji na vykonnost rozhoduijici vliv,

naplanovat cely postup fizeni vykonnosti od urCeni jednotlivych kroku, urée-
ni naplné fizeni vykonnosti ve vybranych oblastech fizeni, az po monitorovani
a hodnoceni stavu a ur€eni zasahl nebo opatfeni do aktivit firmy,

v ramci analytickych uloh analyzovat aktualni hodnoty klicovych metrik KPI
a na zakladé vysledku urovat hlavni problémy, omezeni, a naopak nové moz-
nosti v aktivitach firmy,

podle vysledkl analyz KPI navrhovat dpravy strategie firmy, informacni strate-
gie i upravy planu ve vybranych oblastech fizeni.

Kli¢ové aktivity:

plan realizace vykonnosti firmy se odehrava na drovni viastniku, managemen-
tu i ve vztahu manazer( a jednotlivych pracovniki, kdy jsou pro pracovniky de-
finovany individualni ukoly a klicové vysledky jako jejich pfispévek ke zvySovani
vykonnosti,

fizeni vykonnosti ve finanéni oblasti, v obchodni oblasti, v personalni oblasti,
v investic¢ni oblasti i vykonnosti IT,

vyhodnoceni faktordu, ovliviiujicich vykonnost firmy,
nastaveni celofiremnich kritérii vykonnosti,

komunikace, analyza a zavéry k dosahované urovni vykonnosti ve firmeé.

3.1.1.5 Reseni byznys modelu

Ué&elem je pochopeni zakladniho fungovani firmy, uvédoméni si souvislosti jednot-
livych Casti a aspektu firmy atp. a aplikace tohoto pfistupu pfi feSeni urcité strategickeé
ulohy (napf. zavedeni nového produktu, digitalizace apod.). Zahrnuje rovnéz postupné
naplnéni tzv. ,Lean Canvas* (viz dalSi obrazek).
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Problem Solution Unique Value Unfair Customer
Propasition Advantage Segments

1. Nejdfive 4, Popiste | 3.Pojmenujte | 5. Identifikujte | 2. Uréete

identifikujte | zakladni prvky klicové vyhodu, typické
problém, ktery |  Vasi firmy. hodnoty kterou zakazniky,
chcete fesit. Vaieho konkurence ktefi tento
produktu, | nema/neziskd. | problém maji
Key Metrics kvali kterym Channels a budou mit
bude mit zajem ho resit.
8. Jak budete zakaznik 'za]em 9. Jaké kanaly
méfit Gspéch v koupit. volite k
jednotlivych obsluze
fazich zakazniki?
podnikani?
Cost Structure Revenue Streams
7. Specifikujte strukturu nakladd 6. Stanovte, z ceho budou plynout
potrebnych pro rozjezd a fungovani pijmy.
firmy.

Obrazek 3-4: Lean canvas

3.1.1.6 Rizeni strategickych zmén

Uc&elem je pochopit rozsah a uskali strategickych zmén, ptispét k hladkému pribéhu
zmeény a souCasné nastavit systém méreni situace v prib&éhu zmény. Strategickou
zménou (transformaci) je myslena takova zména ve firmé (organizaci), ktera vyznam-
né ovlivnuje jeji produkty, obchodni kanaly, procesy nebo vnitini uspofadani.

3.1.1.7 Rizeni agilni organizace

Agile je metoda dodani vystupu (projektu), ale také zpusob uvazovani, pfistupu k praci
atp. Nejznamé;jsi pfistup (metoda) je SCRUM. Resi zejména fungovani na Grovni tymu
(7-9 lidi). Nabizi vyuZziti pojeti agilni organizace, které je inspirovano vyhodami start-u-
pu. Agilni organizace je firma nebo jeji ¢ast, ktera pouziva agile jako zaklad svého
fungovani. Jednotlivé tymy (vyuzivajici napf. SCRUM) jsou organizovany do vysSich
celkl. Existuje nékolik pfistupl / frameworku (napf. Spotify, SAFe, LeSS), které podpo-
ruji orchestraci agilni organizace.

Hlavni rozdily vuci tradi¢né fizené organizaci:

= V projektech neni pevny pfedmét (scope) a termin dodavky, tzn. nelze stanovit
fixni cenu. Dodavka je realizovana inkrementalné jednim nebo vice tymy (nakla-
dy jsou dané velikosti tymu a externimi nakupy). Vysledna (dodana) hodnota
by méla byt mérena pribézné (napf. na zakladé spokojenosti zakazniku). Pri-
ority dodavky dalSich inkrementd jsou upravovany postupné na zakladé zkuSe-
nosti a aktualni potreby.

= Tym je hodnocen jako celek (nikoliv jednotlivec). Je vhodné nastavit systém
méfeni dodané hodnoty na urovni tymu. Tymy, které oCekavanou hodnotu nedo-
davaji, jsou zruseny, resp. budou realizovat jiné zadani.
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= Na urovni organizace dochazi k synchronizaci prace a prioritizaci kvartalné
(@BR — quarterly business review). Vychodiskem planovani je stanoveni cill
a zasadnich vysledku (OKR — objectives and key results).

» Rozdéleni rozpoctu (investice i provoz) do oblasti (¢asto produktovych).

3.1.1.8 Rizeni inovaci

Cilem je vymezit smysl inovaci pro existenci firmy, nastinit zpusob Fizeni inovaci
a souvisejici problémy. Rizeni inovaci rozlisuje:

» bézné inovace (napf. vylepsSeni produktu, ¢asto v roli ,nasledovatele®),

» Zzlomoveé (disruptive) inovace. Strategické fizeni v kontextu Fizeni firmy.

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby strategického rize-
ni firmy na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a do-
kumenty. Detailn&jSi charakteristika a doplnujici vstupy a vystupy jsou v nasledu;ji-
cich Castech.

3.1.2 Strategické fizeni v kontextu fizeni firmy

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby strategického rizeni
na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

TGQos50

Finanéni fizeni firmy:
+ Finanéni vikazy podniku.
+ Finanéni analyzy.

17i|:]} TGQ000: Strategické fizeni v kontextu fizenifirmy

TGQO50

TGRI00

TGQO00

Financni Fizeni firmy:
* Podnikovd strategie - finance.

Rizeni prodeje:
+ Vykazy prodeje.
» Analyzy prodeje.

TGQ150

Rizeni ndkupu:
« Vykazy nakupu.
* Analyzy nakupu.

T6Q250

*  Persondlni vykazy.
» Persondlni analyzy.

Rizeni fidskych zdroji:

TGQ300

Rizeni majetku:
+ Evidence majethu.
+  Analyzy majethu.

TGQ350

Marketing:
» Evidence marketingu.
* Marketingové analyzy.

DOoo1

Strategicke fizeni firmy:

Strategické analyzy,

Formulace podnikové
strategie,

Nastaveni podnikové
vykonnost,

Realizace fizeni
podnikové vykennosti,
Reseni business
modelu,

Rizeni strategickych
zmeén,

Rizeni agilni
organizace,

Rizeni inovaci,

Strategie — pokroéild
analytika

TGRI00

Rizeni prodefe:
* Podnikova strategie — prodej.

TGQ150

Rizeni ndkupu:
* Podnikova strategie — nakup.

TG6Q250

Rizeni lidskych zdrojii:
» Podnikova strategie — persondl.
* Podnikeovd strategie - hvalifikace.

TGQ300

—

Rizeni majetku:
» Podnikova strategie — majetek.
* Podnikevd strategie - investice.

TGQ350

Marketing:
» Podnikovd strategie — marketing.

Rizeni IT:
+ Analyza stavu IT podniku.

Snimek 71

D001

A

Rizeni IT:
*  Vstup do Informaéni strategie

r wr

Obrazek 3-5: Strategické fizeni v kontextu Fizeni firmy
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3.1.2.1 Vstupy do strategického fizeni

Podstatné vstupy do strategického Fizeni z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny
v dalsim prehledu:

Financni Fizeni firmy:
= finan¢ni vykazy podniku, analytické finan¢ni databaze, finanéni plany:
o slouZi pfedevsim jako vstupy pro ulohu Strategickych analyz a rovnéz pro
formulaci Strategie firmy ve finan¢ni oblasti (ziskavani uvérd apod.),

o Vv dokumentech jde o hlavni finan¢ni ukazatele firmy, a proto tyto doku-
menty jsou i vstupem pro Nastaveni a Rizeni vykonnosti firmy.

Rizeni prodeje zboZi a sluzeb:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany a odhady objemu prodeje:

o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku, uspésnosti prodeje, plany a odhady
prodeje predstavuji podstatné podklady pro strategické analyzy prodeje
a soucasné formulaci strategie v celé obchodni oblasti firmy,

= evidence obchodnich pfipadud ,Prodej“, evidence obchodnich pfilezitosti, eviden-
ce zdkazniku:

o jde o jednotlivé obchodni pfipady i jednotlivé pfilezitosti, tedy pfedstavuji
vstupy zejména do dil€ich strategickych analyz prodeje,

= evidence zbozi a sluzeb, evidence reklamaci zakazniku:

o evidence predstavuji potfebnou konkretizaci portfolia nabizenych produk-
tU a sluzeb a sou€asné tak naméty pro uvahy o jejich dalSim rozvoji a pro-
sazeni na trhu,

o evidence reklamaci dokumentuji pravdépodobné hlavni obchodni problé-
my a pfedstavuji podklady pro orientaci jejich feSeni na strategické urovni
(organizaCnimi, technickymi, personalnimi zménami).

Rizeni ndkupu zboZzi, materialu, sluzeb:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o analyzy a plany nakupu zbozi, materiall sluzeb a jejich efektivnosti a spo-
lehlivosti slouzi jako dil€i podklad pro strategické analyzy nakupu a formu-
laci strategie v orientaci na nakupni trhy,

= evidence dodavateld, evidence nakupu:

o jsou v tomto kontextu podpurné evidence pro ulohy strategického Fizeni
v obchodni ¢asti,

o jsou podkladem pro strategicka rozhodnuti o orientaci firmy na kliCové
dodavatele v dalSim obdobi.

Rizeni lidskych zdrojii:

= personalni vykazy, personalni analyzy, personalni plany:
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o analyzy disponibilnich personalnich kapacit a jejich struktury jsou pod-
kladem pro personalni strategické analyzy jako jedné z hlavnich soucasti
strategie firmy,

o slouzi rovnéz pro formulaci strategie v personalni oblasti a rozvoje perso-
nalnich kapacit,

= personalni evidence, evidence pracovnich mist:
o predstavu;ji dil€i podklady pro strategii rozvoje personalnich kapacit,

= evidence Skoleni a kursu, evidence personalnich a Skolicich agentur:
o jsou dil¢imi podklady pro strategii rozvoje kvalifikace a feSeni kvalifikac-

nich programd.
Rizeni majetku:

= vykazy majetku, analyzy majetku:

o jsou podkladem pro hodnoceni stavu majetku a vyrobnich, dopravnich

a dalSich kapacit firmy z pohledu potfeb rozvoje obchodnich aktivit a roz-
voje celé firmy,
= investiCni zaméry, plany investic, plany oprav a udrzby:
o jsou podklady pro formulaci strategie v investicni oblasti, napf. na druhy
investic, jejich finanéni kryti, pfedpokladané vyuziti investic,
o plany oprav a udrzby se ve strategii promitaji napf. do otazek vyuziti vliast-
nich udrzbarskych kapacit nebo vyuziti externich zdroja,
= evidence majetku, evidence investic, evidence vlastnich / dodavatelskych oprav
a udrzby:
o predstavu;ji dil€i podklady pro strategické analyzy a formulaci strategie.
Marketing:

» marketingové analyzy, plan marketingovych akci:

o obsahuji vyhodnocovani uspésnosti marketingu a hlavnich akci, uspés-
nosti firmy v danych segmentech trhu, analyzy konkurence,

* marketingové prazkumy, dotazniky a jejich analyzy:
o poskytuji data o zakaznicich a trhu a jsou vystupem z uloh marketingu,

o zde slouzi pro strategickou segmentaci zakaznik(l a orientaci firmy na
kliCové zakazniky a spektrum sluzeb vcetné IT, které jim firma bude po-
skytovat,

» evidence marketingovych akci, obchodni pfilezitosti, potencialni zakaznici, navr-
hy cen, pfiprava ceniku:

o predstavuiji dil¢i podklady pro strategické analyzy a formulaci strategie.
Rizeni IT:
= informacni strategie:
o byva specifickou nebo pfimou soucasti strategie firmy.
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3.1.2.2 Vystupy ze strategického Ffizeni

Jako podstatné vystupy ze strategického fizeni pro oblasti Fizeni jsou:

firemni strategie a dilCi strategické dokumenty, které jsou hlavnim vystupem stra-
tegického fizeni odpovidajici jednotlivym sféram fizeni, tedy:
o finanéni strategie je vstupem pro pfipravu novych finanénich pland a roz-
poctl, podkladem pro ziskavani uvérd apod.,
o strategie prodeje je podkladem pro pfipravu plant prodeje podle teritorii,
zakaznikl, komodit,

o strategie nakupu je podkladem pro pfipravu nakupnich planu podle doda-
vatell, druhl zbozi, materialt a sluzeb a dalSich hledisek,

o strategie rozvoje skladu a skladovacich kapacit je podkladem pro plano-
vani investic v této oblasti,

o strategie rozvoje lidskych zdroju je podkladem pro plany personalniho
rozvoje a rozvoje kvalifikace,

o strategie rozvoje majetku a investic je podkladem pro planovani rozvoje
majetku firmy a jeho vyrobnich a dalSich kapacit a ur€eni priorit hlavnich
investi¢nich akci,

o strategie marketingu je podkladem pro formulovani marketingovych planu
a hlavnich marketingovych kampani,

o Vvoblasti IT je firemni strategie vstupem do celé oblasti strategického Fizeni IT,
katalog cilt firmy, byznys model:
o jsou dil¢imi podklady pro pfFipravu plant podle jednotlivych oblasti Fizeni,

o byznys model vytvafi zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi jed-
notlivymi finan&nimi i vécnymi plany.

3.1.3 Scénare, analytické otazky ke strategickému fizeni

3.1.3.1 Scénér ,Resi se strategické Fizeni firmy*

Jaké strategické zaméry ve funkcich a aktivitach firmy jsou definovany pro jed-
notlivé oblasti fizeni? Kde a jak jsou dokumentovany?

Kdo a jak feSi vazby strategie firmy a strategie IT? Jaka je spoluprace mezi
vedenim firmy a vedenim IT v oblasti strategického fizeni?

Jakym zplUsobem se pfistupuje k fizeni vykonnosti a jak zapada do strategic-
kého fizeni?

Které reporty a s jakym obsahem budou na urovni strategického fizeni adekvat-
ni jednotlivym manazeriim?

Které metriky budou pro strategické analyzy a formulaci strategie vyznamné,
které budou mit charakter KPI a budou vyrazné ovliviiovat vykonnost firmy?

Které dimenze ve vztahu k metrikam budou pro strategické analyzy a formulaci
strategie relevantni?
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Jaké podstatné faktory ovliviiuji strategii na dal$i obdobi?

Jak se definuji jednotlivé dkoly ze strategie, kdo je zodpovédny za jejich pInéni
a kdy a jak se kontrolu;ji?

Jakym zpUsobem se promitaji ukoly ze strategie do nizsich drovni rizeni?

Jak zajistit efektivni komunikaci IT s byznysem na strategické urovni?

Jak prosazovat inovace IT vuci byznysu?

Jak zkvalithovat spolupraci CIO a ostatnich manazeri?

Jak zlepsit s pomoci IT pozici firmy na trhu apod.?

3.1.3.2 Scénér ,Resi se cile a KPI firmy*

Je zformulovan ucel existence firmy? Je acel firmy komunikovan se vSemi za-
interesovanymi subjekty?

Jak se sleduje a hodnoti pInéni strategickych cilti na vSech Urovnich? Jsou cile
firmy vyjadreny méritelnymi KPI?

Jsou cile a rozvojové programy firmy formulovany v navaznosti na ucel exis-
tence spolecnosti a odsouhlaseny majiteli?

Jsou cile firmy a rozvojové programy rozepisovany az na jednotlivé utvary
(zaméstnance) a tyto cile jsou soucasti fizeni vykonnosti utvart a zaméstnanci?
Je stanoven postup a odpovédnost pro formulovani cilt v jednotlivych oblas-
tech? Podileji se zaméstnanci na formulovani cilt spole¢nosti?

Jsou cile spoleCnosti zabezpeleny rozvojovymi zaméry a akcemi? Jsou pro
jejich pInéni stanoveny kritické faktory uspéchu?

Jsou rozvojové programy realizovany a fizeny formou projekti a priibézné
hodnoceny?

Jsou KPI firmy stanoveny v ramci BSC a zahrnuji minimalné hlediska finanéni
(hledisko majitele), zakaznické, procesni a personalni? Je stanoveno jejich po-
Fadi podle priorit? Je stanovena periodicita aktualizace?

Jsou KPI vzajemné komunikovany s vlastniky, managementem i zaméstnanci?

Jsou vlastnici procesu seznameni se stanovenymi KPI? Je plnéni KPI soucasti
hodnoceni zaméstnancu?

3.1.3.3 Scénéar ,Resi se strategické analyzy a formulace strategie”

Kdo se podili na strategickych analyzach, formulovani a schvalovani strategie?

Jaké interni i externi informacni zdroje bude nutné mit k dispozici pro analyzy
a formulaci strategie?

Jaké metody se pro strategické analyzy a formulaci strategie pouzivaji?
Které oblasti firmy definuji vliastni strategie a jak dochazi k finalni konsolidaci?

Jsou prubézné hodnoceny sociologické, technické, ekonomické, ekologické
a politické faktory, ovliviiujici funkce a vyvoj firmy?
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Vv v

Jsou prubé&zné hodnoceny schopnosti firmy, vyplyvajici z jejich hmotnych zdro-
ju (finance, zafizeni), nehmotnych zdroju (technologie, vztahy a reputace, kultu-
ra spole¢nosti) a lidskych zdroju (kvalifikace, komunikace a schopnost interakce,
motivace)?

Zna firma svUj hodnotovy retézec a analyzuje moznosti snizovani naklad?

Analyzuje firma své moznosti zvySovani konkurenceschopnosti a zvysSova-
ni hodnotové nabidky pro zakazniky zvySovanim kvality, dokonalosti postupt
a procesU a zlepSovanim vztah( se zakazniky?

Analyzuje firma sva marketingova aktiva (povést, schopnost distribuce a do-
stupnost informaci o trhu a zakaznicich)?

Sumarizuji uréena oddéleni a pracovnici periodicky ((kvartalné, ro¢né) silné
a slabé stranky, prilezitosti a rizika a na zakladé analyz navrhuji alternativy
dalSiho vyvoje, zmén strategie a cil(?

3.1.3.4 Scénar ,Resi se strategické planovani“

Navazuji roéni plany na dlouhodobou strategii a zaméry firmy?

Jsou vSechny vstupy a vystupy jednoznacné ocenény a jsou stanoveny mozné
vykyvy v prubéhu roku?

Jsou stanoveny principy a postupy pro tvorbu planu?

Jsou stanoveny seznamy aktualné sledovanych klicovych metrik z jednotli-
vych procesu?

Stanovuje si firma cile lepsi nez stanovené hodnoty planu?

Obsahuje plan rezervu na mozna rizika?

3.1.3.5 Scénér ,Resi se organizace firmy a procesy ve firmé*

Existuje systém dokumentace procest ve firmé véetné odpovédnosti a pra-
vomoci?

Je ur€ena pro kazdy proces pozadovana droverni jeho zralosti podle CMM a po-
Zadovana podrobnost jeho dokumentace?

Jsou pro vS8echny procesy stanoveny parametry vykonnosti a jejich metriky?

Je soucasti osobniho hodnoceni viastnikt procest dosahovani parametr(i vy-
konnosti procest?

Provadeéji se komplexni analyzy vykonnosti procesu vzhledem k podnikovym
cilim a planim?

ZlepSuje firma kontinualné své procesy, jaké a jak? Realizuje se prabézny
procesni reengineering, optimalizace podnikovych procesu?

Dochazi k pravidelné aktualizaci organizacni struktury a je vypracovana v na-
vaznosti na podnikové procesy?

Vyuziva firma rizné moznosti a oblasti outsoursingu pro snizovani jejich na-
klad?
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3.1.3.6 Scénar ,Resi se fizeni rizik“

Jsou ur€eni odpovédni pracovnici za sledovani jednotlivych oblasti rizik?
Existuje seznam rizik a jejich ohodnoceni a je pristupny pracovnikim, odpo-
védnym za fizeni rizik? Ti pfedkladaji vedeni firmy navrhy na jejich zamezeni
nebo snizeni?

Vyhodnocuji se prabézné trzni i provozni rizika (personal, procesy, material,
doprava, zafizeni), ménova a urokova rizika, rizika prostredi?

Jsou rizika spravné ocernovana a existuje poradi jejich vyznamnosti?

Snizuje firma rizika a jejich dopady na ekonomické i obchodni vysledky jejich
véasnym rozpoznavanim?

Chrani se firma pfed riziky adekvatnim pojisténim?

Existuje plan na fizeni potencionalnich rizik?

Vyhyba se firma rizikiim, ktera nemuze snizit, chranit se pfed nimi, fidit je nebo
je pfenaset na jiné subjekty?

3.1.3.7 Scénar ,Resi se fizeni internich auditi“

Je stanoven plan internich auditu a je tento plan plnén?

Existuje tym internich auditori?

Maiji auditofi platna opravnéni?

Maiji interni audity potfebnou prioritu v jejich provadéni?

Existuje dokumentace internich auditu, ktera je vyhodnocovana s navrhy
zmén do podnikového fizeni?

Jsou definovany procesy internich auditt a standardy jejich dokumentace?

3.1.3.8 Scénar ,Resi se interni dokumentace 1SO“

Existuje ve firmé automatizované podporovany systém pro spravu a fizeni do-
kumentace?

Provadi se pravidelné prezkoumavani dokumentace?

Jsou dokumenty archivovany podle legislativy?

Jsou platné dokumenty dostupné viem opravnénym pracovnikiim?

Je definovan Zivotni cyklus klicovych dokumentu, jeho jednotlivé faze a charak-
teristiky?

Jsou dokumenty prifazeny k podnikovym procesum, je definovan jejich ucel
a zpusob uziti?

3.1.3.9 Scénar ,Resi se nastaveni systému fizeni vykonnosti firmy*

Kdo se podili na nastaveni systému fizeni vykonnosti firmy?
Kdo bude vyuzZivat jednotlivé soucasti systému Fizeni vykonnosti?

Jaka budou hlavni kritéria — ekonomicka i mimoekonomicka pro posuzovani
urovné vykonnosti — a to z pohledu vlastnika i z pohledu managementu?
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Jaké informacni zdroje, napf. podnikova strategie, budou pro nastaveni a vyu-
Zivani systému fizeni vykonnosti rozhodujici?

Které oblasti Fizeni a obchodni a dalSi aktivity firmy maji na vykonnost kliovy
vliv a které budou soucasti systému fizeni vykonnosti?

Jaky komplex manazerskych, organizacnich, technickych a dalSich faktord
bude vykonnost ovliviiovat, kdo a jak bude vyhodnocovat jejich realné dopady?

Jaké dlohy, resp. procesy budou tvofit sou€ast fizeni vykonnosti?

Budou v souvislosti s ulohami definovany i dals$i komponenty Fizeni — role, do-
kumenty?

Jak bude nastaven systém metrik — ekonomickych, vykonovych a dalSich pro
fizeni vykonnosti?

Jaké manazerské metody se v ramci fizeni vykonnosti budou vyuzivat?
Jaké aplikace a nastroje budou podporovat systém fizeni vykonnosti?
Jak budou jednotlivé atvary podniku koordinovat aktivity na posilovani vykonnosti?

Jak budou utvary a jednotlivi manazefi identifikovat omezeni a rizika spojena s do-
sahovanim pozadované vykonnosti, jak budou dokumentovana a projednavana?

Kdo a jak bude sledovat a vyhodnocovat legislativni omezeni vzhledem k po-
Zadované vykonnosti?

Kdo a jak bude identifikovat omezeni dostupnych, napf. personalnich kapacit,
vzhledem k vykonnosti? Kdo a kdy je bude feSit?

Jak budou nastavené principy Fizeni vykonnosti komunikovany s pracovniky
firmy, jak bude zajiSténa jejich kvalifika¢ni pfiprava?

Jak budou nastaveny motivacni programy pro pracovniky smérem k respekto-
vani systému fizeni vykonnosti a k posilovani vykonnosti samotné?

Jak se bude definovat a vyhodnocovat vykonnost jednotlivei?

Jak se bude droveri vykonnosti monitorovat, kdo bude za monitoring zodpo-
védny, jak se budou vysledky komunikovat a FeSit?

Jak a kdy se bude dosahovana udroven vykonnosti vyhodnocovat, kdo a jak
bude formulovat feSeni problémd, identifikovanych systémem Fizeni vykonnosti?

3.1.3.10 Scénér ,Resi se fizeni vykonnosti firmy“

Jak se liSi Fizeni vykonnosti podle jednotlivych oblasti fizeni a podnikovych
utvart?

Jak probiha naplanovani fizeni vykonnosti a co je obsahem planu?

Jak jednotlivé atvary podniku koordinuji své aktivity na posilovani vykonnosti?

Jak utvary a jednotlivi manazefi identifikuji omezeni a rizika spojena s dosaho-
vanim pozadované vykonnosti, jak jsou dokumentovana a projednavana?

Kdo a jak sleduje a vyhodnocuje legislativni omezeni vzhledem k poZadované
vykonnosti?

Kdo a jak identifikuje omezeni aktualné dostupnych, napf. personalnich kapa-
cit, vzhledem k vykonnosti? Kdo a kdy je feSi?
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» Jak se nastavené principy fizeni vykonnosti komunikuji s pracovniky, jak je za-
jisténa jejich kvalifika¢ni priprava?

» Jak se nastavuji motivaéni programy pro pracovniky smérem k respektovani
systému Fizeni vykonnosti a k posilovani vykonnosti samotné?

= Jak se definuje a vyhodnocuje vykonnost jednotliveu?

» Jak se drovern vykonnosti monitoruje, kdo je za monitoring zodpovédny, jak se
vysledky v ramci firmy komunikuji a fesi?

» Jak a kdy se dosahovana droven vykonnosti vyhodnocuje, kdo a jak formuluje
dalsi feSeni?

3.1.4 Zavéry, doporuceni ke strategickému fizeni

& K Feseni:
= dosahnout v feSeni vysoké komplexnosti a kvality strategickych analyz
s vyuzitim potfebného mnozstvi analytickych dimenzi,
= vyuzit formulovani kvalitniho a na budoucnost orientovaného byznys modelu,

= posoudit moznosti orientace na specifické soucdsti strategického rize-
ni — orientace na agilni zpusob Fizeni firmy, systematické planovani a fi-
zeni strategickych zmén a inovaci apod.,

= dosahnout pozadované flexibility analyz a formulované strategie
vzhledem k aktualnim potfebam strategického fizeni,

= provadét strategické analyzy na zakladé heterogennich a externich
datovych zdroji, napt. informaci z databazi internetu, socialnich siti, ve-
fejnych informaci o konkurenci apod. a vyuZzit strukturovana i nestruktu-
rovana data pro analyzy vyvoje trhu.

K provozu a uZiti:

= pfedpokladem Uspéchu je aktivni tcast viastniki a vedeni firmy na stra-
tegickych analyzach a formulaci strategie,
= je uCelné zvazovat racionalni uplatnéni metod strategického fizeni —

Corporate Performance Management, CPM, Balanced Scorecard, BSC,
Objective Key Results (OKR) a dalsi,

= vedle vySe uvedenych metod vyuzit metodu SWOT analyzy, ktera je vét-
Sinou zakladem pro urCovani strategie,

= analyza musi pokryvat jak interni prostredi, tak zejména externi pro-
stredi, tj. obchodni partnery, vefejnou spravu atd.,

= posoudit existenci redlné potreby nastaveni a fizeni vykonnosti na drovni
vedeni firmy,

= navrzenou a pfijatou strategii komunikovat napri¢ firmou viem zaintere-
sovanym pracovnikim.

K rizeni IT:
= feSit strategii firmy a jeji ¢asti v potfebnych souvislostech s informacni
strategii,

= vytvofit efektivni prostfedi pro kooperaci vedeni firmy a vedeni IT na
strategickém fizeni,

= strategii IT posuzovat s ohledem na potreby firmy, zejména jeji velikost,
rozsah a slozitost projektt a poskytovanych IT sluzeb,

= v navaznosti na SWOT analyzu firmy se jako uc€elné ukazuje vyuziti meto-
dy SWOT analyzy fizeni IT.
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3.2 Finanéni Fizeni firmy

Uéelem finanéniho Fizeni je:

zajistit efektivni a spolehlivé vykonavani vSech ucetnich operaci,
realizovat uspésné financéni (ivérové a dalsi) operace, vedouci k udrzeni
financni stability firmy a jeji konkurenceschopnosti,

zajistit maximalizaci hodnoty majetku (pro akcionare),

poskytovat pracovnikiim finanéniho fizeni (manazerim, finanénim analyti-
kiim) kvalitni analytické a planovaci podklady pro fizeni financnich zdro-
ju a zamyslené financni transakce,

konsolidovat finan¢ni informace z jednotlivych organiza¢nich jednotek
a oblasti fizeni,

dosahovat stalé likvidity, tj. schopnosti splacet vklady véfitelim (u bank)
a likvidnosti, tj. schopnosti pfeménit finanéni instrument (akcie) na penize,

zajistit solventnost firmy, tj. schopnost firmy splacet své kratkodobé
a dlouhodobé zavazky v dobé jejich splatnosti,

zajistit rentabilitu, tj. ziskovost firmy, ktera méfi efektivnost, s niz vyuziva
kapital, tj. podil zisku k vloZenému kapitalu.

3.2.1 Prehled a obsah uloh financ¢niho fFizeni

Prehled uloh financniho fizeni dokumentuje dalSi obrazek.

Y1l TeQo50: Finanénifi

Strategické fizeni Finanéni Fizeni
Favazky Pohledavky PARM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava ‘ Energie
RizenilT
1) uaos1a
Dahovy doklad, _ ) va 2) uqos2a 3) uaosea
Pozadavek utvaru Vytvofeni a aktualizace ] Realizace finanénich 1 Provozni uéetnictvi
licetni evidence operaci, fin. transakce

J

4) uaos3A 5) uaos4a 6) uaos4B

Ugetni reporting Finanéni analyzy Diléi analyzy finanénich

dat

7) uaos4ic 8) uaossA 9) UQo7sA

Analjzy majetkovéa
kapit. struktury podniku

Finanéni planovani a
rozpodéty

Finance — pokroéila
analytika

r wvr

Obrazek 3-6: Financni fizeni — prehled uloh
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Do finanéniho Fizeni spadaji tyto ulohy:
= Evidence — vytvoreni a aktualizace ucetni evidence, vytvoreni, aktualizace a do-
tazy do ucetni databaze.

» Transakce — uCetni transakce, zpracovani danoveho dokladu, provedeni ucet-
nich transakci.
* Reporting — UCetni reporting, vytvareni standardnich finan¢nich vykaz( a reporta.
= Analyzy:
o Finanéni analyzy — analyzy globalnich finanénich ukazatell (likvidita
apod.) a jejich asového vyvoje.
o Diléi analyzy finan¢nich dat — zakladni analyzy stavu uctd, jejich pohyb
podle riznych dimenzi (uctd, pobocek, utvaru atd.) a jejich Casového vyvoje.
o Analyzy majetkové a kapitalové struktury podniku — analyzy na zakla-
dé informaci z rozvahy.
o Analyzy vynosu podniku.
o Analyzy nakladu podniku.
» Planovani — finan¢ni planovani a rozpodty.

s v

* Provozni ucetnictvi — sleduje hospodareni jednotlivych stfedisek.
DalSi podkapitoly obsahuji prehled dloh a jejich strucny obsah.

3.2.1.1 Vytvofeni a aktualizace ucetni evidence

Uéelem je vytvorit a priib&zné aktualizovat Géetni evidenci (j. stavy a pohyby na jed-
notlivych syntetickych i analytickych Gétech). Uloha pFedstavuje vedeni zdkladniho
ucetnictvi firmy. Musi zajistit soulad s platnou legislativou, musi odpovidat ucetnim
a danovym pFedpisim. Zahrnuje vytvoreni a aktualizace téchto databazi: uCetni evi-
dence, evidence uveérd, evidence leasingovych smiuv.

Obvykle poskytuje moznost definovani ucetnich transakci (skupin ucetnich operaci
na rlznych uctech), vedeni ucti ve vice ménach, moznost Uctovat na zakazku, po-
skytovat komplexni obraz o efektivité a hospodareni na zakazce a rozuc¢tovani nakladu
na nakladova strediska.

3.2.1.2 Ucetni transakce

Uloha m4 zajistit co nejefektivn&jsi realizaci ucetnich transakci, zpracovani danovych
dokladu.

Klicové aktivity:
» Zpracovani danového dokladu, {j:

o pfifazeni pofadového Cisla dokladu, zajisténi kontroly na formaini sprav-
nost, na uctovy rozvrh, existujici a nezablokované ucty,

o kontroly uvnitf danového dokladu i ve vazbach na ostatni dokumenty ob-
chodnich operaci (dodaci listy),
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o zapis dokladu do deniku a zauctovani do hlavni knihy, zapis do analytické
ucetni evidence, zadani stfediska, zakazky, variabilniho symbolu, pokud
to ucet vyZaduje, automatické zauctovani podle druhu komodity v pfipa-
dé, ze predmétem obchodu je zbozi,

o aktualizace souctu v8ech uctovanych ucetnich pfipadu.

= Zpracovani ucetni uzavérky, tj. uzavérky deniku ucetnich dokladl, zpracovani
uzavérky hlavni knihy a uzavérky analytické evidence.

» Zpracovani predbézné zavérky.

= Zpracovani ucetni zavérky, tj. zpracovani zavérky hlavni knihy, zpracovani
konsolidované zavérky hlavni knihy.

3.2.1.3 Provozni ucetnictvi
Uéelem je sledovat a analyzovat hospodareni jednotlivych stfedisek, a to podle inter-
nich smérnic firmy a rovnéz podle velikosti a typu, resp. predmétu jejich €innosti.
Klicové aktivity:
= Analyzy obratu polozZek strediska obsahuji specifikaci stfediska, jemu pfifa-
zené Cinnosti a mésicni obraty na jednotlivé poloZzky a zobrazeni odpovidajicich
uctd polozZce, obraty u€td a na né uctované ucetni pfipady a doklady.
= Zpracovani pfedbézné analytické zavérky strediska.
= Zpracovani pfedbézné analytické zavérky firmy.

3.2.1.4 Uéetni reporting

Obsahuje vytvareni standardnich finanénich vykazu a reportt (viz dal$i obrazek).

(W[]) uQos3A: Uéetni reporting

Finanénf fizeni podniku ‘ Controlling Generalni manazer (CEQ) C

Nak Prodej Sklad = e =
bl | bt | 2%y Finanéni manazer (CFO) A

Lidské zdroje | Majetek
Ekonom R
Marketing ‘ Doprava | Energie

Rizeni IT Ugetni R
Metodik, klicovy uzivatel (3
Aplikace: Viastnik I

= Business Intelligence (FSG400)

= Self Service Bl (F455)

= Celopodnikové aplikace - ERP (F300)

= Specializované finanéni, resp. Géetni
aplikace

/ \

+ Ugetni evidence (DQO41A),

+ Evidence avéni (DQO54A),

= Diléi finanéni podklady (firemni
metodiky, pravidla vykazd
apod.)

Obrazek 3-7: Uéetni reporting

S

Vystupy:

» Pfehled ugetnich pFipadi,

» Zpracovani pfehledd cbratd Gétd,

» Zpracovani cbhratové soupisky,

* Ptehledy DPH,

* Prehledy majetku podle stredisek,
= Finanéni vykazy podniku (DQ051A)
= Rozvaha (DQO051B)

= Vysledovka (DQ051C)

= Obratova predvaha (DQ051D)

\1

50




Standardni finanéni reporting zahrnuje celou Skalu reportd pro vykaznictvi a financ¢ni
fizeni.

3.2.1.5 Financ¢ni analyzy

Ué&elem ulohy je zpracovavat finanéni analyzy firmy podle rGznych kritérii a v riznych
urovnich dekompozice. Vystupy téchto analyz maji slouzit pro lepsi hodnoceni hospo-
dareni a finan¢ni situace firmy a pro pfijimani rozhodnuti o jejim budoucim vyvoiji.

Funkce:

Funkcionalita analytické ulohy je zalozena na hodnoceni komplexnich finan¢nich
ukazatelu:

= analyza trendd,

= procentni rozbor,

= analyza cash-flow,

= analyza ukazatell rentability a nakladovosti,

» analyza ukazatelU aktivity,

» analyza ukazatell zadluzenosti a financni struktury,

» analyza ukazatell likvidity,

» analyza ukazatelU kapitalového trhu,

» analyza ukazatell na bazi finan¢nich fondu a cash-flow.

3.2.1.6 Dil¢i analyzy financnich dat

Ugelem ulohy je zpracovavat diléi finanéni analyzy podle raznych kritérii a v riiznych
urovnich dekompozice.

Funkce:

Funkcionalita této analytické ulohy je rovnéz zalozena na hodnoceni vybranych fi-
nanc¢nich metrik. Zahrnuje tyto funkce:

» Analyzy zakladnich finan¢nich ukazatelti (podle vybranych dimenzi), jako
je hospodarsky vysledek, obrat, objem nakladu, stav uctu, hruba marze, trzby
z prodeje zbozi a sluzeb, naklady prodeje zbozi a sluzeb, prodejni marze (i hru-
ba marze), naklady na zajisténi nakupu zbozi, naklady na zasoby, naklady na
logistiku, objem majetku, objem odpist majetku, objem pohledavek, objem za-
vazku, pracovni naklady, naklady na nabor pracovnika.

» Analyzy finan¢nich ukazatelti procesniho charakteru, tj. poCtu zpracovava-
nych finan&nich dokumentd (danovych dokladd, dobropist atd.), po¢tu u€etnich
transakci, objemu ucetnich transakci.

» Analyzy ¢asového vyvoje finanénich zdroju, hodnoceni faktort ovliviiujicich
finan¢ni operace, zpracovani indexu, kumulativnich hodnot v ¢ase apod.
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» Analyzy pinéni financ¢nich plant a rozpoctu, tj. sledovani pinéni v absolutnich
i relativnich hodnotach, v rozliSeni podle byznys jednotek apod.

3.2.1.7 Analyzy majetkové a kapitalové struktury

Ué&elem je na zékladé ,,Rozvahy“ vyhodnocovat jeji hlavni polozky podle riiznych kri-
térii a v rdznych trovnich dekompozice. Uloha tak ma i nazorné prezentovat majetko-
vou a kapitalovou strukturu firmy a jeji vyvoj.

3.2.1.8 Financni planovani a rozpocty
Uéelem ulohy je:

= zefektivnit ridici proces, pfedevsim v oblasti planovani a rozhodovani. Jednou
z hlavnich vlastnosti rozpoctu je zobrazeni informaci o budoucim vyvoji podniko-
vych aktivit a jejich dopadu na finanéni situaci firmy,

» koordinace planovacich ¢innosti jesté pred jejich realizaci, zejména pfi tvor-
bé celopodnikovych rozpoctd, zahrnujicich diléi rozpocty jejich jednotlivych ¢asti,

» poskytnout podklad pro prubéZnou kontrolu, vysledky stanovené rozpocétem
jsou zavaznym ukolem pro Fidici pracovniky a urcuji, jakych cild je v budoucnu
zadouci dosahnout,

* motivovat k dosazeni cilu firmy, vytvofit zainteresovanost Fidicich pracovniku
na splnéni stanovenych rozpoctu.

Funkce:

Funkcionalita planovaci ulohy je rovnéz zaloZzena na vybéru finanénich metrik. Zahr-
nuje tyto funkce:

» planovani externich zdrojl financovani,
» hlavni podnikovy rozpocet,

» rozpocet penéznich toku,

= rozpoctova rozvaha,

» rozpoctova vysledovka.

3.2.2 Financ¢ni fizeni v kontextu Fizeni firmy

Dalsi obrazek pfedstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby finanéniho rizeni
na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.
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TGQO00 TGQO00
Strategické fizent firmy: Strategické Fizeni firmy:

* Podnikova strategie - finance. * Finanéni vykazy podniku.
+ Byznys model podniku. TGQOS0 - Finanéni analyzy.
TGQ100 TGQ100

Rizeni prodeje: Finanéni fizeni firmy: ] Rizeni prodeje:
v Obch. dokumenty — Prodej. L —® + Uéetni evidence.
v Analyzy prodeje. » Uletni evidence, v Finanéni pliny a rozpoéty.

= Finanénf transakee,

TGQ150 TGQ150

) T = Provozni uéetnictvi, = P

Rizeni nakupu: o . : Rizeni nakupu:
= Obch. dokumenty — Ndkup. —*| = Finaéni reporting, > « Ufetnievidence.
v Analyzy nakupu. = Finanénf analyzy, « Financéni plany a rozpocty.
TGQ200 = Diléi analyzy TGQ200

Skiady: finanénich dat - Skiady:
« Provozni dokumenty sklacd. —*| = Analyzy majetkové a + Déetnf evidence.
« Analjzy skladi. kapitilové struktury » Finanéni plany a rozpodty.
podniku,

TGQ3I00 } . A TGQ300

O N = Analyzy vynosu =57 e

Rizeni majethu: podniku, s Rizeni majetku:
+ Zmény, prevody, pirdstky. = z P " —* « Uéetni evidence.
+ Analyzy majetku. = Analyzy nakladi + Finanéni plény a rozpodty.

podniku
EGQ080 = Finanéni planovani a TGQ080
PAM: rozpoéty, . PAM:
* Mzdové dekumenty. — Finance — pokroéil + Ucetni evidence.
*  Mzdové vykazy a analyzy. analytika * Finanéni pldny a rozpoéty.
alelili}] DO001
Rizeni IT: Rizeni IT:

» Nakladové analyzy IT. « Uéetni evidence.
+ Analyzy a plan vynosi 2 IT. Snimek 2 + Finanéni plany a rozpodty.

Obrazek 3-8: Financni fizeni v kontextu Fizeni firmy

3.2.2.1 Vstupy do finanéniho Fizeni

Podstatné vstupy do finanéniho fizeni z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dal-
Sim pfehledu:

7 vr

Strategické rizeni firmy:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:
o finanéni strategie pfedstavuje vstupy pro pfipravu novych finanénich pla-
na a rozpodtu,
» katalog cilt firmy, byznys model firmy, organizaéni a Fidici dokumenty firmy, pro-
cesni dokumentace:
o jsou obvykle upravené podle novych strategickych zaméru firmy,

o uvedené dokumenty pfedstavuji dilCi vstupy do finan¢niho fizeni (cile ve
finanéni oblasti, byznys model, feSeny ve vztahu k financim, zmény v or-
ganizacénich strukturach nebo nastaveni zakladnich procesu firmy).

Rizeni prodeje zboZi a sluzeb:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany a odhady objemu pro-
deje:
o analyzy prodejnich aktivit, zakaznikd, uspésnosti prodeje, plany a odhady

prodeje predstavuji podstatné podklady pro odhady objem( prodeije, a tedy
pro finan¢ni zdroje firmy a jsou vstupem do finanénich planl a rozpocta,
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= evidence obchodnich pfipadl ,Prodej*, evidence zakazniku:

o jde o jednotlivé obchodni pfipady, pfedstavuji vstupni dokumenty (zejmé-
na danové doklady, faktury) do ucetnich operaci a pfipravy finan¢nich
vykazu,

= evidence zboZi a sluZeb:

o evidence predstavuji dilCi podklady z oblasti zbozi a sluzeb prfedevsim
pro analytickou ucetni evidenci,

= evidence reklamaci,
o evidence reklamaci dokumentuji finan¢ni naro€nost jejich realizace a pod-
klady pro jejich zaucétovani.
Rizeni ndkupu:
» vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:
o vykazy, analyzy a plany nakupl zbozi, materialu a sluzeb slouzi jako dil&i
podklad pro realizaci analyz jejich finan¢ni naro¢nosti a sledovani a hod-
noceni nakladové narocnosti firmy jako celku,

= evidence dodavateld, evidence nakupu:

o Vv tomto kontextu predstavuji obchodni dokumenty (faktury), které jsou
vstupem do ucetnich operaci,

o slouziijako jeden ze vstupu pro hodnoceni nakladové naro¢nosti jednot-
livych dodavatelu.
Rizeni skladii:
* analyzy skladu, vykazy skladu:

o jsou podkladem pro ekonomické hodnoceni nakladové narocnosti vede-
nych zasob,
= evidence skladu a skladovych zasob, evidence pfijemek, vydejek, evidence ce-
nik( materialu:
o slouzi jako dil¢i dokumenty a vstupy pro ucetni operace ve vztahu k fizeni
zasob,
» skladova evidence na expedi¢nich skladech:

o slouzi jako vstupy pro ekonomické kalkulace spojené s prodejnimi zakaz-
kami, ulozenymi a kompletovanymi v expedi¢nich skladech,

» dokumentace inventur skladu:
o jsou podkladem ucetni operace ve vztahu k feSeni vysledku realizova-
nych inventur, inventurnich rozdild.
Rizeni majetku:
» vykazy majetku, analyzy majetku:
o jsou podkladem pro ekonomické hodnoceni stavu a kapacit firmy,
o slouzi i pro hodnoceni ekonomické hodnoty majetku v Casovém vyvoji,
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= investiCni zaméry, plany investic, plany oprav a udrzby:
o jsou podkladem pro urCovani finanéni naro¢nosti a finan¢niho zajisténi
planovanych investic,
o plany oprav a udrzby jsou podkladem pro planovani a feSeni jejich finan¢-
ni naro¢nosti a finan¢niho zajisténi,
= evidence majetku, evidence investic, evidence vlastnich / dodavatelskych oprav
a udrzby:
o predstavu;ji dil€i podklady pro ucetni operace, spojené finanénim Fizenim
majetku (aktivace majetku, pfesuny majetku, odpisy).
PAM:
» mzdové vykazy a analyzy:
o predstavuji vstupy pro komplexni analyzy a plany finanéniho zajisténi
mzdového vyvoje,
= mzdové dokumenty:
o jsou dil€¢imi dokumenty ucetnich operaci pfedevsim pro kontrolni ucely.
Rizeni IT
= nakladové analyzy IT, plan nakladl na IT, analyzy a plan vynosu z IT, analyzy
dosahovanych efektd z IT, rozpocet IT:

o pfedstavuji vesSkeré podstatné vstupy z ekonomiky IT do finan¢niho Fizeni
firmy jako celku,

» investiCni plany v IT:
o predstavuji podklady pro stanoveni a hodnoceni finanéni naro€nosti in-
vestic do IT.

3.2.2.2 Vystupy z financniho fizeni

7 wvr

Strategické rizeni firmy:
» finanéni vykazy podniku, finan¢ni analyzy, finanéni plany:

o slouzi pfedevsim jako vstupy pro ulohu strategickych analyz a rovnéz pro
formulaci strategie firmy ve finanéni oblasti (ziskavani uvéru apod.),

o vdokumentech jde o hlavni finanéni ukazatele firmy, proto tyto dokumenty
jsou i vstupem pro nastaveni a fizeni vykonnosti firmy.
Rizeni prodeje, nakupu, skladid, majetku, PAM, HR, IT:
» finan¢ni vykazy podniku, finan¢ni analyzy, financni plany:

o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan¢nich zdroju firmy jako
podklad pro zaméry a plany v dané oblasti fizeni (prodeji atd.),

= Ucetni evidence, evidence uveér(, evidence leasingovych smluv:

o dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych uctu ve vztahu k dané
oblasti fizeni,
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o informace o Uvérovém zatizeni firmy jako vstupy pro obchodni a dalsi za-
meéry z pohledu jejich realizovatelnosti,

= dokumenty styku s bankami, bankovni ucty:
o bankovni dokumenty slouzi v obchodnich aktivitach pfedevsim pro kont-
rolni ucely,
o dil&i informace o stavu bankovnich uc&tl, pokud jsou pro dané obchodni
a dalSi aktivity relevantni a rovnéz pro kontrolni ucely.

Detailnéjsi pohled na finan¢ni fizeni se zobrazenim vzajemnych vazeb dokumentuje
Obrazek 3-9.

|
|
: Analyzy vyvoje stavil uéta, pohledavek, zavazku dle partnerd, organizace, komodit, =
___________________ L. e e e
| |
' Realizace procesu: Realizace procesu: '
T

T
| < |
Dariovy ' Ovéreni V ptipadé formalni ] l Chybny
doklad formalni spravnosti chyby - vraceni ) T danovy
J |
|

analytické evidence )

|
|
doklad
|
| l |
A Zapis do deniku Zapis do I
Pokladna | ucetnich dokladt hlavni knihy
|
| /)
| > Zapis do s
| B t Analyticka
: analytické evidence Y, de—
I e N\
: i R Zpracovani aldokonto
: Uzavérka odbératel
|
|

Konec
ucetniho
obdobi

Predbézna
zavérka

Uzavérka
hlavni knihy

Uzavérka Zpracovani | | ¥ _______ ——T> Fir:ninéni
deniku saldokonta | Konsolidovana | Vykazy

|
' zavérka ! :
|

|
|
|
|
T
|
|
|
|
| 5
saldokonta I dodavatelt
J
|
:
|
|
|
|
|
|

Vykazy pro statni
spravu, vlastniky

|
|
| . q s
| Ucetni osnova, stavy uctu
|
|

Obrazek 3-9: Ulohy a aktivity finanéniho fizeni ve vzajemnych vazbach

3.2.3 Scénare, analytické otazky k finanénimu fizeni

3.2.3.1 Scénar ,Resi se provoz finanéniho fizeni firmy*

= Jak efektivné a operativné probihaji u¢etni operace, v jakém rozsahu je defino-
vana ucetni analyticka evidence? Poskytuje uCetnictvi pravdivy a daplny obraz
spoleénosti?
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Dochazi ke snizeni pracnosti finan¢niho ucetnictvi vy$Sim vyuzitim aplikaci
(workflow, automatické zauctovani, vykaznictvi)?
Jsou sestavovany nakladové kalkulace v souladu s planem i skute€nosti?

Jsou kalkulace pro potfeby Fizeni provadény na rdznych drovnich detailu
a oblasti Fizeni a v rliznych variantach (nakladova apod.)?

Jsou prodejni ceny v souladu s legislativou?

Jak realizovat vazby na prodej, nakup, planovani vyrobnich zakazek?

Musi finan¢ni ulohy respektovat praci ve vice ménach?

Jaké bankovni domy podnik vyuziva a s jakymi vysledky?

Jak podnik feSi dariovou oblast a vazby na finan¢ni ufad?

Je likvidita firmy pravidelné hodnocena a aktualizovana a existuji opatfeni na
zlepSeni likvidity? Je stanoven stupeni likvidity a Cerpani uvéra?

Jsou stanovena pravidla pro nakladani s penéznimi prostredky a je nakladani
s finanénimi prostfedky hospodarné?

Je systematicky a pravidelné hodnocena hospodarnost, ucelnost a efektivita kli-
¢ovych podnikovych proces? Existuje kompletni seznam hodnocenych procesu?

Jsou stanovena pravidla na hodnoceni hospodarnosti, u¢elnosti a efektivity? Jsou
vysledky hodnoceni pravidelné predkladany pfisluSnym pracovnikim a vedeni?

Do jaké miry respektuje financni fizeni firmy zvlastnosti a potfeby ekonomiky IT?

3.2.3.2 Scénér ,Resi se majetkové a kapitélova struktura firmy*

Jak vytvofit racionalni majetkovou strukturu firmy?
Jak nastavit optimalni vysi obézného majetku?

Jak reSit optimalni likviditu?

Jak vytvofit racionalni kapitalovou strukturu?

Jak nastavit racionalni strukturu dluhd?

Jak feSit uvérové zatizeni?

3.2.3.3 Scénar ,Resi se finanéni analyzy*

Které financni reporty a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym urovnim
a pozicim fizeni? Jsou stanovena pravidla pro reportovani?

Které dimenze ve vztahu k metrikam budou pro finan¢ni analyzy a planovani
relevantni?

Jaké finan¢ni ukazatele pro pokrocilé financ¢ni analyzy podnik vyuziva, pfipad-
né o nich uvazuje? Jsou podporovany simulace a analyzy typu What-If? Jsou
podporovany analyticko-statistické prace nad planovymi hodnotami? Jsou
dostupné kapacitné nenarocné adhoc analyzy? Jsou pravidelné analyzovany
vyznamné odchylky?

Existuje moznost detailniho pohledu na reportované udaje od agregovanych
udaju?
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Poskytuji reporty pravdivé a véasné informace?

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

Kdo a v jakych terminech vykonava hodnoceni finanénich vysledku firmy?
Do jaké miry je tfeba respektovat mezinarodni standardy — IFRS, US GAAP
a dalsi?

Jak operativné a s jakymi problémy jsou modifikovany finanéni aplikace vzhle-
dem ke zménam statni legislativy?

Jsou o finanénim stavu firmy pravidelné informovany opravnéni pracovnici?

3.2.3.4 Scénar ,Resi se finanéni planovani a rozpocty*

Vztah k byznysu

Jak probiha finanéni planovani, napf. podle utvaru, jak probiha pfiprava roz-
poctu firmy?

Je financni plan sestaven v hmotném a finanénim vyjadieni za stanovena ¢a-
sova obdobi a v zadané struktufe? Je soucasti planu plan vyroby, udrzby a re-
Zijnich nakladu?

Jsou automaticky realizovany vazby mezi jednotlivymi ¢astmi planu? Jsou
automaticky podporovany vsechny zmény v3ech Casti planu se vzajemnymi
vazbami?

Je k dispozici porovnani planu a skutecnosti vCetné trendu a vyhledu podle
potfeby?

Je automaticky podpofen rozpad finanéniho planu na rozpocty utvart &i stre-
disek?

Zahrnuje plan cash flow vesSkeré informace z finan¢niho planu a je obrazem
skute€nosti?

Jak zvysit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité planovacich
uloh?

Jak identifikovat hlavni problémy firmy vzhledem k Urovni a kvalité planovacich
uloh, jaké dopady maiji do uspésnosti jejiho byznysu?

Jak zaijistit kvalitni pripravu specialisti planovacu vzhledem k charakteru
a potfebam firmy a soucasné vzhledem k vybranym softwarovym nastrojum pro
planovaci ulohy?

Jak co nejpfesnéji a véas zjistovat budouci predpokladané potreby financ-
nich zdroji?

Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a predpokladaném vyvaoji na financ-
nich trzich?

Jak spravné a racionalné aplikovat planovaci metodiky firmy do feSeni plano-
vacich uloh?

Jak zajistit vysokou komplexnost a kvalitu finan¢niho planovani ve firmé?
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Obsah finan¢niho planovani

Jaké planovaci ukazatele a planovaci dimenze stanovit vzhledem k aktualnim
a oCekavanym potfebam finanéniho planovani?

Jak pribézné analyzovat odchylky od vytvofeného planu, resp. rozpoctu?

Jak zajistit vysokou prezentacni aroven vysledkl pland s vyuzitim kvalitni vizu-
alizace dat?

Jaké moznosti nabidnout v ramci individualnich plani pro jednotlivé finanéni
manazery a specialisty?

Jak vytvaret prehledy, zobrazujici historii planovanych finanénich hodnot?

Priprava finan¢niho planovani

Jak nastavit riizné moznosti alokace planovanych hodnot na utvary?

Jak zajistit pro pfipravu finanéniho planovani adekvatni a kvalitni datové zdro-
je?

Jak dosahnout pozadovanou granularitu dat v ramci finan¢niho planovani?
Jak zajistit potfebnou dostupnost planovacich operaci v misté a Case?

Jak pfipravovat a realizovat finan¢ni plany pro ridzné ¢asové horizonty?

Jak umoznit a realizovat sofistikované predikce planovanych hodnot?

Jak pfipravovat plany ve variantach s jejich adekvatnim ohodnocenim a stano-
venim priorit a zajistit i verzovani plana?

Jak respektovat dislokaci firmy a realizovat konsolidaci financ¢nich planua
vzhledem k rznym obchodnim jednotkam a atvarim?

Zajisténi finan¢niho planovani

Jak nastavit zodpovédnosti a kompetence za pfipravu finanéniho planovani?
Jaké podstatné faktory (ekonomické, legislativni, personalni, organizacni) je
tfeba pfi pfipravé financniho planovani brat v avahu?

Jak zajistit efektivni kooperace a prubéh schvalovani pripravovanych financ-
nich plana?

Jak spravné vyhodnotit potfebu specializovanych planovacich nastroju (Tar-

getty, TM1 apod.) oproti zakladnim feSenim na bazi standardnich produktl Bl
nebo SSBI?
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3.2.4 Zaveéry, doporuceni k finanénimu fizeni

& K feseni:
= je tfeba zajistit poZzadovany objem ucetnich transakci v€etné obdobi pfi
$pickovych zatiZenich,
= dosahnout zajisténi souladu funkci ulohy s aktualni legislativou,

= analytici musi byt velmi solidné seznameni s vedenim ucetnictvi a pravidly
finangniho fizeni firmy,

= dosahnout nizkou pracnost a naklady na ucetni transakce,

= dodrzet potfebnou prikaznost, urovné kontroly a bezpecnost ucetnich
transakci,

= realizovat efektivni integraci ticetnich transakci s obchodnimi operacemi
a zpracovanim obchodnich dokumentd.

K provozu a uziti:

= dosahnout vysoké urovné validity dat a minimalizace ¢asovych zpozdé-
ni pti aktualizacich Ucetnich dat, vysoké urovné konsistence dat a konso-
lidace ucetnich dat,

= finanéni analyzy maiji zajistit komplexni pohled na finanéni situaci a fi-
nancni hospodareni organizace, identifikovat slabé stranky a zaroven
uréit silné stranky,

= pfipravovat kvalitni finanéni plan, ktery je pro kazdou organizaci zcela
zasadnim dokumentem,

= financni plan musi konsolidovat jednotlivé finan¢ni plany za r(izné
oblasti fizeni a rizné byznys jednotky,

= soucasti pfipravy vysledného finanéniho planu by mél byt i proces valida-
ce financ¢niho planu, ktery je ovliviiovan celou fadou dil€ich planu vécné-
ho charakteru.

K fizeni IT:

= provazat fizeni ekonomiky IT (néklady, vynosy) s pravidly a obsahem
finan&niho fizeni celé firmy,

= na drovni analytického ucetnictvi respektovat potfeby fizeni ekono-
miky IT v nastaveni a struktufe analytickych uctd,

= zajistit kvalitni finanéni planovani v |T vzhledem k pfedpokladanému
rozvoji IT firmy,

= finanéni Fizeni musi poskytovat nejen zaklad pro finanéni operace pro

fizeni IT, ale i podklady pro realné hodnoceni dosahovanych eko-
nomickych efektu, feSenych projektd a provozovanych aplikaci.

3.3 Rizeni zavazku

Uéelem Fizeni zavazki je efektivng fesit zavazky firmy k dodavateldm
a partnerdm a na zakladé kvalitnich informaci je kontrolovat a hradit v po-
trebnych terminech.
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3.3.1 Prehled a obsah uloh fizeni zavazku

Celkovy pfehled uloh fizeni zavazku firmy dokumentuje dalSi obrazek.

7]l TGQ060: Rizeni zavazki

Strategické fizeni Finanéni Fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava ‘ Energie
Rizeni T
1) uaQos1A
Danové doklady, >
obch. dokumenty —= Evidence zavazku
2) uUQos24
ﬁizeninékupu,_._ Cmrmime T Realizace -zpracovani
zavazki
A
|
5 . W e
Ostatni oblasti Erftilones I
podnikového fizeni zavazki

0 —

3) UQos3A

4)

UQoe4A

Standardni reporting
zavazkd

Analjzy zavazki

Obrazek 3-10: Zavazky — prehled uloh

DalSi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich strucny obsah.

3.3.1.1 Evidence zavazk(

Uéelem je zajistit trvaly a detailni pfehled o zdvazcich firmy na zakladé pfijatych tu-
zemskych i zahraninich faktur, zavazkd z uvéru, z leasingovych smluv, z vlastnich
dluhopisl atd. Zahrnuje tyto funkce:

» Evidence zavazkl z dodavatelskych faktur (tuzemské / zahranicni).

= Evidence zavazk( z avérdu.

» Evidence zavazkl z leasingovych smiuv.

= Upominky a penalizace.

» Evidence zavazkul na zakladé podkladl internetového bankovnictvi.

3.3.1.2 Zpracovani zavazku

Uéelem je co nejefektivnéjsi realizace transakci pfi zpracovani zdvazkt ve vazbé
k dokumentim nakupu (dodavatelskym fakturam, celnim a dal$im dokladlm — viz dalSi

obrazek).
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Ny M BI UQO062A: Zpracovanizavazki - transakce

Dokumenty strategického fizeni Finanéni Fizeni — =
Generalni manazer |
Favazk Pohledavks PAM Controllin . . . .
Y Y g Finanéni manazer (CFO) A
Prodej Nak Sklad Lidské zdroj = =
s el £ i Obchodni manazer |
Majetek Marketin Doprava Energie
I ] o g Ekonom R
RizenilT e
Uéetni R
Obchodnik R
Metodik, klicovy uzivatel C

Vstupy: N R

Klicoveé aktivity: = Evidence zavazkl,
aktualizovana (DQO56A),
1) Zpracovani a likvidace dodavatelskych = Dokumenty styku
= Ugetni evidence (DQ0414), {nakupnich) faktur s bankami — bankovni
= Nakupni faktura (DQ151C) 2) Zpracovani celnich dokladi k pikazy (DQOS57A),
= Nakupni cbjednavka (DQ151B) > zahraniéni dodavatelské faktufe » = Prehled zavazku
= Zaliétované nakupni faktury 3) Zpracovani a likvidace zalohovych pro odsouhlaseni
(DQ151D) dodavek s dodavatelem (DQO58B),
= Evidence zavazk(i (DQ056A), 4) Realizace plateb dodavateliim = Otevfené polo2ky
2. 5) Zpracovani bankovnich vypist dodavatelu (DQO58C),
8) Saldokonto dodavateld - tuzemské i = Splatné zavazky
\/— zahraniéni (DQ058D) .,
= Saldokonte dodavatelu

Obrazek 3-11: Zpracovani zavazku

Kli¢ové aktivity:
= Zpracovani a likvidace dodavatelskych faktur zahrnuje tyto dilCi funkce:
o zapis do deniku doSlych faktur,
zapis do souboru dodavateld, pokud tam jesté neni,
ovéreni a potvrzeni identifikaénich a hodnotovych udaju faktury,
kontrola vypoc¢tené DPH,
opravy a storno faktur,

o O O O O

zauctovani zavazku podle hospodarskych stredisek,
pfifazeni zavazku dodavateli,

(@)

O

zauctovani celkové Castky dodavatelské faktury,

o likvidace dodavatelskych faktur (u materialovych faktur parovani dfive
zauctovanych prijemek k fakturam a zauctovani zbyvajici ¢astky uréené
k likvidaci),

o likvidace dobropisu a vrubopisd,

o zpracovani upominek a penalizaci.

» Zpracovani celnich dokladi k zahrani¢ni dodavatelské fakture obsahuje
pfedevSim zpracovani jednotné celni deklarace (JCD).
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Zpracovani a likvidace zalohovych dodavek zahrnuje tyto dili funkce:

o

vyhodnoceni zalohovych dodavek a placeni jednotlivych zaloh, pfifazeni
jednotlivych zaloh ke konec¢né fakture,

vyhodnoceni celkové Castky zalohové dodavky a predepsané preuctovani
jednotlivych zéloh,

vybér zalohovych listl k faktufe s indikaci, zda ZL je jiz zaplacen, ¢astec-
né zaplacen, pfifazen ke konecné fakture,

pfifazeni zalohovych listl ke konecné faktufe a preuctovani jednotlivych
zaloh.

Realizace plateb dodavateliim zahrnuje tyto dil¢i funkce:

O

o

O

O

vyhodnoceni platebniho kalendare,

vyhodnoceni kritérii vybéru do pfikazu k uhradé (celkovy objem zavazki
k zakaznikovi, datum splatnosti, maximalni ¢astka dokladu, pfednostni

platby),
tvorba a realizace pfikazu k uhrade,

tvorba a realizace hromadného pfikazu k uhradé.

Zpracovani bankovnich vypisu zahrnuje tyto dil€i funkce:

O

O

(@)

(@)

kontovani, sparovani a zauctovani plateb bankovniho vypisu,
pripadné opravy plateb,
zpracovani prehledu plateb podle uctového rozvrhu,

rozuctovani plateb (feSeni vazby polozky na sparovanou fakturu nebo za-
lohu, u¢tovani na dodavatele).

Saldokonto dodavatelu, tuzemské i zahrani¢ni, zahrnuje tyto dili funkce:

O

vybér faktur a plateb sparovanych podle variabilniho symbolu, bankovni-
ho uctu a kddu banky dodavatele,

opravy sparovani plateb a preuctovani opravované platby,
vybér faktur rozdélenych podle plateb, a to:

v’ zaplacené faktury jednou platbou na celkovou ¢astku faktury nebo vy-
rovnany jednim ucetnim dokladem,

v’ zaplacené vice platbami a ev. ucetnim dokladem,

v’ Castecné zaplacené jednou nebo vice platbami, vyhodnoceni a zobra-
zeni hodnoty preplatku nebo nedoplatku, vystaveni ucetniho dokladu
na vyrovnani salda, napf. i pro zauctovani kurzovnich rozdild,

v’ nezaplacené ur€eni, zda byl vystaven platebni pfikaz, vystaveni ucet-
niho dokladu pro vyrovnani salda,

vybér plateb k nezaplacenym fakturam,
zpracovani prehledu nesparovanych plateb,
zpracovani salda zaloh.
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3.3.1.3 Reporting zavazku

Uéelem je rychlé a flexibilni zpracovani report zavazkd (viz dal$i obrazek). Standard-
ni reporting zavazku zahrnuje reporty, zaméfené zejména na jejich prehledy, splat-
nost, vztahy k dodavatelum apod.

UQO063A: Reporting zavazku

Finanéni fizeni podniku ‘ Controlling ‘ Generalni manazer H | [
Nék | Prodej ] Sklad s 5
b e 25 Finanéni manazer (CFO) A
Lidské zdroje | Majetek - -
‘ Obchodni manazer H |
WMarksting [ Doprava I Energie
Rizeni IT Ekonom R
‘ Ogetni H R
] Obchodnik R
Aplikace: —
Business Intelligence (F5G400) ‘ Metodik, klicovy uzivatel H c

Self Service Bl (F455)
Celopodnikoveé aplikace - ERP (F300)
Specializované finanéni, resp. iéetni
aplikace

/ \ \ Vystupy:

= Vykaz zavazki (DQO5BA)
= PFehledy zavazki a jejich dhrad,
= Zpracovani prehledd nezaplacenych
faktur, zlikvidovanych a nezlikvidovanych
faktur,
= Pfehledy vystavenych a neprovedenych
pFikazii k dhradé,
Evidence zivazkli (DQ056A), —_—— = Vjkazy DPH zadodavatele,

+ Ugetni evidence (DQD414), = Saldckento dodavateld
+ Evidence dodavateld (DQ1544),

= Evidence nakupu (DQ1524)

Obrazek 3-12: Reporting zavazku

3.3.1.4 Analyzy zavazki

Ué&elem je zpracovavat analyzy zdvazku organizace podle riiznych kritérii a v riiznych
urovnich dekompozice a dosahnout pozitivnich efektt v hlavnich ukazatelich zavazku.
Analyzy zavazku firmy jsou realizovany v ramci téchto skupin:

» Analyzy ekonomickych ukazatel zavazku podle vybranych dimenzi, tj. hod-
noceni jejich objemu, struktury, rozliSeni na dlouhodobé a kratkodobé zavazky,
hodnoceni splatnosti zavazka podle platebnich podminek apod.

» Analyzy zavazku organizacniho charakteru, napf. pocCet a struktura dodavate-
IG, objem zavazkl vzhledem k dodavatelim a jejich skupinam, analyzy zavazku
po splatnosti, penale spojené se zavazky.

» Analyzy ¢asového vyvoje zavazku, hodnoceni faktorQ, ovliviiujicich objem za-
vazkd, jejich splatnost a uhrady.
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3.3.2 Rizeni zavazk v kontextu Fizeni firmy

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby fizeni zavazku firmy
na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

RS 2] TGQ060: Rizeni zavazku v kontextu fizeni firmy

TGQO50

Finanéni Fizeni firmy:

TGQOG0

TGQO50

Financéni Fizeni firmy:

« Uéetni evidence. —> « Vykaz zdvazki.
+ Evidence tivéri. v Splatné z2avazky.
TGQ150 TGQ150
Rizeni ndkupu: e B Sirani na
. - Rizeni zavazku: Rizeni nakupu:
* Obch. dokumenty - Nékup. i —> + Oteviené polozky dodavateli.
+ Evidence dodavateli. . Vykaz zdvazkir.

TGQ300

Rizeni majetku:

Evidence zdvazki

Zpracovani zavazki -

TGQ3I00

Rizeni majetku:

* Dokumentace investic a OdrZby. == transakee | - morevmneloiosky dodavail
= Reporting zavazki v Vykaz zdvazki.

TGQO80 e = Analyzy zédvazki TGQo80

v Mzdové dokumenty.' — ) ) . PAM:

+ Madové vykazy a analyzy. ¥+ Vykaz zdvazki-

D000 _ / \ DO00T

Rizeni IT: e
z : i Rizeni IT:
* ihNahkdadoe ooty it +  Oteviend polozky dodavatelt.
+ Vykaz zdvazki.

Obrazek 3-13: Rizeni zavazku v kontextu fizeni firmy

3.3.2.1 Vstupy do fizeni zavazki

Podstatné vstupy do Ffizeni zavazku z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dalSim
prehledu:

Financni Fizeni firmy:
= finan¢ni vykazy, finanéni analyzy, financni plany a rozpocty:
o informace finan&niho stavu a finan¢nich zdroji firmy jako podklad pro
hodnoceni a feSeni zavazku firmy k dodavatelim a partnerim,
= ucetni evidence, evidence uvéru:
o dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych u¢ta ve vztahu k feSeni
zavazka,
o informace o uvérovém zatiZeni firmy jako podklad pro posuzovani a feSe-
ni zavazkl a nastaveni jejich priorit,
» dokumenty styku s bankami, bankovni ucty:
o dil¢i informace o stavu bankovnich uctu slouzi zejména pro kontrolni ucely.
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Rizeni ndkupu:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:
o vykazy, analyzy a plany nakupu zbozi, materiald, sluZzeb, slouzi jako pod-
klad pro analyzy zavazku a jejich feSeni,
» evidence dodavateld, evidence nakupu:

o Vv tomto kontextu predstavuji obchodni dokumenty (faktury), které jsou
vstupem do ucetnich operaci a operaci feSeni zavazkl vuci dodavateliim.

Rizeni majetku:
» vykazy majetku, analyzy majetku:
o slouzi i pro hodnoceni zavazkl vzhledem k jeho dodavatelim,
= investi¢ni zaméry, plany investic, plany oprav a udrzby:
o jsou podklady pro odhadovani zavazku firmy, které z nich vyplynou,
= evidence majetku, evidence investic, evidence vlastnich / dodavatelskych oprav
a udrzby:
o pfedstavuji dil€i podklady pro operace spojené se zavazky, které jsou
S nimi spojené.
PAM:
= mzdové vykazy a analyzy:
o predstavuji vstupy pro komplexni analyzy a plany jako podklad pro hodno-
ceni zavazku vaci zaméstnancum.

Rizeni IT:
» nakladové analyzy IT:

o jsou podkladem pro ur€ovani zavazkl vzhledem k dodavatelim IT pro-
duktl a sluzeb.

3.3.2.2 Vlystupy z Fizeni zavazku
Jako podstatné vystupy z fizeni zavazku pro nasledujici oblasti fizeni jsou:
Finanéni fizeni firmy, Rizeni nékupu, majetku, IT:

» vykaz zavazkl, evidence zavazku, splatné zavazky, oteviené polozky dodavate-
10, pfehled zavazk( pro odsouhlaseni s dodavatelem:

o podklady pro rozhodovani o finanénich a obchodnich, resp. nakupnich
aktivitach ve firmé&, resp. jejich prioritach.

3.3.3 Scénar, analytické otazky k rizeni zavazku

3.3.3.1 Scénar ,Resi se fizeni zavazk(“

» Jak zajistit kvalitni a detailni evidenci zavazku k dodavatelim?
» Jak se vyhodnocuji zavazky k dodavatelim vzhledem k jejich vyznamu a vazbam?
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Jak realizovat vazby na nakup?

Jak se sleduji zavazky po splatnosti a jaké jsou pfistupy k jejich feSeni?
Existuje moznost detailniho pohledu na reportované udaje jednotlivych zavaz-
ku k dodavatellim od agregovanych udaja?

Jsou o stavu zdvazki pravidelné informovani zodpovédni pracovnici?

Jsou automaticky navrhovana opatreni pro feSeni zavazku, zejména téch vy-
znamnych a po splatnosti?

Je likvidita pravidelné hodnocena a aktualizovana ve vztahu k objemu aktual-
nich zavazku firmy?
Jak priibézné je tfeba pfipravovat podklady a vyhodnocovat saldo zavazku?

Ma firma zabezpeceno dostatek financ¢nich prostredki na kryti svych zavaz-
ka?

3.3.4 Zavéry, doporuceni k Fizeni zavazku

&

K feSeni:
» je tfeba zajisStovat pozadovany pocet a objem zpracovani zavaz-
k podle potreb firmy,
= prubézné zajistit soulad funkci ulohy s aktualni legislativou,

= FeSit transakéni Ulohu zpracovani zavazkl tak, aby se dosahlo
nizké pracnosti a nakladi a soucasné vySSi rychlosti jejich zpra-
covani,

» nastavit pridkaznost, urovné kontroly, vyfizeni zavazk( podle je-
jich splatnosti a priorit firmy,

» vytvofit moznosti automatického zasilani varovnych nebo jen in-
formativnich zprav finanénim a obchodnim manazeram.

K provozu a uziti:

* je Ucelné nastavit pribézné sledovani splatnosti zavazku a vy-
hodnocovat rizika pfipadnych penale,

» realizovat vysokou komplexnost a kvalitu analyz zavazka,
» vyhodnocovat ekonomické dopady objemu zavazku a jejich vy-

voje v Case,
» vyhodnocovat pInéni zavazku i s ohledem na Fizeni vztahu k do-
davatelum.
K Fizeni IT:

» feSit zavazky k IT dodavatelim ve shodé s pravidly celé firmy,

= vyhodnocovat zavazky v relaci ke kvalité produktu a sluzeb, po-
skytovanych IT dodavateli.
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3.4 Rizeni pohleddvek
Ué&elem tizeni pohledavek je efektivné fesit pohledavky firmy za svymi za-
kazniky a partnery a na zakladé kvalitnich informaci sledovat jejich pInéni,
zejména vzhledem ke splatnosti a snizovat pfipadné ekonomicke ztraty.
3.4.1 Prehled a obsah uloh fFizeni pohledavek

Celkovy pohled na oblast Fizeni pohledavek firmy dokumentuje dalSi obrazek.

/2] TGQ070: Rizeni pohledavek

Strategické fizeni Finanéni Fizeni
Favazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
Rizeni T
1) uao71A
Danové doklady, < =
(e, Gy II — Evidence pohledavek
2) uao72a
ﬁizeniprodeje,... Cmrmimen Realizace - zpracovani
pohledavek
)
|
o . R e
Ostatni oblasti
podnikového fizeni

. 3) uao73a 4) uaQo74a
— — =
> Standardni reporting Analyzy pohledavek —_— -
pohledavek

Obrazek 3-14: Rizeni pohledavek

DalSi podkapitoly obsahuiji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.4.1.1 Evidence pohledavek

Ucelem je zaijistit trvaly a detailni pfehled o pohleddvkach firmy na zakladé vydanych
tuzemskych i zahrani¢nich faktur, specialné pohledavek po splatnosti. Zahrnuje zejmé-
na vytvoreni a aktualizace databazi:

= Evidence pohledavek.
= Evidence uvéru.
= Evidence leasingovych smluv.
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3.4.1.2 Zpracovani pohledavek

Ucelem je zaijistit co nejefektivnéjsi realizace transakci pii zpracovani pohledédvek ve
vazbé k dokumentim prodeje, pfedevsim zpracovani odbératelskych faktur, inkasa,
z nich vyplyvajici pohledavky a saldokonto odbérateld.

MBI UQO72A: Zpracovani pohledavek - transakce

Dokumenty strategického fizeni Finanéni fizeni Generalni manazer I
Zavazky Pohledavky PAM Controlling Finan¢ni manazer (CFO) A
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje Obchodni manazer |
Majetek Marketing Doprava Energie Ekonom C
RizenilT Uzetni R
Obchodnik R
Metodik, klicovy uzivatel c
Vstupy: /_\
Vystupy:
= Evidence pohledavek (DQ0594) v
= Ugetni evidence (DQ041A), Kli¢ové aktivity: = Evidence pohledavek,
= Inkaso a inkasni kalendafe (DQ060A) aktualizovana (DQO58A)
7 E[‘;guesgie [23Ingovychis iy 1) Zpracovani odbératelskych, predejnich = Inkaso a inkasni kalendafe
( ) f faktur (tuzemské [ zahraniéni), (DQOBOA),
gRDokumenty styku s baniaml - 2) Zpracovani inkasa - vytvoienia = Vykazy pohledavek
{DQO57A), vypisy P! ; ; enla.
g > kontrola inkasniho kalendafe, likvidace —»  (DQOB1A),
g aicdeini faktura (DQ101C), pohledavky - parovani s platbou = Pohledavky pro
e deinloblednavka(DRINIB) zpracovani upominky k fakturam, odsouhlaseni se
= Uétovana prodejni objednavka Er = = i e z o
DOAOME vypoéet predpokladaného penale. zakaznikem (DQO061B)
(B ) s 3) Zpracovani saldokonta odbérateld = Ptehled prodejnich
= Evidence zakazniku (DQ102A) dobropisti k odsouhlaseni
(DQOBIC)
/ = Splatné pohledavky
DQO0s1D
\ (DQ ) J

Obrazek 3-15: Zpracovani pohledavek

Klicove aktivity:
= Zpracovani odbératelskych faktur (tuzemskych / zahranic¢nich), {j.:
o vystaveni odbératelské faktury,
o zauctovani odbératelské faktury (v€etné ucetnich a darnovych polozek),

o kontrola pfi zauCtovani, kde suma Castek ucCetnich a danovych polozek se
musi rovnat celkové ¢astce faktury,

o zahrani¢ni, pfi zadani mény se musi zajistit pfepocet na tuzemskou ménu
a pfepocet stfedni hodnotou kursu, nebo hodnotou kursu prodej,

o opravy a storno faktur, pokud neni faktura aste¢né nebo zcela zaplacena
nebo neni vystaven platebni pfikaz,

o rozuctovani pohledavek podle hospodarskych stfedisek.
= Zpracovani inkasa:

o vytvofeni a kontrola inkasniho kalendare,

o likvidace pohledavky na zakladé parovani s platbou,
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o zpracovani upominky k fakturam,
o vypocet pfedpokladaného penale.

» Zpracovani saldokonta odbératelt:

o zaplacené faktury jednou platbou, tj. zadavaji vSechny udaje o fakture
a platbé, ev. pfislusném ucetnim dokladu,

o zaplacené faktury vice platbami,

o Castecné zaplacené faktury, kde se vyhodnocuje soucet ¢astek a zobrazi
se nedoplatek faktury,

o vystaveni uCetniho dokladu na vyrovnani salda,

o nezaplacené faktury (nejsou ani Castecné zaplaceny), je to spojeno s vy-
stavenim ucetniho dokladu na vyrovnani salda,

o realizace odpisu pohledavky ze salda.

3.4.1.3 Reporting pohledavek

Pfedstavuje zpracovani reportt o pohledavkach za zakazniky, pfipadné partnery (viz dal-
Si obrazek). Standardni reporting pohledavek zahrnuje reporty, zamérené zejména na
pfehledy objemu pohledavek firmy, vazby k zakaznikim, splatnost pohledavek apod.

UQO73A: Reporting pohledavek

e Strategické fizeni pedniku Role m
— Finantni fizeni podniku ‘ Controlling | Generalni manazer | I
Nékup | Prodej ] Sklady e — - '
Finanéni manazer (CFO) A
Lidské zdroje | Majetek .
= = | Obchodni manazer ‘ |
WMarketing [ Doprava I Energie
Rizeni IT Ekonom R
| Ugetni R
) Obchodnik R
Aplikace: . T — .
= Business Intelligence (F$G400) | Metodik, klicovy uzivatel | c

= Self Service Bl (F455)
= Celopodnikove aplikace - ERP (F300)
= Specializované finanéni, resp. Géetni

aplikace VﬁStupy:

/ \ \ = Vykazy pohledavek (DQO61A])

Prehledy pohledavek, jejich thrad a salda,
Vykaz DPH za cdbératele,
Mésiéni zavérka pohledavek,
Zpracovani vyjkazu DPH za odbératele,
Mésiéni zavérka pohledavek,
Scuhrnny piehled cdbératelskych faktur
* Evidence pchledavek ::g::ﬁ(‘;g proiedsouhlasentse
e

(p,QBE,QA]’. = PFehled prodejnich dobropist
* Ugetni ewdence(DnQBMA], EonsouRlasani
» Evidence zikazniku (DQ1I}2A!, « Splatné pohledavky

Evidence chchodnich pipadu

Prodej (DQ102A). = Dteviené polozky zakazni
I T

Obrazek 3-16: Reporting pohledavek
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3.4.1.4 Analyzy pohledavek

Ué&elem Ulohy je zpracovavat analyzy pohleddvek organizace podle riznych kritérii
a v ruznych urovnich dekompozice a dosahnout pozitivnich efektd v hlavnich ukaza-
telich pohledavek, zejména v celkovém objemu pohledavek a doby jejich splatnosti.
Analyzy pohledavek jsou realizovany v ramci téchto skupin:

= Analyzy ekonomickych ukazatelti pohleddvek podle vybranych dimenzi, t;.
hodnoceni jejich po€tu a objemu, struktury, hodnoceni podle splatnosti pohleda-
vek, podle platebnich podminek apod.

» Analyzy pohledavek organizaéniho charakteru, napf. pocet a struktura za-
kaznikl, objem pohledavek vzhledem k zakaznikim a jejich skupinam, analyzy
pohledavek po splatnosti, urgence pohledavek apod.

» Analyzy ¢asového vyvoje pohledavek, hodnoceni faktorl ovliviiujicich objem
pohledavek, jejich splatnosti a zplsoby uhrady.

3.4.2 Rizeni pohledavek v kontextu Fizeni firmy

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby fizeni pohledavek fir-
my na ostatni oblasti fizeni reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

> §7/[:]}] TGQ070: Rizeni pohledavek v kontextu fizeni firmy

TGQO70
TGQO50
TGQO50 Rizeni pohledavek: Finanéni fizeni firmy:
. Finanéni fizeni firmy: —*| « Evidence pohleddvek.
« Uéetni evidence. * Inkaso a inkasni kalendare.
» Analytické finanaéni databdze. = Evidence pohledavek
S . TGQ100
TGQ100 = Zpracovani pohledavek o— -
E— - - transakce Rizeni prodegje:
Rizenf prodefe: ) 3 > = Vykazy pohleddvek.
*  Obchodni dok.— Prodej. —| = Reporting pohledavek + Splatné pohledavky.
« Evidence zdkazniki. = Analyzy pohleddvek
S04 [plelili}}
— Rizeni IT:
Rizeni IT: +  Vykazy pohleddvek.
« Analyzy a pldn vynosi z IT.

Obrazek 3-17: Rizeni pohledavek v kontextu Fizeni firmy
3.4.2.1 Vstupy do rizeni pohledavek

Podstatné vstupy do rizeni pohledavek z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dal-
Sim pfehledu:

71



7 vr

Financni fizeni firmy:
» finan¢ni vykazy, finan¢ni analyzy, finan&ni plany a rozpocty:
o komplexni informace o finan¢nim stavu firmy jako podklad pro hodnoceni

a feSeni pohledavek firmy k zakaznikim, pro uréovani priorit zavazkd po
splatnosti,

= (cetni evidence, evidence uveéru:

o dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych uéta ve vztahu k feSeni
pohledavek,

» dokumenty styku s bankami, bankovni ucty:
o dil¢i informace o stavu bankovnich U¢tu slouzi zejména pro kontrolni ucely.

Rizeni prodeje zboZi a sluzeb:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje:

o analyzy prodejnich aktivit pfedstavuji podstatné podklady pro uréovani
objemU prodeje, a tedy i pro stanoveni a posuzovani objem( pohledavek
a jejich feseni,
= evidence obchodnich pfipadu ,Prodej, evidence zakazniku, prodejni objednav-
ka, prodejni faktura:

o jde o jednotlivé obchodni pfipady Prodej, které predstavuji vstupni doku-
menty (zejména danové doklady, faktury) do operaci feSeni pohledavek
k zakaznikim,

=  evidence zbozi a sluzeb:

o evidence predstavuji dilCi podklady z oblasti zbozi a sluzeb prfedevsim
pro analyzy pohledavek podle raznych kritérii.

3.4.2.2. Vystupy z rizeni pohledavek
Jako podstatné vystupy z fizeni pohledavek pro ostatni oblasti fizeni jsou:
Finanéni Fizeni firmy, Rizeni prodeje, IT:

= evidence pohledavek, vykazy pohledavek, inkaso a inkasni kalendare:

o pfedstavuji podklady pro rozhodovani o finan¢nich a prodejnich aktivitach
ve firmé&, posuzovani jejich uspésnosti a rizik,
= pohledavky pro odsouhlaseni se zakaznikem, splatné pohledavky:

o predstavuji podklady pro zpracovani upominek zakazniku, pfipadné i pro-
cedury vymahani pohledavek po splatnosti.

3.4.3 Scénar, analytické otazky k rizeni pohledavek

3.4.3.1 Scénéar ,Resi se fizeni pohledavek*

» Jak zajistit kvalitni a detailni evidenci pohledavek za zakazniky?
» Jak se vyhodnocuji pohledavky k zakaznikim vzhledem jejich vyznamu a vazbam?
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Jak realizovat vazby na prodej?

Jak se sleduji pohledavky po splatnosti a jaké jsou pfistupy k jejich feSeni?
Promita se Uroven a objem pohledavek do nastaveni uvérovych limitu vzhle-
dem k zakaznikim?

Které reporty o pohledavkach a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym
urovnim a pozicim fizeni?

Existuje pravidelny systém reportingu pohledavek, mési¢né, kvartalné, rocné?
Jsou stanovena pravidla pro reportovani pohledavek?

Existuje moznost detailniho pohledu na reportované udaje jednotlivych pohle-
davek na zakazniky od agregovanych udaju?

Jsou o stavu pohledavek pravidelné informovani zodpovédni pracovnici?

Jsou automaticky navrhovana opatreni pro feSeni pohledavek, zejména téch
vyznamnych a po splatnosti?

Je likvidita pravidelné hodnocena a aktualizovana ve vztahu k objemu aktual-
nich pohledavek firmy?

Do jaké miry se podnik vyrovnava i s nedobytnymi pohledavkami?

3.4.4 Zavéry, doporuceni k Fizeni pohledavek

&

K reseni:
= je tfeba zajiStovat pozadovany pocet a objem zpracovani pohledavek
podle potfeb firmy,
= pribézné zajistit soulad funkci Ulohy s aktudlni legislativou,

= feSit transakeni ulohu zpracovani pohledavek tak, aby se dosahlo nizké
pracnosti a nakladu a sou¢asné vyssi rychlosti jejich zpracovani,

= nastavit pridkaznost, rovné kontroly a sledovani vyhodnocovani podle je-
jich splatnosti a priorit firmy,

= vytvofit moznosti automatického zasilani varovnych nebo jen informativ-
nich zprav finanénim a obchodnim manazerim.

K provozu a uZiti:

= je tfeba nastavit pribézné sledovani splatnosti pohledadvek a podle toho
pfipadné nastavovat i ivérové limity uzaviranych kontrakt( nebo realizace
objednavek,

= realizovat vysokou komplexnost a kvalitu analyz pohledavek,

= vyhodnocovat ekonomické dopady objemu pohledavek, zejména po
splatnosti a jejich vyvoje v Case,

» vyhodnocovat pInéni pohledavek s ohledem na Fizeni vztahu k zakazni-
kam, s dopady napf. do CRM aplikace.

K Fizeni IT:
= fesit pohledavky za IT zakazniky, pokud IT sluzby a produkty jsou soucasti
byznysu firmy a respektovat pfitom financni pravidla celé firmy,

= vyhodnocovat pohledavky spole¢né s objemem a kvalitou poskytovanych
IT sluzeb a produktd.
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3.5 Rizeni préce a mezd, PAM

Ué&elem tizeni prace a mezd je zaijistit ve vazbé& na personalni fizeni vypo-
¢ty a vyplaceni mezd a pribé&zné analyzovat mzdovy vyvoj vzhledem ke

zdrojum a produktivité prace.

3.5.1 Prehled a obsah uloh fizeni prace a mezd (PAM)

Celkovy pohled na Fizeni prace a mezd predstavuje dalSi obrazek:

WYi[2]} TGQ080: Rizeni prace a mezd

Strategické fizeni Finanéni Fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT

L LIk I 1) vaos1a
S0DNI a MZAove
doklady > Evidence prace a mezd,
PAM
2) uaos2a
Rizeni lidskych zdroju cnmocacks Zpracovani prace a mezd
Al
|
N
Ostatni oblasti & Evidence II
podnikového fizeni prace a mezd
. 3) uaQosza 4) uaos4a 5) uaqossa
—
: Standardni reporting Analyzy mezd Planovani mzdového
prace a mezd vyvoje

Obrazek 3-18: Rizeni prace a mezd — prehled tloh

DalSi ¢asti obsahuiji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.5.1.1 Evidence prace a mezd, PAM

Ucgelem je vytvotit a pribézné aktualizovat evidenci odvedené prace a mezd podle
jednotlivych typtl mezd a jednotlivych zaméstnancl. Zahrnuje zejména vytvoreni a ak-

tualizace databaze ,Mzdové evidence“.

3.5.1.2 Zpracovani prace a mezd

Ucelem je zaijistit co nejefektivnéjsi zpracovani prdce, plati a mezd ve vazbé na per-
sonalni dokumentaci a vykazy prace a rovnéz zpracovani mezd s respektovanim jejich

zakladnich druhu a forem, zejména:
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» ¢asova mzda — pro manualni, technickohospodarské i administrativni Cinnosti,
= Ukolova mzda — pro manualni ¢innosti ve vyrobé,

= prémie,

= odména,

= (cast na vysledku, bonus.

Dokumenty strategického Fizeni Finanéni fizeni - — =
Finanéni manazer (CFO) (&
Zavazhy Pohledavky PAN Controlling D L O R e I
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje ERanam R
Majetek Marketing Doprava Energie Ucetni A
RizenilT =
Pracovnik HR [o%
Metodik, klicovy uZzivatel (G
Klicoveé aktivity: m
: Vystupy:
VStupy: 1) Zpracovani mezd - vipoéty zaloh - w

vypocet vysledné éastky pro vyplatu,

= Mazdoveé listky (DQOT72A).

= Mzdové evidence
(DQO07T1A),

= Podnikova perscenalni
evidence (DQ250A),

(DQ2514),

= Evidence pracovnich mist

vypotet mzdovéhe listu pro kazdého
pracevnika - véetné vypoétu dani -
vypoiet hodinovyjch primérd pro
pracovnépravni uéely vypoéet dennich
vyméfovacich zakladl provypoéet
nemocenskych davek.

Mésiéni uzavérka mezd - rekapitulace
mzdovych sloZek za stfediske vystup

¥

= Mazdové evidence-akt.
(DQO71A),

= Mzdoveé vykazy
(DQOT3A),

= Dokumenty styku s
bankami - uzavérky mezd
a bankovni pfikazy
(DQO5TA).

L o 2 Sy

do uéetnictvi - generuji se opakované
mzdové sloZky,..

Obrazek 3-19: Zpracovani prace a mezd

Klicové aktivity:
» Zpracovani mezd:

o vypocet zaloh zahrnuje vypocet vysledné ¢astky pro vyplatu zalohy (vstu-
puji sem vSechny mzdové slozky, které se zahrnuji do zalohy),

o vypocet mzdového listu pro kazdého pracovnika v€etné vypoctu dani,
vstupem jsou mzdové slozky a stalé srazky pracovnika,

o vypocCet hodinovych priméra pro pracovnépravni ucely (pro dovolenou
apod.) z pfedchoziho kalendarniho Ctvrtleti,

o vypocet dennich vymérovacich zakladl pro vypocet nemocenskych davek.

» Mésic¢ni uzavérka mezd:
o rekapitulace mzdovych sloZek za stfedisko, zahrnujici vypocty souctl jed-
notlivych mzdovych sloZek za stfedisko pfed spusténim mésicni uzavérky,

o provadi se archivace a zruseni vSech mési¢nich mzdovych slozek z pred-
choziho mzdového obdobi a dal$i transakce,
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o vystup do ucetnictvi zahrnuje tyto operace: generuji se opakované mzdo-
vé slozky, vypocitavaji se mzdové slozky pro dluhy nebo pfeplatky na
danich, aktualizuje se Cerpana dovolena atd.

3.5.1.3 Reporting prace a mezd

Pfedmétem ulohy je zpracovani zejména standardnich mzdovych vykazi a pre-
hledd, tj. mési¢nich a ro¢nich mzdovych listd a mésic¢nich, kvartalnich a ro¢nich vyka-
zU (viz dalSi obrazek). Standardni reporting mezd zahrnuje reporty, mzdové vykazy
a mzdove listy.

UQO83A: Reporting prace a mezd

Strategické fizeni pedniku Role
Finanéni fizeni pedniku | Contrelling Einanéni manazer (CEQ) | C |
Nékup | Prodej ] Sklady — -
Personalni manazer |
Lidské zdroje | Majetek
Ekonom | A ‘
WMarksting [ Doprava I Energie Il
Rizeni IT Uetni R
Pracovnik HR ‘ c ‘
Aplikace: Metodik, klicovy uzivatel c

Business Intelligence (F5G400)

Self Service Bl (F455)
Celopodnikové aplikace - ERP (F300)
Specializované aplikace pre mzdoveé
agendy.

7 ! \ Vystupy:

= Mzdové vikazy (DQO73A)
= Mésiéni mzdovy list - pre kaZdého
pracovnika a mésic,
= Roéni mzdoveé listy,
= Mésiéni, étvrtletni a roéni vikazy,
= Mésiéni vikazy na cdvody pojisténi,
daficveé vikazy (mésiéni a roéni),

— statistické vikazy.
* Mzdoveé evidence (DQO714), J/
* Podnikeva perscnalni evidence

(DQ2504)

Obrazek 3-20: Reporting prace a mezd

3.5.1.4 Mzdové analyzy

Ucgelem ulohy je zpracovavat mzdové analyzy organizace podle rdznych kritérii
a v ruznych urovnich dekompozice. Vystupy téchto analyz maiji slouzit pro lep$i hodno-
ceni firmy (hospodareni a mzdové situace) a pro pfijimani rozhodnuti o budoucim vyvoji
organizace v personalni oblasti. Analyzy pro fizeni prace a mezd firmy predstavu;ji
tuto funkcionalitu:

» Analyzy ekonomickych ukazatelti PAM podle vybranych dimenzi, napf. hod-
noceni objemu mezd, pracovnich nakladl, poctu pracovnikl, pracovniho fondu
v Clovékodnech.
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» Analyzy ukazateli PAM organiza¢niho charakteru, napf. navratnost inves-
tice, naklady na nabor pracovnikl, efektivita naborovych zdroja, fluktuace za-
méstnancu.

» Analyzy ¢asového vyvoje PAM, hodnoceni faktorl ovliviiujicich mzdové nakla-
dy v Case, hodnoceni sezonnich vliva apod.

3.5.1.5 Planovani prace a mezd

Ué&elem ulohy je efektivni a co nejpresnéjsi zpracovdni mzdovych plana podle riz-
nych hledisek (dimenzi) pro rizné ¢asové horizonty.

3.5.2 Rizeni prace a mezd v kontextu Fizeni firmy

DalSi obrazek pfedstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby fizeni prace a mezd
na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

'\ \"/[:]§ TGQ080: Rizeni prace a mezd v kontextu fizenifirmy

TGQO80
TGQO50 TGQO50
. Financéni Fizeni firmy: Financéni Fizeni firmy:
« Ucetni evidence. e » + Mzdové vykazy
v Analytické finanéni databaze. | Rizeniprace amezd: v Mzdové plany
TGQ250 = Evidence prdce a TGQ250
= .. . B d, PAM = e z i
Rizeni lidskych zdroji: e Rizeni lidskych zdrojit:
« Personslni evidence. T | = Zpracovdni price a —» | * Mazdové vykazy.
v Persondini podklady — dovolend, mezd - transakce v Mzdové plany.
dichody. nemoci. = Reporting préce a
mezd
Dooo1 = Mzdové analyzy bogo1
Bizeni IT: = Planovani mezd p— Rizeni IT:
« Nékladové analyzy IT. | " ECOVE VTazy.
+ Analyza personalnich kapacita * Mzdové pliny.
potieb.

Obrazek 3-21: Rizeni prace a mezd v kontextu Fizeni firmy

3.5.2.1 Vstupy do fizeni prace a mezd

Podstatné vstupy do rizeni prace a mezd z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny
v dalSim prehledu:

7 vr

Financ¢ni fizeni firmy:
= finanéni vykazy, finan¢ni analyzy, financni plany a rozpocty:

o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan¢nich zdroji firmy jako
podklad pro feSeni moznosti a omezeni v oblasti mezd a mzdového vyvoje,
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= Ucetni evidence, evidence uvérl, evidence leasingovych smiluv:
o dil¢iinformace o stavu a pohybech jednotlivych U¢td ve vztahu k oblasti PAM,
o informace o uvérovém zatiZeni firmy jako vstupy pro posuzovani financ-
nich moznosti v mzdové oblasti.
Rizeni lidskych zdrojii:
= personalni vykazy, personalni analyzy, personalni plany:

o analyzy disponibilnich personalnich kapacit a jejich struktury jsou podkla-
dem pro urcovani objemu mezd a moznosti mzdového vyvoje vzhledem
k produktivité prace,

= personalni evidence, evidence pracovnich mist:

o predstavu;ji diléi podklady pro stanoveni urovné mezd i vzhledem k rozvoji
personalnich kapacit,

= evidence Skoleni a kursu, evidence personalnich a Skolicich agentur:
o znamena podklad pro nakladovou narocnost kvalifikacnich programa.
Rizeni IT:
» analyza personalnich kapacit a potfeb — v ramci fizeni lidskych zdroju v IT:

o predstavuje podklad pro urCovani a hodnoceni mzdové narocnosti v IT
utvarech.

3.5.2.2 Vlystupy z fizeni prace a mezd
Jako podstatné vystupy z fizeni prace a mezd jsou:
Finanéni Fizeni, Rizeni lidskych zdroju, IT:
= mzdové vykazy a analyzy, mzdové plany:
o predstavuji vstupy pro komplexni analyzy a plany finanéniho zajisténi
mzdového vyvoje,

o predstavuji stanoveni finannich moznosti vzhledem k navySovani poctu
pracovnikl ve firmé,

* mzdové dokumenty:
o jsou dil€imi dokumenty ucetnich operaci pfedevSim pro kontrolni ucely,

o slouzi jako podklady pro hodnoceni jednotlivych pracovnikl a jejich od-
ménovani.

3.5.3 Scénar, analytické otazky k fizeni prace a mezd (PAM)

3.5.3.1 Scénéar ,Resi se fizeni mezd firmy*
» Jak zajistit pfesny a uplny systém mzdovych slozek?

» Existuje hodnotici systtm na méreni vykonnosti pro vybrané profese v€etné
systému odménovani, vazaného na vykonnost?
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Existuje vhodny systém odmériovani (finanni a benefitni zptusoby) pro jednot-
livé profese a role? Jsou vyuzivany vSechny slozky odménovani?
Je tymova prace pfedmétem hodnoceni a odménovani?

Je dokumentovan a zaveden benefitni program pro zaméstnance s ohledem na
zarazeni podle funkci a s moznosti vybéru? Ma motivacni charakter?
Je vzdélavani soucasti benefitniho systéemu?

s vr

Jsou vSechny udaje pro personalni rizeni a PAM ulozeny v jednotné databazi?
Jak feSit narust mezd ve vztahu k podnikovym vysledkiim a produktivité prace?
Odpovida feSeni mzdovych aplikaci a zpracovavanych reportt poZadavkim le-
gislativy?

Jsou aktualné a v€as zapracovany v dokumentech a aplikacich zmény tykajici
se zakonu a celé legislativy?

3.5.4 Zavéry, doporuceni k fizeni prace a mezd

&

K reseni:

= je tfeba zajistit poZadovany objem mzdovych transakci, zvlasté pfi zpracova-
ni mezd v€etné obdobi pfi Spi¢kovych zatizenich,

= dosahnout zajisténi souladu funkci zpracovani mezd s aktualni legislativou,
a to i pfi €astych zménach,

= analytici musi byt velmi solidné seznameni s vedenim mzdové agendy véetné
specifickych pozadavku legislativy a jejich zmén,

= dosahnout nizkou pracnost a naklady pfi zpracovani mezd,

= dodrzet potfebnou prukaznost, urovné kontroly a bezpecnost mzdovych
operaci,
= zajistit dostupnost adekvatnich a kvalitnich datovych zdroju pro pfipravu
mzdovych planu, napf. vysledk( analyz mzdového vyvoje apod.,

= realizovat efektivni integraci zpracovani mezd s personalnim fizenim, fize-
nim vyroby i obchodu.

K provozu a uziti:

= dosahnout vysoké urovné validity dat a minimalizace ¢asovych zpozZdéni
pfi aktualizacich dat mzdové agendy, vysoké urovné konzistence dat a jejich
konsolidace,
= analyzy mzdového vyvoje maiji zajistit komplexni pohled na situaci organi-
zace, napf. ve vztahu k produktivité prace,
= pfipravovat kvalitni mzdové plany, které jsou pro kaZzdou organizaci zcela
zasadnim dokumentem, ve variantach s jejich adekvatnim vyhodnoce-
nim a naslednym stanovenim jejich priorit.
K Fizeni IT:
= provazat fizeni mezd IT pracovniki s mzdovymi pravidly celé firmy,
= na drovni analytického ucéetnictvi respektovat potieby fizeni ekonomiky
prace v IT utvarech v nastaveni a struktufe analytickych ucta,

= zajistit kvalitni planovani mezd v IT vzhledem k potfebam rozvoje IT ve
firmé.
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3.6 Controlling

Ué&elem controllingu je koordinace systému Fizeni pro zajisténi vnitrni
a vnéjsi harmonizace a zajisténi informaci. Controlling doplfiuje a integru-
je management jak v koncepcnim, funkcionalnim a institucionalnim smysilu,
tak i v personalnim smyslu, napf. pfi vytvoreni pozic specialistl controlleru.

3.6.1 Prehled a obsah uloh controllingu

Do controllingu spadaji tyto alohy:
» Transakce — aktualizace podkladu pro controllingové analyzy a plany, vyhodno-
covani podnikovych ukazatelu.

* Analyzy — zejména analyzy nakladu podle riznych hledisek, zpracovani a ana-
lyzy riznych typu kalkulaci.

» Planovani — planovani a rozpoctovani v ramci controllingu, tj. planovani natural-
nich a finan¢nich ukazatell ve vzajemnych vazbach.

DalSi ¢asti obsahuiji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.6.1.1 Transakce v controllingu

Ué&elem ulohy je (viz dal$i obrazky):
= vyhodnocovat v8echny podstatné ukazatele pro fizeni spole¢nosti, a to uka-
zatele finan¢ni i naturalni povahy, které vstupuji do vécnych a finan€nich planda,
= sledovat a vyhodnocovat ukazatele v controllingu s vazbou na podnikové procesy,
= sniZzovat pracnost a naklady na transakce controllingu,

= efektivné integrovat controllingové transakce s finanénim fizenim, fizenim ob-
chodu a dalSimi oblastmi podnikového fizeni.

Klicoveé aktivity:
» Zpracovani souhrnného operativniho planu zahrnuje kalkulace na vykony

a zakazniky podle okruhu €innosti (pfibuzné skupiny vykonu).

= Sestaveni predbézné propoctové kalkulace pro predbézné posouzeni efek-
tivnosti nové zavadéného vykonu, ktera vychazi z technickych specifikaci tohoto
vyrobku. Cilem této kalkulace je:

o vyjadfit nakladovou naro¢nost vykonu,
o poskytnout podklady pro zpracovani cenové nabidky.

= Sestaveni predbézné planové kalkulace, ktera se sestavuje jiZ v navaznosti na
detailni technickou pfipravu vyroby, soucasti je stanoveni spotfebnich a vykono-
vych norem. Slouzi jako podklad pro rozpoctovou vysledovku. Zpracovava se ve
dvou podobach:

o kalkulace dil¢iho obdobi,
o kalkulace celého obdobi.
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\ MBI UQO092A: Transakce v controllingu

Dokumenty strategického fizeni Finanéni Fizeni Generalni manazer (CEO) |
Zavazky Pohledavky PAM Controlling Finanéni manazer (CFO) c
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje Ekonom R
Majetek Marketing Doprava Energie Uéetni R
RizenilT Metodik, klicovy uzivatel C

Controller R

Treasurer A

Klicové aktivity: //__\
Vstupy: 1) i::;r:::ovéni souhrnného operativniho VyStUpy:

2) Sestavenipredbézné propoctoveé = Dokumenty controllingu

= Ugetnievidence kalkulace ;
(DQ041A), 3) Sestavenipfedbé&zné planové (_D?(?isméce_pﬁnové
= Finanéni vykazy podniku b kalkulace — riib&2na V'5|Edné’
(DQO51A) 4} Sestavenipfedbé&zné operativni g Evidence,a Eozbory
= Evidence uvéni (DQ0544), kalkulace vhitropodnikovych
= Evidence leasingovych 5) Sestavenivysledné kalkulace zakazek

smluv (DQO55A), 8) PFiprava podkladi pro aktualizace AR ot yrl Bl
cenikd produktd a sluzeb, s
7) Rozdéleni nakladd vikeni ebchodniho w
pfipadu prodej na nositelé nakladd

8) Resfeni vnitropodnikovych zakazek

Obrazek 3-22: Transakce v controllingu

» Sestaveni predbézné operativni kalkulace, ktera je zpfesnénim Predbézné
planové kalkulace. Sestavuje se v polozkach pfimych jednicovych nakladu (ma-
teridlovych nakladu) na zékladé norem spotieby jednicoveho materialu.

= Sestaveni vysledné kalkulace, a to na obchodni pfipad a vykon po uzavieni
obchodniho pfipadu. Pfi porovnani s Pfedbéznou operativni kalkulaci slouzi pro
kontrolu hospodarnosti.

» P¥iprava podkladu pro aktualizace ceniku produktu a sluzeb, kde se predpo-
klada vyuzivat sledované a analyzované ukazatele pro tvorbu ceniku. Je obvykle
nutné zajistit uplné zpracovani cenikll a pak pro zahrani¢ni zakazniky tvorbu ce-
nik( podle jejich zvyklosti. Tvorba cen mlze byt postavena na téchto variantach:

o pevna cena za predem definovany vysledek — sluzbu,

o cena odvozena z objemu provedenych praci a spotfeby materialu (na za-
kladé vykazu spotieby),

o pfipadné kombinace obou pfedchozich variant.

* Rozdéleni nakladi vykonu obchodniho pfipadu Prodej na nositele nakladu,
tj. sledovani normohodin, materialu a dalSich Casti kalkulacniho vzorce podle no-
sitelll, resp. zodpovédnych stredisek.

= Reseni vnitropodnikovych zakéazek v ¢lenéni na:
o zakazky odbytové / interni,
o interni zakazky podle obsahu zakazky,
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o investicni, zajisténé vlastni vyrobou,
o interni zakazky podle cilt controllingu, a to:
v’ jednotlivé, charakteristické jedine¢nosti, rozdilnou dobou platnosti,
v’ trvalé, jsou Uuctovany mésicné,
v’ statistické, které nelze podrobné vykazovat ani Uétovanim druhd
nakladu.

3.6.1.2 Analyzy v ramci controllingu

Ucéelem analytické ulohy je zajistit komplexni analytické operace v ramci firmy a pfispi-
vat tak ke zvySovani jeji vykonnosti a uspésnosti na trhu.

3.6.1.3 Klicové aktivity

Analyzy finan¢nich ukazatell podle vybranych dimenzi.

Analyzy obchodnich ukazatell podle vybranych dimenzi.

Analyzy personalnich ukazatell podle vybranych dimenzi.

Analyzy majetkovych a investi¢nich ukazatell podle vybranych dimenzi.
Casové analyzy v controllingu.

Specifické analytické funkce controllingu:

Analyzy vnitropodnikovych normativu:

o analyza spotfeby materialu a vynalozené prace.
Vyhodnocovani kalkulaci:

o vyhodnocovani prubéznych a vyslednych kalkulaci,

o vyhodnoceni podle obchodnich pfipadli a zakazek.
Vyhodnoceni vykonu:

o analyzy ¢innosti podle stfedisek,

o analyzy nakladl a vynosu podle €innosti, vykonul, odpovédnosti, poloZzek
kalkulace.

Vyhodnoceni rozpocti:

o vyhodnoceni nakladi a vynosu podle stfedisek. Ukazateli jsou objem na-
kladu, naklady na pracovisté, resp. stroj.

Sledovani a hodnoceni vysledki benchmarkingu.
Analyza odchylek.

3.6.1.4 Planovani v ramci controllingu

Uéelem planovaci ulohy je komplexné& planovat v&echny kliové finanéni a naturalni
ukazatele firmy a jejich vyvoj, a to v jejich vzajemnych souvislostech. Cilem Rozpocto-
vani je formulovat hodnotové vyjadiené ukazatele.

Cilem Planovani a rozpoctovani je sestavit podnikovy rozpocet (tzv. master budget)
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na v8ech urovnich fizeni, ktery obsahuje rozpoc¢tovou vysledovku, rozvahu, rozpocet
penéznich pfijma a vydaju. Dale také zajistit transformaci rozpo&tu z podnikové Urovné
na rozpocty jednotlivych stfedisek. Zahrnuje tyto funkce:

= planovani finanénich ukazatell podle vybranych dimenzi,
= planovani obchodnich ukazatell v controllingu podle vybranych dimenzi,
» planovani personalnich ukazatell podle vybranych dimenzi,

= planovani majetkovych a investi¢nich ukazateltu podle vybranych dimenzi.

Detailnéjsi pohled na controlling se zobrazenim vzajemnych vazeb dokumentuje dalsi
obrazek.

|
|
: Analyzy naklada dle organizace, komodit, nakladovych druht =
___________________ L e Y S
T I =
Realizace procest: Realizace procest:
T T

|
o | N
Periodicky Sestaveni
pribézné kalkulace [
J
Ay
Vyroba

N

~N

—t> Sestaveni

> Vyhodnocovani
prubéznych a
vyslednych kalkulaci

vysledné kalkulace Podklady pro
- manazerské

ucetnictvi

( Analyza ) a rozpoéta I
vnitropodnikovych [— I
L normativu ) |
|
v |
|
|
A |
AN 1
X i Sledovani a hodnoceni
Marketing

vysledku benchmarkinguJ
&

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
Ay 7
. : Aktualizace cenikil Tvorba controllingovych Vykazy
Prodej I produktd a sluzeb analyz a analyzy
| nakladu
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

| |
| |
| # q P |
I Ucetni osnova, stavy uctu I
| |
| |

Obrazek 3-23: Controlling — celkové schéma

3.6.2 Controlling v kontextu fizeni firmy

DalSi pfehled predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby controllingu fir-
my na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a do-
kumenty.
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A \"/I=]§ TGQ090: Controlling v kontextu fizeni firmy

TGQO00
Strategické Fizeni firmy:
* Podnikova strategie — finance.
* Byznys model podniku.
TGQO90
TGQO50
Finanéni Fizeni firmy:

» Finanéni vykazy podniku. -
* Finanéni analyzy.
TGQ100

Rizeni prodeje: Controlling: TGQO00
«  Analyzy prodeje. = S, >
- Plsny a odhady prodeje. g ) Srrareg.'c#_fe fizeni firmy:

. - * «  Analyzy controllingu.
m (Talisakee. V. + Plény controllingu.

T6Q150 _ controllingu L J

Rizeni nakupu: . = e o
s Bl sk L~ Analyzy_v ramici TGQ100, ...

, . controllingu T . "

+ Plany nakupu. T Rizeni prodefe, nakupu,...:
T6Q300 = Planovani v ramci + Dokumenty controllingu.

_ controllingu —* + Analyzy controllingu.

Rizeni majetku: = Controlling - + Pliny controllingu.
* Analyzy majethu. |  organizace a spriva
*  Plany investic.
TGQ250

Rizeni lidskych zdroji:

* Persondlni analyzy. —
*  Persondlni plany.

[alelili}]
Rizeni IT-

» Informaéni strategie.
+ Plén projekta. Snimek 6

Obrazek 3-24: Controlling v kontextu fizeni firmy

3.6.2.1 Vstupy do controllingu

Podstatné vstupy do controllingu z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dalSim pre-
hledu:
Strategickeé fizeni firmy:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:

o strategie firmy pfedstavuje vstupy pro pfipravu novych plana a rozpoctd,
realizovanych v ramci controllingu,

= katalog cilt firmy, byznys model, organizaéni a fidici dokumenty firmy, SWOT
analyza a procesni dokumentace:
o jsou obvykle upravené podle novych strategickych zaméru firmy,

o uvedené dokumenty predstavuji dil€i vstupy do feSeni controllingovych
operaci, zejména kalkulaci riznych typa.

Financéni rizeni firmy:
= finanéni vykazy podniku, finanéni analyzy, finanéni plany:
o slouzi pfedevsim jako vstupy pro ulohy Controllingovych analyz a pland,

o Vv dokumentech jde o hlavni finanéni ukazatele firmy, které jsou z pohledu
controllingu klicové.

84



Rizeni prodeje zbozi a sluzeb:
= vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany a odhady objemu
prodeje:
o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku, uspésnosti prodeje, plany a odhady
prodeje pfedstavuji podstatné podklady pro analyzy prodeje v ramci con-
trollingu,

= evidence obchodnich pfipadu ,Prodej*, evidence obchodnich pfilezitosti, eviden-
ce zakazniku:
o jde o jednotlivé obchodni pfipady i jednotlivé prilezitosti, pfedstavuji tedy
vstupy zejména do dil€ich analyz prodeje,
= evidence zbozi a sluzeb, evidence reklamaci zakazniku:

o evidence pFedstavuji potfebnou konkretizaci portfolia nabizenych produk-
tl a sluzeb,

o evidence reklamaci dokumentuji obchodni problémy, které mohou byt
rovnéz v controllingu pfedmétem analyz.

Rizeni ndkupu — zbozi, materiélu, sluzeb:
» vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o analyzy a plany nakupu zbozi, materiald, sluzeb a jejich efektivnosti a spo-
lehlivosti slouZzi jako dil€i podklad pro analyzy nakupu a formulaci planu
nakupu,

= evidence dodavateld, evidence nakupu:

o jsou podkladem pro urCovani orientace firmy na kliCové dodavatele v dal-

Sim obdobi.
Rizeni lidskych zdroju:
= personalni vykazy, personalni analyzy, personalni plany:

o analyzy disponibilnich personalnich kapacit a jejich struktury jsou pod-
kladem pro personalni analyzy, resp. analyzy disponibilnich personalnich
kapacit,

» personalni evidence, evidence pracovnich mist:

o predstavuji dilCi a konkretizované podklady pro urCovani rozvoje perso-

nalnich kapacit,
= evidence Skoleni a kursu, evidence personalnich a Skolicich agentur:
o jsou dil€¢imi podklady pro ur€ovani rozvoje kvalifikace a feSeni kvalifikac-
nich programd.
Rizeni majetku:
» vykazy majetku, analyzy majetku:
o jsou podkladem pro hodnoceni stavu majetku a vyrobnich, dopravnich

a dalSich kapacit firmy z pohledu potfeb rozvoje obchodnich aktivit a roz-
voje celé firmy,
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= investiCni zaméry, plany investic, plany oprav a udrzby:
o jsou podklady pro kroky vedeni v investicni oblasti,
o plany oprav a udrzby se promitaji napf. do feSeni orientace na vlastni
udrzbarské kapacity nebo vyuziti externich zdroju,
» evidence majetku, evidence investic, evidence vlastnich / dodavatelskych oprav
a udrzby:
o predstavuji dilCi podklady pro majetkové a investiCni analyzy a analyzy
feSeni udrzby majetku.
Rizeni IT:
= informacni strategie:

o je zakladnim podkladem pro fedeni otazek IT a orientace na konkrétni
produkty a sluzby.

3.6.2.2 Vystupy z controllingu

Jako podstatné vystupy z controllingu jsou:

7 wvr

Strategické Fizeni firmy, Finanéni fizeni, Rizeni prodeje, Ndakupu, Lidskych zdrojti,
Majetku, IT:

» dokumenty controllingu, analyzy controllingu, plany controllingu:

o predstavuji zejména podklady analytického charakteru, modifikované pod-
le potfeb uvedenych oblasti fizeni.

3.7 Scénar, analyticke otazky ke controllingu

3.7.1 Scénar ,,Resi se controlling firmy*

» Jsou k dispozici kvalifikované pracovni sily pro feSeni controllingu?

» Qdpovida systém zpracovavanych kalkulaci v controllingu podnikovym potfe-
bam?

» Je k dispozici finanéni controllingovy report pro interni potfebu?

= Do jaké miry se vyuziva controllingovych vystupu v praxi fizeni firmy?

» Je zajisténa potifebna droven organizace a spravy controllingovych aktivit?

= Které reporty z controllingu a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym
urovnim a pozicim fizeni?

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

» Které dimenze ve vztahu k metrikam budou pro controllingové analyzy a plano-
vani relevantni?
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3.7.2 Zavery, doporuceni ke controllingu

&

K rfeseni:

je tfeba vyuZivat adekvatni data pro controlling — zdrojem dat pro con-
trolling neni pouze uUcetnictvi, jelikoz controlling musi pracovat i s dalSi-
mi informacemi jakou jsou firemni normy, kultura, potencial uspéchu
firmy, které jsou povazovany jako zakladni kameny dopfedného fizeni,

musi existovat existence realné potreby controllingovych analyz na
urovni vedeni firmy,

uplatnéni analyz ukazatel( controllingu, vedle zakladnich ukazatell
finan¢nich a vyrobnich zahrnovat i fadu dil€ich ukazateld, jako napf. ROI
investic, pomérové ukazatelé finan¢ni analyzy apod.,

pro top management poskytovat controllingové analyzy pro Uzkou sku-
pinu ukazatell jako zaklad pro Fizeni firmy, na kterou se pak vazi analyzy
rozsahlejsi skupiny ukazatell druhé urovné,

controlling méa za svuj hlavni ukol vytvofit a udrzovat systém plano-
vani a kontroly, zajistit integritu planovani a kontroly, stanovit od-
chylky, a nakonec poskytovat informace, potfebné v fizeni se zpétnou
a dopfednou vazbou,

zakladem controllingu musi byt sjednoceni planovani a kontroly do
jednoho subsystému, ¢imz je podpofen princip vyuziti Fidiciho okruhu,
efektivné vyuzit principy planovacich aplikaci na bazi business inte-
lligence (F453) a podle potfeb a moznosti i vyuZzit principy prediktivni
analytiky.

K provozu a uziti:

dalSimi pfedpoklady jsou vytvoreni planu a rozpoctu na strategické
urovni a nasledné na urovni operativni a taktické, které blize kon-
kretizuji cile strategického planu. Operativni, taktické a strategické
plany a rozpocty museji byt v souladu,

ucelné navazat €innosti v controllingu na kvalitni business model,

pouzivat pro controlling adekvatni metody, jako napf. finan¢ni analyzy,
Corporate Performance Management, CPM, Balanced Scorecard, BSC,
Objective Key Results (OKR),

posoudit existenci realné potreby nastaveni a fizeni vykonnosti na urov-
ni vedeni firmy,

na zakladé controllingu vytvaret prostor pro propojeni jednotlivych ob-
lasti fizeni firmy,

v ramci controllingu realizovat a uplatfiovat efektivni fizeni internich za-
kazek.

K Fizeni IT:

uplatiiovat principy a nastroje controllingu i v Fizeni IT — controlling IT,
na zakladé controllingu vytvaret prostor pro propojeni jednotlivych ob-
lasti Fizeni IT,

controlling IT by mél vychazet z formulovanych IT architektur, zejména
architektury sluzeb, aplika¢ni, datové, technologické.
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3.8 Rizeni prodeje zbozi a sluzeb

Ué&elem Fizeni prodeje je:
» dosahovat poZzadované ekonomické vysledky, tj. trzby, obrat, zis-
kovost atd.,

= zajistit efektivni, rychlé provadéni prodejnich operaci s vysokou
flexibilitou vzhledem k poZzadavkim zakaznika,

= poskytovat pracovnikim prodeje (manazerim, obchodnikiim) kva-
litni analytické a planovaci podklady pro rozhodovani o celkové
orientaci prodejnich aktivit firmy i o realizaci jednotlivych zakazek.

3.8.1 Prehled a obsah uloh Fizeni prodeje zbozi a sluzeb

Celkovy pohled na ulohy Fizeni prodeje obsahuje dalSi obrazek:

‘ /5] § TGQ100: Rizeni prodeje zbozia sluzeb

Strategickeé fizeni Finanéni Fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT

1) ua11a
Poptavka, II
Objednavka,.. Evidence a aktualizace
databazi prodeje
; i
! 2) uQ1oza 3) uaiosa
Rizeni skladu T e res Realizace prodejnich = Prodej eShop
=1 transakei
¥
I & 4) ua111a 5) ua110A
= W, i
Rizenifinanci = Rizenipoprodejnihe | —> Reklamaéni Fizeni Dodaci list
servisu, transakce Faktura,...
6) ua1o3a 7) ua1o4a 8) ua1osa
—
Prodej - standardni Analyzy prodeje zbozia Planovani, rozvrhovani
reporting sluzeb operaci prodeje
9) ua1osa 10) ua1o9a
Cenova tvorba, pfiprava Prodej — pokroéila — Il
ceniki zbodi analytika

Obrazek 3-25: Rizeni prodeje — pfehled uloh

Dalsi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich stru€ny obsah.

3.8.1.1 Evidence zakaznikd, zboZi, sluzeb, prodeji a prodejnich operaci

Ucgelem je vytvoreni a aktualizace Udajtl hlavnich databazi prodeje, tj. napt. zakladni
data o novém zakaznikovi, novém zboZi nebo sluzb&, novém obchodnim pfipadu apod.

88



Uloha zahrnuje vytvdreni a aktualizace t&chto hlavnich databazi, kontroly vstupnich
udajl, protokolovani zmeén, zpracovani zakladni prehledl z databazi:

» Evidence a profily zakazniku, jejich podstatnych atributl a s nimi spojenych
aktualnich, pfipadné perspektivnich pozadavkl zakaznikd.

» ZalozZeni zakladnich udaji obchodnich pfipadu do databaze pfi jejich vzniku.

= Evidence obchodnich prilezitosti na zakladé vstupl z marketingu, aplikaci
CRM a dalSich.

= Vytvofeni a aktualizace zakladnich dat o prodavanych zboZi a sluzbach.

» ZalozZeni prodejnich cenikti nabizenych zbozi a sluzeb.

» Evidence standardnich platebnich podminek, tj. zplsobl uvérovani zakazni-
ka, poradi a rozloZeni splatek apod., které se pak stavaji vstupem do pfipravo-
vanych smluv.

» Evidence standardnich dodacich podminek, tj. zpusobu dodani, mistu vyklad-
Ky zbozi apod.

3.8.1.2 Realizace prodejnich transakci, obchodni pripad Prodej

Ugelem je zajistit co nejefektivngjsi realizace prodejnich transakci, resp. éinnosti
v ramci obchodniho pripadu Prodej, ij. pfipravy a zpracovani obchodnich dokument(
prodeje (viz dalSi obrazky). V prabéhu realizace obchodniho pfipadu Prodej se pracuje
s celou skupinou obchodnich dokumenti.

] M BI UQ102A: Realizace prodejnich transakci

Dokumenty strategického Fizeni Finanéni Fizeni “m
e Pohledavky ——— Gl Generalni manazer (CEOQ) |
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje gbchodnlmanazZer, A
Majetek Marketing Doprava Enarie Ekonom C
BizenilT Obchodnik R
Metodik, klicovy uzivatel Cc
Manazer marketingu (CMO) R

Vstupy: /_\

- %bé?;d}gi dokumenty - Prodej Klitové aktivity: wy//

= Prodejni ocbjednavka/
poptavka (DQ101B),

= Evidence zakazniki (DQ1024),

= Evidence obchednich pFipadd
Prodej (DQ103A),

= Evidence zhoZia sluzeb
(DQ107A)

= Ceniky zboZi a sluZeb (DQ104A),

= Dodaci a platebni podminky
(DQ106A),

= Evidence cbchodnich
prilezitosti (DQ105A),

= Plany a ocdhady objemu prodeje
(DQ111A)

1) Rizeni zakaznickych pozadavki,

2) Zpracovani poptavek

3) Pfiprava nabidek

4) Zpracovani prodejnich chjednavek,

5) Pfipravasmluv

6) Priprava dodacich listd, faktur a
celnich dokladd,

7) Ptiprava dobropisd,

8) Ru3enipozadavku ze smlouvy

8) Zajidténi smlouvy

10) Zpracovani expediéniho pfikazu

11) V§jpoéty a vyhodnoceni inkasniho
kalendare

Obrazek 3-26: Realizace prodejnich transakci
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= Obchodni dokumenty —
Prodej (DQ101A},
= Nabidka
= Dodaci list vydany
(DQ101F)
= Prodejni faktura
(DQ101C),
= |nkaso a inkasni
kalendafe (DQOB0A)
= Evidence chchednich
pfipadd Prodej,
aktualizovana (DQ103A),
= Evidence zakaznikd,

aktualizovana (DQ1024),
R =



Movs
cbchodni
piileditost

Ffiprava nabidek

Zpracovnani smlouvy

Zpracovani poptaviy

Rizeni zékaznidgch

p:}imwﬂ

Pfiprava dobropish

Zpracovani
objednavek

Reieni poadavid ze
smlouvy / objednaviy

Zajisténi smlowvy

Pfiprava a evidencs
faktur a celnich

::I:Efﬁ

Zajisténi
expediéniho piikazu

Wipoity a
vyhednooeni

i ihf Fglendars .

inkasni endare Prodejni

transakoce

dokonéena

Obrazek 3-27: Proces obchodniho pfipadu ,,Prodej“

Klicové aktivity:

Rizeni zakaznickych pozadavkd, tj. evidence a fizeni poZadavki zakaznika
na zbozi a sluzby, jejich technické parametry, naroky na servis. Zahrnuje rovnéz
specifické pozadavky zakazniku (naroky na smlouvu, na garance, na zajistovani
servisu apod.). Soucasti dat ulohy je také komplexni poznani potfeb zakaznikl
a jejich produktl a sluzeb. Principy feseni jsou:

o strukturovana evidence specifickych pozadavkl zakaznikd,

o analyzy zpUsobilosti spInéni a akceptace pozadavkd,

o evidence a fizeni technické dokumentace (TD).

Zpracovani poptavek, kde se vyhodnocuji informace vzhledem k poptavkam, tj.
informace o zakaznikovi, jeho podnikatelské zaméfeni, adresa, bankovni spo-
jeni, kontaktni osoby a dalSi. Provadéji se kontroly za vSechny faktury zakaznika
vCetné informaci o jeho platbach, resp. o jeho platebni moralce.

Priprava nabidek ve struktufe zadané zakaznikem. Aktivita zahrnuje i pfepo-
Cet celkové hodnoty nabidky podle zafazenych poloZzek zboZi do nabidky podle
aktualnich ceniku, ev. pfepocet podle aktualniho kursovniho listku na K¢. Infor-
macni systém musi:

o poskytovat funkcionalitu pro pfipravu nabidek zakaznikim véetné feSe-

ni vazeb na hodnoceni dostupnych pracovnich kapacit, zajisténi zbozim
a materialem a kapacit zafizeni,

o umoznit koordinaci pfipravy nabidky mezi zainteresovanymi utvary.
Zpracovani prodejnich objednavek zahrnuje zpracovani zakaznické objed-
navky, doplnéni informaci o zakaznikovi do databaze, sledovani a kontroly uvé-
rovych limitd pro zakaznika a feSeni situaci, pokud zakaznik jemu poskytovany
uveérovy limit pfecerpal.
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Pfiprava smluv zahrnuje zpracovani obchodnich smluv podle konkrétnich pod-
minek obchodniho pfipadu, doplnéni dalSich informaci o zakaznikovi, kalkulace
cen ve smlouvé, prepocet celkové Castky smlouvy a za vSechny polozky, ev.
prepocet podle aktualniho kursovniho listku.

Priprava dodacich listu, faktur a celnich dokladt predstavuje vystaveni a kal-
kulace faktury, prepoCet celkové Castky faktury za vSechny polozky véetné slev
a DPH, ev. pfepocet podle aktualniho kursovniho listku.

Priprava dobropisu predstavuje zpracovani tuzemskych / zahrani¢nich dobro-
pisuU i tuzemskych / zahrani¢nich vrubopisU, kalkulace cen po opravé mnozstvi,
ceny, slevy.

Ruseni pozadavku ze smlouvy: rusi se obchodni, resp. vyrobni zakazka, pro-
vede se storno pozadavku na nakup a zboZi se ve skladu odblokuje pro dalsi
prode;.

Zajisténi smlouvy sleduje u jednotlivych polozek podle situace pfehled zbozi,
zablokovaného ve skladech pro polozku smlouvy, pfipadné zajiStujici vyrobni
davku, urCuji se specifické pozadavky na realizaci zajisténi zakazky a zpUlsob
dodavek podle definovanych dodacich podminek apod.

Zpracovani expediéniho prikazu na zbozi pro celou nebo ur¢enou ¢ast zakazky.

Vypocéty a vyhodnoceni inkasniho kalendare na zakazku podle zadané pla-
tebni podminky.

3.8.1.3 Realizace prodejnich transakci prostfednictvim eShopu

Ucelem je zajistit jak co nejefektivngji a nejrychleji zajistovat prodejni transakce, ze-
jména s koncovymi spotfebiteli, prostfednictvim aplikaci a technologii elektronického
obchodovani, eShopu. Zahrnuje tyto hlavni aktivity:

Specifikace celkového konceptu reseni, tj. vymezeni cilového zakaznika,
specifikace nabizenych produktl a sluzeb, obchodnich procest, disponibilnich
zdroja.

Zajisténi navazné logistiky prodavaného zbozi a sluzeb.

Ekonomické hodnoceni vynost vzhledem k nakladim na rozvoj a provoz
eShopu a jednotlivych prodejnich operaci na eShopu.

Urcovani obchodnich modeli, jako napf. model pfimého prodeje, model auk-
Ci, provizni systém atd.

Reseni a rozvoj personalizace eShopu, zalozené na nékolika standardnich
modelech, tj.:

o model ziskani obecné znalosti,
model rozpoznavani uzivatele,
model jednoduché odpovédi,
model pravidel,

o O O O

model chovani a preferenci.
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3.8.1.4 Rizeni poprodejniho servisu

Ué&elem ulohy je zaijistit efektivni planovani a zajistovani poprodejniho servisu a co nej-
vice zkvalitnit vztahy k zakaznikim. Zahrnuje tyto klicové aktivity:

Planovani servisnich ¢innosti podle sortimentnich polozek.

Rizeni zékaznickych poZadavkt na servis, tj. evidence a Fizeni pozadavk(
zékaznika na servis zboZi, sluzby a rovnéz specifické poZzadavky zakazniku.

Operativni zajistovani servisu podle pozadavkl zakazniku.
Vyhodnocovani stavajicich obchodnich dokumentt vzhledem pozadavkim
zakaznika na servis.

Vyhodnocovani objemu a kvality poprodejniho servisu, k Cemuz se vyuziva
metrika PocCet a objem servisnich ¢innosti.

3.8.1.5 Reklamacni fizeni

Ué&elem ulohy je zajistit efektivni vyhodnocovani a fe$eni zakaznickych reklamaci a na-
sledné jejich souhrnné analyzy. Zahrnuje tyto hlavni aktivity:

Prijem reklamace a prohlidka stavu zboZzi.

Presun do reklamacniho skladu a doprava do servisu.
Vyhodnoceni reklamace.

Rozvoz zpét a sdéleni vysledku reklamace zakaznikovi.

3.8.1.6 Cenova tvorba

Ucéelem ulohy je realizovat takovou cenotvorbu na zékladé parametriu nékladd a si-
tuace na trhu, ktera zajisti konkurenceschopnost firmy a jeho ekonomickou efektivnost.
Klicové aktivity:

Nastaveni cen jednotlivych polozek, tj. nakupni, prodejni a nakladové:

o nakladovou cenu je potfeba evidovat a kalkulovat automaticky na zakladé
uskute¢nénych transakci, které ji ovliviiuji. Uzivatel si nemize nastavit
nakladovou cenu libovolné,

o zdakladem tvorby prodejnich cen mohou byt tyto viivy: Nakladova cena
maloobchodu, Prodejni cena konkurence, VSeobecny vyvoj na trhu (se-
zonni akce, kampané), Doporu€ena prodejni cena, Cilova marze, Faze
zivotniho cyklu vyrobku, Kombinace pfedchozich vlivd,

o pro prodejni cenu jsou podstatné tyto parametry: PoloZka, Pobocka (moz-
nost vést rizné regionalni ceny), Odbératel / skupina odbératelu (jedna
z moznosti, jak nakladat s VIP zakazniky), Datum platnosti, Pocet kusU
(jedna z moznosti vedeni mnozZstevnich slev).

Tvorba ceny zahrnuje tyto varianty:.

v v

a pravidelné upravy vlastniho ceniku,

92



o kalkulace typu: nakladové ceny + fixni marze, doporu¢ena cena, primér-
na cena konkurence.

= Uréeni pravidel, jak se bude s cenami pracovat.

= Nastaveni dat a pravidel pro slevy. Aktualizace dat ve stavajici databazi ceniku
zboZi a sluzeb.

3.8.1.7 Reporting prodeje

Uéelem je vytvareni standardnich reportt prodeje a ad hoc reportti pro potfeby ma-
nagementu, jak dokumentuje dalSi obrazek. Standardni reporting prodeje zahrnuje
celou Skalu reportll zaméfenych zejména na pirehledy prodejnich aktivit firmy, moznosti
novych obchodnich pfilezitosti, vykonnost obchodniku, reklamace, cenové a dalSi eko-
nomické charakteristiky prodeje.

UQ103A: Reporting prodeje

[y Strategické fizeni podnik

= rategické fizeni podniku Role m
Finané&ni fizeni podniku ‘ Controllin i = = Tt |

P 9 Generalni manazer (CEOQ) |

Nékup | Prodej | Sklady - I
— = - Obchodni manazer A
Lidské zdroje ‘ Majetek |

WMarketing [ Doprava I Energie Ekonom c

Rizeni IT Obchodnik R

Metodik, klic¢ovy uzivatel c

. Manazer marketingu (CMO R

Aplikace: gu )

= Business Intelligence (FSG400)

= Self Service Bl (F455)

= Celopodnikoveé aplikace - ERP (F200)
= CRM(F371)

7 T \ Vystupy:

r ;"I = Vykazy - standardni reporting prodeje (DQ114A])
= = Pfehledy prodejnich ohjednavek (DQ114B)
el Vstupy = Dteviené polozky zikaznikd (DQ114C)

\—// = PFehled otevienych prodejnich objednavek
= (DQ114D)

Evidence cbehodnich pripad Prodej, (DQ103A), —— Statistika prodeje dle zikazniki (DQ114E),
Evidence cbehodnich pilezitosti (DQ1054) Prodej dle jednotlivych obchodnich zastupet,
Obchodni dokumenty — Prodej (DQ101A), Pfehled nevyfizenych prodejnich ohjednavek,

Evidence zakaznikd (DQ1024), Prodej dle kli'éovfrchfékaznikﬁ,
Evidence zboZia sluzeb (DQ107A) Cenocvéanalyza zboii,

Ceniky zbozi a sluzeb (DQ1044) Skuteény vs. planovany prodej,
Dodaci a platebni podminky (DQ106A)
\,h o

Obrazek 3-28: Reporting prodeje

3.8.1.8 Analyzy prodeje zboZi a sluzeb

Ué&elem analytické ulohy je pfedevsim dosaZeni oéekdvanych efektu, tj. pozitivnich
zmén v metrikach prodeje, napf. ve zvyseni trzeb a prodejni marze, snizeni nakladu na
prodejni aktivity, zvySeni po¢tu zakaznik( apod. Vystupem je sada analytickych repor-
tl a dashboardl. Analyzy prodejnich aktivit firmy jsou Clenény na tyto hlavni skupiny
funkci:
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Analyzy ekonomickych metrik prodeje podle vybranych dimenzi, jako zejména
analyzy trzeb z prodeje zbozi a sluzeb, nakladl na prodej zbozi a sluzeb, hodno-
ceni prodejnich marzi, trzniho podilu, dodacich Ihut.

Analyzy prodeje procesniho charakteru, napf. analyzy po¢tu a objemu servisnich
¢innosti, poCtu a objemu reklamaci, sledovani poctu zpracovavanych dokumentt —
poptavek, nabidek, smluv atd. a poCtu a objemu obchodnich transakci prodeje.

Analyzy prodeje organizacniho charakteru, napf. analyzy poctu zakazniku
a hodnoceni jejich vyznamu v pofadi podle realizovanych sluzeb, nakupovaného
sortimentu apod., analyzy struktury a poctll obchodnich zastupcu, analyzy ob-
chodnich pobocek a jejich obchodni uspésnosti apod.

Analyzy prodejnich aktivit na eShopu, coZz zahrnuje napf. hodnoceni poctu
prodanych produktl pfes eShop, sledovani ziskd na produkt v eShopu, analyzy
poctu a struktury polozek na objednavky, sledovani a hodnoceni trzeb na jednu
navstévu eShopu, sledovani délky navstév webovy stranek eShopu.

Analyzy ¢éasového vyvoje objem a struktury prodeju, hodnoceni faktoru
ovliviiujicich uroven prodejl, hodnoceni sezénnich vlivl, zpracovani indexu, ku-
mulativnich hodnot v ¢ase apod.

3.8.1.9 Planovani a rozvrhovani prodeje

Ucgelem planovaci ulohy je efektivni a co nejpresnéjsi zpracovadni planti prodejii
realizovanych podle rliznych hledisek (dimenzi) pro rizné ¢asové horizonty. Zdrojem
pro planovani prodeje jsou vykazy, analyzy a databaze (viz obrazek), jejichz obsah byl
uveden v pfedchazejicich ¢astech. Planovani a rozvrhovani prodeje zahrnuje tyto hlav-
ni skupiny funkci a vystupem jsou planovaci tabulky a dokumenty:

Sestaveni planu prodeje obvykle na ¢asova obdobi rok, pololeti, kvartal, de-
kada, pfipadné tyden a den. Prodejni plan funguje obvykle jako spojnice mezi
obchodnimi cili organizace a ostatnimi dil¢imi plany a pfimo ovliviiuje orga-
nizaci nabizeny sortiment zbozi a sluzeb. Dobfe sestaveny prodejni plan by mél
reflektovat zejména typ nabizeného zbozi, ¢i sluzby, cenovou politiku prodeje,
objem planovaného prodeje a zpusob motivace zakaznikl k nakupu.

Zpracovani vyhledu prodeje, napf. na 12 mésicl klouzavé v pribéhu roku.

Sestaveni prodejniho rozpoctu silné zavisi na prostfedi konkrétni organizace,
charakteristice trhu, druhu nabizeného produktu a dalSich. Mezi zakladni moz-
né postupy pri tvorbé prodejniho rozpoctu patfi napfiklad:

o Rozpocet se sestavuje v detailu na konkrétni skupiny vyrobk( a sluzeb,
kde se vybira konkrétni prvek skupiny s nejobecné&jSimi parametry. Zvole-
ny detail zalezi vzdy na situaci dané organizace. U organizaci prodavajici
desetitisice a vice produktl je mozné zvolit napfiklad kombinovany detail
na kategorii zbozi (napf. zehlicky) a znaCku vyrobce (napf. ETA).

o Rozpocet se sestavuje podle detailu na jednotlivé odbératele (typické pro
velkoobchodni prodej), kde se s jednotlivymi partnery mohou aplikovat
riizna pravidla vzajemného obchodniho vztahu.
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o Do vykazu z minulych let se pomoci matematickych postupd promit-
ne pfedpokladany vyvoj. Je tfeba vzdy vzit v potaz sezénnost daného
odvétvi a zkuSenosti s cyklickym chovanim typického zakaznika dané
organizace.

o Vykaz prodeje z minulych let se upravi tak, ze se stanovi minimalni nutny
objem prodeje k pokryti nakladli organizace.

Souhrnny pohled na vybrané aktivity v fizeni prodeje a jejich vzajemné vazby doku-
mentuje dalSi obrazek.

|
|
| Analyzy prodeje podle zakazniku, zbozi, teritorii, organizace, zastupcu. Plany prodeje. &
|
|
|

' _______________ I __________________________________ ﬁ _________ —
Realizace procesu: Zpracovani Reallzace procesu:
T .

cenikul

- 4
Marketing
| Evidence a Priprava a evidence
: analyzy nabidek :
| soué. zakazniku |
Objednavka, / | '
poptavka \4\( | NékuP
: Evidence a vyhodnoceni] :
|

T objednavek a poptavek | or A
| L fiprava pozadavku
Sklady | —'—’I Sklady
| | A—
|
|

Ay Priprava a ;
—l—)
Finance T evidence smiuv I picks
Inkasni :
Ay kalendai [])
Viroba Priprava a evidence |
y faktur, celni doklady | Finance

Expedice:prijem na
na expedicni sklad

Balici listy,
expedicni prikaz,..

B2B, B2C, ECR Zakaznici, zbozi, dokumentace obchodniho pripadu. B2B, B2C,
SCM obchodni zakonik SCM

Obrazek 3-29: Vybrané aktivity fizeni prodeje a jejich vzajemné vazby
3.8.2 Rizeni prodeje v kontextu Fizeni firmy

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby rizeni prodeje na
ostatni oblasti Fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.
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TGQO00 TGQO00
T r— TGQ100 2

Strategické fizeni firmy: Strategické fizeni firmy:
* Podnikova strategie — obchod. + Analyzy prodeje.
* Byznys model podnikui. \ ) « Plany a odhady prodeje.
TGQO50 Rizeni prodeje: TGQU50

G fm%ncm fizenf firmy: = Evidence zakaznikd, Finanéni Fizeni firmy:
. _cetmv evidence. . = zbosi, prodejii a —»| + Obchodni dokumenty — Prodej.
* Finanéni plany a rozpocty. prodejnich operaci + Evidence obchodnich pfipadii Prodej.
TGQO70 = Realizace prodejnich TGQO70
Rizeni pohledsivek: Veheske Rizenf pohledivek:
. Evfdenf:e pohfec’!a'vek. ™| = Reporting prodeje —* « Obchodni dokumenty - Prodej.
* Splatné pohledavky. = Analjzy prodeje zbosi + Evidence obchodnich pfipadi Prodej.
TGQR150 a sluzeb TGQ150
Rizeni nakupu: ,| = Planovéni, rozvrhovani Rizeni nékupu:
* Analyzy nakupu. prodeje —*| + Evidence obchodnich pfilezitosti.
* Plany nakupu. = Realizace prodejnich »_Pliny a edhady prodeje.
transakel

T6Q200 prostrednictvin TGQ200

) §k.|’ady: —* eShopu Skiady:
* Analyzy skladu. - Cenova tvorba, » + Evidence obchodnich pfipadi Prodej.
+ Evidence skladu a zasoh. pfiprava cenikis zbo3i + Evidence na expediémich skladech.
TGQ3I50 = Prodej— pokroéild TGQ350

Marketing: analytika Marketing:
+ Marketingové analyzy. * Reklamaéni fizeni * « Evidence obch. pfilesitosti,
+ Pldn marketingovych akeil = Rizeni poprodejniho v Plany a odhady prodeje.
DO001 servisu, transakce DO001
Rizeni IT: Rizeni IT:
* Analyzy a plan vynost 2 IT. L » « Obchodni dokumenty — Prodej.
SHmeK 7§ + Evidence obchodnich pfipadi Prodej.

Obrazek 3-30: Rizeni prodeje v kontextu fizeni firmy

3.8.2.1 Vstupy do fizeni prodeje

Podstatné vstupy do fizeni prodeje z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dalSim
prehledu:

Strategické rizeni firmy:
= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:

o strategie prodeje je podkladem pro pfipravu plana prodeje podle teritorii,
zakaznikl, komodit,

= katalog cill firmy, byznys model:
o jsou dil&imi podklady pro pfipravu plant prodeje,

o byznys model vytvari zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi fi-
nancnimi plany a plany prodeje.

Finanéni fizeni:
= finanéni vykazy, financni analyzy, financni plany a rozpocty:

o jsou informace pro hodnoceni finanéniho stavu a finan¢nich zdroji firmy
jako podklad pro zaméry a plany v fizeni prodeje,
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= UcCetni evidence:
o diléi informace o stavu a pohybech jednotlivych Uctl ve vztahu k Fizeni prodeje,

o informace o uvérovém zatiZeni firmy jako vstupy pro zaméry v oblasti pro-
deje z pohledu jejich realizovatelnosti,

= dokumenty styku s bankami, bankovni ucty:
o bankovni dokumenty slouzi v prodejnich aktivitach pfedevsim pro kont-
rolni ucely,
o dil¢i informace o stavu bankovnich uctu, pokud jsou pro dané prodejni
aktivity relevantni, rovnéz pro kontrolni ucely.
Rizeni pohleddvek:

= evidence pohledavek, vykazy pohledavek, inkaso a inkasni kalendare:
o predstavuji podklady pro rozhodovani o prodejnich aktivitach ve firmé,
posuzovani jejich uspésnosti a rizik,
= pohledavky pro odsouhlaseni se zakaznikem, splatné pohledavky:
o predstavuji podklady pro obchodniky pro zpracovani upominek zakazni-
kd, pfipadné i procedury vymahani pohledavek po splatnosti.
Rizeni ndkupu:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:
o vykazy, analyzy a plany nakupl zbozi, materiall a sluzeb slouzi jako dil€i
podklad pro realizaci zajisténi souCasnych i budoucich potfeb prodeje,
= evidence dodavateld, evidence nakupu:

o informace pro obchodniky o skladbé dodavatelt a 0 moznostech soucas-
né i perspektivni nabidky zbozi a sluzeb.
Rizeni sklad:
» analyzy skladu, vykazy skladu, obratova soupiska zasob:
o jsou podkladem pro obchodniky pfi posuzovani aktualnich zdroja pro za-
jisténi prodejnich zakazek,
= evidence skladu a skladovych zasob, evidence pfijemek, vydejek, evidence ce-
nik( materialU:
o slouzi jako dil¢i dokumenty pro konkretizaci situace ve skladech vzhle-
dem zakaznickeé poptavce,
» skladova evidence v expedi¢nich skladech:

o slouzi jako vstupy pro operativni fizeni a zajisténi prodejnich zakazek
a pro kompletace zbozi pro jednotlivé zakazniky.

Marketing a fizeni marketingovych kampani:
» marketingové analyzy, plan marketingovych akci:
o obsahuji vyhodnocovani uspésnosti marketingu a hlavnich akci, uspés-

nosti firmy v danych segmentech trhu, analyzy konkurence jako podstatné
vstupy pro fizeni prodejni nabidky a jednotlivych prodejnich zakazek,
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= marketingové pruzkumy, dotazniky a jejich analyzy, fizeni marketingovych kapani:
o poskytuji data o zakaznicich a trhu a jsou vstupem pro konkrétni oslovo-
vani jednotlivych zakaznikd,
o slouzi pro segmentaci zakaznikl a orientaci firmy na kliCové zakazniky,

» evidence marketingu, evidence marketingovych akci, obchodni pfilezitosti, po-
tencialni zakaznici, navrhy cen, pfiprava ceniku, informace o zakaznicich, kon-
kurenci, trhu:

o predstavuiji dil¢i podklady pro prodejni analyzy a formulaci plant prodeje.
Rizeni IT:
* Analyzy a plan vynosul z IT:
o pfimo se vazi na fizeni prodeje a metodicky i obsahové jsou vazany ze-
jména na ulohu ,Rizeni prodeje IT sluzeb”.

3.8.2.2 Vystupy z rizeni prodeje

Jako podstatné vystupy z fizeni prodeje pro ostatni oblasti fizeni jsou:

7 wvr

Strategické rizeni firmy:

= vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany a odhady objemu
prodeje:
o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku, uspésnosti prodeje, plany a odhady
prodeje predstavuji podstatné podklady pro strategické analyzy prodeje
a soucasné formulaci strategie v celé obchodni oblasti firmy,
= evidence obchodnich pfipadu ,Prodej*, evidence obchodnich prilezitosti, eviden-
ce zakazniku:
o jde o jednotlivé obchodni pfipady i jednotlivé pfilezitosti, tedy pfedstavuji
vstupy zejména do dil€ich strategickych analyz prodeje,
= evidence zbozi a sluzeb, evidence reklamaci zakazniku:
o evidence pFedstavuji potfebnou konkretizaci portfolia nabizenych produk-
tl a sluzeb a souCasné také naméty pro uvahy o jejich dalsim rozvoji
a prosazeni na trhu,
o evidence reklamaci dokumentuji pravdépodobné hlavni obchodni problé-

my a predstavuji podklady pro orientaci jejich feSeni na strategické urovni
(organizacnimi, technickymi, personalnimi zménami).
Financni Fizeni:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany a odhady objemu
prodeje:
o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku, uspésnosti prodeje, plany a odha-
dy prodeje predstavuji podstatné podklady pro odhady objem( prodeje,

a tedy pro finan¢ni zdroje firmy a jsou vstupem do finan¢nich planu a roz-
poctd,
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= evidence obchodnich pfipadl ,Prodej*, evidence zakazniku:

o jde o jednotlivé obchodni pfipady, pfedstavujici vstupni dokumenty (zejmé-
na darové doklady, faktury) do u€etnich operaci a pfipravy finan¢nich vy-
kaz(,

= evidence zbozZi a sluzeb:

o evidence pfedstavuji dil¢i podklady z oblasti zbozZi a sluZzeb pfedevsim
pro analytickou ucetni evidenci,

= evidence reklamaci:

o evidence reklamaci dokumentuji finan¢ni naro€nost jejich realizace a pod-
klady pro jejich zauctovani.

Rizeni pohleddvek:
= vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje:

o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku predstavuji podstatné podklady pro
ur€ovani objemu prodeje, a tedy i pro stanoveni a posuzovani objemu
pohledavek a jejich feSeni,

» evidence obchodnich pfipadu ,Prodej, evidence zakaznikl, prodejni objednav-
ky, prodejni faktury:

o jde o jednotlivé obchodni pfipady Prodej, které predstavuji vstupni doku-
menty (zejména danové doklady, faktury) do operaci feSeni pohledavek
k zakaznikim,

=  evidence zbozi a sluzeb:

o evidence predstavuji dil¢i podklady z oblasti zbozi a sluzeb prfedevsim
pro analyzy pohledavek podle riznych kritérii.

Rizeni ndkupu:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje:

o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku predstavuji podstatné podklady pro
urCovani objemu prodeje, a tedy narokl na zajisténi nakupd a s tim sou-
visejicich obchodnich aktivit,

= evidence obchodnich pfipadl ,Prodej*, evidence zakaznik:

o dil¢i dokumenty, znamenajici konkretizaci a detailni specifikace poZzadav-
ki na nakup.

Rizeni sklad:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje:

o vykazy a analyzy prodeje jako podklady pro specifikaci poZzadavku na
skladové zasoby a jejich pfipadné blokace,

= evidence obchodnich pfipadl ,Prodej*, evidence zakaznik:

o dil¢i dokumenty, konkretizujici pozadavky na skladové zasoby.
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Marketing a fizeni marketingovych kampani:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, evidence obchodnich pfi-
leZitosti:
o vykazy a analyzy prodeje jako podklady pro specifikaci pozadavku na dal-
Si marketingové aktivity, prlizkumy a promo akce,
o prehled obchodnich pfilezitosti jako vstupy pro jejich blizSi hodnoceni
Z pohledu marketingu.
Rizeni IT:
= obchodni dokumenty ,Prodej*

o faktury a dal8i dokumenty v navaznosti na obchodni operace pfedstavuji
vstupy pro planovani a feSeni prodeje IT sluzeb,

= evidence obchodnich pfileZitosti:
o zahrnuje i pfilezitosti v oblasti IT sluzeb, pfipadné produktd.

3.8.3 Scénare, analytické otazky k Fizeni prodeje

Vztah Obchodniho pripadu Prodej k byznysu
» Jaké existuji aktualni ekonomické, obchodni, organizaéni problémy, spojené
s Obchodnim pfipadem Prodej a jak je fesit jejich zmé&nami nebo rozvojem?
= Jaky ma byt obsah jednotlivych prodejnich aktivit vzhledem k aktualnim i oCe-
kavanym potifebam byznysu, napf. co je tfeba v ramci obchodniho pfipadu délat?
» Jak zvySit uspésnost a vykonnost byznysu diky efektivni realizaci prodejnich
operaci?
= Jaké vybrat KPI, ovliviujici vykonnost uloh Fizeni prodeje ve vztahu k byznysu,
kdy a jak je sledovat a vyhodnocovat?
» Jak nastavit proces obchodniho pfipadu Prodej jako soucast celého proces-
niho modelu firmy?
Realizace Obchodniho pripadu Prodej
» ZajiStuje systém fizeni prodeje dostatecny objem obchodnich transakci v po-
Zadovaném Casu a kvalité?
» Jak efektivné a operativné probihaji prodejni operace, jaka je jejich formalni
a organizacni uroven? Jak zrychlit pribéh Obchodniho pripadu Prodej, jak
zkratit pribéznou dobu obchodni zakazky?

» Jak sniZit naklady na obchodni pfipady prodeje?

» Jak zajistit potfebnou prukaznost, Uroven kontroly a bezpec¢nost prodejnich
operaci? Jak snizovat rizika chyb a omylu pfi realizaci prodeji?

» Jak zajistit dostupnost prodejnich operaci v misté i Case? Jak realizovat ob-
chodni transakce pomoci mobilnich zarizeni v misté zakazniku?

» Jak pruzné realizovat operativni zasahy do prodejnich transakci?
= Je faktura verifikovana vzhledem k objednavce, tj. mnoZzstvi, kvalita, terminy
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a rovnéz z pohledu ceny, platebni podminky, dodaci podminky, resp. INCOTER-
MS?

Vztahy k zakaznikum a partnerum

Jak se feSi zkvalitiovani vztaht k zakaznikim? \V'yhodnocuje firma silu zakaz-
nikd?

Jak efektivné vyhodnocovat naméty zakaznikli a obecné daného segmentu
trhu na strukturu a obsah nabizenych komodit?

Jak uplné a v€as projednavat a uzavirat smlouvy o ekonomicky efektivnich do-
davkach, trvale sledovat jejich realizaci, projednavat vzniklé zmény v potfebach
a popripadé odchylky v dodavkach? Jsou realizovany a brany v uvahu uvérové
limity na jednotlivé zakazniky?

Je k dispozici standardni vzorova smlouva? Je firma schopna reagovat na
pripominky zakaznik( ke smlouvé operativné?

Jsou smlouvy posuzovany firemnimi pravniky?

Je smlouva o smlouvé budouci uzaviena pifed zahajenim zakazky?

Resi smlouvy vdechna vyznamna rizika doddvky a jsou uzavieny s dostateé-
nym predstihem pfed realizaci dodavky?

Rizeni nabidek

Jsou vytypovany oblasti moznych obchodnich zakazek a dodavek?
Je firma schopna reagovat na poptavku operativné?

Jsou znamy ceny, které Ize nabidnout, mnozstvi a technické, ekonomické pod-
minky, které Ize nabidnout? Jsou zajitény navazné interni schvalovaci proce-
dury?

Existuji moznosti variantnich nabidek s pfipadnym doporu¢enim podle typu
zdkaznika?

Rizeni obchodni zakazky

Je firma schopna realizovat dodavky podle terminu dohodnutého ve smlou-
vé? Jsou ve firmé definovana pravidla pro realizaci dodavek podle smluvnich
podminek?

Jak zajistit potfebnou uroven poprodejniho servisu?

Jak rychle a kvalitné feSit problém zakaznickych reklamaci? Je firma schopna
resit ihned problémy spojené s dodavkou?

Jsou k dispozici potfebné, spravné a v€asné podklady pro fakturaci? Je faktu-

ra verifikovana vzhledem k objednavce, tj. mnozstvi, kvalita, terminy a rovnéz
z pohledu ceny, platebni podminky, dodaci podminky, resp. INCOTERMS?

Je likvidace a kontrola faktur nastavena tak, aby se pfede$lo prfekroéeni hodno-
ty objednadvky zejména v pfipadé, Ze k dané objednavce existuje vice faktur?
Je firma schopna vystavit faktury v poZadovaném terminu podle smlouvy?
Je vystavena faktura v souladu s platnou legislativou?
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» Je sledovana splatnost faktur, pohledavky po splatnosti jsou sledovany v ¢a-
sovych fezech?

Rizeni kvality obchodni zakézky

» Je firma schopna dodavat mnozstvi a kvalitu zboZi a sluzeb, sjednané ve
smlouvé? Existuji zde podstatné problémy?

» Je provadéna a dokumentovana kontrola vsech smluvnich parametru doda-
vanych zbozi a sluzeb?

» Je plnéni jakosti pravidelné ovéfovano a dokumentovano zaznamy o dodav-
kach a internimi audity?

» Existuje evidence neshod a provadénych napravnych opatfeni?

» Jsou jasné definovany procesy kontroly jakosti a vystupnich parametra?

3.8.4 Zavéry, doporuceni k fizeni prodeje

@& Kreseni:

je tfeba zaijistit efektivni integraci prodejnich transakci, napt. promitani prodej-
nich dokumentd pfimo do finanéniho Fizeni, planovaného cash flow apod.,

poskytovat kvalitni analytické a planovaci podklady pro efektivni fizeni ves-
kerych prodejnich aktivit firmy,

zajistit dostupnost kvalitnich planovacich operaci prodeje v misté a Case a vyso-
kou komplexnost a kvalitu planovani prodeje s provazanosti na finan¢ni plany,

vyuzivat adekvatni a kvalitni datové zdroje pro pfipravu planl prodeje, napfr.
vysledky dat z podnikovych analyz podle ¢asové dimenze apod.,

vytvaret plany prodejl pro rizné ¢asové horizonty a zajistit provazanost plan(
mezi riiznymi ¢asovymi horizonty s moznosti upfeshovani planu v ¢ase,
pfipravovat plany prodeje ve variantach s jejich adekvatnim vyhodnocenim
a naslednym stanovenim jejich priorit z hlediska cild, potfeb a moznosti firmy,
respektovat adekvatni granularitu dat v planovani prodeje,

fesit predikce prodeje, tj. napf. pfedpovédi oCekavané poptavky podle regio-
nu, typu zakazniku, o¢ekavaného zajmu zakaznikl o urcité sluzby,

zaijistit efektivni kooperace a prubéh pfiprav a schvalovani plani prodeje,

poskytovat automatické zasilani varovnych nebo jen informativnich zprav ob-
chodnim manazerim na zakladé poptavek zakaznik(, skladovych zasob atd.,

realizovat analyzy zakazniki podle stanovenych dimenzi,

provazat feSeni transakCnich a analytickych uloh v fizeni prodeje na aplikace
CRM.

K provozu a uziti:

zajistit vysokou dostupnost prodejnich transakci v misté i Case, tj. v misté za-
kaznik( a dalSich obchodnich partner(, v odlou¢enych lokalitach atd.,

realizovat pozadovany pocet a objem prodejnich transakci podle vyvoje po-
ptavky na trhu, tj. vysokou flexibilitu firmy vzhledem k situaci na trhu (svatky,
dovolené apod.),

dosahnout potfebnou rychlost reakci firmy na podnéty zakaznik( — poptavky,
pozadavky, reklamace,
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poskytovat vysokou obsahovou, formalni, organizacni i technologickou
uroven prodejnich operaci, coz zahrnuje obsahovou a formalni Urovern ob-
chodnich dokument(, organizacni i technologickou kvalitu zajisténi obchodnich
a kooperacnich kontakt,

snizovat pracnost a naklady a souCasné zvysit rychlost prodejnich operaci
optimalizaci zpracovani dokumentut prodeje,

poskytovat potfebnou droveri kontroly a bezpec€nosti prodejnich operaci, ;.
jejich protokolovani a dokumentace,

realizovat provdzanost prodejnich plant mezi riznymi ¢asovymi horizonty,
s moznosti upfesnovani planu v Case,

dosahovat efektivni kooperaci v pribéhu pfiprav a schvalovani prodejnich pla-
nu.

posuzovat moznosti vlastnich IT sluzeb, pfipadné produktli jako obchodni ko-
modity firmy,

poskytovat IT sluzby podporujici prodejni transakce, analyzy, planovani a fize-
ni vztaht k zakaznikiim,

realizovat prodeje IT sluzeb a produktt podle pravidel rizeni prodeje v ramci
celé firmy.
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3.9 Rizeni ndkupu

Uéelem Fizeni nakupu je:

» dosahovat pozadované ekonomické vyhodnosti realizovanych
nakupu pfi pozadované kvalité, objemu a sortimentu nakupovanych
zbozi, materiall a sluzeb,

= zajistit efektivni, rychlé provadéni nakupnich operaci s vysokou
flexibilitou vzhledem k poZadavkum firmy a moznostem dodavatel,

= poskytovat pracovnikim nakupu (manazerim, obchodnikiim) kva-
litni analytické a planovaci podklady pro rozhodovani o celkové
orientaci nakupu firmy i o realizaci jednotlivych nakupnich operaci.

3.9.1 Prehled a obsah uloh fizeni nakupu

Celkovy prehled uloh fizeni nakupu obsahuje dalSi obrazek.

\Y/|=J} TeQ150: Rizeni ndkupu

Rizeni prodeje

e
Objednavka,
B
smlouva,...

5) ua1s5A

Planovani, rozvrhovani
operaci nakupt

Strategickeé Fizeni Finanéni fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT
1) ua1s1a
Nabidka, ) G
POizd?VER Evidence a aktualizace
£ rodeg|e... 2T 15
Rizeni sklad( o data"az\'l,“ak”"”
2) uais2a
SR " e iy Realizace nakupnich
Rizeni financi oy fransakei
3) ua1s3a 4) ua1s4a
Nakup - standardni Analjzy nakuptl zboZia
: reporting sluzeb
—
6) ua1s8a

Nakup - pokroéila
analytika

Obrazek 3-31: Rizeni nakupu - piehled uloh

DalSi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.9.1.1 Evidence dodavatell, materialt, nakupt a nakupnich operaci

Uéelem je vytvoreni a aktualizace zakladnich Gdajd databazi nakup( pokud jde o nové-
ho dodavatele, nové zboZi nebo material apod. Uloha zahrnuje vytvédfeni a aktualiza-
ce téchto hlavnich databazi, kontroly vstupnich udajt, protokolovani zmén, zpracovani
zakladni prfehledu z databazi:
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» Evidence a profily dodavateld, jejich podstatnych charakteristik véetné kvalita-
tivnich, resp. hodnoceni kvality a spolehlivosti dodavatelu.

» Evidence poZadavku na nakup, jejich kumulace, feSeni storna pozadavkd, blo-
kace zbozi a materiald podle pozadavk( utvaru.

» Evidence nakupu, Udaji z obchodnich dokumentl, napf. objednavka, dodaci
list, faktura.

» Evidence nakupovanych materiali, napf. rezijnich materiall, pomocnych ma-
terialt, nebo materialt pro vyrobu.

» Evidence nakupovanych zboZi a sluzeb, urCenych pro dalSi obchodni aktivity
nebo pro interni vyuziti ve firmé.
= Evidence dodavatelskych cen, jejich srovnani, pokud jsou udaje k dispozici.

» Evidence reklamaci na dodavatele, jejich blizSi specifikace, pfipadné finan¢ni
objem.

3.9.1.2 Realizace nakupnich transakci, obchodni pfipad Nakup

Ué&elem ulohy je zajisténi zbozi, sluzeb, materidlu na zakladé pland prodeje, vyrob-
nich plana ve vyrobnich firmach, odbytovych pozadavkd na subdodavky a operativnich
pozadavku stfedisek, napf. na rezijni material a vytvoreni veSkeré dokumentace ob-
chodnich pfipadud Nakup (viz dali obrazek).

- MBI UQ152A: Realizace nakupnich transakci

Dokumenty strategického Fizeni Finanéni Fizeni Generalni manazer (CEO) I
Zavazky Pohledavky FAM Controlling Obchodni manazer A
Frodej Nakup Sklady Lidské zdroje Ekonom =3
Majetek Marketing Doprava Energie Obchodnik =3
RizeniIT Metodik, kligovy uZivatel C

ManaZzer sklad c

Manazer marketingu C

Klicové aktivity: Y

Vstupy: ///’\

= Evidence pozadavkiina

nakup (DQ153A), T . 5 = Nakupni ochjednavk;
htehinno) 1) Vyhodnoceni pozadavki na zhoi, PhODJEChavia
i Dr:wlacl [lstprljaty (Raisz) 2} Kl:.lmulace poipadavkl.”lna nakup (DQ151B),
0 Na_kupmfak’tura (BAtSiCh 3) Zpracovani poptavky na nové = Evidence nakupu, akt.
= Ev!dencenakupu(09152A], dodavatele (DQ1524),
= Fggg}x Codavatsly » 4) Zpracovani objednavky, [ E[\)rid1e5|che Codavateluaght
3 5) Ptijem a porevnani nabidek (ba ),

= Evidence dodavatelskych cen 8) Zpracovani smiouvy, = Evidence dodavatelskych cen

(DQ155A), A 5 — akt. (DQ155A)

. - - ? 7) Pfejimka a kontrola dedavky, i S
?;g:gé;]plambm padminky 8) Zpracovani platebniho kalendare, a Evllde“ielre(gg:;‘;x;a

- 5 izale 8) Pofizeni protekelu o vadé, gravaiee iner
Evidence materialu (DQ156A 10) Zpracovani reklamaci a upominek, = Evidence materialu - akt.

(DQ156A)

e

11} Pfijem a likvidace faktur

\-\H‘H‘_‘_

Obrazek 3-32: Realizace nakupnich transakci
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Klicoveé aktivity:

Vyhodnoceni poZadavku na zbozZi | sluzby | material — stav pozadavku se
vyhodnocuje z hlediska zajiSténosti: objednano, zablokovano, nezajisténo.

Kumulace pozZadavki na nakup, tj. sdruzovani pozadavku na nakup podle dru-
hd zbozi, sluzeb nebo materialt, event. dodavateld.

Zpracovani poptavky na nové dodavatele na material, zbozi a sluzby, obvykle
pouze pro nové dodavatele.

Zpracovani objednavky ve vazbé na analyzu kumulovanych pozadavkl na
zbozi, sluzby, material (v€etné blokovanych zbozZi a materiali a minimalnich za-
sob, volna zasoba = aktualni — blokované mnozstvi), potvrzovani pozadavkui na
material v€etné specifikace pokryti pozadavku objednavkou a porovnani skutec-
nych termind dodavek s dohodnutymi terminy dodavek na objednavce.

Prijem a porovnani nabidek — na zakladé nasledujicich kritérii:
o reference na dodavatele,
o zaru€ena cena na pfijmu zbozi, materiald,
o spolehlivost dodavek zbozi, materiald,
o flexibilita dodavek, moznosti uprav a zmén,
o kvalita dodavaného zbozi, materiald, sluzeb, kontinuita v zajisténi kvality,
o zajiSténi zarucniho a pozarucniho servisu,
o navrzené dodaci a platebni podminky.

Zpracovani smlouvy.

Prejimka a kontrola dodavky:

o evidence dodaciho listu a pfifazeni Cisla objednavky, kterou dodavka pini,
coz je zakladem pro dalSi parovani pfijemek s fakturou,

o vyhodnoceni objednavky a jejich polozek, Cislo dodaciho listu, termin do-
dani zbozi, materialu, velikost dodavky, cena dodavatele za zboZi, mate-
rial, sklad,

o obvykle je tfeba zajistit fizeni pfejimek zbozi, materialu, které ma byt inte-
grovane s ostatnimi logistickymi ulohami.

Zpracovani platebniho kalendare znamena urceni, v jakych splatkach a termi-
nech se dodavka dodavateli hradi a za jakych podminek.

Pofrizeni protokolu o vadé, v pfipadé zjisténé vady.
Zpracovani reklamaci a upominek, v pfipadé zjisténého divodu k reklamaci.

Pfijem a likvidace faktur vCetné porovnani splatnosti faktur s dohodnutymi
splatnostmi podle platebniho kalendare.
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3.9.1.3 Reporting nakupt

Uloha mé reportingovy charakter, tj. zpracovani dotazt do databazi a vytvadreni poza-
dovanych typu reportu (viz dalSi obrazek). Standardni reporting nakupu zahrnuje
celou Skalu reportl, zaméfenych zejména na prehledy obchodnich aktivit firmy v oblasti
nakupu, moznosti novych dodavatell, cenové charakteristiky dodavaného zbozi a slu-
zeb, resp. materiald.

\Y/I2]R ua153A: Reporting nakupi

Financni fizeni podniku | Controlling Generalni manazer (CEQ) |
Nakup | Prodej ‘ Sklady Obchodni manazer A
Lidské zdrofe | Majetek s =
Marketing | Doprava | Energie ;
= Obchodnik R
Rizeni IT
Metodik, klicovy uzivatel C
Manazer skladt C
Aplikace: ManaZzer marketingu C

= Business Intelligence (FSG400)
= Self Service Bl (F455)
= Celopodnikové aplikace - ERP (F300)

/ b e

Finanéni manazer (CFO) |

Vystupy:

= Evidence nakupu (DQ1524),

= Evidence dodavatel( (DQ154A4),

* Evidence dodavatelskych cen (DQ1554),
« Evidence pozadavki na nakup (DQ153A),
= Evidence materialti (DQ156A)

» Evidence reklamaci na dodavatele

= PFehledy ndkupu dle zasobovagl, materialu,
komodit, dodavateld

= Vykazy nakupu (DQ166A)
= Zpracovani prehledu nakupnich chjednavek
= Piehled zasob vzhledem ke spotrebé

stavi, dle hodnot,
Pfehledy ndkupu dle dodavateld,

Analjza nejvétiich dodavatell dle nakupu,
Prehledy vybérovych Fizeni,

Piehled reklamaci dodanéhoe zboii,

Potty piredpckladanych dodave

= Pfehled nakupnich objednavek - dle jednotlivych

(DQ157A) 2 2
= Plany nakupu (DQ161A), Hodnoceni dodavatelu,
Vyvoj cen komod
S R Snimek 2039

Obrazek 3-33: Reporting nakupu

3.9.1.4 Analyzy nakupt materialt, zboZi a sluzeb

Ué&elem analytické Ulohy je pfedevsim dosaZeni oéekdvanych efekti, napt. v nakla-
dech na zajisténi nakupu, nakladd na zasoby, v optimalnim poctu dodavatell apod.
Analyzy nakupnich aktivit firmy predstavuji tuto funkcionalitu:
» Analyzy ekonomickych ukazatelti nakupu podle vybranych dimenzi, hodno-
ceni ekonomické uspésnosti a efektivnosti realizovanych nakupu zbozi, materia-
14 i sluzeb, sledovani nakladovosti nakupu.

» Analyzy ukazateli nakupu procesniho charakteru, zejména pocet, objem
a vyvoj nakupnich transakci a obchodnich pfipadu ,Nakup®, optimalizace veli-
kosti dodavek, hodnoceni dodacich lhGt nakupovanych produktl a sluzeb, sle-
dovani a hodnoceni poctu a objemu reklamaci k dodavatelim.

» Analyzy ukazatelti nakupu organizacniho charakteru, napf. po¢tu dodavatelu
a hodnoceni a porovnani jejich kvality, vyhodnoceni uspésnosti i neuspésnosti
podanych reklamaci k dodavatelim, hodnoceni kvality resp. nekvality nakupova-
nych produktd a sluzeb.
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* Analyzy ¢asového vyvoje nakupu, hodnoceni faktor(i, ovliviiujicich nakupni
aktivity, hodnoceni sezénnich vlivli, zpracovani indext, kumulativnich hodnot
v Case apod.

3.9.1.5 Planovani, rozvrhovani nakupnich operaci

Uéelem planovaci Ulohy je efektivni a co nejpfesnéjsi zpracovani planu nékupd,
realizovanych podle rlznych hledisek (dimenzi) pro rizné ¢asové horizonty. Zahrnuje
tyto funkce:

= sestaveni vyhledu a planu nakupu,
= propocet spotfeby materialu, resp. zbozi na dané obdobi,

= bilancovani potfeby dodavek materialu; je to zakladni metrika s naslednymi
upravami podle moznosti dodavatele, pfedstavuje pak vstup do poptavek nebo
objednavek,

= sestaveni nakupniho rozpoctu,
= operativni planovani nakupu, které se pfipravuje ve vazbé na planovani prodeje
a plan vyroby, resp. planovani vyrobnich zakazek.

3.9.2 Rizeni nakupu v kontextu Fizeni firmy

Dalsi obrazek pfedstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby fizeni nakupu na
ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

Wil:{]l TGQ150: Rizeni nakupuv kontextu fizeni firmy

TGQ000 TGQ000

Strategické fizeni firmy: Strategické Fizeni firmy:
= Podnikova strategie — obchod. TGQ150 v Analyzy na’fupu. e
«  Byznys model podniku. \ « Plany ndkupu.
TGQO50 TGQ050

.. Finanéni Fizen{ firmy: Finanénf Fizeni firmy:
* Uetni evidence. ) — ——* « Obchodni dokumenty — Nakup.
« Finanéni plany a rozpodty. = Evidence ndkupu.
76000 Rizeni nakupu: 0060
Rizenf zdvazki: Rizeni Zavazki:
* Vykaz zdvazki. | = Evidence nakupi a —* + Obchodnidokiumenty — Nakup.
v Splatné zavazky. nakupnich operaci v Evidence nakupu.
TGQ100 = Realizace nakupnich TGQ100
] Rizeni prodeje: tansaker Rizeni prodefe:
' Evtdence zboii a sluze_b. = Reporting ndkupi —* « Analyzy nikupu.
+ Flany a edhady prodeje. « Analyzy nakupt » Plany nakupu.
TGQ200 materisla, zboii a
v sluseb TGQ200

) Skiady: > . o - Sklady:
+ Analjzy skladd. P’i"""a,";; rozvrhovani | || opchodni dokumenty — Nakup.
+ Evidence sklad( a zasob. RaRbpOIciloperact + Evidence nakupu.

= Nahup - pokrocild
TGQ350 analytika TGQ350
] Markej:ing: i Marketing:
+ Marketingové analyzy. | " + Analyzy ndkupu.
+ Info o zdkaznicich a trhu. v Pldny ndkupu.
[»lelili}] DO0o1
Rizenf IT: Rizenf IT:

» Pldn profektis. L ™ + Obchodni dokumenty - Nakup.
+ Projektovy zdmér. = Evidence nakupu.

Obrazek 3-34: Rizeni nakupu v kontextu Fizeni firmy
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3.9.2.1 Vstupy do fizeni nakupu

Podstatné vstupy do fizeni nakupu z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dalSim
prehledu:

Strategické fizeni firmy:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:
o strategie ndkupu je podkladem pro pfipravu nakupnich planu podle doda-
vatell, druhl zbozi, materialt a sluzeb a dalSich hledisek,
= katalog cilu firmy, byznys model:
o jsou dil€¢imi podklady pro pfipravu plant nakupl zbozi a sluzeb,
o byznys model vytvari zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi fi-
nancnimi plany a plany nakupu.
Financni Fizeni:
» finan¢ni vykazy, financni analyzy, financni plany a rozpocty:
o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan¢nich zdroju firmy jako
podklad pro zaméry a plany v oblasti fizeni nakupu,
= UcCetni evidence, evidence uveérl, evidence leasingovych smiluv:
o dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych uéta ve vztahu k Fizeni
nakupu,
o informace o uvérovém zatiZeni firmy jako vstupy pro zaméry v oblasti na-
kupl z pohledu jejich realizovatelnosti,
= dokumenty styku s bankami, bankovni ucty:
o bankovni dokumenty slouZi v aktivitach nakupu predevsim pro kontrolni
ucely,
o diléi informace o stavu bankovnich G¢tl, pokud jsou pro nakupni aktivity
relevantni a rovnéz pro kontrolni ucely.

Rizeni zavazki:

» vykaz zavazku, evidence zavazku, splatné zavazky, oteviené polozky dodavate-
I, pfehled zavazk( pro odsouhlaseni s dodavatelem:

o podklady pro rozhodovani o nakupnich aktivitdch ve firmé, resp. jejich
prioritach a sou€asné o prioritach v feSeni zavazkau.

Rizeni prodeje:

» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany prodeje:

o analyzy prodejnich aktivit pfedstavuji podstatné podklady pro urCovani
objemu prodeje, a tedy narokd na zajisténi nakupu a s tim souvisejicich
obchodnich aktivit,
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= evidence obchodnich pfipadl ,Prodej*, evidence zakazniku:

o dilci dokumenty, znamenajici konkretizaci a detailni specifikace pozadav-
kU na nakup.

Rizeni skladu:

» analyzy skladud, vykazy skladu, obratova soupiska zasob:
o jsou obvykle vstupem pro planovani i operativni feSeni nakupd,
= evidence skladu a skladovych zasob, evidence pfijemek, vydejek, evidence ce-
nik( materialu:
o slouzi jako dil¢i dokumenty pro konkretizace pozadavk( na nakupy, napf.
na zakladé norem minimalnich zasob ve skladu.

Marketing:

» marketingové analyzy, plan marketingovych akci:
o obsahuji vyhodnocovani uspésnosti nakupniho marketingu jako podstat-
né vstupy pro fizeni poptavek a jednotlivych nakupnich objednavek,
= marketingové prlizkumy, dotazniky a jejich analyzy:

o poskytuji data o dodavatelich na trhu a jsou vstupem pro jejich konkrétni
oslovovani,

o slouzi pro segmentaci dodavatell, vytvareni jejich profild a orientaci firmy

na klicové dodavatele,
» evidence marketingovych akci, obchodni pfilezitosti, navrhy cen, pfiprava cenika:
o predstavuiji dil¢i podklady pro nakupni analyzy a formulaci plant nakupu.

Rizeni IT — zejména Fizeni IT sluZeb:

» nabidka na dodavku IT sluzeb a produktl, vybérova kritéria na dodavky IT sluzeb
a produktu:
o ve vazbé k IT jsou na fizeni nakupu firmy specialné vazané Glohy ,Rizeni
vztaht s dodavateli IT*, ,Rizeni ndkupu IT sluzeb® a ,Vybérové fizeni na
dodavatele IT produkti a sluzeb®.

3.9.2.2 Vystupy z rizeni nakupu
Jako podstatné vystupy z fizeni nakupu pro ostatni oblasti fizeni jsou:
Strategické fizeni firmy:

» vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o analyzy a plany nakupu zbozi, materiall sluzeb a jejich efektivnosti a spo-
lehlivosti slouZi jako dil€i podklad pro strategické analyzy nakupu a formu-
laci strategie v orientaci na nakupni trhy,
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= evidence dodavateld, evidence nakupu:

o jsou to v tomto kontextu podpurné evidence pro ulohy strategického fizeni
v obchodni Casti,

o jsou podkladem pro strategicka rozhodnuti o orientaci firmy na klicové

dodavatele v dalSim obdobi.
Financni Fizeni:
» vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o vykazy, analyzy a plany nakupu zbozi, materialu a sluzeb slouzi jako dilCi
podklad pro realizaci analyz jejich finan¢ni naro¢nosti a sledovani a hod-
noceni nakladové narocnosti firmy jako celku,

= evidence dodavateld, evidence nakupu:

o Vv tomto kontextu pfedstavuji obchodni dokumenty (faktury), které jsou
vstupem do ucetnich operaci,

o slouziijako jeden ze vstupl pro hodnoceni nakladové naro&nosti jednot-
livych dodavatelu.

Rizeni zdvazki:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o vykazy, analyzy a plany nakupu zbozi, material( a sluzeb slouzi jako pod-
klad pro analyzy zavazku a jejich feSeni,

» evidence dodavateld, evidence nakupu:

o Vv tomto kontextu predstavuji obchodni dokumenty (faktury), které jsou
vstupem do ucetnich operaci a operaci feSeni zavazku vuci dodavatelim.

Rizeni prodeje:
» vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o vykazy, analyzy a plany nakupul zbozi, materiall a sluzeb slouzi jako dilCi
podklad pro realizaci zajisténi sou¢asnych i budoucich potfeb prodeje,

= evidence dodavateld, evidence nakupu:

o informace pro obchodniky o skladbé dodavatelt a 0 moznostech soucas-
né i perspektivni nabidky zbozi a sluzeb.

Rizeni skladii:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o vykazy, analyzy a plany nakupu zbozi a materialu slouzi jako podklad ze-
jména pro planovani skladovych kapacit a jejich vytizeni.

Marketing:
= plany nakupu:

o predstavuji pfedevsim vstupy pro specifikaci pozadavku na zajisténi akci
nakupniho marketingu.
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Rizeni IT — zejména Fizeni IT sluzeb:
» obchodni dokumenty — ,Nakup*“, evidence nakupu:
o vytvareji zakladnu pro zajisténi vazeb nakupu v oblasti IT a nakupl v ram-
ci celé firmy.
Souhrnny pohled na vybrané aktivity v fizeni nakupu ve vzajemnych vazbach a vaz-
by na vybrané oblasti fizeni dokumentuje dalSi obrazek

| |
: Analyzy nakupu podle dodavatelt, produktti a sluzeb, organizace. Plany nakupu. =
|

- . |
Evidence Priprava a evidence Objednavky
dodavatelt poptavek a objednavek

a nabidek K

|
|
|
|
I P I
: Evidence a vyhodnoceni Kumulace pozadavku :
AT pozadavku na material na nakup I
.
Sklady ! | A—
| - v | Sklad
y e ?;1;:33‘\’:(2' Blokace materialu | y
. ——> |
Prodej I na material VLT I
| |
y | Protokol
., > . L o vadé,
Vyroba | Prejimka a kontrola | e
: dodavky :
: (" Evidence smiuv, l : _SEEE—
dodacich listi, |
VL : faktur,.. Podklady pro Platebni : Finance
| Géetnictvi kalendar |
| |
___________________ e mmm e et e e e __.
y N y N
B2B, B2C, Dodavatelé, material, dokumentace obchodniho pfipadu. B2B, B2C,

SCM obchodni zakonik SCM
Obrazek 3-35: Souhrnny pohled na fizeni nakupu ve vzajemnych vazbach
3.9.3 Scénar, analytické otazky k fizeni nakupu

3.9.3.1 Scénar- ,Resi se Obchodni pfipad Nakup“

Vztah Obchodniho pripadu Nakup k byznysu

Jakeé existuji aktualni ekonomické, obchodni, organizacni problémy, spojené
s Obchodnim pfipadem Nakup a jak je feSit jejich zménami nebo rozvojem?

Jaky ma byt obsah jednotlivych nakupnich aktivit vzhledem k aktualnim i oCe-
kavanym potfebam byznysu, napf. co je tfeba v ramci obchodniho pfipadu délat?

Jak zvysit uspésnost a vykonnost byznysu diky efektivni realizaci nakupnich
operaci?

Jaké vybrat KPI, ovliviujici vykonnost uloh Fizeni ndkupu ve vztahu k byznysu,
kdy a jak je sledovat a vyhodnocovat?
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Jak nastavit proces obchodniho pfipadu ,,Nakup*“ jako soucast celého proces-
niho modelu firmy?

Realizace Obchodniho prfipadu ,,Nakup*“

Zajistuje systém Fizeni nakupu dostate¢ny objem nakupnich transakci v poza-
dovaném Case a kvalité?

Jak zrychlit prubéh Obchodniho pripadu Nakup, jak zkratit pribéZnou dobu
obchodni zakazky?

Jak snizit naklady na obchodni pfipady nakupu?

Jak zajistit potfebnou prukaznost, Uroven kontroly a bezpe¢nost nakupnich
operaci? Jak snizovat rizika chyb a omylu pf¥i realizaci nakup(?

Predkladaji zadatelé o objednavku podrobné technické zadani véetné soupisu
pozadovanych vykon( a pozadované struktury nabidky u zakazek nad stanove-
ny limit?
Existuje automatické sluc¢ovani objednavek podle Cisel materidlu a Casového
obdobi?

Bere se pfi stanoveni objednaciho mnozZstvi v Uvahu normativ zasob, realny
stav zasob, disponibilni zasoba (material v pfijmu, resp. na cesté)?

Jak zvysit kvalitu nakupnich operaci? Jak systematicky peCovat o zajisténi
odpovidajici kvality nakupovanych zbozi, materialu a sluzeb?

Jak zajistit dostupnost nakupnich operaci v misté i Case? Jak realizovat na-
kupni i dalSi transakce pomoci mobilnich zarizeni v misté dodavatel(?

Jak pruzné realizovat operativni zasahy do nakupnich transakci v pfipadé ohro-
Zeni uspokojovani vnitropodnikovych potfeb?

Jak zajistit aktivni servisni uskutec¢rnovani pripravy, vydaje a pfisunu zboZi
a materialu na mista spotfeby? Jde napf. o déleni, prvotni a povrchovou ochranu
materialu, jeho vyrobni upravu, kompletaci, vytvareni optimalnich manipulacnich
jednotek, uskute€riovani doplikovych dopravnich a manipulacnich sluzeb, po-
skytovani materialového poradenstvi apod.?

Vztahy k dodavatelum a partnerum

Jak fesit nakupni ulohy ve vztahu k poc¢tiim dodavateli a jejich strukture?

Jak efektivné vyhodnocovat naméty dodavatelu a obecné daného segmentu
trhu na strukturu a obsah nakupovanych komodit?

Jak upIné 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?

Jsou smlouvy, u kterych neni vyuzit standardni objednaci navrh, konzultovany
s pravnikem?
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Nakupni objednavky

Dostavaiji pracovnici nakupu kopie nakupnich objednavek (smluv) v elektro-
nické podobé, napf. pomoci workflow?

Je faktura verifikovana na dvou drovnich, tj. vécné, kterou provadi zadatel
vzhledem k objednavce, tj. mnozstvi, kvalita, terminy, a obchodni v Utvaru naku-
pu, tj. z pohledu ceny, platebni podminky, dodaci podminky, resp. INCOTERMS?

Je likvidace a kontrola faktur nastavena tak, aby se pfedes$lo prekro¢eni hodno-
ty objednavky zejména v pfipadé€, Ze k dané objednavce existuje vice faktur?

3.9.4 Zavéry, doporuceni k Fizeni nakupu

&

K fFeseni:

K provozu a uziti:

K fizeni IT:

zajistit efektivni integraci nakupnich transakci se skladovym fizenim s vy-
robou apod.,

poskytovat automatické zasilani varovnych nebo jen informativnich zprav
manazerlim nakupu, pfipadné skladu a pracovnikim nakupnich oddéleni na
zakladé vysledkl uskute€nénych nakupnich, materialovych a dalSich analyz
a jejich vyhodnoceni oproti definovanym pravidltm, limitdm apod.,
poskytovat vysokou komplexnost a kvalitu analyz nakupl s vazbou na
celopodnikové analyzy a na ostatni oblasti fizeni (viz vyse),

realizovat podporu vybéru kvalitnich dodavatelu, ktefi jsou schopni po-
skytnout material, zbozi a sluzby podle potfeby organizace,

umoznit pfipravy plant nakupl ve variantach s jejich adekvatnim vy-
hodnocenim a naslednym stanovenim jejich priorit z hlediska cild, potfeb
a moznosti firmy.

zajistit vysokou dostupnost nakupnich transakci, analyz a planovacich
operaci v misté i Case, tj. v misté dodavatell, kooperantu atd.,

realizovat pozadované pocty a objemy nakupnich transakci podle po-
treb firmy a zakazek,

snizovat pracnost a naklady a soucasné vysSi rychlosti nakupnich opera-
ci optimalizaci zpracovani dokument( nakupu,

provadét pripravy nakupl podle pozadavku na nakup, {j. planovani nakupt ob-
vykle v téchto ¢asovych horizontech: rok, pololeti, kvartal, dekada, tyden,
realizovat provazanost pland mezi riGznymi ¢asovymi horizonty, s moz-
nosti upfesfiovani pland v ¢ase,

dosahovat efektivni kooperaciv prabéhu pfiprav a schvalovani plan nakupu.

poskytovat cely komplex IT sluzeb, podporujicich nakupni operace vy-
chazejici z podnikové strategie, analyzy kliC¢ovych problém( a aktualnich
uzivatelskych pozadavka,

zabezpedit potfebné urovné kontroly a bezpe¢nosti nakupnich operaci,
tj. jejich protokolovani a dokumentaci jako soucasti fizeni bezpecnosti IT
i celé firmy,

zajistit kvalitni interni i externi datové zdroje pro obchodni pfipady Na-
kup, analyzy nakupl a pfipravu plant nakupl, zajistit jejich konsolidaci
a efektivni pfistupy,

realizovat nakupy v oblasti IT jako soucast a podle pravidel fizeni naku-
pu v ramci celé firmy.
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3.10 Rizeni skladti

Ué&elem fizeni skladu je:

» dosahovat efektivniho vyuziti skladovacich kapacit ve vazbé na
potfeby nakupu, prodeje, pfipadné vyroby a vysoké ekonomické
vyuZiti skladovacich prostor a technologii, optimalni rozmisténi
skladovych zasob,

= zajistit efektivni, rychlé provadéni skladovych operaci podle potieb
obchodu nebo vyroby,

= zajistit pfesnou identifikaci zbozi a materialt ve skladech a jejich
uloZnych mist,

» poskytovat pracovnikum vedeni skladu kvalitni analytické podklady
pro umistovani zbozi ve skladech a kompletace vystupnich davek.

3.10.1 Prehled a obsah uloh fizeni skladt

Celkovy pfehled uloh fizeni skladd obsahuje dalSi obrazek:

o V1] TGQ200: Rizeni skiadi

Strategické Fizeni Finanéni Fizeni
Favazky Pohledavky PAM Contrelling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing ‘ Doprava Energie
RizeniIT

1) uQ201A

Evidence a aktualizace
5 skladovych databazi

Pozadavek na
sklad (pfijem,

Y2
: vydej) 2) uqzo02a
Rizeni nakupti ) ua 4) uQ205A
St Realizace skladovich [  Ocefiovani skladovych
= transakci zasoh
A
Rizeni financi e 3) uUQ207A
Rizeni expediénich
skladdi
@ 5) ua203a 6) ua204aA 7) uQ208A
Sklady - standardni Analjzy sklacd a Sklady - pokroéila
reporting skladovych zasch analytika
8) uaa2o8a 9) uQ206A 10) ua2104
Zavedeniskladu do Inventury skladd Blokovani zboZia . . ||
logistického Fetézce materialu

Snimek 10

Obrazek 3-36: Rizeni sklad(i — prehled tloh

DalSi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich stru€ny obsah.

115



3.10.1.1 Evidence skladu a skladovych zasob

Ué&elem je aktualizace zakladnich Udajt databazi skladi pokud jde o nové zbozi nebo
material, jeho vlastnosti, novych skladovych kapacit apod. Uloha zahrnuje vytvédreni
centralni skladové evidence a aktualizace hlavnich databazi, zpracovani a kontroly
vstupnich udaja z dodacich listd, protokolovani zmén, zpracovani zakladni prehledu
z databazi v oblasti fizeni skladu:

» Evidence skladi a skladovych zdasob vcéetné rozliSeni jednotlivych skladd
a jejich typa, skladovych mist ve skladech, umisténych skladovych polozek zbo-
Zi nebo materiald.

= FEvidence cenikl zbozi a materialt ve skladech s rozliSenim druh( cen a dal-
Sich charakteristik.

= Evidence prijemek a vydejek na sklad a ze skladu, dokumentujici pohyby
skladovych zasob.

» Skladova evidence v expedic¢nich skladech, urenych pro kompletace a ode-
silani jednotlivych dodavek zakaznikiim; jsou tak spojeny s fizenim prodeje.

3.10.1.2 Realizace skladovych transakci

Ué&elem ulohy je zaijistit co nejefektivnéjsi realizace skladovych operaci (dotazl na
skladové zasoby, pfijem do skladu, vydeje ze skladu, pfemisténi zasob atd.):

M BI UQ202A: Realizace skladovych transakci

Dokumenty strategického Fizeni Finanéni Fizeni Obchodni = I
chodnl manazer
Favazky Pohledavky PAM Controlling Ekonom C
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje Manazer skladi A
Majetek Marketing ‘ Doprava Energie Obchodnik R
Rizeni|T
Metodik, klicovy uZzivatel (5
Pracovnik logistiky R
Vstupy:
= Evidence sklad( a skladovych . . //j\
zasob (DQ201A), Kli¢oveé aktivity: Vystupy:
= Provozni dokumenty Fizeni skladi v
(DQ202A), 1) Rizeni skladii ve vztahu k externimu

= Podklady pro fizeni GloZnych mist,

a0t 1 ckoli podniku - vazba k chjednavani = Evidence skladd a skladovych
likvidace zasob (DQ205A), L. zbozi od dodavateld , || =zisob, akt. (DQ201A), y

= Obchodni dokumenty — Nakup 2) Rizenijednotlivich skladd uvnit? = Evidence pFijemek, videjek- akt.
(Da1514), . poboikoveé sité (DQ2044),

= Evidence ceniku materialu 3) Rozlozeniskladd a uréeni = Provozni dokumenty Fizeni
(DQ1203A), odpovédnosti skladdi — akt. (DQ2024),

= Evidence pfijemek, vydejek
(DQ204A). v

Snimek 34

Obrazek 3-37: Realizace skladovych transakci
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Klicoveé aktivity:

Prijem zbozi, resp. materialu, aktualizace skladové karty zahrnuje:
o pfijem davky dodacich listu,
o zadani ulozného mnozstvi,
o zmenS$eni zaskladnované kapacity na uloznych mistech,
o blokace zbozi na obchodni zakazky,
o vygenerovani privodek doslého zbozi, materialu,
o pfFipadné rozdéleni zbozi, materialu na nékolik skladu,
o potvrzeni skuteCné ceny zbozi, materialu.

Vydej zbozi materialu zahrnuje:
o vydej podle operativni potieby,
o vydej blokovaného zbozi, materialu podle uloznych mist,
o vygenerovani vydejek,
o urCeni vydavaného mnozZstvi a uloznych mist, ze kterych se vydej uskutecni.
Rizeni priibézného pohybu zésob — operativni.
Zmény uloznych mist zbozi, materialu ve skladech.

Likvidace nepotfebnych zasob predstavuje evidencni zajisténi odepsani ne-
potfebnych zasob ve vazbé na analyzy struktur stavu zasob.

3.10.1.3 Rizeni expediénich skladti

Uéelem je zajistit co nejefektivnéjsi realizace skladovych operaci v expediénich
skladech (dotazy na skladové zasoby, pfijem do skladu, vydeje ze skladu, pfemisténi
zasob atd. — viz dalSi obrazek).

Obsahuje tyto klicové aktivity:

Prijem do skladu predstavuje pfijem nakupovaného zbozi do skladu, pfijem
zbozi z vyrobnich stfedisek do skladu a ur€eni ulozného mista ve skladu, na
uloznych mistech se realizuji blokace podle poloZzky smlouvy.

Zmény uloznych mist ve skladu i s odpovidajici blokaci.

Vydej zbozi na zakazku zahrnuje:
o vydej (odblokovani) z uloznych mist, blokovanych na konkrétni pozadavky,
o vydej na celé mnozstvi nebo jen jeho €ast,
o vyhotoveni vydejky zbozi.

Tvorba balicich listd, predpisu listu pro jednotliva Cisla zbozi, resp. vyrobku,
podle standardniho predpisu pro baleni.
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811510 uG207A: Rizeni expediénich skladi

Finanéni fizeni podniku | Controlling Obchodni manazer |
Nékup | Prodej | SHiksly Pracovnik logistiky R
Lidské zdroje | Wajetek = "
Manazer skladu A
Marketing | Doprava | Energie
—em— Obchodnik R
Rizeni IT
Vstupy: Kli¢ové aktivity:

= Evidence skladi a skladovych o VyStupy:
i 1) Pfijem na sklad w
zasob (DO201A), 2) Zmény tloznych mist =
= Skladovaevidence na ) ’Il'ngny: |.||1oz!1yc bm‘!? - ZT:IEE! "
expediénich skladech (DQ2414A), ulosnych/misyizbosinaisklacelis

) = i 2 ocdpovidajici blokaci.
%’c';:’;f;\’l' oRumEnty s Rroce] 3) Vydej zbozi na zakazku - vydej

= Skladova evidence na
expediénich skladech-

- H Sel . (odblokovani) z uloznych mist, akt. (DQ241A),
AL En Lok ey e saladU * 4) Tvorba balicich listd * . Balici listy, Expediéni
(DQ202A) - pFijemky vydejky, 5) Plnanibalicich listd g

= Evidence ceniki materiald ) Plnéni balicich listu. listy (DQ2424),

6) Kompletace = Soupisky zasob na

. E,%?:f;’pﬁjemek vydejek 7) Zpracovani zistatkové sestavy zasob - expediénich skladech
(DQ204A) - prehled zasch viech materiald na (DQ2434),

skladé v mérnych jednotkach i Ké.

8) Zpracovani vykazu skladu -
agregované poehyby na skladu podle
druhii pehybu.

g

Zpracovani cbratové soupisky zasoch

w

Snimek 220

Obrazek 3-38: Rizeni expedi¢nich sklad

» PInéni balicich listu predstavuje evidenci pribéhu baleni zbozi podle pfedpisu
v balicim listu, potvrzeni zbozi u vSech dilt, beden a celého baliciho listu.
=  Kompletace zahrnuje:

o zobrazeni blokaci zbozi v uloznych mistech skladu podle vyrobnich Cisel
polozek,

o odblokovani ze skladu,
o odelteni ze zasob,
o pfipadné operativni vydej z volné zasoby ve skladu bez blokace.

» Zpracovani zustatkové sestavy zasob, ij. prehled zasob vSech zbozi a materi-
alu ve skladu v mérnych jednotkach i K¢.

» Zpracovani vykazu skladu, tj. agregovanych pohybl ve skladu podle druhu
pohybu.
= Zpracovani obratové soupisky zasob, tj. vSech polozek ve skladu, obsahujici:
o pocatec€ni stav na zaCatku mésice,
o seznam vSech pfijm0 a vydaji za mésic,
o konecny stav na konci mésice v naturalnich i hodnotovych jednotkach.
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3.10.1.4 Oceriovani skladovych zasob

Ucgelem je zajistit operativni a podle stanovenych hledisek oceriovani zasob ve skla-
dech firmy a efektivni a realné ocefiovani skladovych zasob podle podminek firmy i sta-
vu na trhu. Obsahuje tyto klicoveé aktivity:

* Vybér metody ocenovani zasob.

= Ocenéni nové zalozenych zbozi.

» Nastaveni primérnych cen zbozi, nebo materiald.
* Rozdily mezi aktualni primérnou cenou.

* Prehledy rozpusténych odchylek.

» Prfedbézné precenéni zasob.

3.10.1.5 Reporting skladt

Wil=30 uQ203A: Reporting skiad

Finanéni fizeni podniku | Controlling Obchodni manazer |
Nakup | Prodej | Sklady B c
Lidské zdroje ‘ Majetek Manazer skladii A
Marketing | Doprava | Energie =

= Obchodnik R

Rizeni IT
Metodik, klicovy uzivatel 0%
Pracovnik logistiky R

Aplikace:

= Business Intelligence (FSG400)
= Self Service Bl (F455)

= Celopodnikové aplikace - ERP (F300) V)'rstupy:
= WMS, Warehouse Management

Systém (F310
L ( ) = Vykazy skladu (DQ211A)
/ \ Obratova soupiska zasch
Mésiéni uzavérka skladu
/’/—\ Ptehled expiraénich dob po materialech,
Vstupy

Zascby na cesté,
Vyuzitelnost a vyuziti jednotlivych
+ Evidence skladii a skladovych zasch skladovych mist,

Piehled mrtvych zasob,
(DQ2014), = Analjza male vyuzitjch skladovych zasob.
+ Evidence ceniki materialli (DQ203A4),

* Evidence pfijemek, vydejek (DQ204A).
= Provozni doekumenty fizeni sklad( (DQ202A), k/_;
= Podklady pro fizeni Gloznych mist, likvidace

zasob (DQ205A),

Obrazek 3-39: Reporting skladu

Uloha predstavuje vytvareni standardnich report(i sklad(, jejich prehled dokumentuji
Vykazy skladu.

Mésiéni uzavérka skladu zahrnuje zpracovani v8ech pfijemek a vydejek pro zadany
sklad a aktualizace stavli zasob k zaCatku mésice. Mési¢ni uzavérka skladu napomaha
udrzovat pofadek ve skladu materiall, minimalizovat ztraty a zajistit perfektni informace
o dostupnosti zbozi. Nékteré polozky (v zavislosti na druhu zbozi) se doporucuje poditat
na denni bazi.
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3.10.1.6 Zavedeni skladu do logistického rfetézce

Uégelem je zaijistit vhodné Feseni skladu pro zajisténi optimalizace materidlovych
a personadlnich tokd. Spravné navrzena alokace pracovist skladu ma vyznam pro
minimalizaci koliznich bodu ve skladu, eliminaci nedostatku povédomi a orientace
v prostoru, minimalizace €asovych ztrat pracovnikl obsluhy, odstranéni zbytecnych
prevozu a manipulaci, podporu efektivniho planovani a fizeni jednotlivych skladovacich
procesU. Zahrnuje tyto klicové aktivity:

Projektovani skladu si vyzaduje nasledujici dil¢i innosti:
o vybér vhodné lokace skladu (disponibilita a cena pozemku, vhodné do-
pravni napojeni, dostupnost pracovnich sil),

o studie proveditelnosti (simulace budoucich situaci z hlediska konkuren-
ce, obratu, nakladl),

o vstupni informace (obsahuje Uvodni analyzu stavu sklad(l a skladovych
prostor s cilem vymezit a shromazdit vstupni informace a data),

o volba vhodné skladové technologie (typ manipulacnich jednotek, skla-
dového zafizeni a obsluznych strojl),

o navrh idealniho skladového objektu (navrh skladového jadra, plochy
pfijmu / kompletace / expedice, pocet pfijmovych / expedi€nich vrat, ma-
nipulacnich ulicek apod.).

Financ¢ni kalkulace ma vymezit a propocitat pfedpokladané uspory jednotlivych
variant vi¢i sou€asnému stavu a urcit potfebné finan¢ni zdroje na kryti jednotli-
vych nakladl spojenych s projektovanim.

Ekonomické vyhodnoceni projektu znamena porovnat planované naklady
s naklady soucasnymi a prepocitat moznou navratnost investic.

3.10.1.7 Inventury skladu

Ucgelem je efektivné pfipravovat inventurni pfedlohy a realizovat inventurni operace
a nasledné i inventurni vykazy. Zahrnuje tyto klicové aktivity:

Vytvoreni inventurnich predloh, resp. seznamu polozek pro zaznam fyzického
stavu ve skladu. Pfed vlastni fyzickou inventurou je potfebné zkontrolovat aktu-
alni stav skladové evidence a odstranit pfipadné nesrovnalosti.

Porizeni inventurnich stavu a zaznamenani skute¢né zjisténych stavu. Pro
spravné provedeni inventur je potfebné vSe dopfedu naplanovat, a to jak orga-
niza¢né, tak i z pohledu pfipravy dat v informacnim systému a zarovern zkombi-
novat inventuru s vyuzitim dalSich dokladd, tj. pfejimek, storna pFijmu, vydejek
ménicich stav skladu, zalozeni inventurnich dokladl apod.).

Zpracovani inventurnich rozdilt mnozstevnich i hodnotovych, zadani prahové
hodnoty rozdilu mnozstvi. Aktualni stav skladu, kdy jsou realizovany jednotlivé
doklady do data inventury je nutno ,uzamknout".
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» DalSi aktivity v ramci inventur:

(@]

O

o O O

dorovnavani stavu, napf. pfi transformaci jednotek (nakoupené tuny ne-
budou pfesné odpovidat prodanym metram tyci),

prirozené ubytky / pfebytky u nékterych komodit (napf. zmoknutim uhli se
zvétsi jeho hmotnost a naopak),

fyzické znehodnoceni (ovoce, zelenina),

moralni znehodnoceni (pocitace, pocitacové komponenty),
zni€eni pfi manipulaci,

drobné kradeze.

3.10.1.8 Blokovani zboZi a materialu podle poZadavku a zakazek

Ucgelem je zaijistit, aby zbozi a materialy z(staly po stanovenou dobu pfifazeny za-
kazce, ktera si je zablokovala. Zahrnuje tyto hlavni aktivity:

= Blokace zbozi/ materialu:

o

blokovani pozadovaného mnozstvi polozky podle terminu zakazky za
vesSkeré pozadované mnozstvi a souCasné podle pfislusného skladu
k jednotlivym pozadavkim,

CasteCna blokace a ¢aste¢ny vydej zbozi / materialu,

preblokovani v pfipadé pozadavkl s blizSimi terminy potfeb a uvolnéni
téch, které spadaji do pozdéjSich terminu zakazek.

= Potvrzovani poZadavki na zboZi / material:

(@]

@)

zpétna vazba utvar nakupu vuci jednotlivym narokim zakazky,
informace utvariim, zda se Utvar nakupu jiz pozadavkem na zbozi / mate-
rial zabyval a s jakym vysledkem.

» Bilancovani pozadavku na zbozi / material-

o

(@]

O

©)

pfehled pozadavkl na stornované zakazky,

pfehled kumulovanych pozadavku,

prehled pozadavkl na planované zakazky,

sumarni informace o stavu zasob a blokaci vybrané polozky.

= Blokovani/ odblokovani zasob ieSi pfipady, kdy neni k dispozici volna zasoba
ve skladu pro vydej na zakazku s vysokou prioritou.

3.10.1.9 Analyzy skladu a skladovych zasob

Uc&elem analytické ulohy je pfedevsim dosaZeni oéekdvanych efektu, tj. pozitivnich
zmén v metrikach fizeni skladu a skladovych zasob, napf. v nakladech na zasoby, dr-
zeni zasoby, rychlost obratu zasob apod. Analyzy skladi a skladovych zasob firmy
jsou realizovany v nasledujicich skupinach:
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Analyzy ukazatelu fizeni skladu ekonomického charakteru zahrnuji napf.
analyzy stavu zasob zbozi, analyzy nakladl na zasoby nebo drzeni zasoby, hod-
noceni nakladd na dopravu do skladd.

Analyzy ukazateli skladt procesniho charakteru pfedstavuji sledovani poctu
zpracovavanych dokumentl — dodacich listd, prijemek, vydejek atd., poctu skla-
dovych transakci, analyzy objemu transakci v €ase, analyzy primérnych zasoba
podle materiall a zbozi, analyzy poctu reklamaci a objemU reklamovaného zbozi
za dodavateli.

Analyzy v ramci inventur, napf. hodnoceni inventurnich rozdild.

Analyzy ukazateli zasob organizac¢niho charakteru predstavuji sledovani ¢a-
sovych norem zasob, analyzy rychlosti obratu zasob a obratky zasob.

Analyzy ¢asového vyvoje zasob ve skladech, hodnoceni faktort ovliviujicich
stavy zasob, hodnoceni sezénnich vlivl, zpracovani indexd, kumulativnich hod-
not v ¢ase apod.

Souhrnny pohled na vybrané aktivity fizeni skladl ve vzajemnych vazbach dokumen-
tuje obrazek.

Analyzy zasob podle materialu, organizace, pohybu, vzhledem ke spotifebé, normam =

___________________ 2 2
' I ﬁ ﬁ I '
Realizace procesu: Zpracovani Realizace procesu:

T T

D

odaci listy /——

| cenikd materialt

Nakup —:—

Evidence

|

: dodacich

| lista 1
- '

A 4

|
|
| ) [ ] | _a—
I Prijem materialu - Evidence materialu | )
| prijemky, pravodky na skladé | Néakup
| (. J
|

A

|
Navazeci :
plany o - ~ |
: Vydej materialu, —:>

Operativni
vydejky

dle blokaci

|

| |
| Y |
| |

- Uzavérka
| Zpracovani Inventura, skladu (mésiéni) | e
Periodicky inventurnich zpracovani
i

predloh

Sklady, ceniky materialu
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3.10.2 Rizeni skladt v kontextu Fizeni firmy

Obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby Fizeni skladi na ostatni

oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

WYil=]] TGQ200: Rizeni skladu v kontextu fizeni firmy

TGQA200

TGQUUo

Strategické fizeni firmy:
* Podnikovd strategie — logistika.
« Byznys model podniku.

TGQO50

. Finanéni fizeni firmy:
= Uéetni evidence.

TGQ150

Rizeni ndkupu:
« Evidence nakupu.
» Evidence materidll.

TGQRI00

Rizeni prodeje:
* Evidence zboif a sluieb.

Rizeni skladu:
= Evidence skladii a
skladovych zdsob

= Realizace skladovych
transakei

= Reporting skladi

= Analyzy skladii a
skladovych zdsob

= Qcefiovani skladovych
2asob

= Inventury skladi
= Rizeni expediénich
skladi

= Zavedeni skladu de
logistického Fetézece

TGQUUo

Strategické fizeni firmy:
«  Analyzy skladd

TGQO50

Finanéni fizeni firmy:

* « Evidence skladi a skladovych zdsob.

TGQ150

Rizeni ndkupu:

= Evidence skladi a skladovych zdsob.
* Obratova soupiska zasob.

TGQI00

Rizeni prodeje:
« Evidence skladii a skladovych zdsob.

= Evid. obch. pFipadi Prodej. * ODbratovd soupiska zasob.

= Sklady — pokrocilad
analytika
= Blokovani zboii a

materidlu podle
poZadavkil a zakdzek

Snimek 9

Obrazek 3-41: Rizeni skladii v kontextu fizeni firmy

3.10.2.1 Vstupy do fizeni skladu

Podstatné vstupy do fizeni skladt z ostatnich oblasti fFizeni jsou uvedeny v dalSim prehledu:

s wr

Strategické Ffizeni firmy:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:
o strategie rozvoje skladu a skladovacich kapacit je podkladem pro plano-
vani investic v této oblasti,
= katalog cilt firmy, byznys model:
o jsou dil&imi podklady pro pfipravu plani rozvoje skladovych kapacit,
o byznys model vytvari zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi fi-
nancnimi plany a plany rozvoje skladu.
Financ¢ni Fizeni:
= UcCetni evidence:

o dil&i informace o stavu a pohybech jednotlivych u&td ve vztahu k Fizeni
skladu.
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Rizeni nékupu:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:
o vykazy, analyzy a plany nakupl zbozi, material( slouzi jako podklad ze-
jména pro planovani skladovych kapacit a jejich vytizeni.

Rizeni prodeje:

= vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje:
o vykazy a analyzy prodeje jako podklady pro specifikaci pozadavku na
skladové zasoby a jejich pfipadné blokace,
= evidence obchodnich pfipadd ,Prodej“, evidence zakazniku:
o dil¢i dokumenty, konkretizujici poZzadavky na skladové zasoby.

3.10.2.2 Viystupy z fizeni skladu

Jako podstatné vystupy z fizeni skladl pro ostatni oblasti fizeni jsou:

s wvr

Strategické rizeni firmy:

* analyzy skladu:
o jsou podkladem pro hodnoceni stavu skladovych kapacit firmy z pohledu
potfeb rozvoje obchodnich aktivit a rozvoje celé firmy.
Financni Fizeni:
» analyzy skladu, vykazy skladu, obratova soupiska zasob:
o jsou podkladem pro ekonomické hodnoceni nakladové naroCnosti vede-
nych zasob,
» evidence skladu a skladovych zasob, evidence pfijemek, vydejek, evidence ce-
nikd materialu:
o slouzi jako dil¢i dokumenty a vstupy pro ucetni operace ve vztahu k fizeni
Zasob,
» skladova evidence v expedicnich skladech:
o slouzi jako vstupy pro ekonomické kalkulace spojené s prodejnimi zakaz-
kami, uloZenymi a kompletovanymi v expedi¢nich skladech,
» dokumentace inventur skladu:
o jsou podkladem ucetni operace ve vztahu k feSeni vysledku realizova-
nych inventur, inventurnich rozdilu.
Rizeni nékupu:
» analyzy skladu, vykazy skladu, obratova soupiska zasob:
o jsou obvykle vstupem pro planovani i operativni feSeni nakupd,
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evidence skladl a skladovych zasob, evidence pfijemek, vydejek, evidence ce-
nika material(:
o slouZi jako dil¢i dokumenty pro konkretizace pozadavkl na nakupy, napf.
na zakladé norem minimalnich zasob ve skladu.

Rizeni prodeje:

analyzy skladu, vykazy skladu, obratova soupiska zasob:
o jsou podkladem pro obchodniky pfi posuzovani aktualnich zdroja pro za-
jisténi prodejnich zakazek,
evidence skladl a skladovych zasob, evidence pfijemek, vydejek, evidence ce-
nik( materialu:
o slouzi jako dil¢i dokumenty pro konkretizaci situace ve skladech vzhle-
dem k zakaznickeé poptavce,
skladova evidence na expedicnich skladech:

o slouzi jako vstupy pro operativni fizeni a zajisténi prodejnich zakazek
a pro kompletace zboZi pro jednotlivé zakazniky.

3.10.3 Scénar, analytické otazky k rizeni skladt

3.10.3.1 Scénar: ,Resi se rizeni skladovych transakci“

Jaké existuji aktualni ekonomické a organizacni problémy spojené s fizenim
skladl a skladovych zasob?

Jaky ma byt obsah skladovych transakci, tj. pfijem a vydej do a ze skladu,
zmény umisténi skladovych zasob na skladovych mistech apod.? Je pfFijem
materialu a jeho uvolnéni do skladovych zasob jasné definovan, podporovan
a pfipadné podporovan workflow?

Jak zvysit uspésnost a vykonnost byznysu diky efektivnimu Fizeni skladovych
zasob?

Jaké vybrat KPI, ovliviiujici vykonnost uloh fizeni skladd ve vztahu k byznysu,
kdy a jak je sledovat a vyhodnocovat?

Jak nastavit procesy fizeni skladu jako souc¢ast celého procesniho modelu fir-
my? Je tfeba optimalizovat posloupnost operaci skladového procesu?

Je dostatecné efektivni pohyb lidi ve skladu?

Existuje systém oznacovani skladovych mist, Cislovani materialu, zaskladno-
vani podle disponentl apod.?
Je tfeba do skladu zavést automatickou identifikaci?

Existuje moznost na zakladé stanovenych normativii zasob, kdy pfi podkroce-
ni minima se automaticky vygeneruje pozadavek na objednavku?

Existuje moznost automatizované rezervace (blokace) materialu a nahrad-
nich dili na stanovené akce, obchodni nebo vyrobni zakazky?
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» Existuji pravidla pro likvidaci obalu?
» Jak zajistit aktivni servisni uskute¢novani pfipravy, vydaje a prisunu zbozi
a materialu na mista spotfeby?

3.10.4 Zavéry, doporuceni k fizeni skladt

& K feSeni:

» umoznit definovani logickych a fyzickych skladu,

= zajistit FfeSeni pozadavkl na systém pro kontrolu stavu dili/materi-
alu ve skladu s moznosti automatického upozornéni na nedostatek/
pokles zasob pod stanovené minimum,

» fFeSit minimalni zasoby standardné objednavanych, nikoliv specia-
lizovanych materiald,

* musi byt zajiSténa vysoka flexibilita vydeju materialu a zbozi pod-
le pozadavkl uzivatell nebo zakaznikd,

» musi byt zajistény automatické, periodické nebo manualni vypo-
Cty pro vybéry a napliiovani kontejneru, s optimalizaci nakladu,
respektujici objemové a vahové limity dopravnich prostfedkd,

» musi byt zajiSténa vazba na efektivni realizaci prodejnich, pfipad-
né vyrobnich objednavek, tj. zajistit efektivni integraci skladového
fizeni s obchodem a s vyrobou apod.,

» poskytovat automatické zasilani varovnych nebo jen informativ-
nich zprav manazerim skladd a pracovnikim nakupnich oddéleni
na zakladé vysledkl uskutecnénych skladovych analyz a jejich vy-
hodnoceni oproti definovanym pravidldm, limitdm apod.

K provozu a uziti:

* musi byt zajiSténo prubézné sledovani stavu a pohybud materialu
a zbozi ve skladu podle jejich Cisel v€etné sledovani data expirace
(podle povahy zboZi),

» pfi kazdém pohybu materialu se provadi i pfislusné zdcétovani,

» prejimku materialu musi provadét zasobovac, ktery urci jeho odpo-
vidajici identifikaci a sklad,

» uplatnit optimalizace naplnovani uloznych mist ve skladu,

= vyhotovovat privodku materialu, pfedloha pro pfijemku materialu,

» zajistit vysokou dostupnost funkci skladového fizeni v misté i Case
pro pracovniky skladud i pracovniky nakupu a prodeje,

» uplathovat rizné strategie a postupy pro davkové prejimky a in-
dividualni prejimky a vydeje ze skladu v¢etné propojeni téchto
rliznych operaci.

126



3.11 Rizeni lidskych zdrojt

Uéelem Fizeni lidskych zdroju je:

» dosahovat poc¢tu a profesni a vékové struktury pracovniku podle

potfeb firmy,

» zajistit efektivni, rychlé provadéni operaci v personalnim Fizeni

s vysokou flexibilitou vzhledem k pozadavkam firmy,

» realizovat potfebny kvalifikacni rozvoj pracovniki vzhledem k ak-
tualnimu stavu obchodnich a dalSich aktivit firmy a k jejich oCekava-

nému vyvaoiji,

» poskytovat vedoucim pracovnikim kvalitni analytické a planovaci
podklady pro feSeni pozadavku na personalni kapacity a jejich struk-

tury.

3.11.1 Pirehled a obsah uloh fizeni lidskych zdroju

Celkovy prehled uloh Fizeni lidskych zdroji obsahuje dalSi obrazek:

Strategické Fizeni Finanéni Fizeni
favazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Wakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
Rizeni T

1) uQ2s1A

PoZadavek na
personal...

frmem e -
! Pozadavky na personalz : Moizisi= o>

| ostatnich oblasti Fizeni i

Personalni evidence —
zakladni udaje

i}

2) uaq2s2a

Zpracovani personalnich
transakei

Personalni
evidence

3) uQ2s3A

4) uQ2s4a

Personalistika -
standardni reporting

Personalni analyzy

3) uUQ2s5A

6) uQ2s%A

Personalni planovani

Personalni zdroje -
pokroéila analytika

Snimek 11

Obrazek 3-42: Rizeni lidskych zdroja — prehled uloh

DalSi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich stru€ny obsah.
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3.11.1.1 Personalni evidence
Ué&elem je vytvotit a prab&zné aktualizovat persondlni databéze firmy (osobnich uda-
ju zaméstnancu, udaju o kvalifikaci atd.). Obsahuje tyto klicové aktivity:

» Vytvareni a aktualizace vSech zakladnich databazi a dokumentl spojenych
s pracovnimi misty, pracovniky a jejich aktivitami a naroky, totéz i s uchazeci
0 zaméstnani.

» Definovani pracovni naplné, pracovnich ukoll obsahu prace a s ni spojenych
povinnosti, odpovédnosti a pravomoci.

» Spojovani pracovnich ukoli vytvari tak obsah pracovniho mista.
» Specifikace poZadavku na pracovnika.
3.11.1.2 Zpracovani personalnich dat
Uégelem ulohy je zaijistit co nejefektivnéj$i realizace zpracovani persondlnich udajti

a udaju, spojenych s rozvojem kvalifikace:

MBI UQ252A: Zpracovani personalni evidence - transakce

Zavazky Pohledéavky PAM Controlling Personalni manazer A
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje Generalni manazer |
Majetek Marketing Doprava Energie Pracovnik HR [personalniho atvaru) R
RizeniIT Metodik, kliZovy uzivatel
Vstupy:
= Podnikova personalni evidence - Klicoveée aktivity:
(DQ250A)
= Fgg;sqﬁ pracovnichmise 1) Inzerce, nabor zaméstnancd,
5 x - spoluprace s externimi organizacemi
= PoZadavky na pracovnika S, : et e
(DQ271A), 2) Pfijeti pracovnika, daldi aktivity v

prub&hu zaméstnani
3) Rizeniprace a pracovnich ukold = Podnikova personalni
- Evidence Zkoleni a kurst (DQ2524) 4) Rizenipracovniho vykonu a hodnoceni evidence — akt. (DQ250A)

B 5) VWykonové cdméhovani
= Podklady pro oscbni Gdaje 3 T S 2
pracovnikd (DQ254A) 8) Rizenikariéry a kvalifikace

7) Bezpeénost prace

Obrazek 3-43: Zpracovani personalni evidence

= Personalni podklady — dovoeleng, ™
diichody, nemoci (DQ2724).

Klicove aktivity:
* Inzerce, nabor zaméstnancu, spoluprace s externimi organizacemi predsta-
vuji tyto dilCi aktivity:
o sprava uchazecul, obsazovani novych nebo volnych pracovnich mist, ur-
Ceni zpUsobl pokryti potfeb lidskych zdroji, metody jejich vybéru,

128



o

o

organizace potfebnych materialli, testd a pohovorl, hodnoceni udaju
vzhledem k pracovnimu mistu,

vybér vhodnych kandidat( podle stanovenych kritérii,
vyjednavani s vybranym uchazecem, informace, odkud byl uchazec ziskan.

Prijeti pracovnika, dalsi aktivity v pribéhu zaméstnani:

o

©)

©)

o

prijimaci fizeni pracovnika, sepisovani smluv a podminek,

zarazeni pfijatého pracovnika, orientace a adaptace v ramci organizace,
pracovniho mista a kolektivu, zafazovani pracovnikd na konkrétni pracov-
ni mista,

organizacni podpora pro adaptaci, tj. zavedeni pracovnika do systému,
uloZeni smluv, organizace prvotnich seznamovacich schizek,

vyhodnocovani vybéru, analyza a sledovani fluktuace nové pfijimanych
zameéstnancu,

pfiprava manazerskych smiuv,

modelovani pracovnich tymd, povySovani, pfefazovani a pfevadéni pra-
covnika na jinou praci,

schvalovani a zpracovani sluzebnich cest,

zpracovani zadosti o dichod,

uvolnéni pracovnika z pracovniho poméru.

Rizeni prdce a pracovnich ukolii:

(@]

©)

o

(@]

planovani pracovni doby a pfidélenych ukol(, pfiprava vstupl pro fizeni mezd,
sledovani a evidence dochazky a vykond,

planovani dovolenych, zpracovani Zadosti o dovolenou, ur€ovani pracov-
niho volna,

meésicni prehledy nepfitomnosti.

Rizeni pracovniho vykonu a hodnoceni:

o

stanoveni a evidence zadanych ukolu, kontrola pribéhu prace nad ukoly,
stanoveni pracovnich kapacit, po¢tu zadanych ukolu, vypocet vykonnosti,
hodnoceni spinéni kol podle kvality, v€asnosti,

centralni a periodické hodnoceni vykonnosti pracovniku, pfiprava potreb-
nych dokumentd k hodnoceni, ur€eni metod a ¢asového harmonogramu
hodnoceni, obsahu hodnoceni, organizace hodnoticiho pohovoru, pla-
novani dalsi etapy hodnoceni, stanoveni a pfijimani kontrolnich opatfeni
a navrhu na zlep$eni, feSeni vazeb hodnoceni na fizeni mezd, zvefejnéni
a interpretace vysledkd hodnoceni.

Vykonové odménovani:

O

(©)

hodnoceni vykonu podle stanovenych kritérii, evidence hodnoceni vyko-
nu a stanovenych odmeén,

tvorba vykonnostnich reporta,
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o feSeni vazeb na hodnoceni a fizeni pracovniho vykonu, feSeni vazeb na
fizeni mezd.
» Rizeni kariéry a kvalifikace,
o analyza potfeb vzdélavani pracovnikl a rozvoj managementu,
o podpora planovani kariéry, kariérni scénare, nastroje pro porovnani pra-
covnich zafazeni a moznosti vyvoje, kariérni upozornéni, pfihlaSovani na
vzdélavaci kurzy a Skoleni,

o planovani a hodnoceni vysledkl vzdélavani, kontrola prostfednictvim po-
hovoru, testu, zkouSek, hodnoceni efektivnosti rozvoje kvalifikace.
» Bezpecnost prace,
o feSeni pracovnich urazu,
o pofizeni, vedeni a distribuce bezpeénostnich pomucek u zaméstnancu,

o Tizeni bezpeénostnich Skoleni, feSeni smérnic, podkladl pro bezpeénost-
ni Skoleni a bezpec€nostnich organizacnich opatfeni.

3.11.1.3 Personalistika — standardni reporting

Uloha zahrnuje vytvafeni standardnich personalnich reportt a vykaz( (viz dal$i ob-
razek). Standardni personalni reporting zahrnuje celou Skalu reportli, zaméfenych
zejména na pfehledy pracovnikl firmy podle riznych hledisek, pfehledy pracovnich
kapacit a Casového fondu a dalSi. Vystupem je pfehled vykazu a reportu.

MBI UQ253A: Personalistika - standardni reporting

Finanéni fizeni podniku | Controlling Crrsentlhl EEnEEET A
Nakup | Prodej | Sklady T 5
Generalni manazer |
Lidské zdroje | Majetek
Marketing | Doptava | Enrgle Pracovnik HR (personalniho tfvaru) R
Rizeni IT Metodik, klicovy uzivatel c
Aplikace: 7
B Vystupy:

Business Intelligence (FSG400)
Self Service Bl (F455)
Celopodnikové aplikace - ERP (F300) = Personalni vykazy (DQ281A)
Specializované aplikace pro Zakladni pfehledy pracovniki,

Pfehled handicapovanych zaméstnancd,
Pfehledy zranéni aincidentd,

HlaZeni diichodového pojisténi,

HlaZeni nemocenského pojisténi,
Zaméstnanecka spokojenost,

Oteviené pozice,

Vykonnost zaméstnancd,

Genderova vyvazenost,

Ptehled 2koleni,

personalni fizeni.

I . [ e
e

w

= Podnikova alni evid -
(E;:}QEIEIJOA‘;a P Fluktuace po jednotlivych cblastech,
Rozdéleni zaméstnanci dle jednotlivych

= Evidence pracovnich mist (DQ251A), — gk f
= Evidence 3koleni a kursti (DQ2524), pracovnich ivazku.
= Evidence personalnich a kelicich

agentur (DQ253A).

Obrazek 3-44: Personalni reporting
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3.11.1.4 Personalni analyzy

Uéelem analytické ulohy je predevsim dosaZeni oéekdvanych efektii, napf. v opti-
malnim poctu pracovnikl, dosazené kvalifikacni arovné pracovnikl apod. Personalni
analyzy firmy pfedstavuji tuto funkcionalitu:

» Analyzy ukazatel personalniho fizeni a personalniho rozvoje predstavuiji
analyzy poc¢tu a struktury pracovniku, pracovniho fondu v ¢lovékodnech, hodno-
ceni pracovnich nakladu, objemu mezd, nakladi na nabor pracovnikul, rovnéz
analyzy fluktuace zaméstnancu.

* Analyzy ukazatelu kvalifikacniho rozvoje, napf. analyzy objemu pfipravova-
nych a realizovanych kurstl a programu, hodnoceni nakladu na kursy a kvalifi-
kacni programy.

» Analyzy ¢asového vyvoje personalnich zdroji, hodnoceni faktor ovliviuji-
cich rozvoj personalu, analyzy kvalifikaCnich programu a kvalifikace v ase ana-
lyzy rozvoje pracovniho fondu v ¢ase apod.

3.11.1.5 Personalni planovani

Ué&elem planovaci Glohy v personalnim fizeni je predevsim:
» zajiSténi a udrZeni potfebnych kapacit lidskych zdroji firmy v pozadované
kvalité dovednosti a vzdélani,
= pfiprava protiopatreni pro pfipady nedostatku nebo prebytku zaméstnanct,

» sniZeni zavislosti na vnéjSich zdrojich zaméstnancd, tj. snaha o rozvoj sou¢as-
nych zaméstnancu pro potfeby firmy (vzdélavani, motivace atp.),

= zmény pracovniho prostredi a pravidel pro zvySeni motivace zaméstnancu.

Plan lidskych zdroju uréuje pocet nutnych zaméstnancu a jejich kvalifikaci pro
zajisténi provozu firmy ve stanoveném rozsahu. Vystupem je fada planovacich doku-
mentu.

vivs ws

lifikace, kde se samotna cinnost déli na v€asny odhad budouci potfeby pracovniki
a zaroven je tfeba odhadnout, jaka bude pravdépodobné dostupnost dostate¢né
kvalifikovanych pracovnikt na trhu prace v daném obdobi.

Souhrnny pohled na vybrané aktivity fizeni personalnich zdroja ve vzajemnych vazbach
dokumentuje dalSi obrazek.
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Personalni analyzy podle organizace =
............................................................................... oo o 222
' Realizace procesu: Realizace procesu:
strategie a H
politika
Nabor nového
pracovnika
Integrace
nového pracovnika
karié
Rizeni odmén
a benefita
Sledovani prac. Uvolnéni
Bezpecnosti pracovnika

Styk s pojistovnami, Evidence pracovniku, Styk s pojistovnami,
st. spravou Zakonik prace st. spravou

Analyzy - Personalni

Kvalifikaéni
personalni

Majetek programy

Finance

Prodej

PAM —> Majetek

B "

Vyroba

—> Finance

—>  Prodej

F——tfF——_————— e — ]

Obrazek 3-45: Rizeni personalnich zdroju ve vzajemnych vazbach
3.11.2 Rizeni lidskych zdroja v kontextu Fizeni firmy

DalSi obrazek pfedstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby personalniho rizeni
na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

11\7i[:]} TGQ250: Rizeni lidskych zdroju v kontextu fizeni firmy

TGQRO00

TGQ250

Strategické Fizeni firmy:
* Podnikova strategie — personal.
* Byznys model podniku.

TGQO00

TGQO50

Finanéni Fizeni firmy:
» Finanéni analyzy.
* Finanéni plany a rozpoéty.

Rizeni lidskych zdroji:

+ Evidence zdkaznika.
+  Evidence obchodnich pFipadi Prodej.

TGQO80 = Persondlni evidence
PAM: = Zpracovani personalni
» Mzdové evidence. evidenee - transakce
* Mzdové plény. = Personalistika -
TGQI50 standardni reporting
Bizeni nékupu: = Personalni analyzy
» Evidence dodavatelr. = Personalni planovani
+ Evidence ndkupu. = Persondlni zdroje -
TGQ100 pokroéila analytika
Rizeni prodeje:
—

DOoo1
Rizeni IT:
« Analyza persondlnich kapacit a
potieb.

« Plan rozvoje pracovnich kapacit.

Strategické Fizeni firmy:
* Personalni analyzy.
* Personalni plany.

TGQ050

Financni fizeni firmy:
« Personalni analyzy.
* Personalni plany.

TGQOE0

PAM:
» Evidence pracoviiich mist.
» Personalni evidence.

TGQ150

Rizeni nakupu:
* Persondlni evidence.
* Personalni plany.

TGQ100

Rizeni prodeje:
* Persondlni evidence.
* Personalni plany.

Dooot

Rizeni IT:
* Persondlni evidence.
* Personalni plany.
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3.11.2.1 Vstupy do personalniho rizeni

Podstatné vstupy do Fizeni lidskych zdrojl z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dal-
Sim pfehledu:

Strategické fizeni firmy:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:

o strategie rozvoje lidskych zdroju je podkladem pro plany personalniho

rozvoje a rozvoje kvalifikace,
= katalog cilt firmy, byznys model firmy, organizacni a fidici dokumenty firmy a pro-
cesni dokumentace:

o jsou obvykle upravené podle novych strategickych zaméru firmy,

o uvedené dokumenty pfedstavuji dalSi dil€i vstupy do strategického Fizeni
lidskych zdroju.

Financni Fizeni:
» finan¢ni vykazy, financni analyzy, financni plany a rozpocty:

o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan¢nich zdroju firmy jako
podklad pro zaméry a plany v rozvoji lidskych zdroju a ve finanénim zajis-
téni pfipadného naboru,

o obdobné je finan&ni situace i kliCova pro posuzovani a zajistovani financi
pro kvalifikaCni programy pracovnikd.

PAM:

» mzdové vykazy a analyzy, mzdoveé plany:
o predstavuji vstupy pro komplexni analyzy a plany finanéniho zajisténi
mzdového vyvoje,
o predstavuji stanoveni finan€énich moznosti vzhledem k navySovani poctu
pracovnikl ve firmé,
= mzdové dokumenty:
o jsou dil¢imi dokumenty ucetnich operaci pfedevSim pro kontrolni ucely,
o slouzi jako podklady pro hodnoceni jednotlivych pracovnikl a jejich od-
ménovani.
Rizeni nékupu:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:
o vykazy, analyzy a plany nakupl zbozi a materiall slouzi jako podklad pro
jejich personalni zajisténi,
= evidence nakupu:
o je podkladem pro hodnoceni pracovnikl v oblasti fizeni nakupu.
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Rizeni prodeje:

= vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany prodeje:
o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku predstavuji podstatné podklady pro
urCovani objemu prodeje, a tedy naroku na jejich personalni zajisténi,
= evidence obchodnich pfipadul ,Prodej“:
o predstavuji podklady pro hodnoceni pracovnikl v oblasti fizeni prodeje.

Rizeni IT — zejména Fizeni lidskych zdroji v IT:

» analyza personalnich kapacit a potfeb, plan rozvoje pracovnich kapacit:

o ve vazbé k IT je fizeni lidskych zdroji metodicky i obsahové vazano ze-
jména na ulohy ,fizeni lidskych zdroju v IT", a ,analyzy stavu personalnich
zdroju a jejich kvalifikace”.

3.11.2.2 Vystupy z fizeni lidskych zdroj
Jako podstatné vystupy z fizeni lidskych zdroju pro ostatni oblasti fizeni jsou:
Strategické rizeni firmy:

= personalni analyzy, personalni plany:
o jsou analyzy disponibilnich personalnich kapacit a jejich struktury jako
podklad pro personalni strategické analyzy,
» personalni vykazy, podnikova personalni evidence, evidence pracovnich mist:
o slouzi pro formulaci strategie v personalni oblasti, tj. rozvoj personalnich
kapacit, rozvoj kvalifikace a feSeni kvalifikaénich programd,
» evidence Skoleni a kurs(, evidence personalnich a Skolicich agentur:
o predstavuji podklady pro strategii kvalifikacniho rozvoje ve firmé.

Financni fizeni:
= personalni analyzy, personalni plany:
o analyzy a plany disponibilnich personalnich kapacit a jejich struktury jsou
podkladem pro stanoveni finan¢ni naro¢nosti rozvoje personalnich zdroju.

PAM:

= personalni vykazy, personalni analyzy, personalni plany:
o analyzy disponibilnich personalnich kapacit a jejich struktury jsou podkla-
dem pro ur€ovani objemu mezd a moznosti mzdového vyvoje vzhledem
k produktivité prace,
= personalni evidence, evidence pracovnich mist:

o predstavuji dil¢i podklady pro stanoveni urovné mezd i vzhledem k rozvoji
personalnich kapacit,
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= evidence Skoleni a kursu, evidence personalnich a Skolicich agentur:
o znamena podklad pro nakladovou naroc¢nost kvalifikaénich programa.
Rizeni nékupu:
= personalni analyzy, personalni plany:

o znamenaji jeden ze vstupl pro operativni zajisténi nakupnich a dalSich
operaci nebo jejich planovani z pohledu dostupnosti personalnich kapacit.

Rizeni prodeje:
» personalni analyzy, personalni plany:
o znamenaji jeden ze vstupl pro operativni zajisténi prodejnich a dalSich
operaci a jejich planovani z pohledu dostupnosti personalnich kapacit.

Rizeni IT — zejména Fizeni lidskych zdroji v IT:

» podnikova personalni evidence:
o prFedstavuje vstupy pro fizeni personalnich zdroju vzhledem k potfebam IT,

= personalni plany:
o znamenaji jeden ze vstupu pro zajisténi projektu, rozvoje a provozu v IT,

o objem a dostupnost personalnich kapacit vlastnich i externich se promita
do koncepce sourcingu v IT.

3.11.3 Scénare, analytické otazky k fizeni lidskych zdroju

3.11.3.1 Scénér ,Resi se Fizeni lidskych zdroji*

» Jak zajistit trvaly pfehled vedeni firmy o kapacitach na pracovnim trhu?

» Ma firma mechanismy na vybér a prijimani spravnych lidi v souladu s poza-
davky na profese a pracovni mista?

= Jak kvalitné pfipravovat a realizovat nabor a vybér novych pracovniku?

» Plati jednotna pravidla pro uvadéni (adaptace) pracovniku do firmy? Existuje
aktualni pfehled o jejich pribéhu?

» Jak omezit fluktuaci pracovniki? Odchod zaméstnancu z firmy se fidi jasnymi
pravidly?

= Jak zajistit kvalitni pFipravu pracovniki pro dané pracovni pozice?

» Spolupracuje firma s odbory a udrzuje s nimi dobré vztahy? Dochazi k aktual-
nimu predavani informaci?
3.11.3.2 Scénar ,Resi se fizeni vzdélavani zaméstnanci”

= Jak planovat a realizovat kvalifikacni rozvoj pracovnik(?
» Existuje katalog vzdélavacich akci s urenim pro rizné skupiny zaméstnancu?
» Existuje systém interniho vzdélavani zaméstnancu?

135



Je kvalifika¢ni rozvoj zaméstnancu disledné planovan v ramci hodnoticich
pohovoru?

Existuje systematické a racionalni schvalovani a pfihlasovani do kurzu?

Je vzdélavani soucasti benefitniho systému?

Existuje systém zpétnych vazeb vzdélavacich aktivit?

Jak dosahnout potfebné znalostni arovné pracovnikt pro efektivni vyuziti IT?

Existuje vzdy aktualni prfehled o absolvovanych vzdélavacich aktivitach kon-
krétniho zaméstnance?

Existuje systém dokumenti o absolvovanych aktivitach?

3.11.3.3 Scénér ,Resi se Fizeni péde o zaméstnance a komunikace se zaméstnanci*

Jsou zaméstnanci informovani aktualné a bezprostfedné o déni ve firmé? Exi-
stuje intranet jako HR-portal sluzeb?

Setkava se vedeni firmy se zaméstnanci nebo skupinami zaméstnanc(?

Provadi se pravidelné prizkum spokojenosti zaméstnanci? Existuji formalni
systémy na projednavani stiznosti a nespokojenosti zaméstnancu co se tyka
jejich problém a namitek?

Existuji motivujici programy ndpadu a zlepSovacich navrhi?

Je zaveden zakladni pfedpis tykajici se bezpeénosti prace?

Existuje evidence pracovniku se zménénou pracovni schopnosti, je kvalitné
dokumentovan?

Je zaveden program zdravotni péce o zaméstnance jako celek?

3.11.4 Zaveéry, doporuceni k personalnimu fizeni

&

K reseni:

» je tfeba zajistit soulad personalnich funkci s aktualni legislativou,

» sniZzovat pracnost a naklady zpracovani personalnich operaci,

» nastavit droven kontroly a divérnosti zpracovani personalnich
udaju, zajistit respektovani pozadavki GDPR,

= zaijistit efektivni integraci personalniho fizeni s fizenim PAM a s fi-
nancnim Fizenim,

» poskytovat vysokou komplexnost a kvalitu personalnich analyz
s vazbou na celopodnikové analyzy a na ostatni oblasti fizeni,

» realizovat podporu vybéru novych pracovniku podle potieb firmy,

= poskytovat podporu pro pfipravu a feSeni kvalitnich rekvalifikacnich
programd,

* umoznit pfipravy personalnich planu ve variantach s jejich adekvat-
nim vyhodnocenim a naslednym stanovenim jejich priorit z hlediska
cila, potfeb a moznosti firmy.
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K provozu a uZiti:

planovat lidské zdroje v souladu se strategii organizace a respek-
tovat tak jeji vystupy,

planovat lidské zdroje jako proces s pfimym dopadem na celou
organizaci,

pripravovat personalni plany ve variantach s jejich adekvatnim vy-
hodnocenim a naslednym stanovenim jejich priorit z hlediska cilu,
potfeb a moznosti firmy,

realizovat provazanost planu mezi riznymi €asovymi horizonty,
s moznosti upfesnovani planl v Case,

dosahovat efektivni kooperaci v pribéhu priprav a schvalovani per-
sonalnich plana.

K Fizeni IT:

poskytovat cely komplex IT sluzeb podporujicich Fizeni personal-
nich zdrojl, vychazejicich z podnikové strategie, analyzy klicovych
problému a aktualnich uzivatelskych pozadavku,

zajistit kvalitni interni i externi datové zdroje pro ziskavani a vybér
novych pracovniku,

zajistit podporu kvalifikaCnich programt a Skoleni prostiedky IT.

3.12 Rizeni majetku

Uéelem je:

dosahovat takové struktury a rozmisténi majetku, které budou nej-
lépe odpovidat aktualnim i budoucim potfebam firmy,

zajistit kvalitni dokumentaci majetku na urovni jeho pasportizace,
specifické technické dokumentace, ekonomické dokumentace,

realizovat efektivni pldnovani a priabéh investicnich akci,

poskytovat pracovnikim v oblasti fizeni majetku kvalitni analytické
a planovaci podklady pro rozhodovani o stavu majetku, narocich
na udrzbu a na pfipravu novych investi¢nich akci, pro uplatnéni opti-
malnich odpisovych modell a dalsi.

3.12.1 Prehled a obsah uloh fFizeni majetku

Celkovy prehled uloh Fizeni majetku obsahuje dalSi obrazek:
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>~ MBI R e

Strategické fizeni Finanéni Fizeni

Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing ‘ Doprava Energie
RizeniIT

majetek,
investice...

PoZadavky na investicez | <------

ostatnich oblasti fizeni

) —

Pozadavek na

1) uQ3nta

Evidence majetku —
zakladni daje

!

2) U324

-S> Zpracovani transakci
majetku

Dokumentace
majetku

3) UQa3o3a

4) UQ3o4a

Majetek - standardni
reporting

Analjzy majetku

5) uaaosa

6) uaaosa

Planovani rozvoje
majetku a investic

Majetek — pokroéila
analytika

—

Obrazek 3-47: Rizeni majetku — prehled tloh
DalSi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.12.1.1 Evidence majetku

Uégelem je aktualizace zakladnich Udaji majetkovych databazi, klasifikace majetku,
technickych udaji apod. Zajidtuje tyto klicové aktivity:

» Technicka evidence majetku, zpracovani pasportu.

» Operativni evidence majetku, ij. stroju a zafizeni podle statistickych znakl ze
zakona o ucetnictvi a technickych znakd.

= Ugetni evidence majetku, zahrnuijici evidenci stroji a zafizeni, evidenci vozi-
del, evidenci budov a staveb, evidenci pozemkd, evidenci odpisu.

» Evidence investic — na zakladé faktur a ucetnictvi a zahrnuje funkcionalitu pro
monitorovani pribéhu investi¢nich a udrzbovych akci — sledovani harmonogra-
mu, rozpoctl, Cerpani kapacit a funkcionalitu pro vyhodnocovani investi¢nich
a udrzbovych akci — zavérecné, pripadné i pribézné fizeni Casovych navaznosti
mezi jednotlivymi dil€imi akcemi.

= Evidence viastnich oprav a udrzby.

= Evidence dodavatelskych oprav a udrzby.
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3.12.1.2 Zpracovani majetkovych operaci

Uc&elem Ulohy je zaijistit co nejefektivnéjsi realizace majetkovych operaci (ptijem do
evidence majetku, pfemisténi, udrzba majetku atd. — viz dal$i obrazek):

= Evidence investic (DQ3024A),

= Evidence vlastnich/
dodavatelskych oprav a
udrzby (DQ303A).

= Pozadavky na investice a
udrzbu (DQ314A),

= Zmény, pFevody, pFiristky a
vyfazeni majetku (DQ315A),

= Odpisy majetku (DQ316A4),

= Plany investic (DQ321A)

= Plany oprav a tdrzby
(DQ322A)

nr

Dokumenty strategického Fizeni Finanéni Fizeni
Technicky manazer
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Generalni manazer
Prodej Néakup Sklady Lidské zdroje
Spravce majetku
Majetek Marketing Doprava Energie
RizenilT Metodik, kli¢ovy uzivatel
Vlastni byznys procesu
Ekonom
Vstupy:
= Evidence majetku — = = .
{DQ301A), Klicove aktivity:

1) Zpracovani a aktualizace operativnia
technické evidence majetku,

2) Zpracovani a analjza pozadavku na
investici

3) Zpracovani podkladi pro investice

4) Zarazeniaktivovaného majetku
zinvestic

5) Prevody majetku

8) Ugetni adsouhlaseni pFirtistkii majetku

7) Individualni aéetni zmény majetku

8) Zpracovani odpisd

9) Rizeni oprav dodavatelsky

10) Rizeni oprav vlastni tidrzbou

11) Rizeni Gdrzby

12) Vyfazovani majetku

= Evidence majetku -
technicka, operativni,
tigetni - akt (DQ301A),

= Evidence investic - akt
(DQ302A),

= Evidence vlastnich/
dodavatelskych oprav a
tidrzby - akt (DQ303A).

= Dokumentace strojd,
zaFizeni, budov, pozemki
(DQ312A)

= Dokumentace investic a
udrzby (DQ313A),

= |nvestiéni zaméry
(DQ310A),

= Dokumentace investica
udrzby (DQ313A),

Obrazek 3-48: Majetkové transakce

Kli¢ové aktivity:
» Zpracovani a aktualizace operativni a technické evidence majetku.
» Zpracovani a analyza pozadavku na investici na zakladé pozadavkového lis-

tu s vyjadifenim jednotlivych odbornych utvarl, vyhodnoceni, pfedani do planu
investic.

» Zpracovani podkladti pro investice — zahrnuje zpracovani dokumentace a po-
drobné zadani, ekonomické vyhodnoceni, podklady pro vybérové fizeni.

» Zarazeni aktivovaného majetku z investic, tj. zafazeni zcela nebo CasteCné
dokoncené investiCni akce (zakazky), zlikvidované ve finanénim ucetnictvi do
evidence majetku pod jednim nebo vice inventarnimi Cisly.

» Prfevody majetku mezi nakladovymi stfedisky, evidencnimi stfedisky (podstie-
disky) a pracovniky.

= Uéetni odsouhlaseni prirtistkii majetku a potvrzeni nebo zména Uéetnich, ce-
novych i dafnovych udaju a udaji o zatfidéni nové zafazenych predméta do evi-
dence. Po odsouhlaseni kmenovych a ucetnich udaji je mozné provadét dalsi
pohyby a pocitat odpisy.
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Individualni uc¢etni zmény majetku, zmény kmenovych udajd, individualni za-
dani Ucetnich zapisu. VeSkeré zmény a pohyby pfedmétl v evidenénim stavu
zmény jsou automaticky zauctovany.

Zpracovani odpist, zpracovani u€etnich i danovych odpis(, individualni odpisy
podle odpisového planu, zadani skuteénych hodnot odpisu, uréeni metody dario-
vych odpist: linearni / degresivni. Ugetni odpisovy plan mize byt podle skuted-
nych vykonU / podle zadanych €astek, vypocet ucetnich odpisu.

Rizeni oprav dodavatelsky, tj. vybérové fizeni, vybér dodavatele, pfiprava
smlouvy, zpracovani pracovniho vykazu, pracovniho listu, servisniho vykazu.

Rizeni oprav viastni adrzbou zahrnuje asovy mésiéni plan, odsouhlaseni
podnikovym utvarem, navodka inspek¢ni prohlidky, navodka inspekCni opravy.
Rizeni udrzby, plan udrzby, plan &erpani normohodin, plan &erpani nakladu
na nahradni dily nutné k opravam, plan dodavatelskych oprav, pribézné fizeni
udrzbovych praci a jejich dokumentace, operativni prace a jina zadani.
Vyrazovani majetku, navrh na vyfrazeni / likvidaci na podkladé technické spra-
vy o stavu stroje, podklad pro likvidaéni komisi, uréeni zpUsobu vyfazeni, zapis
o vyfazeni majetku, vyfazeni z evidence majetku.

3.12.1.3 Standardni reporting majetku

Uéelem je vytvareni standardnich majetkovych reportt a vykazt (viz dal$i obrazek). Stan-
dardni reporting majetku zahrnuje celou Skalu reportli, zaméfenych zejména na pfehledy
majetku firmy podle rdznych hledisek, objemy odpist majetku, pfehledy investic a udrzby.

B\ [:]] uQ303A: Majetek - standardni reporting

Finanéni fizeni pedniku | Contrelling Technicky manazer A
Nakup | Prodej | Sklady e %
Generalni manazer |
Lidské zdroje | Wajetek
Marketing | Doprava | Energie Spravee majethu
Rizeni IT Metodik, klic¢ovy uzivatel c
Aplikace:
= Business Intelligence (FSG400) = .
= Self Service Bl (F455) Vystupy:
= Celopodnikevé aplikace - ERP (F300)
= Specializované aplikace pro spravu = Zakladni pfehledy a vikazy majetku,
majetku (asset management) = Inventurni soupis majetku:

o piehled budov a staveb,
/ \ \ o pohyb majetku,
o prehled majetku dle nakladovych

stiedisek,

o prehled majetku dle tfid,
o prehled majetku dle zodpovédnych
pracovniku,
majetek dle inventarnich gisel,
rekapitulace dle majetkovych skupin,
piehled nedokonéenych investic,
zobrazeni viech zmén a pohybli s

0000

= Evidence majetku - technicka,
operativni, iéetni (DQ301A), ——— e .
+ Evidence investic (DQ302A), konkrétnim pfedmétem,
* Evidence viastnich/
dodavatelskyjch oprav a tidrzby

(DQ303A). e

Obrazek 3-49: Reporting majetku
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3.12.1.4 Analyzy majetku

Ué&elem analytické ulohy je pfedevsim dosaZeni oéekdvanych efektu, tj. pozitivnich
zmeén v metrikach fizeni majetku, napf. v optimalizaci investic, v nakladech na zajisténi
udrzby, oprav apod. (viz dalSi obrazek). Analyzy majetku firmy pfedstavuiji tuto funk-
cionalitu:

Analyzy zakladnich ukazatelt majetku, tj. analyzy objemu majetku firmy, obje-
mu odpist majetku, hodnoceni urovné vyuZiti majetku a dalSi.

Analyzy ukazatelt dlouhodobého hmotného majetku zahrnuje analyzy roz-
sahu pozemku, objemu majetku v budovach, stavbach, strojich, vyrobnich zafi-
zenich, dopravnich prostfedcich, v inventafi.

Analyzy ukazatelt dlouhodobého nehmotného majetku zahrnuji patenty, li-
cence, autorska prava.

Analyzy ukazatelli investic a udrzby predstavuji analyzy objemu investic, ob-
jemu oprav a udrzby, hodnoceni navratnosti investic zaloZzenych na rentabilité
investic (ROI), Cisté soucasné hodnoté investice (NPV), dobé splaceni investice.

Analyzy ¢asového vyvoje investic a obejmu udrzby, hodnoceni Skaly faktoru,
ktereé je ovlivAuiji.

3.12.1.5 Planovani rozvoje majetku a investic

Uéelem planovaci Ulohy je efektivni a co nejpfesnéjsi zpracovani investiénich plé-
nua, pland adrzby a oprav podle raznych hledisek (dimenzi) pro rizné ¢asové horizon-
ty. Zahrnuje tyto kli¢ové aktivity:.

Planovani oprav a udrzby — planovani celkového objemu oprav a jednotlivych
akci.

Priprava planu rozvoje majetku — planovani celkového objemu investic.

Schvaleni a realizace investi¢niho planu, tj. souhrnné schvaleni na konci pfed-
chazejiciho roku, nejprve na urovni utvaru, schvaleni planu predstavenstvem na
urovni jednotlivych polozek a termin nakupu.

Planovani sluzeb souvisejicich s majetkem, tj. odbornych prohlidek a zkousek
jednotlivych typl zafizeni.

Souhrnny pohled na vybrané aktivity fizeni majetku ve vzajemnych vazbach dokumen-
tuje obrazek.
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|
|
: Analyzy vyvoje majetku, sluzeb dle organizace, druhti majetku 2
___________________ b e e
— T
Realizace procestu: Realizace procesu:

Priprava planu Schvaleni a
rozvoje majetku realizace planu

Podklady

na pofizeni,

a 5 Investice
pro investice |
Udrzba l
|
Tech.evidence . |

pasportizace H Hodnoceni | | —y

Naku y vyvoje majetku |
P majetku J |
|

. . Ll Vyrob
Investice ! Vyr_azem | yroba
: majetku :
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c
[+]

etni osnova, stavy Gcta

Obrazek 3-50: Rizeni majetku ve vzajemnych vazbach

3.12.2 Rizeni majetku v kontextu fizeni firmy

DalSi obrazek pfedstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby Fizeni majetku na
ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

1Y/ [:]] TGQ300: Rizeni majetku v kontextu fizeni firmy

TGQO00 TGQ300 TGQO00
Strategické fizeni firmy: Strategické fizeni firmy:
= Podnikova strategie — majetek. * lnvesticni zdmeéry.
= Byznys model podniku. * Plany investic.
TGQO050 TGQO50
Finanéni Fizenf firmy: _ Financni fizeni firmy:
+ Ulerni evidence. Rizeni majetku: * Odpisy majethu. -
+ Finanéni pliny a rozpoéty. » Pozadavky na investice a tdrZbu.
TGQ250 . . TGQ250
= Evidence majetku T
Persondlini fizeni: Personaini fizeni:

= Persendlni evidence. = Evidence investic |—| * Pldny investic.

+ Persondlni plany. = Zpracovami majethku - + Poiadavhky na investice a udribu.
transakece
160150 — = Majetek - standardni IGE150 = %
Rizeni nakupu: reporting Rizeni ndkupu:
L] i 7 . i i .
Evidence dodavatelt:. i Analyzy majetlar " Evidence majetku.

= Plany investic.

TGQ200

» Plany ndkupu.
TGQ200

Planovani rozvoje
majethu a investic

Rizeni skladt: Majetek — pokrodild Rizeni skiadd:
» Evidence skladii a skladovych zdsob. » st b * Evidence majetku.
analytika Bt 5
* Plany investic.

DOooo1 Dooo1
Rizeni IT: Rizeni IT:
* Analyza stavu technologiché = Evidence majethur.
infrastruktury.  — * Plany investic.
« Plin rozvoje technologické
infrastruktury.

Obrazek 3-51: Rizeni majetku v kontextu Fizeni firmy
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3.12.2.1 Vstupy do fizeni majetku

Podstatné vstupy do fizeni majetku z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dalSim
prehledu:

Strategické fizeni firmy:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:
o investi¢ni strategie je podkladem pro pfipravu investi¢nich pland podle
dodavatelu, typu investic a dalSich hledisek,
= katalog cilu firmy, byznys model:
o jsou dil¢imi podklady pro pfipravu planl investic a jejich realizace,
o byznys model vytvari zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi fi-
nancnimi plany a plany investic.
Financni Fizeni:
= finanéni vykazy, finan¢ni analyzy, finanéni plany a rozpocty:
o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan¢nich zdroju firmy jako
podklad pro investicni zaméry a plany,
= Ucetni evidence, evidence uvérl, evidence leasingovych smluv:

o dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych uéta ve vztahu k Fizeni
majetku, investic a udrzby,

o informace o uvérovém zatizeni firmy jako vstupy pro investicni zaméry

Z pohledu jejich realizovatelnosti,
» dokumenty styku s bankami, bankovni ucty:

o bankovni dokumenty slouzi v investiCnich aktivitach pfedevsim pro kont-
rolni ucely,

o dil&i informace o stavu bankovnich uctu, pokud jsou pro investi¢ni aktivity
a fizeni majetku a udrzby relevantni a rovnéz pro kontrolni ucely.

Personalni fizeni:

» personalni analyzy, personalni plany:
o znamenaji jeden ze vstupu pro zajisténi investi¢nich akci nebo jejich pla-
novani z pohledu dostupnosti personalnich kapacit,
o slouzi jako dil¢i podklad zejména pro realizaci udrzby a jejiho personalni-
ho zajisténi.
Rizeni nékupu:
= vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o vykazy, analyzy a plany nakupl zbozi, materialu a sluzeb slouzi jako dilCi
podklad zejména pro realizaci udrzby a jejiho materialniho zajisténi.
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Rizeni skladu:

» evidence skladl a skladovych zasob, analyzy skladu:
o slouzi zejména jako dil€i podklad zejména pro realizaci udrzby a jejiho
materialniho zajisténi z pohledu disponibilnich zasob.
Rizeni IT:

» analyza stavu technologické infrastruktury, plan rozvoje technologické infrastruktury:

o ve vazbé k IT jsou na fizeni majetku firmy specialné vazané ulohy ,fizeni
technologickych zdroju”,

o zejména se vaze k analyzam a planovani technickych zdroji a planovani
a fizeni rozvoje technologické infrastruktury.
3.12.2.2 Vlystupy z fizeni majetku
Jako podstatné vystupy z fizeni majetku pro ostatni oblasti fizeni jsou:

Strategicke rizeni firmy:

» analyzy majetku, vykazy majetku:
o analyzy a vykazy majetku a zejména vyrobnich a dalSich kapacit firmy
slouzi pro zakladni obchodni aktivity jako vstup do strategickych analyz,
= investi¢ni zaméry, plany investic, plany oprav a udrzby:

o slouzi jako podklady pro upravy nebo formulaci investiCnich strategii
a strategie v oblasti udrzby majetku.

Financ¢ni Fizeni:
» vykazy majetku, analyzy majetku:
o jsou podkladem pro ekonomické hodnoceni stavu a kapacit firmy,
o slouzi i pro hodnoceni ekonomické hodnoty majetku v Casovem vyvoji,
» investi¢ni zaméry, plany investic, plany oprav a udrzby:

o jsou podkladem pro urcovani finanéni narocnosti a finanéniho zajisténi
planovanych investic,

o plany oprav a udrzby jsou podkladem pro planovani a feSeni jejich financ-
ni naro¢nosti a finan¢niho zajisténi,
= evidence majetku, evidence investic, evidence vlastnich / dodavatelskych oprav
a udrzby:
o predstavu;ji dilCi podklady pro ucetni operace, spojené s financnim fize-
nim majetku (aktivace majetku, pfesuny majetku, odpisy).
Personalni fizeni:

= plany investic, evidence majetku — technicka, operativni, ucetni, evidence inves-
tic, analyzy majetku:
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o planovani rozvoje majetku a investic jsou podkladem pro planovani jejich
personalniho zajisténi a pozadavku na novou kvalifikaci pracovnikd,
= evidence vlastnich / dodavatelskych oprav a udrzby, plany oprav a udrzby:
o predstavuji podklady pro planovani jejich personalniho zajisténi, pfipadné
i formulaci narokl na kvalifikaci pracovnikd udrzby.
Rizeni nékupu:
= plany investic:
o planovani rozvoje majetku a investic je podkladem pro zajisténi obchod-

nich operaci nebo jejich planovani, napf. z pohledu dostupnosti materia-
lového zajisténi, dopravnich kapacit atd.

Rizeni skladu:

= plany investic:
o planovani rozvoje majetku a investic je podkladem pro fizeni rozvoje skla-
dovych kapacit.
Rizeni IT:

= plany investic:
o planovani rozvoje majetku a investic se promita do pozadavkl a plano-

vani pozadované IT technologické infrastruktury, ktera mize byt novymi
investicemi vyvolana.

3.12.3 Scénare, analytické otazky k fizeni majetku, investic a udrzby

3.12.3.1 Scénér ,Resi se fizeni majetku*

» Je majetek spravné ocenén?

= Jak efektivné a prubé&zné vytvaret podklady pro evidenci majetku?

» Jak zajistit kvalitni evidenci pasportii majetku a dal$i technické dokumentace?

= Jak efektivné realizovat pfipadné prfevody majetku?

= Jak racionalné fesit odpisy majetku?

» Dochazi k pravidelné kontrole majetku?

» Jak dobfe nastavit systém zodpovédnosti za majetek?

» Jak kvalitné fesit dislokace majetku?

= Kdo ajak ma praibé&zné vyhodnocovat stav a vyuZziti majetku?

» Jak realizovat vazby na finance, marketing, prode;j?

= Které majetkové reporty, s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym arov-
nim a pozicim fizeni?

= Které metriky budou pro majetkové analyzy a planovani vyznamné, které budou
mit charakter KPI?
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» Které dimenze ve vztahu k metrikam budou pro analyzy a planovani majetku
podstatné?

3.12.3.2 Scénér ,Resi se fizeni investiénich akci“

» Kdo a jak ma sledovat, vyhodnocovat a kontrolovat prabéh investicnich akci?

» Jsou provadény pravidelné kontroly Ci kontrolni dny o prabéhu realizace
u v8ech staveb a jsou vedeny zaznamy o nich (stavebni deniky)?

» Jsou dodrzovany bezpecnostni predpisy v pribéhu investi¢nich akci?
» Je aktualni stav a prubéh investi¢ni akce komunikovan v ramci firmy?
= Jsou stavby provadény v souladu se schvalenymi projekty?

» Existuje adekvatni dokumentace investice, ulozena a aktualizovana v doku-
mentacnich databazich?

» Je k dispozici aktualizovany seznam pozZadovanych dokladu pro uvedeni do
provozu?

= Je investice zarazena do evidence majetku na zakladé kompletnich informaci
od technik(?

» Je zkuSebni provoz proveden ve stanoveném Case a nasledné vyhodnocen?

= Jak zajistit adekvatni fizeni navratnosti investic? Jsou stanoveny ukazatele pro
vyhodnocovani efektivnosti investic?

»= Je u v8ech investi¢nich akci s ekonomickym kontextem stanovena Zadouci na-
vratnost?

» Provadi se pravidelné vyhodnocovani investi¢cnich akci z fady relevantnich
pohledu?

» Jsou vyhotovovany standardni reporty pro vedeni firmy a pro vlastniky?

» Které reporty o investicich a udrzbé majetku a s jakym obsahem budou adekvat-
ni jednotlivym urovnim a pozicim fizeni?

3.12.3.3 Scénér ,Resi se fizeni udrzby*
» Je k dispozici identifikace udrzovaného nebo opravovaného zafizeni?

= Je mozné v kazdém okamziku zjistit aktualni stav jednotlivych zafizeni?

» Existuje ke kazdému zafizeni kompletni a aktualni technicka dokumentace
v papirové i digitalni podobé, pfistupna opravnénym pracovnikim? Pofizuji se
data o stavu zafizeni automaticky s moznosti okamzitych upozornéni (alert)?

» Existuje ke kazdému zafizeni kompletni a aktualni provozni dokumentace
v digitalni podobé, pfistupna opravnénym pracovnikiim?

= Existuje komplexni, integrovana evidence o disponibilnich zdrojich pro reali-
zaci udrzby, a to v riznych ¢asovych horizontech?

» Kdo a jak ma sledovat a kontrolovat prabéh akci udrzby, zejména vétsiho roz-
sahu?
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3.12.3.4 Scénér ,Resi se planovani investic*

Existuje dlouhodoby realny plan investi¢nich akci pro firmu, schvaleny dozor-
Ci radou?

Existuje ro¢ni plan investic pro firmu? Existuje moznost operativni zmény roc-
niho planu?

Existuje finanéni rezerva pro investice nezahrnuté do planu?

Jak realizovat kvalitni pfipravu investiénich zaméra a prubéh jejich posuzovani
a schvalovani? Jsou stanovena pravidla pro zpracovani investi¢niho zaméru?

Dochazi k pravidelné aktualizaci planu investic na zakladé vysledkl marketin-
govych prizkumu (zvySeni odbytu a zlevnéni produktl a sluzeb), legislativnich
pozadavku a zajisténi bezpecnosti dodavek apod.?

Existuji pravidla pro zajistovani potfebnych povoleni pro provedeni investice
(stavebni, z oblasti zivotniho prostredi)?

Jsou ke vSem investicim zpracovavany terminové plany a jsou pravidelné kon-
trolovany ve vazbé na financni plany?

Jak realizovat vazby na finance, marketing, prodej, nakup, personalni fizeni?

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

Které dimenze ve vztahu k metrikam budou podstatné pro analyzy a planovani
investic?
Vyuzivaji se nastroje prediktivni analytiky pfi planovani investic?

3.12.3.5 Scénér ,Resi se planovani udrzby*

Existuje odsouhlaseny roéni plan proaktivni udrzby jednotlivych budov a zafi-
zeni, dostupny pro opravnéné pracovniky?

Je plan udrzby v souladu s platnou legislativou, doporu¢enim vyrobce a pro-
voznimi zkuSenostmi?

Jsou stanovena pravidla pro tvorbu planu udrzby v&etné kompetenci?

Je plan proaktivni udrzby v souladu s planovanymi odstavkami zatizeni?
Dochazi v pfipadé zmény plant dodavek, sluzeb, finan¢nich plant apod. k ak-
tualizaci planu udrzby?

Vyuzivaji se nastroje prediktivni analytiky pro planovani udrzby?

Existuje automaticka provazanost mezi planem udrzby, planem vyroby a financ-
nim planem?
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3.12.4 Zaveéry, doporuceni k fizeni majetku

&

K FeSeni:

nastavit vysokou organizaéni i technologickou uroven majet-
kovych operaci vCetné kvalitni dokumentace, vykresu, pasportl
apod.,

zajistit bezpeénost majetkovych operaci, tj. jejich protokolovani
a dokumentace,

efektivni integrace majetkovych operaci s finan¢nim fizenim, fize-
nim investic, vyroby, udrzby apod.,

zasilat varovné nebo jen informativni zpravy manazerim na za-
kladé vysledku uskuteénénych analyz stavu majetku a jejich vyhod-
noceni oproti definovanym pravidlim, limitdm apod.,

vyuzivat kvalitni data pro pfipravu investi¢nich planu a plana udrz-
by a oprav, umoznit pfipravy pland investic a udrzby ve variantach
s jejich adekvatnim vyhodnocenim a naslednym stanovenim jejich
priorit z hlediska cil(, potfeb a moznosti firmy,

dosahnout potfebnou dostupnost a kvalitu analyz majetku, inves-
tic a udrzby v misté a Case, tj. u investi¢nich akci, v pribéhu udrzby,
v dislokovanych jednotkach apod.,

realizovat podporu vybéru kvalitnich dodavatelu investic, ktefi
jsou schopni poskytnout komplexni feSeni za pfijatelnou cenu.

K provozu a uziti:

realizovat vysokou dostupnost funkci spojenych s fizenim investic
a fizenim akci udrzby,

provadeét pripravy investic a investi¢ni zaméry podle pozadavki
jednotlivych atvard a byznys jednotek,

realizovat provazanost plant investic a udrzby mezi rliznymi ¢a-
sovymi horizonty s moznosti upfesfovani planl v Case,

dosahovat efektivni kooperaci v pribéhu pfiprav a schvalovani
pland investic,

nastavit a realizovat prubézné vyhodnocovani efektivnosti a na-
vratnosti investic.

K Fizeni IT:

poskytovat cely komplex IT sluzeb, podporujicich Fizeni majetku
a investic véetné investic do IT,

spravu IT infrastruktury realizovat podle pravidel fizeni a spravy
majetku celé firmy,

zajistit kvalitni interni i externi datové zdroje pro pfipravu inves-
tic, realizaci vybérovych fizeni na IT systémy a zajistit podklady pro
vybér kvalitnich dodavateld.
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3.13 Rizeni marketingu

Uéelem je:
= podporovat obchodni aktivity firmy,

= pfispivat k posilovani pozice firmy na trhu, jeji konkurenceschop-
nosti a ziskavani konkurencnich vyhod,

= poskytovat pracovnikim marketingu, prodeje, nakupu (manazerdm,
obchodnikim) kvalitni analytické a planovaci podklady pro rozho-
dovani o celkové orientaci obchodnich aktivit firmy,

» realizovat uspésné marketingové akce a kampané s vysokou na-
vratnosti.

3.13.1 Prehled a obsah uloh Fizeni marketingu

Celkovy pohled na ulohy Fizeni marketingu obsahuje dalSi obrazek:

g.'/[:]} TGQ350: Rizeni marketingu

Strategické Fizeni Finanéni Fizeni TR
Favazky Pohledavky PAM Controlling @
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing ‘ Doprava Energie
RizeniIT

= 1) uass1a Marketingové
Poiadavek na akce,
marketingovou Marketingové evidence— hodnoceni
ake zakladni Gdaje T
2) uQasza 3) UQ3seA
Pozadavky na marketing | <--------2» Zpracovani transakci = Rizeni marketingovych
— zejména z prodeje marketingu kampani
4) uQas3a 5) uassia
Reporting marketingu Marketingové analjzy
- Ny
6) uQsssa 7) UQ3sea
Marketingovy plan Marketing — pokrogila
analytika

Obrazek 3-52: Marketing — prehled uloh

DalSi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.13.1.1 Marketingové evidence

Uéelem je vytvorit a prib&zné aktualizovat databdze marketingu (zakaznik(, konku-
rence, trhu atd.). Zahrnuje tyto kli¢ové aktivity:
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» Zpracovani profilu zakazniku s cilem vytvofit centralni databaze zakaznikl se
v§emi dalezitymi atributy pro jejich analyzy a poskytovat funkce pro tfidéni poza-
davkl zakazniku a jejich vyhodnocovani.

» Evidence potencialnich zakaznika, tj. tvorba, aktualizace a sprava profilt po-
tencialnich zakaznikd, pfiprava marketingovych planu ve vztahu k potencialnim
zakaznikam.

= Evidence obchodnich zastupcu, . jejich hlavni charakteristiky, vytvareni a sle-
dovani proviznich smluv, poukazovani provizi.

» Evidence konkurence s cilem vytvofit centralni databaze konkurentt se viemi
dalezitymi atributy pro jejich analyzy.

» Evidence informacnich zdroji predstavuje sledovani informacnich zdroju
o trhu, tj. o marketingovych databazich, vyvojovych trendech na trhu apod. Ob-
vykle je i soucasti aplikaci competitive intelligence.

= Evidence a reserSe cestovnich zprav obsahuji zavéry z cestovnich zprav ob-
chodnikd a marketingovych specialistll z veletrh(, konferenci, vystav a hodnoce-
ni jejich dopadu na obchodni politiku firmy.

3.13.1.2 Rizeni marketingovych akci

Ucelem je zajistit co nejefektivnéjsi realizace operaci marketingu a ptipravy a realiza-
ce marketingovych akci, kampani, promo akci, sbér a ulozeni dat z téchto akci apod.
(viz dalSi obrazek).

MBI UQ352A: Rizeni marketingu - transakce

Dokumenty strategického fizeni Finanéni fizeni “m
Zavazky Pohledavky PAM Controlling BT O (GERERT A
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje Generalni manazer I

Majetek Marketing Doprava Ensrgie Pracovnik Gtvaru marketingu
RizeniIT Metodik, klicovy uzivatel [of

Vstupy: /’fv—\

= Evidence marketingu (DQ3514), . < Sl
= Evidence marketingo\frﬁch akci] Klicove akt“"ty'
(DQ352A)
= Evidence zikazniki (DQ1024A), 1) Kontaktovani potencialnich zakaznikii - = Evidence marketingu — akt.
= Ceniky zbozia sluzeb (DQ104A), je obvykle sougasti systémi CRM, (DQ351A),
= Evidence chchodnich pfilezitosti » promo akei, || = Evidence obchodnich
(DQ105A4), 2) Zpracovani marketingovych prizkumi prilezitosti — akt. (DQ1054),
= Cestovnizpravy (DQ363A) - tj. vyhodnoceni dat, = Evidence marketingovych
= Dokumentace obchodnich 3) Zakladni stanovenicen - zakladni akei- akt. (DQ252A)
zastupcl (DQ364A) strategie stanoveni cenoveé hladiny

J produkti a sluzeb

Obrazek 3-53: Rizeni marketingu

150



Klicoveé aktivity:

Kontaktovani potencialnich zakazniku je obvykle souc¢asti systémi CRM, pro-
mo akci, zajisténi jednotlivych kontaktl prostfednictvim riznych komunikacnich
kanalt (mail, web, osobni kontakty apod.).

Zpracovani marketingovych prizkumd, tj. vyhodnoceni dat z marketingovych
dotaznikd na zakladé analytickych metod marketingu, pfipadné metod data mi-
ningu.

Zakladni stanoveni cen predstavuje strategie stanoveni cenové hladiny pro-
duktl a sluzeb. Smyslem je poskytovat komplexni udaje pro kvalitni a efektiv-
ni pfipravu cenovych nabidek pro zakazniky v potfebném detailu a dostupnosti
vSem zainteresovanym pracovnikim.

3.13.1.3 Rizeni marketingovych kampani

Uéelem ulohy je naplanovani kvalitnich a ekonomicky efektivnich marketingovych
kampani. Obsahuje napf. tyto klicové aktivity:

Planovani kampané, které jsou planovany a navrhovany na zakladé pfipravy
a planovani zdroja, kontaktovani, ur€eni cili kampané a pfifazeni konkrétni na-
bidky.

Navrh, resp. design kampang, organizacni a personalni pfiprava kampané, na-
vrh technického zajisténi kampané.

Realizace, resp. exekuce kampané, provedeni kampané a vyhodnoceni vysledku.

3.13.1.4 Reporting marketingu

Uc&elem Ulohy je zpracovani a prezentace standardnich reporttl pro hodnoceni a dal-
Si planovani marketingovych aktivit firmy. Standardni reporting marketingu zahrnuje
reporty, zamérené zejména na prehledy trhu, zakaznikd, konkurence, marketingovych
akci podle riznych hledisek.

3.13.1.5 Marketingoveé analyzy

Ué&elem analytické ulohy je pfedevsim dosazZeni oéekdvanych efektu, tj. pozitivnich
zmén v metrikach marketingu, napf. ve zvySeni poctu zakaznikul, zvyseni trzeb a pro-
dejni marze. Analyzy marketingu jsou realizovany na zakladé metrik a predstavu;ji
tuto funkcionalitu:

Analyzy zakladnich ukazateltt marketingu zahrnuji napf. analyzy pozice firmy
na trhu, analyzy konkurentl, hodnoceni uspésnosti prodejnich kampani, analyzy
marketingovych nakladu, sledovani podilu marketingu na celkovych trzbach, hod-
noceni prodejnich marzi, trzniho podilu, poctu a struktury zakazniku firmy apod.

Analyzy ukazatelu call center, jejich Casovych metrik, nakladd call centra, jeho
uspésnosti, hodnoceni poctu a objemu reklamaci.
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Analyzy ¢asového vyvoje marketingovych aktivit a jejich vysledkd, tj. hodno-
ceni faktor( ovliviiujicich marketingové aktivity, hodnoceni sezénnich faktort apod.

3.13.1.6 Marketingovy plan

Ué&elem planovaci Ulohy je efektivni a co nejpresnéjsi zpracovani planii marketingu
a marketingovych akci, realizované podle riznych hledisek (dimenzi) pro rizné ¢asové
horizonty. Sestaveni marketingoveho planu zahrnuje:

trzni diagnézu — trzni situace firmy, analyza skupin zakaznikd, segmentu trhu,
prodejnich moznosti,

trzni prognézu — odhad trendu na trhu, zmény trhu, pozice konkurence,
planovani cild marketingu — zaméreni marketingovych akci,

planovani marketingového mixu — planovani v oblasti vyrobkové, cenové, distri-
buéni, komunikadni,

sestaveni marketingového rozpoctu.

Zakladni mozZnosti tvorby marketingového rozpoctu jsou:

Procentnim navysenim marketingoveho rozpoctu minulého obdobi v navaz-
nosti na navyseni planovaného objemu prodeje. Zde ovéem muze dochazet ke
znacné neefektivité a ke slozitému zjistovani rentability téchto investic.

Marketingovy rozpocet se sestavuje v navaznosti na strategicky plan, podle
zadané profilace firmy na trhu. Z tohoto strategického planu vychazi plan aktivit
(konference, reklamni akce, uCast na veletrzich atp.) a pfimé naklady na tyto
aktivity tvofi zaklad marketingového rozpoctu.

Pfi tvorbé marketingového rozpoCtu se prihlizi k Zivotnimu cyklu produktu
a k nutnosti investic v kontextu trhu a konkurence.

Vysledny marketingovy rozpoCet musi reflektovat celou fadu skuteénosti, které musi
byt v prvni fazi pfipravy kvalitné zanalyzovany a musi byt zvazen jejich vliv na firmu.
Jedna se napfiklad o souc€asny trzni podil firmy, odvétvi pasobeni firmy, segment
trhu, vztah ke konkurenci, navratnost a loajalita zakazniku, Zivotni cyklus produk-
tu a nakupni kultura zakazniku.

Souhrnny pohled na vybrané aktivity marketingu ve vzajemnych vazbach dokumentuje
dalSi obrazek.
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Obrazek 3-54: Rizeni marketingu ve vzajemnych vazbach

3.13.2 Rizeni marketingu v kontextu fizeni firmy

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby marketingu na

ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

\"i[:1] TGQ350: Rizeni marketingu v kontextu fizenifirmy

TGA350
TGQU00 TGQ000
Strategické fizeni firmy: Strategické Fizenf firmy:
* Podnikovd strategre'— obchod. > —» = Marketingoveé analyzy.
+ Byznys model podniku. «  Pldn marketingovych akei.
TGQU50 TGQO50
] fi{?anc'{?i Fizeni firmy: Rizeni marketingu: Finanéni Fizeni firmy:
. F{nantv:m' an'afyzy. . ——| i Marketingové analyzy.
+ Finanéni pldny a rozpoéty. = Plén marketingovych akei.
TGQ100 = Marketingové evidence TGQ100
. Rizeni prodeje: = Rizeni marketingu - Rizeni prodeje:
. Ew_'dence zakazm‘kt{. o . : transakce —"| « Evidence market. akcl.
= Evidence obchednich pfileZitosti. i . « info o zakaznicich a trhu.
= Reporting marketingu
TGQR250 = Marketingové analyzy TGQ250
P ;o e_-"s 0‘:-;? aini Fizeni: = Marketingovy plan Personaini Fizeni:
+ Persendlni evidence. — s = 5, | » Rizeni market. kampani.
. Personslni plany. = Rizeni marketingovych . = z A =
piany. kampani Plan marketingovych akei.
T6Q150 = Marketing — pokroéild TGQ150
Rizeni nakupu: analytika Rizeni nakupt:
+ Evidence dodavatelii. =" * Marketingové analyzy.
« Plany nakupu. = Plan marketingovych akei.
DO00T Dooot
Rizent IT: — - Rizen! IT:
+ Katalog IT sluzeb > »  Rizeni market. kampani.
’ v Plin marketingovych akcei.

Obrazek 3-55: Rizeni marketingu v kontextu Fizeni firmy
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3.13.2.1 Vstupy do fizeni marketingu

Podstatné vstupy do fizeni marketingu z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dal-
Sim pfehledu:

Strategické fizeni firmy:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:
o strategie marketingu je podkladem pro formulovani marketingovych planu
a hlavnich marketingovych kampani,
= katalog cilu firmy, byznys model:
o jsou dil¢imi podklady pro pfipravu plant marketingovych akci,
o byznys model vytvari zaklad pro pochopeni ulohy marketingu v celém Fi-
zeni firmy.
Financni Fizeni:
= finanéni vykazy, finan¢ni analyzy, finanéni plany a rozpocty:
o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan¢nich zdroju firmy jako

podklad pro posuzovani moznosti a omezeni pfedpokladanych marketin-
govych akci.

Rizeni prodeje:
» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, evidence obchodnich pfi-
lezitosti:
o vykazy a analyzy prodeje jako podklady pro specifikaci pozadavku na dal-
Si marketingové aktivity, prizkumy a promo akce,
o prehled obchodnich pfilezitosti jako vstupy pro jejich blizSi hodnoceni
z pohledu marketingu.

Personalni Fizeni:

= personalni plany, personalni analyzy:
o jsou jednim ze vstupu pro planovani marketingovych aktivit a kampani
vzhledem k personalnim zdrojum a jejich strukturam.
Rizeni ndkupu:

= plany nakupu:
o predstavuji pfedevSim vstupy pro specifikaci pozadavku na zajisténi akci
nakupniho marketingu.
Rizeni IT:

= katalog IT sluzeb:

o vevazbé Kk IT je fizeni marketingu metodicky i obsahové vazano zejména
na ulohy marketingu firmy,
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o specifickou ulohou ve vztahu marketing — IT je uloha Spoluprace manaze-
ri byznysu a IT — CIO a CMO.

3.13.2.2 Vlystupy z fizeni marketingu
Jako podstatné vystupy z fizeni marketingu pro ostatni oblasti fizeni jsou:
Strategicke fizeni firmy:

» marketingové analyzy, plan marketingovych akci:
o vyhodnocovani uspésnosti marketingu a hlavnich akci, uspésnosti firmy
v danych segmentech trhu, analyzy konkurence jako dil¢i vstup do strate-
gickych analyz fizeni marketingu a formulaci marketingové strategie,
*= marketingové pruzkumy, dotazniky a jejich analyzy:
o poskytuji data o zakaznicich a trhu, jsou vystupem z uloh marketingu
a zde slouzi pro strategickou segmentaci zakaznik( a orientaci firmy na
kliCové zakazniky a spektrum sluzeb v&etné IT, které jim firma bude po-
skytovat.
Financni Fizeni:
* marketingové analyzy:
o jsou podkladem pro ekonomické vyhodnocovani uspésnosti marketingu
a hlavnich akeci,
= plan marketingovych akci:
o predstavuje podklady pro pfipravu souhrnnych finanénich pland a rozpoctu,

» evidence marketingovych akci:
o ovliviyji dil¢i operace nakupl, zajistovani sluzeb spojenych s marketin-
gem apod.
Rizeni prodeje:

= marketingové analyzy, plan marketingovych akci:

o obsahuji vyhodnocovani uspésnosti marketingu a hlavnich akci, uspés-
nosti firmy v danych segmentech trhu, analyzy konkurence jako podstatné
vstupy pro fizeni prodejni nabidky a jednotlivych prodejnich zakazek,

* marketingové prazkumy, dotazniky a jejich analyzy:

o poskytuji data o zakaznicich a trhu a jsou vstupem pro konkrétni oslovo-
vani jednotlivych zakaznikd,

o slouzi pro segmentaci zakaznikl a orientaci firmy na kliCové zakazniky,

= evidence marketingu, evidence marketingovych akci, obchodni pfilezitosti, po-
tencialni zakaznici, navrhy cen, pfiprava ceniku:

o predstavuiji dil¢i podklady pro prodejni analyzy a formulaci plana prodeje.

155



Rizeni lidskych zdrojii:
» Fizeni marketingovych kampani, plan marketingovych akci:
o predstavuji podklady pro pfipravu planu rozvoje personalnich zdroju pro
marketing vCetné potrebné kvalifikace.
Rizeni nakupu:

= marketingové analyzy, plan marketingovych akci:
o obsahuji vyhodnocovani uspésnosti nakupniho marketingu jako podstat-
né vstupy pro fizeni poptavek a jednotlivych nakupnich objednavek,
* marketingové pruzkumy, dotazniky a jejich analyzy:
o poskytuji data o dodavatelich na trhu a jsou vstupem pro jejich konkrétni
oslovovani,
o slouzi pro segmentaci dodavatell, vytvareni jejich profild a orientaci firmy
na klicové dodavatele,
» evidence marketingu, evidence marketingovych akci, obchodni pfilezitosti, po-
tencialni zakaznici, navrhy cen, pfiprava ceniku:
o predstavuji dil¢i podklady pro nakupni analyzy a formulaci plant nakupu.

Rizeni IT:

» fizeni marketingovych kampani, plan marketingovych akci, marketingove analyzy:

o znamenaji podklad pro fizeni obchodnich aktivit, zejména prodeje a na-
kupu v oblasti IT sluzeb.

3.13.3 Scénare, analytické otazky k Fizeni marketingu

3.13.3.1 Scénér ,Resi se marketingovy mix*“

» Jsou stanovovany adekvatni ceny pro segmenty trhu, resp. skupiny zakaznika?

= Jsou znamy potreby zakaznika a jejich oCekavany vyvoj?

» Jsou zvoleny vhodné komunikacni nastroje a formy (reklama, sponzoring,
osobni prodej, podpora prodeje, PR, pfimy marketing)?

= Jsou zvoleny vhodné komunikacéni kanaly, resp. média k zakaznikim?

» Jsou vyjasnéna sdéleni a reklamni cile pro jednotlivé segmenty trhu a skupiny
zakazniku?

» Disponuje firma prostfedky a materialy na reklamu a podporu prodeje?

» Je vyhodnocovano plnéni marketingového mixu?

3.13.3.2 Scénar ,Resi se fizeni vztahi k zakaznikim®

= Jsou pravidelné udrZovany kontakty se zakazniky?

vvvvvv

» Udrzuje firma kontakty a spolupraci s nejdilezitéjsimi zakazniky nebo jejich
zastupci?
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Je pravidelné vyhodnocovana drovern vztahu se zakazniky?

Jsou stanovena pravidla a pracovnici zodpovédni za ziskavani novych zakaz-
nika?

Existuje plan péce o zakazniky?

Je prezentace firmy prostfednictvim www stranek kvalitni a odpovida jejim po-
trebam i pfedpokladanym potfebam zakaznika?

Dokaze firma vysvétlit vyhody svych produkti a sluzeb po cenové i ekologické
strance a zakaznici jsou o nich pravidelné informovani?

Maiji zakaznici moznost pro komunikaci s firmou vyuzivat riznych komunikac-
nich kanala?

Jsou analyzovany duvody ztraty zakaznikd?
Je koncept komunikace s verejnosti a ostatnimi zakazniky schvalen majiteli?

3.13.3.3 Scénér ,Resi se analyza trhu*

Jsou pro analyzu trhu zmapovany a analyzovany potrebné interni a zejména
externi informacni zdroje?

Je zmapovan potencial trhu?

Je zmapovana konkurence (konkrétni data o cenach, podilech na trhu, kvalité,
vztazich)?

Jsou analyzovany moznosti rozSifovani obchodnich zakazek pomoci vlast-
nich cest a prostfedku?

Je provadén pravidelné prizkum cen a spokojenosti zakaznik(? Jsou zakaz-
nici oslovovani s dotazy na spokojenost po dokonc€eni zakazky (napf. autoservi-
sy)?

Je udrzovana databaze o koncovych zakaznicich, konkurentech a partne-
rech se zakladnimi udaji a charakteristikami v rozdéleni podle segment(?

Existuje databaze novych potencialnich zakazniki?

Jsou definovany konkurenéni vyhody, jejich vyuZiti v praxi a jejich dalSi ziska-
vani?

Hodnoti se vnitfni prostredi firmy a jeho vztah k ¢innostem marketingu?

Jsou sledovany a pravidelné vyhodnocovany vnéjsi vlivy (legislativa, cenova
hladina a vyvoj, dané apod.)?

Vyhodnocuje se konkurence uvnitf oboru a lokalité? Analyzuje nebezpeci vstu-
pu novych firem?

Sleduje firma moznosti omezeni zavislosti na dodavatelich pro vlastni vyrobu,
ale i pro nakupované energie?

Jsou prubézné analyzovany mozZnosti zvySovani konkurenceschopnosti
soucasnych vyrobku na stavajicim trhu, konkurenceschopnost ceny, schop-
nost zvySovani dosazitelnosti vyrobkl pro nové zakazniky a image spolecnosti?
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3.13.4 Zaveéry, doporuceni k fFizeni marketingu

&

K fFesSeni:

je tfeba zajistit obsahovou a formalni aroven marketingovych materi-
alu, organizacni i technologickou kvalitu zajisténi marketingovych akci,
zajistit efektivni integraci marketingovych akci a kampani s fizenim pro-
deje, pfipadné nakupu,

poskytovat vysokou komplexnost a kvalitu analyz vysledkd prazkuma
a prubéhu kampani s promitnutim do obchodnich vysledku firmy,

realizovat podporu vybéru kvalitnich marketingovych agentur, které
jsou schopny kvalifikované pfipravené a zajisténé marketingové akce.

K provozu a uziti:

z pohledu manazerského zajisténi marketingovych operaci ve vztahu
k IT je podstatna Spoluprace manazert byznysu a IT - CIO a CMO,

podporovat adekvatni dostupnost marketingovych operaci v misté i Case,
tj. v misté marketingovych akci, u zakaznikd a dalSich obchodnich partnerd,

marketingovy plan a rozpoc¢et musi Uzce souviset s urovni prodej-
niho rozpoctu firmy, kde zvySeny plan prodeje obvykle umérné zvysi
marketingovy rozpocet. Marketingovy plan a rozpoCet maji zejména ur-
Cit, jaké zdroje pro podporu prodeje maji byt pouzity a jaky bude
marketingovy mix aktivit,

= navrh kvalitniho marketingového planu realizovat obvykle v téchto bodech:

o vymezeni cilovych segmentu trhu, zakaznickych skupin, plan
marketingu v jednotlivych teritoriich,

podpora prodeje (slevové kupony a akce, umisténi produktl atp.),
plan marketingového mixu pro jednotlivé cilové trhy,
plan rozvoje distribuénich kanald,

reklama (budovani dobrého jména znacky, podpora produkto-
vych fad nebo samotnych produktl, spoluprace s médii),

o vyvoj produktu v kratkodobém pohledu (nejedna se o Upravy
funkce a vlastnosti produktu, ale spiSe o zmény vzhledu, obalu
a atraktivity),

o zakaznicky servis (Skoleni, zaru¢ni a pozaruéni servis, systém
reklamaci atp.) a dalSi oblasti, které souviseji s konkrétnim zamé-
fenim organizace,

dosahovat efektivni kooperaci v prlibéhu pfiprav a schvalovani plant
marketingovych kampani,

vysledny marketingovy rozpoCet musi reflektovat celou radu skutec-
nosti, které musi byt v prvni fazi pfipravy kvalitné zanalyzovany a musi
byt zvazen jejich vliv na firmu. Jedna se napfiklad o souc¢asny trzni po-
dil firmy, odvétvi plsobeni firmy, segment trhu, vztah ke konkurenci,
ndvratnost a loajalita zakaznikd, Zivotni cyklus produktu a nakupni
kultura zakazniku,

shizovat pracnost a naklady a souasné realizovat vysSi kvalitu marke-
tingovych kampani.

o O O O

158




K Fizeni IT:

poskytovat cely komplex IT sluzeb, podporujicich marketingové akce,

vyuzit marketingové aktivity i pro nabidku prodeje viastnich IT sluzeb,
pokud jsou takové k dispozici,

zajistit kvalitni datové zdroje pro marketingové aktivity a sou¢asné i exter-
ni zdroje vhodné pro potfeby firmy,
vyuzivat potencial socialnich siti pro marketingové operace.

3.14 Rizeni dopravy

Ucéelem ulohy je:

dosahovat co nejlepSi zajisSténi dopravnich potreb firmy pfi optima-
lizaci naklad na dopravu,

zajistit efektivni pomér v zajisténi dopravnich pozadavku viastnimi
prostredky a externimi dopravci,

poskytovat pracovnikim v oblasti fizeni dopravy ve firmé kvalitni
analytické a planovaci podklady pro rozhodovani o disponibilnich
vlastnich a externich dopravnich kapacitach, dopravcich a jejich kva-
lité a spolehlivosti.

3.14.1 Prehled a obsah uloh fFizeni dopravy

Celkovy prehled uloh Fizeni dopravy obsahuje dalSi obrazek:

11"/:]] TGQ400: Rizeni dopravy

Strategicke fizeni ‘ Finanéni fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing | Doprava Energie
RizeniIT

= 1) UQ401A
FPoiadavek na )
dopravu Evidence dopravy —

zakladni idaje

1

2) uQdoza

Zpracovani pozadavki na
dopravu - transakce

Dokumentace I
zajisténi

doprayy

Pozadavky na dopravuz ! <-----»
ostatnich oblasti fizeni

H—.

3) uado3A 4) vQ4o4A 5) UQ405A —
Doprava - standardni Analyzy dopravy Plianovini dopravy a —_— L/w
reporting podadavki na dopravu

Obrazek 3-56: Rizeni dopravy — piehled uloh
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DalSi ¢asti obsahuiji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.14.1.1 Evidence dopravy

Ucgelem je zajistit kvalitni evidenci dopravcli a vlastnich kapacit a vytvaret podklady
pro efektivni vyuzivani jak internich, tak externich zdrojd. Uloha ma vytvofit a prab&zné
aktualizovat databaze dopravy firmy, zejména:

» Evidence dopravcu, tj. externich poskytovatelt dopravnich sluzeb, jejich za-
kladnich charakteristik, kapacitni moznosti, hodnoceni kvality.

» Evidence vlastnich dopravnich prostredku, technickych a kapacitnich para-
metrl a dalSich charakteristik.

= Evidence CCS a zahrani¢nich kreditnich karet, evidence karet pro Cerpani
pohonnych hmot.

» Evidence pozadavku na dopravu od jednotlivych Utvaru firmy, resp. pracovni-
kU pro ucely jejich kumulaci a dal$iho zajisténi.
3.14.1.2 Rizeni dopravy

Uéelem je zajistit co nejefektivnéjsi realizace operaci pro fizeni dopravy a poZadavkii
na dopravu, tj. pfijem pozadavkl na dopravu, jejich vyhodnoceni, zajisténi a realizace
pozadavku atd. (viz dalSi obrazek)

MBI UQ402A: Rizeni dopravy - transakce

Dokumenty strategického Fizeni Finanéni Fizeni “m
Zavazky Pohledéavky PAM Controlling ManaZer dopravy A
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje Pracovnik utvaru dopravy R
Majetek Marketing Doprava Energie Metodik, klicovy uzivatel C
RizenilT Pracovnik logistiky R

Vstupy: o
SO Vystupy:
= Evidence pozadavk( na dopravu Klicove aktivity: p/
(DQA04A),

= Evidence dopraved (DQ4014), 1) Zpracovani poZadavki na dopravu = Objednavka na dopravu
= Evidence vlastnich dopravnich 2) Kalkulace nakladd na PHM a mytné (DQ416A)
prostiedku (DQ402A), || 3) Sluéovanidopravnich cest | = Evidence,poiadavkl.”l na
= Evidence CCS5 a zahraniénich 4) Vyhér dopravce - zpracovani dopravu - akt. (DQ404A)
kreditnich karet (DQ403A). objednavky - tj. analyza dopravnich - Kalkulace naklad(ia
= Operativni pozadavky na dopravu moznosti

specifikace dopravni ces
(DQ415A), (SQ4D5A], E i

N _—_

Obrazek 3-57: Rizeni dopravy
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Klicoveé aktivity:
» Zpracovani pozadavku na dopravu a prisluSnych dopravnich objednavek se
vSemi poZadovanymi parametry dopravni sluzby.

» Kalkulace nakladu na PHM a mytné a dalSich nakladd, spojenych s pozadova-
nou dopravni sluzbou.

» Slucovani dopravnich cest, optimalizace trasy.

» Vybér dopravce a zpracovani objednavky, tj. analyza dopravnich moznosti pod-
le jednotlivych prepravci (tuzemsti nebo zahranicni prepravci), vybér dopravce,
zpracovani a odeslani objednavky.

3.14.1.3 Reporting dopravy

Uégelem je vytvareni standardnich reportt dopravy (viz dal§i obrazek). Standardni re-
porting dopravy zahrnuje celou $kalu reportl, zaméfenych zejména na prehledy po-
Zadovanych dopravnich sluzeb, uskutecnény vykon dopravy, na PHM a jejich spotfebu
a dalsi.

MBI [TeEY Reporting dopravy

Finanéni fizeni podniku | Controlling Manazer dopravy A
Nakup ‘ Prodej ‘ Sklady = T
Pracovnik logistiky R
Lidské zdroje | Majetek
Marketing I Doprava | Energie HEEECTLLS HE CepiEy =
Rizeni IT Metodik, klicovy uzivatel c
Manazer obchodu c
Aplikace:

Business Intelligence (FSG400)

Self Service Bl (F455)
Celopodnikové aplikace - ERP (F300)
Specializované aplikace pro fizeni
dopravy

/ \ \ Vystupy:
= Ptehledya vykazy o dopravé (DQ431A)
//%\ = Aktualni pfehledy a vykazy o dopravnich
vV prostredcich,

stupy = PFehledy dopravei
- / = Zajigténi poZzadavki na dopravu.
« Evidence dopravcu (DQ401A),

+ Evidence vlastnich dopravnich prostredkii \////7
(DQ402A),

+ Evidence pozadavki na dopravu (DQ404A),

* Evidence CCS5 a zahraniénich kreditnich karet
(DQ403A).

+ Kalkulace nakladd a specifikace dopravni cesty
(DQ405A).

B 22020202 ____awwee

Obrazek 3-58: Reporting dopravy
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3.14.1.4 Dopravni analyzy

Ué&elem analytické ulohy je pfedevsim dosazeni oéekavanych efektq, tj. pozitivnich
zmén v metrikach fizeni podnikové dopravy: Analyzy dopravnich potreb a jejich za-
Jjisténi ve firmé jsou realizovany na zakladé metrik a predstavuji tuto funkcionalitu:
» Analyzy ukazateli fizeni dopravy, naprt. analyzy nakladd na dopravu, vykonu
dopravy, hodnoceni spolehlivosti dopravcl, v€asného naskladnéni, podil vyuziti
nakladniho auta.

» Analyzy ukazatelti dopravy procesniho charakteru, zejména poctu pozadav-
ki na dopravu, objem a vyvoj realizovanych dopravnich aktivit, sledovani a hod-
noceni po¢tu a objemu reklamaci k externim dopravcum

» Analyzy ¢asového vyvoje dopravy, hodnoceni faktor(, ovliviiujicich aktivity
dopravy, hodnoceni sezénnich vliva apod.

3.14.1.5 Planovani dopravy

Ué&elem planovaci ulohy je efektivni a co nejpfesnéjsi zpracovani pldni pro Fizeni
dopravy a pozadavkl na dopravu podle riznych hledisek (dimenzi) pro rizné ¢asové
horizonty.

3.14.2 Rizeni dopravy v kontextu Fizeni firmy

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby rizeni dopravy ve firmé
na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a dokumenty.

TGQO00 TGQ400 TGQO00

Strategické Fizeni firmy:
——» * Dopravni analyzy.

Strategické fizeni firmy:
+ Podnikova strategie — legistika. =
+ Byznys model podniku.

= Plany dopravy.
TGQO50 TGQ050
.. Financni fizeni firmy: g Financni fizenf firmy:
v Uéetni evidence — Rizeni dopravy: " « Operativni poiadavky na dopravu.

v Finanéni plany a rozpoéty. «  Kalkulace nakladi.

TGQR100 TGQ100
Rizeni prodeje: = Evidence dopravy Rizenf prodeje:
* Evidence zdkazniki. [ *| = Rizeni dopravy - ——® « Evidence dopraveir.
+ Evidence zboia sluZeb. transakce + Evidence pofadavkii na dopravu.
TGQ250 = Reporting dopravy TGQ250
Persondini fizeni: = Dopravni analyzy Personaini Fizeni:
* Persondlni evidence. ™| = Planovdni dopravy ™|+ Dopravni analyzy.
*  Persondlni plany. = Pliny dopravy.
TGQ150 TGQR150
Rizeni nakupu: [ . Rizeni ng‘kupu:
+ Evidence dodavateli. » » Evidence dopraveid.
« Evidence nakupu. « Evidence poZadavkii na dopravu.
TGQ300 TGQR300 _
LET— . > Rizeni majetku:
. Pliny opr‘:\iz:gifggi ?Iku' - . Evideirce \:fastm’ch dopravinich
*  Pldny investic. prostiedki;

Obrazek 3-59: Rizeni dopravy v kontextu Fizeni firmy
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3.14.2.1 Vstupy do fizeni dopravy ve firmé

Podstatné vstupy do fizeni dopravy z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dalSim
prehledu:

Strategické fizeni:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:
o Vv oblasti fizeni dopravy je firemni strategie vstupem do celé oblasti strate-
gie rozvoje dopravy a dopravnich kapacit,
= katalog cilu firmy, byznys model:
o jsou dil¢imi podklady pro pfipravu planu fizeni rozvoje dopravy,
o byznys model vytvari zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi fi-
nancnimi plany a plany dopravy.
Financni Fizeni:
» finan¢ni vykazy, financni analyzy, financni plany a rozpocty:
o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan€nich zdroju firmy jako
podklad pro zaméry a plany v rozvoji dopravy,
= Ucetni evidence, evidence uveérl, evidence leasingovych smluv:

o dil¢i informace o stavu a pohybech jednotlivych uéta ve vztahu k Fizeni
dopravy,

o informace o uvérovém zatizeni firmy jako vstupy pro dalSi zaméry v do-
pravé z pohledu jejich realizovatelnosti.
Rizeni prodeje:

» vykazy, standardni reporting prodeje, analyzy prodeje, plany prodeje:

o analyzy prodejnich aktivit, zakazniku predstavuji podstatné podklady pro
urCovani objemu prodeje, a tedy narokd na zajisténi dopravy obchodnich
zakazek,

= evidence obchodnich pfipadul ,Prodej*, evidence zakazniku:

o dil¢i dokumenty, znamenajici konkretizaci a detailni specifikace pozadav-

kil na dopravu.
Rizeni lidskych zdroju:
» personalni analyzy, personalni plany:

o znamenaiji jeden ze vstupu pro operativni zajisténi dopravnich aktivit nebo
jejich planovani z pohledu dostupnosti personalnich kapacit.

Rizeni nékupu:
» vykazy nakupu, analyzy nakupu, plany nakupu:

o vykazy, analyzy a plany nakupul zbozi, materiall a sluzeb slouZzi jako dilCi
podklad pro realizaci zajisténi sou€asnych i budoucich potfeb dopravy.
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Rizeni majetku:
= plany investic:

o planovani rozvoje majetku a investic je podkladem pro zajisténi rozvoje
firemni dopravy a jeho planovani, napf. z pohledu dostupnosti novych
dopravnich prostfedku, garazovych kapacit atd.

13.4.2.2 Vlystupy z fizeni dopravy
Jako podstatné vystupy z fizeni interni dopravy pro ostatni oblasti Fizeni jsou:
Strategické Fizeni:

= dopravni analyzy, plany dopravy:
o jsou podkladem pro hodnoceni stavu dopravnich a dalSich kapacit firmy
z pohledu potfeb rozvoje obchodnich aktivit a rozvoje celé firmy,
= evidence dopravcl, evidence vlastnich dopravnich prostredku:
o jsou podkladem pro strategické zaméry, pokud jde o feSeni poméru vyu-
ziti vlastnich a externich kapacit pro dopravu.
Financni Fizeni:
= evidence pozadavkl na dopravu:
o zajiStovani pozadavku na dopravu a prislusné dokumenty (faktury) jsou
podkladem pro ucetni transakce,
= kalkulace nakladl a specifikace dopravni cesty, pfehledy a vykazy o dopravé:
o predstavuji vstupy pro financni analyzy ve vazbé k fizeni dopravy.

Rizeni prodeje:
» dopravni analyzy, pfehledy a vykazy o dopraveé, plany dopravy:

o jsou vstupy pro realizaci analyz kapacit a planovani prodeje s ohledem na
vyuziti dopravnich kapacit, a to vlastnich i externiho zajisténi,

= evidence dopravcl, evidence pozadavku na dopravu,
o jsou podkladem pro zajisténi obchodnich operaci nebo jejich planovani.
Rizeni lidskych zdroju:
= dopravni analyzy, prehledy a vykazy o dopravé, plany dopravy:
o planovani dopravnich kapacit je podkladem pro planovani jejich personal-
niho zajisténi,
» evidence pozadavkl na dopravu, evidence dopravcU:

o predstavuji specifikaci ofekavanych pozadavku na personalni zdroje
vzhledem k dopravnim ukoldm.
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Rizeni nékupu:
» dopravni analyzy, pfehledy a vykazy o doprave, plany dopravy:
o jsou podkladem pro planovani nakupu materialt a sluzeb pro zajisténi
celého komplexu pozadavku na dopravu.
Rizeni majetku:
» evidence vlastnich dopravnich prostfedku, evidence pozadavkl na dopravu, pla-
ny dopravy:

o predstavuji zejména specifikaci narokd na nové investice a udrzbu vozo-
veho parku.

3.14.3 Scénar, analytické otazky k rizeni dopravy

3.14.3.1 Scénér: ,Resi se Fizeni dopravy ve vztahu k byznysu firmy*
= Jak fesit rozvoj fizeni dopravy v souladu se strategickymi zaméry firmy?

» Jak realizovat zaclenéni fizeni dopravy do byznys modelu a provozniho mo-
delu firmy?

» Jak odpovida organizace dopravy a jednotlivych utvar potifebam firmy? Jaké
dopady ma souCasna uroven na fizeni a organizaci firmy, jaké jsou hlavni
problémy?

= Jak efektivnim fizenim dopravy podporovat vykonnost firmy (v obchodé, vy-
robé apod.)?

» Do jaké miry je nakladova naroénost realizovanych dopravnich aktivit pfiméfe-
na pozadavkim firmy?

= Zjistuji a vyhodnocuji se ekonomické a mimoekonomické efekty dopravnich
operaci? Kde jsou cesty jejich zvySovani?

3.14.4 Zavéry, doporuceni k fizeni dopravy

& K reseni:
» je tfeba zaijistit integraci operaci fizeni dopravy a pozadavkul na do-
pravu s finan€nim Fizenim, fizenim vyroby, udrzby apod.,
» poskytovat automatické zasilani operativni zprav o zajiStovani poza-
davku na dopravu a jejich pribéhu obchodnim a dalSim manazerdm,
= poskytovat vysokou komplexnost a kvalitu analyz dopravy a do-

pravnich kapacit s vazbou na celopodnikové analyzy a na ostatni
oblasti fizeni,

» realizovat podporu vybéru kvalitnich poskytovatelu dopravnich
sluzeb,

* umoznit pfipravy planu zajisténi dopravy ve variantach s jejich ade-
kvatnim vyhodnocenim vzhledem k internim a externim kapacitam.
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K provozu a uZiti:

zajistit potfebnou dostupnost informaci pro operace fizeni dopravy
a pozadavku na dopravu v misté i €ase, tj. v misté jednotlivych zavo-
dd, provoz(, staveb atd.,

poskytnout pozadovanou rychlost transakci pro fizeni dopravy
a pozadavkl na dopravu,

realizovat pozadované pocty poZadavku na dopravu podle potieb
firmy a jeho obchodnich a vyrobnich zakazek,

snizovat pracnost a naklady na feSeni pozadavkl na dopravu,
optimalizovat dopravni cesty,

dosahovat efektivni kooperaci v pribéhu pfiprav a schvalovani pla-
na zajisténi dopravy.

3.15 Rizeni energii

Ué&elem uloh je:

dosahovat efektivniho planovani potreb a fizeni spotreby energii,

poskytovat pracovnikiim v oblasti fizeni energii ve firmé kvalitni
analytické a planovaci podklady pro rozhodovani o energetickych
zdrojich a jejich poskytovatelich.

3.15.1 Prehled a obsah uloh fizeni energii

Celkovy pohled na ulohy Fizeni energii obsahuje dal$i obrazek:

| TGQ450: Rizeni energii

Strategické fizeni Finanéni Fizeni

Zavazky

Pohledavky PAM Controlling

Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje

Majetek Marketing Doprava Energie

RizenilT
1) UQ4s1A
Pozadavek na ) i
energie Evidence energii —
2dkladnf tdaje
2) UQ402A
Pozacdavky na energiez | <-------3> | Zpracovdni poZadavki na
ostatnich oblasti Fizeni energie - transakce
Dokumentace
zajisténi
energii
3) va4sda 4) uQ4s5A —
® Analyzy spotfeby energii Plinovani spotfeby —_— L/_m
energii

Obrazek 3-60: Rizeni energii — prehled tloh
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Dalsi ¢asti obsahuji pfehled uloh a jejich struény obsah.

3.15.1.1 Evidence spotreby energii

Uéelem ulohy je aktualizace zakladnich Gdaji o méfidlech, spotfebigich, zdrojich, ener-
giich. Zahrnuje.:

» Evidence a sprava méridel, jejich druhl, parametrd umisténi, vlastnika.
= Evidence spotieby energii podle jednotlivych druh(.
= Evidence vyroby tepla pro vlastni potfebu.

3.15.1.2 Rizeni energii

Ucgelem Ulohy je zajistit co nejefektivnéjsi realizace operaci pro fizeni energii a jejich
potfeby a spotfeby, spravy méfidel atd. (viz dalSi obrazek):

UQ452A: Rizeni energii - transakce

_" Dokumenty strategického Fizeni Finanéni fizeni m
E Zavazky Pohledavky PAN Controlling ‘ Manazer vyroby H I
\; Frodej Nakup Sklady Lidské zdroje Spravce majetku R
15 WMajetek WMarketing Doprava Energie ‘ Technolog H R
{ RizeniIT Metodik, kli¢ovy uzivatel c
= ‘ Technicky manazer H A

Vstupy:

| = Evidence asprava méfidel /—\

|

[

\

A

; = Fggfsg cAT spotieby energii — akt. Klicové aktivity:

. Evidence vyroby tepla- akt.

,_1, (DQ453A), 1) Alokace a rozliétovani spotieby energii = Evidence spotieby

E=a Pozadavky na spetiebu energii - na erganizaéni jednotky s pfirazenim energii — akt. (DQ452A),
(DQI464A), - stanovené sazby energii »| = Evidence vyroby tepla-

4 = Dekumenty instalovanych méfidel 2) Rizenivyroby tepla - vyplyva ze akt. (DQ4534A),

i (DQ481A) spofieby plynu - pfepocetna GJ, = Rezuétovani spofieby na

B = Dokumenty o spotfebé riznych podklady pro fakturaci tepla— ocrganizaéni jednotky

4 druhti energii (DO462A) roziétovani podle m3 na organizaéni (DQ4BEA).

/__ jednotky

Obrazek 3-61: Rizeni energii

Kli¢ové aktivity:

= Alokace a rozucétovani spotreby energii na organizaCni jednotky s pfifazenim
stanovené sazby energii.

= Rizeni vyroby tepla vyplyva ze spotfeby plynu a zahrnuje prepoéet na GJ, pod-
klady pro fakturaci tepla a rozuc¢tovani podle m® na organizacni jednotky.
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3.15.1.3 Analyzy spotfeby energii

Ugelem analytické ulohy je predevsim dosaZeni oéekdvanych efektu, tj. pozitivnich
zmeén v metrikach fizeni potfeby a spotfeby energii, napf. ve snizeni spotfeby enerqgii,
nakladech na energie apod. Zahrnuje tyto funkce:

» Analyzy ekonomickych ukazateli Fizeni energii zahrnuji napf. analyzy obje-
mu spotfeby energii podle druht, objem spotfeby tepla, sledovani po¢td méfidel,
analyzy planované potfeby energii, analyzy objemu vlastni vyroby energii.

= Analyzy ¢asového vyvoje potreby a spotreby energii, hodnoceni faktoru
ovliviiujicich naroky na energie, hodnoceni sezénnich vliva apod.

3.15.1.4 Planovani spotreby energii

Ué&elem planovaci ulohy je co nejpfesnéjsi zpracovani plént pro Fizeni energii a je-
jich spotieby podle riznych hledisek (dimenzi) pro rizné ¢asové horizonty.

3.15.2 Rizeni spotieby energii v kontextu Fizeni firmy

DalSi obrazek predstavuje pouze obvykle nejvyznamnéjsi vazby fizeni spotieby
energii na ostatni oblasti fizeni, reprezentované vstupnimi a vystupnimi daty a do-
kumenty.

TGQ450: Rizeni spotfeby energiiv kontextu fizeni

firmy
TER000 TGQ450
e — TGQO00
Strategické Fizeni firmy: ———
+ Podnikovd strategie — majetek. > $rraregf§ke rfzem_:".'rmy:
+ Byznys model podniku. —» * Analyzy spotfeby energil.
»  Planovdni spotfeby energii.
TGQO50
Finanéni fizeni firmy: & R2R0s0
« Uéetni evidence. ’ Rizeni energii: Finanéni Fizeni firmy:
« Finanéni plany a rozpoéty. = “| » Rozuétovani spotfeby na organizaéni
Jednotky.
TGQ250
= Evidence energii
Persondlni fizeni: e rg iEQ250
+ Personélni evidence. » = Rizeni energii - Personalni fizeni-
* Personélni plany. transakee —*| + Pozadavky na spotfebu energii.
= Analyzy spotfeby
energii
TGQ300 B £
= o ., o 3 Sni 1
Rizeni majetku: . er:er:;;am SRV TGQ300
» Evidence majethu. & Bizeni majetku:
» Evidence oprav a tdrZby. + Evidence a sprava méfidel.
* Evidence spotfeby energii.

Obrazek 3-62: Rizeni spotieby energii v kontextu fizeni firmy
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3.15.2.1 Vstupy do fizeni spotfeby energii

Podstatné vstupy do fizeni spotfeby z ostatnich oblasti fizeni jsou uvedeny v dalSim
prehledu:

Strategické fizeni:

= firemni strategie a dilCi strategické dokumenty:

o strategie v potfebé& a spotfebé energii je podkladem pro pfipravu planu
rozvoje energetickych zdroji podle dodavatelu, typu energii a dalSich hle-
disek,

= katalog cilt firmy, byznys model:

o jsou dil&imi podklady pro pfipravu plani v oblasti potfeby energii,

o byznys model vytvari zaklad pro pochopeni a feSeni souvislosti mezi fi-
nan¢nimi plany a plany rozvoje firemni energetiky.

7 vr

Financni Fizeni firmy:

= finan¢ni vykazy, finanCni analyzy, financni plany a rozpocty:
o informace pro hodnoceni finan¢niho stavu a finan¢nich zdroju firmy jako
podklad pro finanéni moznosti a omezeni rozvoje energetickych zdroju,
= (cetni evidence, evidence uveru:
o dil&i informace o stavu a pohybech jednotlivych G&td ve vztahu k Fizeni
spotreby energii.
Rizeni lidskych zdrojii:

= personalni analyzy, personalni plany:
o znamenaiji jeden ze vstupu pro zajisténi rozvojovych akci v oblasti zdroju
energie a jejich planovani z pohledu dostupnosti personalnich kapacit,

o slouzi i jako dil¢i podklad pro feSeni kvalifikaéniho rozvoje personalniho
zajisténi ve vztahu k energetice.
Rizeni majetku:

= analyzy majetku, vykazy majetku:

o analyzy a vykazy majetku a zejména energetickych kapacit firmy slouzi
pro zakladni posuzovani fizeni majetku v energetickych zdrojich, méfi-
dlech apod.,

= investiéni zaméry, plany investic, plany oprav a udrzby:

o slouzi jako podklady pro Upravy nebo formulaci planu rozvoje majetku ve

vztahu k energiim.

169



3.15.2.2 Vlystupy z fizeni spotfeby energii
Jako podstatné vystupy z fizeni spotfeby energii pro ostatni oblasti Fizeni jsou:
Strategické rizeni:

= analyzy spotfeby energii, planovani spotfeby energii v roce:
o predstavuji podklady pro pfipravu strategie zamérené na energie, potrebu
i spotiebu.
Financni Fizeni firmy:
= rozuctovani spotfeby na organizacni jednotky, evidence a sprava méfidel, evi-
dence spotifeby energii, evidence vyroby tepla:

o jsou podkladem pro ekonomické hodnoceni stavu a kapacit firmy vzhle-
dem k rozvoji energetiky,

o slouzi i pro hodnoceni ekonomické hodnoty spotfeby energii v Casovém
VYVOji.
Rizeni lidskych zdrojii:
= analyzy spotfeby energii, planovani spotfeby energii v roce:

o jsou podkladem pro planovani personalniho zajisténi spotfeby energii
a pozadavkl na novou kvalifikaci pracovnika.

Rizeni majetku:
» evidence a sprava méfidel, dokumenty instalovanych méfidel, dokumenty o spo-
trebé riznych druhu energii, o€ekavana potfeba energii:
o jsou diléimi podklady pro pfipravu plana investic v energetice a jejich re-
alizace.

3.15.3 Scénare, analytické otazky k fizeni energii

3.15.3.1 Scénér: ,Resi se Fizeni energii ve vztahu k byznysu firmy*
= Jak feSit rozvoj fizeni energii v souladu se strategickymi zaméry firmy?

= Jak realizovat zaClenéni fizeni energii do byznys modelu a provozniho mode-
lu firmy?

» Jak odpovida organizace fizeni energii a jednotlivych utvart potfebam firmy?
Jaké dopady ma soucasna uroven fizeni energii na fizeni a organizaci firmy,
jaké jsou hlavni problémy?

= Jak efektivnim fizenim energii podporovat vykonnost firmy (v obchodé, vyro-
bé& apod.), zajisténim pozadované kvality nakupovanych zdroju?

*= Do jaké miry je nakladova narocénostfizeni energii pfiméfena pozadavkim firmy?

= Zjistuji a vyhodnocuji se ekonomické a mimoekonomické efekty fizeni ener-
gii? Kde jsou cesty k jejich zvySovani?
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3.15.3.2 Scénar ,Resi se fizeni energii*

Jak racionalné posuzovat a vybirat mezi dodavateli energii?

Jak nastavit spravné odhady a planovani predpokladané potreby energii?

Vyuziva firma vSechny moznosti nakupu a prip. prodeje energii mimo sta-
vajici dodavatele a buduje teplovodni sité pro zvySeni dosaZitelnosti tepla pro
vlastni firmu, pokud jsou s nimi spojené investice navratné do 5 let?

Jsou vyuzivany vSechny mozné technologické zmény a zamény energii a pa-
liva za ucelem snizovani nakladu formou investic nebo zménou technologickych

procesu?

Vyuziva firma optimalné kapacity a optimalizuje energeticky a palivovy mix?

Jak vyhodnocovat efektivitu jednotlivych spotrebic¢u energii?

Jak fesit specifické otazky potfeby zajisténi tepla pro podnik?

3.15.4 Zavéry, doporuceni k fizeni energii

&

K FeSeni:

K provozu a uziti:

je tfeba zajistit integraci operaci fizeni pozadavkl na energie s fi-
nancnim fizenim, fizenim vyroby, udrzby apod.,

poskytovat automatické zasilani operativni zprav o zajistovani
pozadavku na energie, pfipadnych vypadkl energie a jejich dopadu
na fungovani firmy,

poskytovat vysokou komplexnost a kvalitu analyz spotieby ener-
gii a jejich efektivity,

realizovat podporu vybéru kvalitnich poskytovatelt energii,
umoznit pfipravy energetickych planu ve variantach s jejich ade-
kvatnim vyhodnocenim.

zajistit efektivni spravu a adrzbu energetickych zdroju a méfidel,
optimalizovat poZadavky na energie, zejména s ohledem na 3pic-
kova zatizeni,

zajistit potfebnou dostupnost informaci napf. pro odecty energii
podle méfidel,

dosahovat efektivni kooperaci v pribéhu pfiprav a schvalovani pla-
nu zajisténi energii.
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4. KPI v rizeni firmy

4.1 Metriky financ¢niho rizeni a Fizeni ekonomiky firmy

Metriky finan¢niho fizeni a ekonomiky jsou dale rozdéleny do nasledujicich
skupin:

» Zakladni finanéni metriky.

=  Komplexni finan¢ni metriky.

=  Metriky zavazka.

» Metriky pohledavek.

4.1.1 Prehled dimenzi ve vztahu k metrikam finanéniho rizeni

Uvodni &ast kapitoly obsahuje pfehled a struéné vymezeni vybranych analytickych
dimenzi vztahujicich se k metrikam, resp. ukazatelim finan¢niho fizeni a fizeni ekono-
miky. Zavorky obsahuiji zkratky pouzité v dale uvedenych maticich, vyjadfujicich vazby
ukazatell a odpovidajicich dimenzi.

Cas (cas), ¢asova dimenze uréujici dobu platnosti finanénich ukazateld, resp.
finan¢nich operaci.

Dodavatelé (dod) predstavuji vSechny dodavatele materialt, naradi, kooperaci,
rezijniho materialu apod.
Financni ustavy (finu) — pro analyzy stavl a pohybl na uctech.

Mény (men) — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna.
Zahrnuje &asto i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.

Nakladové druhy (nak) — standardni struktura podle finanéniho Fizeni, napf.
spotfeba materialu, energie, externich sluzeb, mzdové a ostatni osobni naklady,
platné pro celou firmu.

Nakupované kooperace (koop) od dodavatelu a partneru, obvykle v pfipadé

Mg viriv s

Obchodni kanaly (kan) — reprezentuji rizné zpusoby prodeje a jsou s nimi spo-
jeny pohledavky k zakaznikam.

Obchodni zakazky (obch), které byly pfedmétem prodeje zakaznikim a jsou
s nimi spojeny pohledavky firmy.

Platebni podminky (plp) predstavuji definované zpusoby a terminy plateb
(uvérovani zakaznika, napf. bankovni pfevod, dokumentarni platby (typické pfi
placeni do zahranici, ale i pfi placeni uvnitf zemé&), omezuji riziko nezaplaceni,
neprevzeti Ci nedodani zbozi.

Podnikové procesy (pro) — zdrojem je dokumentace podnikovych procesu.
Jednim z podstatnych atributl dimenze procesy je urceni, zda jde o proces
hlavni, podputrny nebo fidici, a slouzi pro analyzy objemu prace spojené s jed-
notlivymi procesy a jejich mzdové narocnosti.
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Podnikové utvary (utv) — vychazeji ze standardni organizacni struktury a uce-
lem je hodnotit ekonomické vysledky utvarl firmy.

Strediska (stre) — je to spoleCné vyjadieni dimenze pro hospodarska, naklado-
va, resp. ziskova strediska firmy.

Ucetni obdobi (uobd) — neptetrzité po sobé jdoucich dvanact mésich, neni-li
stanoveno jinak, slouzi pro analyzy vyvoje nakladli a vynosu a jejich porovnani.
Uéetni osnova (uos) — struktura Gétd hlavni knihy a analytického ugetnictvi.
Zakaznici firmy (zak) — struktura zakaznikd firmy z pohledu napf. realizovaného
hospodarského vysledku a obratu firmy, objemu pohledavek apod.
Zaméstnanci (zam) — zahrnuje vSechny pracovniky, resp. zaméstnance pod-
niku. Uplatnéni je zejména v analyzach ¢asovych kapacit zaméstnancu, ob-
jemu odpracované doby atd.

4.1.2 Zakladni finan€éni metriky

Metriky pfedstavuji zakladni finanéni ukazatele (podle vybranych dimenzi), jako je
hospodarsky vysledek, obrat, objem nakladd, stav Uétl, hruba marze, trzby z prodeje
zbozi a sluZzeb, naklady prodeje zbozi a sluzeb, prodejni marze (i hruba marze), naklady
na zajisténi nakupu zbozi a dalsi. Na zakladé ulohy je mozné hodnotit i ekonomickou
uspésnost jednotlivych utvard.

Tabulka 4-1: Zakladni finan¢ni metriky s vazbou na dimenze

Metrika: cas | zak | nak | men | finu | uobd | utv | stre | uos | dod
Hospodarsky vysledek X X X X X

Obrat X X X X X X X X X
Objem naklad X X X X X X X
MVA / EVA X X X

EAT, EBT, EBIT, EBITDA X X X

Stav uctu X X X X X X

Financni analytika je zalozena napf. na téchto hlavnich metrikach:

Hospodarsky vysledek, resp. Vysledek hospodareni je zakladni ekonomicky
ukazatel, vyjadfujici uspésnost firmy, pfedstavuje rozdil mezi vynosy a naklady
firmy za urcité obdobi. Souvisejici metriky:

o Provozni vysledek = provozni vynosy — provozni nakladly.
o Finanéni vysledek = financni vynosy — finanéni naklady.
o Mimoradny vysledek = mimoradné vynosy — mimofadné naklady.

Obrat zahrnuje vSechny vynosy z trzeb produktu a sluzeb.

Objem nakladi predstavuje celkové naklady firmy, tedy finanéné vyjadrenou
spotfebu prostfedkld a Cinnosti, spojenych s funkcemi firmy v daném obdobi.
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Souvisejici metriky:

o Penézni vydaje, tj. ubytek penéznich fondu, tj. stavi na bankovnich
uctech, penéz v hotovosti.

Vv

o Objem nakladu priStich obdobi, tj. kdy se v bézném obdobi realizuji
vydaje na produkty a sluzby, které se budou vyrabét v pristich obdobich.

o Objem jednicovych nakladu — |ze je pfifadit pfimo stfedisku.

o Objem rezijnich nakladu — nelze je pfifadit pfimo stfedisku, ale urcit pod-
le zvoleného pfepocitaciho mechanismu.

MVA (Market Value Added) je trzni pfidana hodnota jako rozdil mezi trzni hod-
notou, tj. hodnotou, kterou by akcionafi a investofi ziskali prodejem svych akcii
a dluhopist a hodnotou, kterou do firmy vloZili.

o MVA = (Ps - Pp) *n, kde: Ps — trZzni cena akcie, Pp — nominaini cena ak-
cie, n — pocet akcii.

EVA (Economic Value Added) je ekonomicka pfidana hodnota, vyjadfujici roz-
dil mezi provoznim ziskem po zdanéni (NOPAT) a naklady firmy na kapital. Ci-
lem musi byt provozni zisk vy$Si nez naklady na kapital.

o EVA = NOPAT — C * WACC , kde: NOPAT - gisty provozni zisk po zda-
néni, C — dlouhodobé investovany kapital, WACC — naklady na kapital,
vyjadiené diskontni mirou.

EAT, EBT, EBIT, EBITDA:

o EAT (Earnings after Taxes): zisk po zdanéni (vysledek hospodareni za
ucetni obdobi).

o EBT (Earnings before Taxes): zisk pfed zdanénim (EAT + dan z prijma).

o EBIT (Earnings before Interest and Taxes): zisk pfed uhradou dané
Z pfijma a nékladovych uroku.

o EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amorti-
zation): zisk pfed uroky, zdanénim a odpisy.

o EBITDA Margin: relativni ukazatel provozni vykonnosti, vztazeny pomé-
rem ukazatele EBITDA k celkovym vynosim.

Stav ucta predstavuje aktualni stavy jednotlivych Uctl hlavni knihy (souvisejici
metriky: konecny zuUstatek uctu, stav na bankovnim uctu, polozky obratl a dalsi).

4.1.3 Komplexni finanéni metriky

Funkcionalita je zaloZzena na hodnoceni komplexnich finan€nich ukazatell. Vztah uka-
zatel( k dimenzim je v tomto pfipadé obvykle nasleduijici: ¢as, u¢tova osnova, ucetni
obdobi, mény.

Analytika komplexnich finan¢nich ukazatell zahrnuje tyto skupiny metrik:

Ukazatelé trendu: analyza trendd se oznacuje také jako horizontalni analyza (analy-
za ,po fadcich®). Zabyva se porovnavanim zmén na sledovanych polozkach vykazu.
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» Ukazatelé procentniho rozboru: princip procentniho rozboru spociva v pro-
centnim vyjadfeni podilu polozek ucetnich vykazu k jediné zvolené zakladné,
jejiz hodnota je stanovena jako 100 %. Ve vykazu zisku a ztrat se jako zakladna
obvykle vybira velikost vynosUl a v rozvaze hodnota celkovych podnikovych aktiv.

» Ukazatelé cash-flow: vyjadiuji realny tok penéznich prostfedku firmy v uréeném
obdobi. Operace, ovliviujici cash-flow, mizeme rozdélit na dvé skupiny — zvyse-
ni cash-flow pfedstavuje rlist zavazku a snizeni majetku a snizeni cash-flow pak
znamena pokles zavazku a rast majetku.

» Ukazatelé rentability a nakladovosti: vychazeji ze zakladniho vztahu ,Renta-

bilita =

Zisk / Investovany kapital®, kde zasadni otazkou je — jakou kategorii zisku

v Citateli pouzit v konkrétnim pfipadé. Zahrnuji tyto ukazatele:

o O O

O

o

©)

ROI (Return on Investment) — rentabilita viozeného kapitalu.
ROA (Return of Assets) — rentabilita celkovych vioZenych aktiv.
ROE (Return on Common Equity) — rentabilita viastniho kapitalu.

ROCE (Return on Capital Employed) — rentabilita dlouhodobych zdroju
(dlouhodobé investovaného kapitalu).

ROS (Return on Sales) — rentabilita trzeb.
PMOS (Profit Margin on Sales) — ziskova marze.
1-ROS — nakladovost trzeb (ukazatel nakladovosti).

» Ukazatelé aktivity. sleduji vykonnost (intenzitu), s niZ podnik dokaze vyuzivat
aktiva s cilem dosahnout trzeb. Vysledek ukazatele popisuje celkovou produkéni
efektivnost firmy. Cim je nizsi, tim lépe. Zahrnuji tyto ukazatele:

o

o O O ©O

o O O

Véazanost celkovych aktiv (Total Assets Turnover).

Relativni vazanost stalych aktiv (Turnover of Fixed Assets Ratio).
Obrat celkovych aktiv (Total Assets Turnover Ratio).

Obrat stalych aktiv (Fixed Assets Turnover).

Obrat zasob (Inventory Turnover Ratio).

Doba obratu zasob (Inventory Turnover).

Doba obratu pohledavek (Average Collection Period).

Doba obratu zavazk( (Payables Turnover Ratio).

» Ukazatelé zadluzenosti a financni struktury: zamérfuji se na vztah mezi cizimi
a vlastnimi zdroji financovani a méfi tedy uroven zadluzeni firmy. Zahrnuiji tyto
ukazatele:

o

©)

O

o O O

Celkova zadluzenost (Debt Ratio).

Kvéta viastniho kapitalu (Equity Ratio).
Koeficient zadluZenosti (Debt to Equity Ratio).
Urokové kryti (Interest Coverage).

Kryti fixnich poplatk( (Fixed Charge Coverage).
Dlouhodoba zadluZenost.
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Bézna zadluzenost.
Dlouhodobé kryti aktiv.
Dlouhodobé kryti stalych aktiv.

o O O O

Kryti stalych aktiv vlastnim kapitalem.
o Podil ¢isteho pracovniho kapitalu z majetku.
Ukazatelé likvidity: zamérfuji se na schopnost firmy dostat svym zavazkam, tj.

souhrn v8ech potencionalné likvidnich prostfedkud, kterymi firma disponuje pro
uhradu svych splatnych zavazkd. Zahrnuiji tyto ukazatele:

o BézZna likvidita (Current Ratio).

o Pohotova likvidita (Quick Ratio).

o Okamzita likvidita (Cash Ratio).

o Obrat pracovniho kapitalu (Net Working Capital Turnover Ratio).
Ukazatelé kapitalového trhu: jsou spojeny s vyvojem cen akcii nebo vyplatou
dividend, tj. trzni cena kmenové akcie, kdétované na burze nebo na mimoburzov-
nim trhu. Zahrnuji tyto ukazatele:

Ucetni hodnota akcie (Book Value per Share).
Cisty zisk na akcii (Earnings per Share — EPS).
Dividenda na akcii (Dividend Per Share — DPS).
Vyplatni pomér (Payout Ratio — DPS/EPS).
Aktivacni pomér (Plowback Ratio).

o O O

O

Dividendovy vynos (Dividend Yield).
P/E — pomeér trzni ceny akcie k zisku na akcii (Price Earnings Ratio).
E/P — ziskovy vynos (Earnings Yield).

o O O O O

Pomeér trzni ceny akcie k jeji ucetni hodnoté (Market-to-Book-Ratio).
o Dividendové kryti (Dividend Cover).

Ukazatelé financnich fondi a cash-flow: umozniuji vyjadfit a pomeéfit vnitfni
finan¢ni silu (financni potencial) firmy, tj. schopnost firmy vytvaret z vlastni hos-
podarské Cinnosti financni prebytky, pouzitelné k financovani existenéné dulezi-
tych potfeb (zejména k uhradé zavazku, vyplaté dividend nebo podili na zisku
a k financovani investic). K témto Gceldm obvykle slouzi CPK (€isty pracovni
kapital) a ukazatele, které jsou konstruovany na jeho zakladech. Zahrnuji tyto
ukazatele:

o Rentabilita obratu z hlediska Cistého pracovniho kapitalu.
o Poaodil ¢isteho pracovniho kapitalu z majetku.

o Rentabilita ¢istého pracovniho kapitalu.

o Doba obratu Cisteho pracovniho kapitalu.

Metriky majetkové struktury firmy: predstavuji celkovou hodnotu majetku,
resp. aktiv firmy podle ucetni rozvahy. Zahrnuji tyto ukazatele:
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Dlouhodoby majetek hmotny nemovity.
Dlouhodoby majetek hmotny movity.
Dlouhodoby majetek nehmotny.

o O O O

Dlouhodoby finanéni majetek.
o Obézny majetek.
o Prechodna aktiva.

» Metriky kapitalové struktury firmy: predstavuji celkovou hodnotu kapitalu, pa-
siv firmy podle ucetni rozvahy. Zahrnuiji tyto ukazatele:

o Vlastni kapital.
o Cizi kapital.
o Prechodna pasiva.

4.1.4 Metriky zavazku

Metriky pfedstavuji hlavni ekonomické a dalSi parametry, spojené s fizenim zavazku
vzhledem k dodavatelim firmy.

Tabulka 4-2: Metriky zavazka ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | dod | uos | koop | men | utv | finu | zak
Objem zavazk X X X X X X

Dlouhodobé zavazky X o} X X
Kratkodobé zavazky X X X X X X X X

Analytika zavazku je zaloZena napf. na téchto metrikach:

» Objem zavazku k dodavateliim firmy pfedstavuje celkovy objem zavazk(i za do-
davky zbozi a sluzeb od jednotlivych dodavatell. Souvisejici metriky:

o Objem zavazki po splatnosti sleduje podil zavazk, které dosud nebyly
splaceny.

o Podil po¢tu zavazku po splatnosti = pocet zavazk( po splatnosti / cel-
kovy pocet zavazkd.

o Podil objemu zavazki po splatnosti = objem zavazkl( po splatnosti/
celkovy objem zavazka.

o Objem penadle spojeného se zavazky.

» Dlouhodobé zavazky jsou se splatnosti delSi nez 1 rok a predstavuji celkovy
objem dlouhodobych zavazkl. Souvisejici metriky:

o Objem dlouhodobych bankovnich avérdu.
o Objem terminovanych pujcek.
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o Objem podnikovych obligaci, dluznich upisu.
o Objem leasingovych dluhda.

» Kratkodobé zavazky jsou se splatnosti kratSi neZz 1 rok a predstavuji celkovy
objem kratkodobych zavazkl. Souvisejici metriky:

Objem kratkodobych bankovnich uvérd.

Objem dodavatelskych avéri, zavazky k dodavatelim.

Objem zaloh prijatych od zakazniku.

Objem pdjcek.

o O O O O

Objem dosud nevyplacenych mezd a platd.
Dosud neuhrazené dané.

O

o Vydaje pristich obdobi, napf. dluzné dividendy.

4.1.5 Metriky pohledavek

Metriky pfedstavuji hlavni ekonomické a dal$i parametry, spojené s fizenim pohledavek
vzhledem k zakaznikdm firmy.

Tabulka 4-3: Metriky pohledavek ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | zak | uos | men | obch | kan | utv | plp
PocCet pohledavek X X X X X X X X
PocCet pohledavek po splatnosti X X X X X X X X
Podil poc¢tu pohledavek po splatnosti X X X X X X X X

Analytika pohledavek je zalozena napf. na téchto metrikach:

= Pocet pohledavek — celkovy pocet pohledavek za dodavky zbozi a sluzeb jed-
notlivym zakaznikim firmy. Souvisejici metriky:
o Objem pohledavek — celkovy objem pohledavek za dodavky zbozi a sluzeb.

= Pocet pohledavek po splatnosti — celkovy pocCet pohledavek, které dosud ne-
byly splaceny, ackoliv vyprsela jejich splatnost.

o Objem pohledavek po splatnosti sleduje celkovy objem pohledavek
vV méné.
» Podil po¢tu pohledavek po splatnosti = (pocet pohledavek po splatnosti/ cel-
kovy pocet pohledavek) * 100.

o Podil objemu pohledavek po splatnosti = (objem pohledavek po splat-
nosti/ celkovy objem pohledavek) * 100.
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4.2 Metriky rizeni obchodu a logistiky

Metriky fizeni obchodu a logistiky jsou dale rozdéleny do nasledujicich skupin:

= Metriky fizeni marketingu.
= Metriky fizeni prodeje.

= Metriky fizeni nakupu.

» Metriky Fizeni skladu.

= Metriky fizeni dopravy.

4.2.1 Piehled dimenzi ve vztahu k metrikam obchodu a logistiky

Uvodni &ast kapitoly obsahuje pfehled a struéné vymezeni vybranych analytickych
dimenzi vztahujicich se k metrikam, resp. ukazatelim obchodu a logistiky. Zavorky
obsahuji zkratky, pouzité v déle uvedenych maticich, vyjadfujicich vazby ukazatell
a odpovidajicich dimenzi.

Cas (cas) — ¢asova dimenze, uréujici dobu marketingovych aktivit, uréujici dobu
prodeje resp. prodejnich aktivit, dobu nakupu, nebo uréujici pfijeti zasob do skla-
du, dobu vyskladnéni, urujici dobu pozadavku na dopravu a realizace doprav-
nich sluzeb apod.

Dodaci podminky (dodp) — mezinarodni podminky pro pfepravu zboZzi Incoter-
ms (International Commercial Terms). Upravuiji platby za dopravu, rizika a povin-
nosti mezi dopravcem, kupujicim a prodavajicim a urcuji, do jakého okamziku
(mista) nese rizika a naklady na dodani zbozi prodavajici, a kde tato rizika a na-
klady pfechazeji na kupujiciho.

Dodavatelé (dod) predstavuji vSechny dodavatele material(, naradi, kooperaci,
rezijniho materialu atd.

Dokumenty (dok) — typy dokumentu, realizovanych ve vztahu k fizeni marketin-
gu, nakupu, prodeje, skladl, dopravy.

Dopravni prostredky (dopp) — pfedstavuji pfehled vSech vlastnich dopravnich
prostfedkl firmy a slouzi zejména k hodnoceni dopravnich nakladi ve spojeni
se zasobami ve skladech.

Konkurence (konk) — predstavuje strukturu hlavnich konkurenti podniku,
které je ucelné sledovat z pohledu poskytovanych produktu a sluzeb zakaznikim
a ziskavanych konkurencnich vyhod

Mény (men) — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna.
Zahrnuje &asto i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.

Nakladové druhy (nak) — standardni struktura nakladud, vynaloZenych v souvis-
losti s realizaci marketingovych akci, s prodejem podle finan¢niho fizeni, stan-
dardni struktura nakladu, vynaloZenych v souvislosti s nakupem a skladovanim
zasob, s pfipravou a zajiSténim dopravnich sluzeb vCetné externich sluzeb.

Nakupované kooperace (koop) — od dodavatell a partnerd, obvykle v pfipadé
vétSich a slozitéjSich vyrobnich zakazek.
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Obchodni kanaly (kan) — reprezentuji rizné zpUsoby marketingu s vyuzitim
rliznych technologii.

Obchodni zakazky (obch), které jsou pfedmétem prodeje, obvykle rozlisené na
typy zakazek a jednotlivé zakazky.

Obchodni zastupci (zast) — predstavuji strukturu obchodnich zastupct firmy,
ktefi reprezentuji firmu smérem k zakaznikim.

PHM (phm) — obsahuje zakladni druhy PHM pro hodnoceni jejich spotfeby, viast-
nich zasob a planovani potfebnych nakupu.

Platebni podminky (plp) predstavuji definované zptisoby a terminy plateb
(uvérovani zakaznika, napf. bankovni pfevod, dokumentarni platby (typické pfi
placeni do zahranici, ale i pfi placeni uvnitf zemé&), omezuiji riziko nezaplaceni,
nepfrevzeti ¢i nedodani zbozi.

Podnikoveé utvary (utv) — které jsou zodpovédné a maji kompetenci v oblasti
marketingu, prodeje, pro nakupy sluzeb, nastroju, kooperaci, Fizeni dopravy.
Poskytovatelé dopravy (posd) — predstavuji pfehled dodavatell v oblasti do-
pravy, resp. poskytovatell téchto sluzeb, resp. dopravcu pro hodnoceni jejich
vykonu, nakladovosti, kvality poskytovanych sluzeb.

Regiony (reg) — struktura statd a regionu, kde se realizuji marketingové aktivity,
kde se realizuji prodeje vyrobkl a poskytovanych sluzeb (hodnoceni uspésnos-
ti prodeje z teritorialniho hlediska), kde se realizuji nakupni operace, kde jsou
umistény sklady firmy, kde se realizuji dopravni sluzby atd.

Reklamace (rekl) — typy reklamaci k dodavatellim, resp. zakaznikiim na dodané
produkty a sluzby.

Servisni ¢innosti (serv) — typy servisnich ¢innosti a jednotlivé ¢innosti, realizo-
vané u zakazniku.

Sklady (skl) predstavuji strukturu vlastnich, pfipadné pronajatych skladl pro
produkty. Specifickymi typy skladu jsou mezioperacni sklady a expedi¢ni sklady.
Skladova mista (sklm) — zahrnuje pfehled skladovych mist, Clenénych podle
jejich typu. Kombinuje se s dimenzi skladu.

Sluzby (slu) — struktura a typy poskytovanych a prodavanych sluzeb.

Uéetni osnova (uos) — struktura uéta hlavni knihy a analytického ugetnictvi.

Vyrobky, sluzby (vyr) — pfedstavuje strukturu finalnich vyrobku a sluzeb, které
jsou pfedmétem prodeje. Podle podminek muze byt i rozdélena na specialni di-
menzi vyrobkd a dimenzi sluzeb.

Zakaznici firmy (zak) — struktura zakaznik( firmy z pohledu poskytovanych pro-
duktd i sluzeb. Strukturalizace zakaznické dimenze se realizuje napf. podle vy-
znamu zakaznikd, jejich velikosti apod.

Zaméstnanci (zam), podilejici se na prodejnich zakazkach, obvykle v profesnim
Clenéni.
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4.2.2 Metriky Fizeni marketingu

Metriky pfedstavuji hlavni parametry, spojené s fizenim marketingu. Na zakladé metrik
je mozné hodnotit uspésnost, pripadné problémy fizeni marketingu.

Tabulka 4-4: Metriky marketingu s vazbou na dimenze

Metrika: cas | reg | kan | konk | zak | zast | uos | nak
Pozice firmy na trhu X X X

Pocet analyzovanych konkurent X X X X

Uspé&snost marketing. kampané X X X X X

Marketing. naklady na objednav. X X X X X X X
Podil marketingu na trzbach X X X X

Analytika pro fizeni marketingu je zalozena na téchto hlavnich metrikach:

Pozice firmy na trhu vyjadfuje podil firmy na daném segmentu, resp. segmen-
tech trhu v %. Sleduji se i zmény pozice na trhu podle specifikovanych obdobi.

Pocet analyzovanych konkurenti vyjadiuje pocet konkurenénich firem, kte-
ré jsou predmeétem napf. srovnavacich analyz, sledovani jejich nabidky sluzeb
apod. Souvisejici metriky:

o Podil analyzovanych konkurenti ze vSech konkurentu firmy v %.

Uspésnost marketingové kampané je Uspé$nost kampané v procentech a je
stanovena jako pomér poCtu zakaznikl, kterym jsou prodany nové sluzby, dé-
leno poctem vSech oslovenych zakaznik( v kampani. Hodnotu tohoto ukazatele
stanovuje utvar marketingu na zékladé definice kampané a vyhodnoceni prubé-
hu kampané, vedené v CRM systému. Souvisejici metriky:

o Navratnost marketingové kampané = naklady na kampari / trzby.

o Vliv kampané na zvySeni prodeje = aktualni trzby / prodej za predchozi
obdobi.

Marketingové naklady na objednavku = vydaje na marketing / pocet objedna-
vek. Je to podil celkovych marketingovych vydaji na celkovém poctu objedna-
vek. Ukazuje naroCnost investic do marketingu, aby byla vygenerovana jedna
objednavka. Pro zvySeni zisku je nutné toto Cislo minimalizovat zejména zvySe-
nim efektivity marketingu.

Podil marketingu na celkovych trzbach = (celkové marketingové vydaje / cel-
koveé trzby) * 100. Souvisejici metriky:

o Navratnost marketingové kampané = naklady na kampari / trzby.

o Vliv kampané na zvyseni prodeje = aktualni trzby / prodej za predchozi
obdobi.
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4.2.3 Metriky fizeni prodeje

4.2.3.1 Metriky ekonomiky prodeje

Metriky pfedstavuji hlavni ekonomické parametry, spojené s prodejem vlastnich vyrob-
ki a souvisejicich sluzeb. Na zakladé ulohy je mozné hodnotit i obchodni uspésnost
jednotlivych utvard, obchodnich zastupcl, napf. v ramci regiont. Soucasti analyz je
i hodnoceni prodejd podle nastavenych platebnich podminek k zakaznikim.

Tabulka 4-5: Metriky ekonomiky prodeje

Metrika: cas | nak | zak | vyr | men | obch | reg | utv | zast | kan | plp

Trzby z prodeje
vyrobku a sluzeb

X X X X X o X X X X

Naklady na prode;j
zbozi a sluzeb

Prodejni marze X X X o] X o] X X o] X

Trzni podil X X X

Analytika ekonomiky prodeje je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

Trzby z prodeje zbozi a sluzeb jsou trzby podle sortimentnich polozZek, regi-
onu, podnikovych utvarud, prodejct a podily jednotlivych poloZzek na celkovych
trzbach. Souvisejici metriky:
o PInéni prodejnich planda, tj. porovnani planovanych trzeb a skute¢nych
trzeb podle sortimentnich polozek, prodejen, prodejcu, regiond.
o Trzby podle kategorii, oddéleni, nebo zpusobu platby (hotovost, pla-
tebni karty atd.) = trzby z jedné z kategorii / celkové trzby.
o Trzby na transakci = trzby / pocet prodeji. Udava primérnou vysi trzby
na transakci a sleduje, kolik je kupujici ochoten utracet v obchodé:

Trzni podil je podil trzeb (obratu) firmy na celkovém trznim obratu, vztazeny
k relevantnimu trhu a zjistuje se takto: (trzby firmy podle kategorii / celkové trzby
segmentu trhu) * 100.

Naklady prodeje zboZi a sluzeb jsou naklady na prodej podle nakladovych dru-
hu, prodejnich ¢innosti a zodpovédnosti, podily jednotlivych nakladovych polo-
zek na celkovych nakladech, zahrnuji i vyvoj nakladl v Case.

Prodejni marze je marze podle sortimentnich poloZek, porovnani planované
a skute¢né dosazené marze. Souvisejici metriky:

o Marze z prodeje = prodejni cena — porizovaci cena.
o Hruba marze = (trzby — naklady) / trzby.
o Markup = (prodejni cena — naklady na zboZzi) / néklady na zboZi.
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4.2.3.2 Metriky vykonnosti prodeje

Hodnoceni vykonnosti prodeje pokryva analyzy metrik, spojenych se vztahy k zakaz-
nikum, s prodejnimi procesy i s organizaci prodeje. Navazuje na ulohu ekonomiky
prodeje a dopliuje ji.

Tabulka 4-6: Metriky vykonnosti prodeje ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | zak | vyr | dok | men | obch | reg | utv | zast | serv | rekl
Pocty zakaznik X X X X X X o]

Pocet prodejnich X X X X X X X X X

zakazek

Pocet nabidek X X X X X o] X X

Pocet uzavienych X X X X X o] X X X

smluv

Dodaci Ihita X X X X

Pocet servisnich X X X X X X X
Cinnosti

Objem servisnich X X X o X X X X

¢inn. v tis. K&.

Pocet reklamaci X X X X X X X
Objem reklamaci X X X o} X X X X
v tis. K¢E.

Analytika vykonnosti prodeje je zalozena na téchto hlavnich metrikach:

» Pocet zakazniku firmy zahrnuje vSechny zakazniky firmy v€etné zakaznikd IT
sluzeb. Pocty, podily, kvalita a retence zakazniku vyplyvaji z jednotlivych atributt
dimenze ,Zakaznici“. Souvisejici metriky:

o Opétovni zakaznici (Repeat Customers) — je to procento zakaznikd,
ktefi nakupuji podruhé, potreti atd., nebo procento trzeb od téchto zakaz-
nikd je relativné vysoké. Pomaha také sledovat spokojenost zakazniku.

o Pocet novych zakazniku za dané obdobi.

o Pocet ztracenych zakaznik( za dané obdobi (Churn customers) —
meéfi se v poctech odchazejicich zakaznikl, a to jako mésiéni pramér
béhem celého kalendarniho roku.

o Podil ztracenych zakazniku za dané obdobi v % je pomérem poctu od-
chazejicich zakaznikd vuci celkovému poctu stavajicich zakazniku. Re-
port této hodnoty zpracovava utvar zakaznické péce na zakladé evidence
pFijatych vypovédi.

= Pocet prodejnich zakazek, realizovanych pro jednotlivé zakazniky v rozliSeni
podle typu zakazek.
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Pocet nabidek / uzavienych smluv — pocet uvedenych, pfipadné dalSich doku-
mentu, pfipravenych a zpracovanych v daném obdobi.

Dodaci Ihata vyjadiuje dobu, ktera uplyne od pfedani objednavky odbératelem
az po okamzik dostupnosti (pohotovosti) zbozi u odbératele, vyjadirené ve sta-
noveném ¢ase (hodiny, dny apod.). Zahrnuje dobu zpracovani objednavky, dobu
kompletace, dobu baleni, nakladky a dopravy.

Pocet servisnich ¢innosti a jejich objem v Case a v tis. K€ podle sortimentnich
polozek, servisnich technikl, regionu, zakaznik( Souvisejici metriky:

o Naklady servisu — objem nakladu na servisni ¢innosti podle nakladovych
druhu, podle sortimentnich polozek, servisnich technikd, regionu.

Pocet a objem (v tis. KE) reklamaci prijatych, odmitnutych, realizovanych pod-
le sortimentnich polozek, typu reklamaci, prodejen a prodejcu a podily na celko-
vém poctu a objemu reklamaci. Souvisejici metriky:

o Podil reklamaci na celkovém prodeji = hodnota uznanych reklamaci /
celkove trzby.

o Mira uznanych reklamaci = pocet uznanych reklamaci / celkovy pocet
reklamaci.

o Naklady na reklamaci = pofizovaci cena zboZi + dopravni naklady +
operativni naklady. Je to suma nakladu, spojenych s reklamaci zbozi.

4.2.4 Metriky Fizeni nakupu.

4.2.4.1 Metriky ekonomiky nakupt

Metriky pfedstavuji hlavni ekonomické parametry, spojené s nakupem nastroju a koo-
peraci. Na zakladé téchto metrik je mozné hodnotit i obchodni dspésnost, pripadné
problémy nakupu jednotlivych Utvard a obchodnich referentd. Soucasti analyz je i hod-
noceni nakupl podle nastavenych dodacich a platebnich podminek s dodavateli.

Tabulka 4-7: Metriky ekonomiky nakupt ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | dod | koop | dodp | plp | utv | nak | uos | men
Objem nakupu za stanoveny ¢as X X X X o] X X X
Naklady na nakup sluzeb X X X 0 X X X X
a nastrojU.

Analytika ekonomiky nakupu je zalozena na téchto hlavnich metrikach:

Objem nakupt za stanoveny ¢as — celkovy objem nakupul zbozi a sluzeb podle
sortimentu, dodavatelt a regiont a podily jednotlivych sortimentnich polozek,
dodavatell a regiont v Casovém vyvoji. Souvisejici metriky:

o Pocet objednavek za stanoveny Cas.
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o Pramérny objem objednavek.
o PInéni planovanych nakupu v K¢ a naturalnich jednotkach.

» Naklady na zajiSténi nakupu sluzeb, nastroju a kooperaci — objem nakla-
dd na nakup podle nakladovych polozek, zodpovédnosti a Cinnosti. Souvisejici
metriky:

o Podil nakladu na zajisténi nakupu na celkovych nakladech firmy.

o PofFizovaci cena zbozi — celkové naklady, spojené s pofizenim zbozi =
cena zboZi + prepravné, clo, provize, pojistné.

o PofFizovaci naklady dodavky = (cena zboZi + prepravné, clo, provize,
pojistné) * mnozstvi zbozi v dodavce. Jsou to celkové naklady, spojené
s pofizenim zboZzi v ramci jedné dodavky:

4.2.4.2 Metriky vykonnosti nakupu

Metriky pfedstavuji hodnoceni vykonnosti nakupt, pokryvaji analyzy metrik spojenych
se vztahy k dodavatelum, s nakupnimi procesy i s organizaci nakupu. Navazuji
a dopliuji analytiku ekonomiky nakupu.

Tabulka 4-8: Metriky vykonnosti nakupta ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas dod koop dok reg utv rekl
Pocty dodavatelu X X X X

Pocet nakupnich dokumentu X X X

Dodaci Ih(ta nakupt X X X 0 o]

Pocet reklamaci X X X o] o] X
Objem reklamaci v tis. K¢. X X o] o] o] X

Analytika vykonnosti nakupu je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

» Pocet dodavatell je poCet aktualné vyuzivanych, potencialnich i v minulosti vy-
uzivanych dodavatelt firmou. Souvisejici metriky:

Spolehlivost dodavatele = vaha kritéria * (pocet dodavek (ne)splriujicich
smluvni podminky dodavky (kritérium) / celkovy pocet objednanych doda-
vek). VVykazuje procentualni podil dodavek, (ne)splnujicich smluvni pod-
minky dodavek v dané Ih(té, jakosti, mnozstvi:

o Flexibilita dodavatele vyjadfuje pruznost, s jakou je dodavatel schopen
reagovat na zménu pozadavku. Jedna se o zménu doby, zpusobu, mnoz-
stvi, kvality, dopravy dodavky.

» Pocet dokumentii, zpracovavanych v souvislosti s nakupem (dodaci listy, fak-
tury apod.)
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Dodaci Ihita nakupu vyjadfuje dobu, ktera uplyne od predani objednavky od-
bératelem az po okamzik dostupnosti (pohotovosti) zbozi u odbératele. Je vyja-
dfena ve stanoveném Case:

Dodaci Ihdta = doba zpracovani objednavky + doba kompletace + doba baleni,
nakladky a dopravy.

Souvisejici metriky:

o Dodaci spolehlivost — vyjadiuje pravdépodobnost, s jakou bude dodaci
lhata dodrZena.

o Dodaci flexibilita — vyjadfuje schopnost systému pruzné reagovat na po-
zadavky zakaznikd.

o Dodaci kvalita — dodaci pfesnost podle zpusobu dodavky, mnozstvi pod-
le stavu dodavky.

Pocet reklamaci a objem reklamovaného zbozi je poCet reklamaci (pfijatych,
odmitnutych, realizovanych) podle sortimentnich polozek, typa reklamaci, na-
kupnich oddéleni a referentl a podily na celkovém poctu a objemu reklamaci.
Souvisejici metriky:
o Reklamace dodavky = pocet reklamovanych dodavek / celkovy pocet
dodavek zbozi) * 100. Je to procentualni podil po¢tu reklamovanych do-
davek zbozi.

4.2.5 Metriky rizeni skladu.

4.2.5.1 Metriky ekonomiky skladt

Metriky predstavuji hlavni ekonomické parametry, spojené s fizenim skladu produktu.

Tabulka 4-9: Metriky ekonomiky skladil s vazbou na dimenze

Metrika: cas nak skl skim reg | dopp | uos men
Naklady na zasoby X X X X X X X
Ziskova marze. X

Dopravni naklady zasob X X o] X X X X

Analytika ekonomiky skladl je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

Naklady na zasoby (drzeni zasoby) obsahuji pouze ty slozky nakladu, které
se méni v zavislosti na zméné velikosti zasob a které jsou rozhodnutim o vysSi
objednavky ovlivnény. Souvisejici metriky

o Naklady objednavky jsou zavislé na poCtu objednavek.

o Naklady nedostatku vznikaji tehdy, kdyZz zbozi neni momentalné na
sklade.

o Vyse nakladi na prumérné zasoby za obdobi T (rok).
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o VyS$e nakladu spojenych s objednavanim celého mnozstvi, pokryvaiji-
ciho ro¢ni potfebu.

o Celkové naklady na zasobovaci proces = naklady na prumérné zasoby
+ naklady na objednavani celého mnoZstvi pokryvajiciho rocni potrebu.

» Ziskova marze na jednu korunu, investovanou do polozky zasob = ((hruba
marze / pocet uplynulych mésicu) x 12)) / primérné naklady na zasobovani.
Udava, jak je naro¢né firmé vydélat zisk na konkrétni poloZce zasob a pomaha
odhadnout vysi marze, potfebné pro tvorbu zisku vzhledem k investované ¢astce
do této polozky

» Dopravni naklady zasob = dopravni sazba X primérny stav zasob. Je to do-
pravni sazba, nasobena primérnym stavem zasob.

4.2.5.2 Metriky rizeni skladu a inventur

Metriky pfedstavuji hlavni ukazatele, spojené s fizenim skladu produktl, expedicnich
skladd.

Tabulka 4-10: Metriky Fizeni skladt a inventur s vazbou na dimenze

Metrika: cas skl skim reg
Stav zasob IT produktud X X X X
Casovéa norma zasob X X

Primeérna zasoba X X X
Rychlost obratu zasob X X X
Obratka zasob X o
Pomér zasob k prodeji X o] o]
Inventurni rozdily X o]

Analytika Fizeni skladu je zalozena na téchto hlavnich metrikach

= Stav zasob IT produktu predstavuje aktualni objem zasob zbozi v naturalnich
i penéznich jednotkach. Souvisejici metriky:
o Pocet skladu firmy.
Pocet skladovacich mist.
Pocet skladovanych druht zbozi.
Kapacita skladu a skladovacich mist v naturalnich jednotkach.

o O O O

Uroveri vyuziti skladovacich kapacit v 8ase = obsazené kapacity / celko-
va kapacita skladu.

o BézZna (obratova) zasoba je zakladni fidici hladina zasob, resp. pramér-
na bézna zasoba. Urcuje, po jakou dobu kryje zasoba v danych podmin-
kach primérnou potrebu.
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o Bézna zasoba kolisa od urovné hladiny maximalni k hladiné minimaini,
tzn. drovni pfed dodavkou.

Casovd norma zdsob = dodéavkovy cyklus + pojistna zasoba + technickéa zéaso-
ba. Je to ukazatel, ktery udava pocet dni, béhem kterych vydrzi primérna zaso-
ba zbozi. Souvisejici metriky:

o Objem nadlimitnich zasob.

o Objem podlimitnich zasob.

o Objem nevyuzivanych zasob.

Primérna zasoba = ¢asova norma zasob + primérna denni spotreba (= spo-
treba / 360). Je to ukazatel, ktery udava pocet mérnych jednotek zasoby zbozi.

Rychlost obratu zasob = roc¢ni spotfeba zasob / celkovy objem zasob. Je to
ukazatel, ktery udava pocet obratek primeérné zasoby zbozi.

Obratka zasob = rocCni trzby / primérny stav zasob. Uvadi, kolikrat je jedna po-
lozka zasob nahrazena v pribéhu roku (obdobi).

Pomér zasob k prodeji = prumérny pocet vSech jednotek v zasobach / pocet
prodanych jednotek. Pomaha urcit, zda jsou zasoby firmy az pfili§ vysoké. Rist
tohoto ukazatele ma ve vétSiné pfipadu negativni vyznam — firmé se hromadi
zasoby. Vyjimkou je situace, kdy zaroven rostou i trzby — zlepSuje se ziskovost.

Inventurni rozdily = skute¢na hodnota zjisténa inventurou — evidencni hodnota.
Jsou to vysledné hodnoty provedenych inventur zasob ve skladech.

4.2.6 Metriky fizeni dopravy

Metriky predstavuji hlavni parametry, spojené s fizenim majetku. Na zakladé metrik je
mozné hodnotit uspésnost, pripadné problémy fizeni dopravy.

Tabulka 4-11: Metriky fizeni dopravy a vztahy k dimenzim

Metrika: cas | utv | uct | reg | men | nak | posd | dopr | phm | skl
Naklady na logistiku X X X X X X X X X
Naklady na dopravu X X X X X X X X X X
Vykon dopravy. X X X X X

Spolehlivost dopravce X X X

V¢€asné naskladnéni X X X X X X
Podil vyuziti nakladniho auta | X X X X X

Analytika pro fizeni dopravy je zaloZena na téchto hlavnich metrikach:

Naklady na logistiku = naklady na fizeni a systém + naklady na zasoby + nakla-
dy na skladovani + naklady na dopravu + naklady na manipulaci. Jsou to naklady
na zajisténi celého procesu logistiky ve firmé.
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Naklady na dopravu — jsou naklady na dopravu podle jednotlivych pfepravnich
a dopravnich zakazek + pojistné. Souvisejici metriky:

o Dopravni naklady na pfepravovanou jednotku.
o Podil nakladu na prichozi a odchozi jednotky k trzbam.

o Podil reklamaci na celkovych dopravnich nakladech je pomér ztraty, vy-
volané reklamacemi k nakladiim na dopravu. Tato metrika se sleduje pod-
le jednotlivych dopravcli a pomaha odhalit problémového dopravce.

* Vykon dopravy — vyjadfeny v tunokilometrech. Souvisejici metriky:
Pocet pracovniku zajistujicich dopravu a vnitropodnikovou logistiku.
Dopravni vzdalenosti.

Pocet dopravnich prostredku podle druh(.

Pocet manipulacnich prostredku pro logistiku.

Pocet druht dopravovanych zbozi.

Casovd ndroénost prepravy podle zakazek.

o O O O O O O

Pracnost dopravy v Clovékohodinach.

= Spolehlivost dopravce — sleduje, zda vybrany dodavatel dopravi dodavku v¢as,
v kvalité a v pozadovaném mnozstvi v pomeéru k celkovému mnoZzstvi vSech jeho
dodavek. Souvisejici metriky:

o Pocet prepravnich zakazek, kde nebyl dodrzen termin dodani.
o Objem ztrat zbozi v pribéhu pfepravy.
o Objem Skod na zbozi v prub&hu pfepravy.

» V¢asné naskladnéni — pocita se podle dopravce, slouzi jako podklad pro hod-
noceni efektivnosti dopravce. Souvisejici metriky:

o Vykon naskladnéni = (poCet poloZzek objednavky, které byly naloZeny
pfed nebo v poZadovaném datu naskladnéni, / celkovy pocet poloZek ob-
Jednavky) * 100.

» Podil vyuziti nakladniho auta — pocita se jako podil vahy nakladaného zbozi
na celkové kapacité auta.

4.3 Metriky rizeni personalnich zdroju a ekonomiky prace

Metriky personalniho fizeni a ekonomiky prace jsou dale rozdéleny do na-
sledujicich skupin:
= Zakladni metriky personalniho fizeni.
= Metriky fizeni prace a mezd.

4.3.1 Prehled dimenzi ve vztahu k metrikam personalniho fizeni

Uvodni ast obsahuje pfehled a struéné vymezeni vybranych analytickych dimenzi
vztahujicich se k metrikam, resp. ukazatelim personalniho fizeni a ekonomiky prace.
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Zavorky obsahuji zkratky, pouzité v dale uvedenych maticich, vyjadrujicich vazby uka-
zatell a odpovidajicich dimenzi.

Cas (cas) — Gasova dimenze, uréujici dobu vzniku pracovniho poméru, resp.
jeho ukonceni.

Cinnosti (&in) predstavuje jednotlivé vybrané dil&i &innosti, uskuteéfiované
v ramci obchodnich a dalSich aktivit firmy, které jsou zakladem pro analyzy
mzdovych nakladu a pracnosti.

Kvalifikacni struktura (kval) zahrnuje vSechny kvalifikaCni stupné a zakladni
typy Skol a vzdélavacich instituci a slouzi pro analyzy poctu pracovnikl a jejich
charakteristik vzhledem k dosazZené kvalifikaci.

Mény (men) — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna.
Zahrnuje &asto i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.

Mzdové slozky (mzd) — pfedstavuje vnitini strukturu mezd a slouzi pro ana-
lyzy mezd a mzdového vyvoje podle jednotlivych definovanych slozek. Mzdy
zahrnuji jednak pevnou slozku (pausalni objem mzdy) a pohyblivou slozku
(pfiplatky, osobni ohodnoceni, prémie atd.).

Nakladové druhy (nak) — standardni struktura nakladd, vynalozenych v souvis-
losti s nakupem podle finan¢niho fizeni, napf. naklady na material, mzdy a od-
mény, sluzby, energie atd.

Podnikové procesy (pro) — zdrojem je dokumentace podnikovych procesu. Jed-
nim z podstatnych atributll dimenze procesy je urceni, zda jde o proces hlavni,
podplrny nebo Fidici, a slouzi pro analyzy objemu prace, spojené s jednotlivy-
mi procesy a jejich mzdové naro¢nosti.

Podnikové utvary (utv) — slouzi pro sledovani a hodnoceni pocta pracovnikul
a jejich charakteristik podle rdznych utvaru firmy.

Uéetni obdobi (uobd) — nepretrzité po sobé jdoucich dvanact mésicd, neni-li
stanoveno jinak, slouzi pro analyzy vyvoje nakladli a vynosu a jejich porovnani.
Uéetni osnova (uos) — struktura Gétd hlavni knihy a analytického Ggetnictvi.

Vékova struktura (vek) — rozdéleni zaméstnancl podle vékovych skupin pro
analyzy po¢tu pracovnikl a jejich charakteristik vzhledem k véku zaméstnancu.

Vzdélavani (vzd) — predstavuje strukturu kvalifikacnich a rekvalifikaénich pro-
gramu, odbornych Skoleni a kursu.

Zaméstnanci (zam) — zahrnuje vdechny zaméstnance podniku. Uplatnéni je ze-
jména v analyzach ¢asovych kapacit zaméstnanc(, objemu odpracované doby,
ukold atd.

4.3.2 Metriky personalniho fizeni

Metriky pfedstavuji hlavni parametry, spojené s fizenim personalnich zdroju. Na zakla-
dé metrik je mozné hodnotit uspésnost, pripadné problémy personalniho fizeni.

190



Tabulka 4-12: Metriky personalnich zdroju s vazbou na dimenze

Metrika: cas | utv | zam | kval | vek | vzd | uos | nak | men
Pocty pracovniku X X X X X X

Pracovni fond v ¢lovékodnech. X X X X X

Lidsky kapital a navratnost. o] X o} o}

Naklady na nabor pracovniku o] X X X
Efektivita naborovych zdrojl o]

Fluktuace zaméstnancu X X X X

Objem kursl a programt X X X X X X

Naklady na kursy a rekvalifikaci X o] X X X X X X X

Analytika pro fizeni personalnich zdroju je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

» Pocty pracovniku jsou fyzické pocty pracovnikud firmy, tj. nepfepocitané podle
uvazku. Souvisejici metriky:
o Pocet pracovniku rozliSenych podle dimenze profesi.
o Pocet dlouhodobé neobsazenych pracovnich mist firmy.
o Pruamérné platy jednotlivych profesi a jejich mozné srovnani s primeéry
v dané zemi.

o Fluktuace jednotlivych profesi vyjadiena poctem odchodl pracovniku
za dané obdobi, napf. 1 mésic.

* Pracovni fond v ¢lovékodnech znamena piepocitany objem pracovni doby
pracovnikl firmy. U tohoto ukazatele je tfeba vzdy urcit, jak se zapo itavaji ¢as-
te€né uvazky a jak se realizuji pfepocty externich pracovnika. Jednotkou je ka-
pacita jednoho pracovnika na plny Uvazek. Souvisejici metriky:

o Podil pracovniho fondu pracovniku jednotlivych dtvard IT na celko-
vém pracovnim fondu v %.

o Pocet dni, kdy byly kliCové pozice neobsazené.

» Lidsky kapital a navratnost investice znamena vyjadfeni celkového zisku ¢i
ztraty vlci investici do lidského kapitalu, a to obvykle v procentech €i korunach.
Souvisejici metriky:

o Podil ¢istého zisku na celkovych odménach za praci= (Cisty zisk — pro-
vozni naklady — naklady na praci). Jde o odmény + odSkodné + davky
atd. v K¢, nejcastéji pfevod na procentudlni vyjadreni.

o Pridana hodnota lidského kapitalu — podil Cistého zisku na celkovém
poctu pracovnikd na plny uvazek.

» Naklady na nabor pracovniku jsou naklady na ziskavani/pfijimani novych pra-
covniku, vyjadfujici efektivitu naborové Cinnosti. Souvisejici metriky:

o Soucet vydaju na nabor v K¢ — poplatky za reklamu (inzeraty, nabidky
volnych mist apod.), poplatky za personalni agenturu, mzdoveé naklady na
naborare, naklady na pfemisténi a dalSi vydaje.

o Podil celkovych vydaji na nabor na celkovych provoznich nakladech v %.
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» Efektivita naborovych zdroji znamena prepocitané vyjadreni ucinnosti vybra-
nych naborovych zdroji. Souvisejici metriky:

o Cas potrebny na nébor, Easova naroénost procesu na nabor pracovni-
ka. Ur€uje celkovou dobu od pocatku hledani kandidatld do nastupu za-
meéstnance.

o Podil poétu prihlasek na zdroj naboru v %.
o Podil po¢tu vybranych kandidati na zdroj naboru v %.
o Podil vykonu pracovniki na zdroj naboru v %.

o Pomér prijatych doporu¢enych zaméstnancd, tj. pomér pfijatych za-
méstnancu, doporucenych stavajicimi zaméstnanci.

o Podil brzké fluktuace (béhem prvnich 6 mésict na zdroj naboru) v %.

» Fluktuace zaméstnancu = celkovy pocet zaméstnancu za ucetni obdobi / cel-
kovy pocCet zaméstnancu za predchozi obdobi. Je to ukazatel, ktery je zaméfen
na méfeni zmeén ve stavu zaméstnancl

= Objem kursu a programu je objem planovanych i absolvovanych Skoleni v ¢lo-
vékodnech, napf. manazerskych Skoleni, Skoleni metod v riznych oblastech
podnikového fizeni, Skoleni bezpec€nosti prace atd. Souvisejici metriky:

o Podil zaméstnancdu, ktefi prochazeji periodickou kontrolou jejich zna-
losti ve vztahu k zastavané roli v %.

o Podil zaméstnancu, ktefi prosli kontrolou znalosti Uspésné v %.
» Naklady na kursy a kvalifikacni programy jsou naklady na jednotlivé vzdéla-
vaci programy, kursy a odborna skoleni.
4.3.3 Metriky prace a mezd

Metriky pfedstavuji hlavni ekonomické charakteristiky, spojené s fizenim prace a mezd
ve firmé.

Tabulka 4-13: Metriky prace a mezd ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | utv | zam | pro | €in | kval | vek | mzd | uos | uobd
Objem mezd X X X o} o] X X X X X
Prémie X X X X o] X X
Odmeény X X X X o] X X
Ugasti na vysledku firmy X | X X X o X
Pracovni naklady prescasl( X X X X X o] o] X
Primérna hodinova sazba X X X X X

PFijem na zaméstnance X X
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Analytika prace a mezd je zaloZzena napf. na téchto metrikach:

» Celkovy objem planovanych nebo vyplacenych mezd, a to podle riznych dru-
ha. Souvisejici metriky:
o Pracovni naklady = mzdové naklady / celkové trzby. To je podil trzeb,
kterym jsou kompenzovany mzdové naklady.
o Objem mezd, ¢asové = mzdovy tarif x skutecné odpracovana doba v ho-
dinéach.
* Prémie — za pracovni vysledky, které jsou kvantifikovatelné (napf. za usporu
nakladua).
* Odmény — na zakladé hodnoceni zaméstnancu.

= Uéasti na vysledku firmy, bonus — podil zaméstnanc(i na celkovém vysledku
firmy.

» Pracovni naklady pfesc¢asu = mzdové naklady na prescasy / celkové trzby.
*  Pramérna hodinova sazba = pracovni naklady/ pocet odpracovanych hodin.

» PFijem za zaméstnance = pfijmy / celkovy pocet zaméstnancd.

4.4 Metriky fizeni majetku, investic a zajisténi energiemi

Metriky Fizeni majetku investic a zajisténi energiemi jsou dale rozdéleny do
nasledujicich skupin:
= Zakladni metriky fizeni majetku.
= Metriky fizeni majetku podle druh.
= Metriky fizeni investic.

4.4.1 Prehled dimenzi ve vztahu k metrikam Fizeni majetku, investic a zajisténi
ener- giemi

Uvodni &ast kapitoly obsahuje pfehled a struéné vymezeni vybranych analytickych
dimenzi, vztahujicich se k metrikam, resp. ukazatellm fizeni majetku, investic a zajis-
téni energiemi. Zavorky obsahuji zkratky pouzité v dale uvedenych maticich, vyjadfuji-
cich vazby ukazatell a odpovidajicich dimenzi.
= Cas (cas) — ¢asova dimenze, uréujici dobu pofizeni nebo vyfazeni majetku, in-
vestic, ur€ujici dobu potfeby a spotfeby rliznych druhu energii apod.
= Dopravni prostredky (dopp) — predstavuje prehled vSech vlastnich doprav-
nich prostredku podniku a slouzi zejména k hodnoceni jejich kapacit a vyuziti.
* Druhy investic (inv) — pfedstavuje pfehled planovanych, aktualné realizova-
nych, nebo jiz uskuteCnénych investic podniku.
» Dodavatelé (dod) — predstavuji vSechny dodavatele produktl, kooperaci, rezij-
niho materialu.
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» Dodavatelé energii (dode) — predstavuji dodavatele a poskytovatele energii
a s nimi spojenych sluzeb.

= Druhy energii (ener) — obsahuji zakladni druhy energii pro hodnoceni jejich
spotfeby a energetické naro¢nosti jednotlivych druhl vyrob nebo Useku.

» Druhy investic (inv) — pfedstavuje pfehled planovanych, aktualné realizova-
nych, nebo jiz uskutecnénych investic podniku.

* Majetek (maj) — obsahuje prehled majetku firmy podle jednotlivych druhu.
V kombinaci s dimenzi stavu majetku slouzi pro sledovani vyuZziti majetku, pla-
novani oprav apod.

= Mény (men) — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna.
Zahrnuje &asto i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.

= Méridla (mer) — predstavuji pfehled méfidel v rozliSeni podle druht energii.

» Nakladové druhy (nak) — standardni struktura nakladu, vynalozenych v souvis-
losti s pFipravou a zajisténim energii.

= Odpisové tridy (odp) — zatfidéni hmotného majetku do odpisovych skupin se
fidi § 30 odst. 1 zakona ¢&. 586/1992 Sb., o danich z pfijmu, ve znéni pozdéjSich
predpisu.

* Podnikové utvary (utv) — pro sledovani a hodnoceni majetku, udrzby a investic,
pro sledovani a hodnoceni narokl a spotfeby energii podle riznych utvara firmy.

* Regiony (reg), struktura statl a regiond, kde jsou umistény sklady firmy.

= Uéetni osnova (uos) — struktura G&t hlavni knihy a analytického Ggetnictvi pro
analyzy nakladl na logistiku a specialné na dopravni sluzby.

= Uroveri stavu majetku (usm) — vyjadtuje kvalitativni a technicky stav jed-
notlivych druht majetku Obsahuje pouze nékolik prvkia stavu majetku (napr.
v bé&zném provozu, po GO, pfed GO, nevyuzivany, vyfazeny apod.).

» Zaméstnanci (zam) — zahrnuje vSechny zaméstnance podniku pro analyzy je-
jich zodpovédnosti za majetek a udrzbu.

4.4.2 Metriky fizeni majetku

Metriky pfedstavuji hlavni parametry, spojené s fizenim majetku. Na zakladé metrik je
mozné hodnotit uspésnost, pripadné problémy fizeni majetku.

Tabulka 4-14: Metriky fizeni majetku ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | utv | usm | maj | odp | inv | dod | opr | zam
Celkovy objem majetku firmy X X X X X X X
Objem odpisl X X X X

Uroven vyuziti majetku. X X X

Objem investic X X X X X
Objem oprav a udrzby X X X X X X
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Analytika pro fizeni majetku je zaloZena na téchto hlavnich metrikach:

» Celkovy objem majetku firmy se sleduje podle druh(l majetku a technickych
parametrd, vyjadfeny v mérnych jednotkach a K&.

* Objem odpist majetku podle odpisovych kategorii. Souvisejici metriky

@)

Uroveri opotrebeni majetku v %.

= Uroveri vyuziti majetku je uréovana obvykle expertnim odhadem.

» Objem investic pfedstavuje objem planovanych a realizovanych investic do ma-
jetku firmy.

= Objem oprav a udrzby je objem planovanych a realizovanych oprav a udrzby,
vyjadieny v K& v normohodinach.

4.4.3 Metriky fizeni majetku podle druht

Metriky predstavuji hlavni parametry, spojené s jednotlivymi druhy majetku Na zakladé
ulohy je mozné hodnotit prfipadné problémy, spojené s jednotlivymi druhy majetku.

Tabulka 4-15: Metriky fizeni podle druhii majetku s vazbou na dimenze

Metrika: cas utv | usm | maj | reg | inv | dod zam | dopp
Pozemky X X X X X

Budovy X X X X X X X

Stavby X X X X X X X X

Stroje X X X X X X X

Dopravni prostfedky X X X X

Analytika pro fizeni majetku je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

» Pozemky — rozsah pozemku v danych jednotkach (Etvere¢ni metry, kilometry,
hektary). Souvisejici metriky:

©)

o O O O

Hodnota pozemku ve finanénim vyjadfeni.

Stav vyuzZiti pozemka.

Podil hodnoty pozemku na celkovém maijetku firmy.
Podil zastavénych pozemkad.

Rozsah a hodnota nevyuZivanych pozemkd.

» Budovy - vyuzitelna plocha budov ve CtvereCnich metrech. Souvisejici metriky:

o

o O O O

Hodnota budov ve finan¢nim vyjadfeni.

Stav vyuziti budov.

Podil hodnoty budov na celkovém majetku firmy.
Nevyuzivana plocha budov a jeji podil na celkové ploSe.
Hodnota nevyuzivanych budov.
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» Stavby — plocha staveb ve CtvereCnich metrech. Souvisejici metriky:
o Hodnota staveb ve financnim vyjadreni.
o Stav realizace staveb.
o Podil hodnoty staveb na celkovém majetku firmy.
o Podil hodnoty dokoncenych staveb ve stanoveném obdobi.
o Podil pozastavenych staveb na celkovém poctu.

» Stroje — pocet strojii podle typu. Souvisejici metriky:
o Hodnota stroju a strojového parku ve finanénim vyjadfeni v pofizovacich
a zustatkovych cenach.

Stav vyuziti stroju.
Podil hodnoty stroju na celkovém majetku firmy.

o O O

Objem ¢asu nevyuziti stroji vzhledem k porucham.

Hodnota nevyuzZivanych stroji, nebo strojl s vyuzitim pod stanoveny
limit.

O

» Dopravni prostredky — pocet dopravnich prostfedkd podle typu. Souvisejici
metriky:
o Prepravni kapacita dopravnich prostredku.

o Hodnota dopravnich prostredku ve finanénim vyjadfeni, v pofizovacich
a zustatkovych cenach.

o Stav vyuziti dopravnich prostfedku.
Podil hodnoty dopravnich prostredkt na celkovém majetku firmy.

O

Objem c¢asu nevyuziti dopravnich prostfedkt vzhledem k porucham.
Nevyuzita prepravni kapacita dopravnich prostiedku.

o O O

Podil objemu vyuzZiti vlastnich dopravnich prostredku vzhledem k ex-
ternim dopravcim.

4.4.4 Metriky fizeni investic

Pfredstavuji metriky podle zakladnich metod sledovani navratnosti investic. Stan-
dardnimi dimenzemi pro vSechny metriky skupiny jsou ¢as, druhy investic a pfipadné
dodavatelé.

= Vynosnost investice, resp. ROl — Return on Investment se vypocitava jako
pomér zisku (pfebytku vynosl nad cenou investice) a objemem pocatec€nich in-
vestic do projektu.

o ROI =Zr/IN, kde Zr = pramérny ro¢ni zisk z investice do informatiky, IN
= naklady na investici.

= Cistd soué¢asnd hodnota, resp. NPV — Net Present Value sleduje diskonto-
vané budouci penézni toky k sou€asnému obdobi. Budouci penézni toky jsou
kraceny (diskontovany) pomoci diskontni sazby.
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o NPV =SHCF - IN,
v" kde SHCF = sou¢asna hodnota cash flow, IN = naklady na investici a
v SHCF =S (CFt/ (1+k)t),

v akde S prot=1don, kde n je pocet let vyuzivani investice, CF =
cash flow v daném roce, k = Urokova mira v daném roce.

» Ukazatel doby splaceni investice (PM — Payback Method) slouzi k odhadu
Casoveho intervalu, po jehoz uplynuti je investice splacena kumulovanym roc¢-
nim tokem penéz (cash flow). Je to tedy takovy pocet let, za néz se ziskany
objem cash flow bude rovnat nakladim na investici.

o PM=IN/CFr, kde IN = pocatecni naklady na investici, CFr = oCekavané
ro¢ni vynosy z investice (cash flow).

4.5 Metriky zajisténi energii

Metriky pfedstavuji hlavni parametry, spojené s fizenim majetku. Na zakladé ulohy je
mozné hodnotit uspésnost, pripadné problémy fizeni energii.

Tabulka 4-16: Metriky zajiSténi energii s vazbou na dimenze

Metrika: cas | utv | ener | dode | reg | mer | nak | men | uos
Objem spotfeby el. energie X X X X

Objem spotfeby plynu X X X X

Objem spotfeby nafty. X X X X

Objem spotfeby vody X X X X

Objem spotfeby tepla X X X X

Naklady na energie podle X X X X X X X X

druht

>
>
>
>
>
X

Pocty méfidel

>
>
>
>

Planovana potfeba el. energie

Objem vlastni vyroby el. energie | X X X

Analytika pro fizeni energii je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

= Objem spotreby elektrické energie — sleduje a analyzuje spotfebu elektrické
energie v MWh. Uéelem je vytvotit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy
spotfeby elektrické energie a jeji planovani.

= Objem spotieby plynu — sleduje a analyzuje spotfebu zemniho plynu ve firmé
v GJ, resp. MWh. Uéelem je vytvotit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy
spotfeby zemniho plynu a jeji planovani.

= Objem spotreby nafty — sleduje a analyzuje spotfebu nafty ve firmé v litrech.
Ucéelem je vytvorit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby nafty a jeji
planovani.
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Objem spotfeby vody — sleduje a analyzuje spotfebu vody ve firmé v m3. Uée-
lem je vytvofit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby vody a jeji
planovani.
Objem spotreby tepla — sleduje spotfebu tepla v prostorach firmy a podle regi-
onll véetné sezoénnich vykyvd. Uéelem je vytvorit a udrzovat aktualni podklady
pro analyzy spotfeby tepla a jeji planovani.
Naklady na energie podle druhi — sleduje naklady na spotfebu energii podle
druht v tisicich K&. Uéelem je vytvorit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy
spotieby tepla a jeji planovani.
Pocty méridel — zahrnuji pocty instalovanych méfidel pro rGzné druhy energii.
Uéelem je vytvorit a udrzovat aktualni podklady sledovani technického stavu
méfidel a planovani jejich udrzby.
Planovana potreba elektrické energie — obsahuje planované hodnoty elektric-
ké energie na uréena planovaci obdobi. Uéelem je ptipravit podklady pro ade-
kvatni finanéni plan firmy. Souvisejici metriky:

o Planovana potreba zemniho plynu.

o Planovana potreba nafty.

o Planovana potreba vody.

o Planovana potreba tepla.

Objem vlastni vyroby elektrické energie — sleduje vlastni vyrobu elektrické
energie v MWh, napf. pfi vyuZziti vlastni elektrarny, fotovoltaické zdroje apod.
Uéelem je vytvotit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby elektrické
energie a jejich planovani.

4.6 Zavéry, doporuceni

&

= Metriky pfedstavuji méfené hodnoty ukazateld pro fizeni firmy, k nimz se pro
jejich analyzy a hodnoceni vztahuji adekvatni analytické dimenze.

= Uplatnéni a ucel metrik v fizeni jednotlivych oblasti fizeni je obsahem kapi-
toly 3 a pfislusnych podkapitol, a to v€etné potfebnych dimenzi.

= Metriky, které maji pro fizeni firmy v jednotlivych oblastech hlavni vyznam, se
oznacuji jako KPI (,,Key Performance Indicator”) a je jim ucelné vénovat
zvlastni pozornost.

= Vybér metrik a uréovani KPI je dobré délat v Uzké kooperaci s manazery
a specialisty firmy, a to s vyuzitim obecnych doporuceni, ale zejména podle
aktualnich i oCekavanych potfeb dané oblasti fizeni.

= Navrhovani, analyzy i planovani metrik se jiz obvykle realizuje na principech
aplikaci a technologii Business Intelligence nebo Self Service Business In-
telligence, kterym je vénovana €ast 6.9.

= Vzhledem k efektivnimu uplatnéni IT v Fizeni firmy je i zde UCelny systematic-
ky a komplexni navrh metrik a nasledné i hledani a hodnoceni vazeb mezi
metrikami Fizeni byznysu a metrikami fizeni IT.
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Dimenze, vedle ukazatell, pfedstavuji zakladni kostru pro analytické a plano-
vaci ulohy a celé byznys analytiky.

Uréovani dimenzi ve vztahu k ukazateldm musi tak primarné respektovat po-
treby rizeni, specialné analytickych a planovacich aloh v ramci jednotlivych
oblasti fizeni.

Specificka pozornost musi byt vénovana obsahovému vymezeni dimenzi
a navrhu jejich hierarchickych struktur a oboji musi byt detailné konzultova-
no s predstavami a pozadavky klic¢ovych uzivatell, tedy manazer( a firemnich
specialistu.

Je nezbytné pro kazdou dimenzi urCit i odpovidajici zdroje dat a v pfipadé
jejich vétsiho poctu pro jednu dimenzi je tfeba i data konsolidovat, tedy aby
platila sjednocena struktura a datovy obsah, tj. prvky dimenze.

Nad daty dimenze Ize definovat i potfebné kalkulace, které povedou k vysSi
efektivnosti ve vyuziti analytickych uloh.

V souvislosti s dimenzemi je nutné specifikovat i zpidsob Feseni jejich zmén, {j.
v hodnotach jednotlivych prvkl a v hierarchické struktufe dimenze.
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5. Datoveé zdroje

Ué&elem kapitoly je charakterizovat data firmy, ktera vnimame jako dulezity
firemni zdroj.

5.1 Datové zdroje podle charakteru informaci

Datové zdroje Ize v zasadé rozdélit do tfi kliCovych skupin podle charakteru informaci.
Jedna se o:
= datové zdroje, jez obsahuji informace o spolecenskych podminkach pod-
nikani. Do této skupiny zahrnujeme zaznamenané udaje o politickych a stat-
nich oCekavanich v oblasti urovné stability prostfedi, demografickych, socialnich
a ekonomickych trendech, rozvoji technologii jakozto inhibitoru vzniku novych
produktu a sluzeb a faktorech ovliviiujici vyrobu, jako jsou pracovni sila, materi-
al a kapital. Patfi sem i data o urovni nakladu, dostupnosti a produktivity téchto
zdroju,
= datové zdroje, které obsahuji data o trhu. Sem zafazujeme napf. data o po-
ptavce po komoditach podniku, tj. zbozi a sluzbach, o stavu konkurence, resp.
jeji vykonnosti, aktualnich aktivitach a planech, o rozvoji komodit, oekavanych
fuzich a akvizicich,
= datové zdroje, které obsahuiji interni data podniku. Tyto udaje tvofi pfedpoklady
k tomu, aby podnik mohl reagovat na své okoli. Do této skupiny patfi napf. plany
a predpovédi prodeje v&etné finanCnich pland, udaje formulujici pozadavky na
alokaci podnikovych zdrojl. Patfi sem také ale data napf. o Urovni vnitfni nabid-
ky zdroju, tj. pracovni sily, kapitalu, stroju a zafizeni a o pfipadnych omezenich
fungovani podniku, procedurach a pravidlech fungovani podniku.

Na tyto skupiny se da také nahlizet s ohledem na jejich vzajemné vazby a je mozné
rozdélit datové zdroje na kliCova referen¢ni data, kmenova data, podminéna kmenova
data, transak¢ni data a reporty.

Kliéova referenéni data tvofi udaje o zdrojich a schopnostech podniku. Udaje definuji
podnik a jeho prvky v€etné omezujicich vlastnosti. Jedna se tfeba o udaje o lidskych
zdrojich podniku, kde daty zachycujeme charakteristiku osoby (znalosti, dovednosti,
zkuSenosti...), organizacni strukturu, definujici hierarchii moci, charakterizujeme misto,
kde jsou provadény Cinnosti, spojené s transformacnim procesem (oddéleni, utvary
apod.). DalSim pfikladem v této kategorii mohou byt data, charakterizujici vlastnosti
stroju a zafizeni (jejich konfigurace, kapacita, umisténi apod.), nebo data prostorova,
napf. geografické umisténi skladu a jejich kapacita apod.

Kmenova data tvofi udaje, spojené s transformaénim procesem podniku. Jedna se
minimalné o charakteristiky produktu a zakazniku na jedné strané a charakteristiky ma-
terialu, komponent a dodavatell na strané druhé. Napfiklad data o produktu (pfedpo-
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kladejme, Ze se jedna o zbozZi, tfeba automobil) nepopisuji jen charakteristiky automo-
bilu vzhledem k zakaznikovi (barva, rozmér apod.), ale popisuji i dalsi charakteristiky
produktu. Jedna se tfeba o to, Ze automobil je kompletovan z fady ¢asti, které mohou
byt komponentami nebo materialem. Pak je v této kategorii dat zachycen vztah ,celku
a Casti“, ktery je typicky oznacen pojmem kusovnik.

VySe uvedené kategorie nebyvaiji vzdy takto rozliSovany a vnimame je v ramci koncep-
tu Master data management jako celek. Klicova referen¢ni data a kmenova data lze
také vécné rozliSovat podle typu zdroji, o kterych informuiji:

e data spojena s lidmi, kam zahrnujeme sité osobnich vztahd, individualni znalosti
a dovednosti osob, vzdélani a dalSi osobnostni vlastnosti lidi,

e data spojena s organizaci, kam patfi data o podnikové kultufe, usporadani pod-
niku, postupech a procesech, obchodni znacce ¢i reputaci,

e data spojena s fyzickymi aktivy, jako jsou udaje o geografické dislokaci, pozem-
cich, budovach, strojich a zafizeni, nebo o zasobach surovin,

e financni udaje, zahrnujici udaje o internich a externich fondech a udaje dalSich
finanénich instrumentd,

e data pravni, kam fadime smlouvy, patenty, licence, autorska prava, primyslové
vzory, obchodni tajemstvi €i ochranné znamky,

e data o vztazich uvnitf firmy, k dodavatellim, zakaznikim, konkurenci a dalSim
stranam podnikani,

e data o informacnich zdrojich, jako informace o odvétvi, zakaznicich, dodavate-
lich €i produktech.

Podminéna kmenova data jsou kategorii dat, ktera Ize oznacit jako podminky. Ty jsou
aplikovany v raznych situacich a utvareji byznys pravidla. Pfikladem mohou byt pod-
minky stanoveni ceny produktu v zavislosti na charakteristice zdkaznika (napf. zakaz-
nik s néjakou charakteristikou ziska slevu). Nebo muze jit o podminky ovliviiujici prabéh
pracovniho toku (workflow) €i procesu, jako tfeba podminky platby zalohy za dodavané
zbozi v zavislosti na charakteristice zakaznika (napf. jestliZze je zdkaznik novy (nezna-
my), pak musi slozit zalohu predem).

Transakcni data tvori data, vznikajici pfi realizaci byznys transakci. Jako pfiklad trans-
akénich dat Ize zminit tfeba data spojena s obsluhou objednavky zakaznika. Sama
zaznamenana objednavka je transakénim udajem. Je kolekci udaju, kdy nékteré udaje
jsou opét transakénimi daty (datum dodani, po€et objednanych kusu apod.). Jiné udaje
vyuzité v objednavce potom patfi mezi data, ktera patfi do nizSich kategorii dat (objed-
navany produkt, udaje o zakaznikovi, zpusob stanoveni ceny, sklad, ze kterého bude
produkt odeslan apod.).

Reporty predstavuji data, jeZ je mozné vnimat jako data o stavu €i hlaseni. Jsou utva-
fena na zakladé transaké&nich dat s vyuzitim udaja vSech nizSich kategorii dat. Mohou to
byt prosté souhrny za néjaké obdobi (napf. stav zasob, pfehled vydanych faktur apod.)
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a tuto ¢ast oznacCujeme jako (vystupni) sestavy. Nebo to mohou byt vystupy analytic-
kého zpracovani, jimz je davan stav do ¢asovych souvislosti takovym zplisobem, aby
manazer mohl ucinit rozhodnuti.

5.2 Datoveé zdroje podle technologicke realizace

Informacni objekt mlze byt v podobé dat realizovan riznymi zplasoby (volny text, obra-
zek zvuk, video, tabulka apod.).

Jednim z hledisek je otazka typu zpracovani, tj. pro jaké operace s daty je datovy
model optimalizovan. Jedna se bud o zpracovani transakci v realném case (OLTP,
Online Transaction Processing), nebo online analytické zpracovani (OLAP, Online Ana-
lytical Processing).

OLTP Ize charakterizovat jako zpracovani velkého mnozstvi malych transakci v real-
ném Case, které jsou spojeny s fizenim a provadénim zakladnich obchodnich operaci
tak, aby byla zvy$ena produktivita koncovych uzivatell pfi vykonu ¢innosti. Tomu je
pFizplsobena datova zakladna tak, aby efektivné realizovala operace vkladani, upravy
a mazani dat v zasadé jednoduchymi standardizovanymi dotazy. Typicky jsou timto
typem zpracovani feSeny evidencni a transakéni ulohy, pfipadné ulohy planovani na
taktické a operativni urovni fizeni s jasnou algoritmizaci sestaveni planu.

OLAP se orientuje na zpracovani velkého objemu dat se slozZitymi dotazy. Datova za-
kladna je pfizplisobena pro realizaci a pfikazy pro vybér a agregaci dat pro reporting za
ucelem podpory manazera pfi planovani, feSeni problému, nebo objevovani skrytych
poznatkl a také jako podpora rozhodovani s cilem zvySit produktivitu byznys mana-
Zerl, datovych analytikl a fidicich pracovnikd. Timto typem zpracovani jsou feSeny
reportingove a analytické ulohy v€etné pokrocilé analytiky, pfipadné ulohy planovani na
taktické a strategické urovni fizeni se sloZitou algoritmizaci sestaveni planu ¢i konsoli-
daci sady planud. Specifickym pfipadem analytického zpracovani je Big data processing,
at’ jiz v podobé davkového zpracovani, zpracovani v realném Case, nebo analyza Ci
ziskavani poznatk( z datovych toku (data pfichazejici kontinualnim a sekvenénim zpa-
sobem) v realném Case.

DalSim hlediskem je otazka, nakolik je datovy model pfipraven proto, aby softwa-
rovy systém automatizované rozpoznal sémantiku dat a dokazal s nimi pracovat?
Jde o to, zda pro data, respektive datovy zdroj existuje exaktni formalni schéma, které
nejen Ze formuluje strukturu dat, ale také jejich sémantiku. V informatice se data, pro
ktera existuje exaktni formalni schéma, oznadluji jako data strukturovana. Protipdlem,
tj. kdyz exaktni formalni schéma neni dostupné, jsou data nestrukturovana. Data na
pomezi obou situaci jsou oznacena jako data ¢astec¢né strukturovana ¢i data semist-
rukturovana.

Postupem ¢asu, pfedevSim s nastupem osobnich poditacl, se pro oznaceni nestruktu-
rovanych dat vzil pojem dokument.
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Jejich zpracovani bylo feSeno prostfednictvim tzv. DMS (Document Management
System) a pozdéji, kdyz se informacéni technologie zdokonalily a bylo mozno se za-
byvat obsahem dokumentu (content), pak bylo zpracovani feSeno prostrfednictvi CMS
(Content Management System).

Pro zpracovani strukturovanych dat se také nékdy pouziva termin data-centric pro-
cessing a pro zpracovani dokumentu, respektive obsahu dokumentd, se pouziva po-
jem document-centric processing nebo content-centric processing. Data-centric
processing, document-centric processing, €i content-centric processing se kombinu-
ji s OLTP ¢&i OLAP, nebot existuje potieba jak efektivniho zaznamenani €i zachyceni
a zpracovani dat bez ohledu na jejich podobu, tak potfeba jejich analyzy.

Vyznamnym fenoménem v poslednich letech je feSeni problému, oznatovaného jako
Big data. Jedna se o problém, spojeny jak se zachycenim téchto dat, jejich zpracova-
nim, ale také prezentaci. Casto je problém charakterizovan pismeny V-

= Objem (Volume) pfedstavuje problém exponencialniho rastu mnozstvi dat, kte-
ra vznikaji v ramci spole¢nosti, a tedy i provozem podnik(. Zaroven se problém
promita do nutnosti je zpracovat paralelné a simultanné napfi€ riGznymi systémy.

* Ruaznorodost (Variety) predstavuje problém, kdy udaje mohou byt v riznoro-
dych formatech.

= Rychlost (Velocity) pfedstavuje problém zrychleni nejen na strané rychlosti
vzniku novych dat, ¢asto pochazejicich z riznych zdroju, ale zvySuje se pozada-
vek na rychlost (zrychleni) jejich zpracovani tak, aby vysledky analyz byly blizko
realnému Casu, respektive byly dodany v realném Case.

» Pravdivost (Veracity) pfedstavuje problém, spojeny s pravdivosti a pfesnosti
udaju v souboru dat, tzn., jak divéryhodna data to jsou.

» Hodnota (Value), problém se schopnosti stanoveni hodnoty dat vzhledem k Usi-
li, které je vynaloZeno pfi manipulaci s nimi.

= \Variabilita (Variability), problém schopnosti pochopit vyznam udaje z kontextu
jeho uziti.

» Vizualizace (Visualization), problém spojeny s volbou zpusobu jejich vizualiza-
ce.

» Platnost (Validity), problém spojovany s oddélenim platnych dat od dat neplat-
nych.

» Zranitelnost (Vulnerability), spojena s problémem rliznorodosti zdroju a jejich
moznou zranitelnosti.

» Kolisavost (Volatility), problém spojeny s uchovavanim dat, nez je zaCnheme
povazovat za irelevantni, historicka nebo neuzite¢na.

Ve firemnim prostredi ma feSeni problému Big data své misto. Jedna se napf. o za-
chyceni a zpracovani dat, ktera poskytuji stroje a zafizeni b€hem vyrobniho procesu,
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v oblasti marketingu pfi pfedpovidani zakaznického chovani, nebo v oblasti optimaliza-
ce pfepravy, propojujici data naviga¢niho systému s udaji o hustoté provozu a povétr-
nostnich podminkach.

V souCasné dobé, predevsim s rozvojem technologii umélé inteligence, se vSechny
tyto Casti vzajemné propojuji do konceptu inteligentniho fizeni informaci (Intelligent
Information Management).

Otevrena data (open data) predstavuji koncept zpfistupfiovani datovych fondu drze-
nych vefejnou spravou s moznosti jejich propojovani. Pro firemni prostfedi se jedna
o data dulezita pfedevsim pro oblast prodeje, konkurenéniho zpravodajstvi nebo mar-

ketingu.

5.3 Zavéry, doporuceni

(=

Data a dokumenty je ucelné posuzovat primarné podle potreb Fizeni
v jednotlivych oblastech a na zakladé kvalitniho pochopeni jejich obsa-
hu.

Data a dokumenty je ucelné jasné klasifikovat a podle toho i posuzovat
jejich misto v fizeni firmy a v ulohach IT.

Terminem ,Dokument’ se zde chape papirovy i elektronicky dokument,
databaze nebo jeji ¢ast, obrazky, maily apod.

Cely systém dokumentu je ucelné v ramci celé firmy konsolidovat, vy-
loucit duplicity a FesSit efektivni vazby.

Specifické naroky na praci s daty a jejich fizeni pfinasi fenomeén ,,Big
Data“.
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6. IT pro rizeni firmy

IT aplikace, nastroje a technologie predstavuji vyraznou soucast fizeni fi-
rem a je nezbytné je disledné analyticky hodnotit z pohledu potencial-
nich efektu, které mohou firmé prinaset a na druhé strané jaka omezeni
nebo problémy mohou byt s jejich implementaci a uzitim spojeny, pfipadné
jaké predpoklady jejich efektivni nasazeni vyzaduje. Uéelem této kapitoly je
prezentovat analyticky pohled na IT aplikace, nastroje a technologie.

V dal8i ¢asti kapitoly jsou jiz analyzovany jednotlivé IT aplikace vzhledem k Fizeni
firmy, a to podle jednotlivych typu aplikaci.

Dalsi podkapitoly obsahuji zejména vymezeni obsahu, efekty a omezeni vybranych
aplikaci IT ve firmé.

» ERP, celopodnikové transak¢ni aplikace, pokryvajici obvykle cely rozsah fizeni
firmy.

» WMS, Warehouse Management System, systém pro efektivni fizeni skladu.

= eShop, elektronicky obchod, pfevazné orientovany na vztahy B2C.

= CRM, fizeni vztahu se zakazniky, zahrnujici i Fizeni call center.

= e-Procurement, elektronické zasobovani.

» e-Marketplace, elektronicka trzisté.

= SCM, Supply Chain Management, fizeni dodavatelskych fetézca.

= APS, Advanced Planning and Scheduling, pokrocilé planovani a rozvrhovani vy-
roby.

» BI/SSBI, analytické a planovaci aplikace, vyhodnocuijici firemni ukazatele podle
nejruznéjSich dimenzi.

= CI, Competitive Intelligence, aplikace pro analyzy konkurence.

= ECM, Enterprise Content Management, aplikace pro spravu podnikové obsahu.

= PLM, Product LifeCycle Management, aplikace pro podporu fizeni zivotniho cyk-
lu produktu.

Vliv IT aplikaci do oblasti fizeni firmy dokumentuje Tabulka 6-1. RozliSuje se:
= X - velmi vyznamny faktor,

= 0 - vyznamny faktor,

= prazdna bunka“— dosud neurceno.

Na tomto misté jde pouze o naméty, které musi byt upraveny a konkretizovany podle
aktualnich podminek dané firmy.
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Tabulka 6-1: Faktory IT aplikaci vzhledem k oblastem rizeni

Aplikace Strat| Fin | Zav | Pohl | PAM | Cont | Pro | Nak | Skl | HR | Maj | Mark | Dop | Ener
ERP X | X X X X X X X X | X X X X
WMS X X
eShop o] X
CRM X X o} X
eProcure- X X
ment
eMarketplace X X
SCM X o} X
APS X
Bl / SSBI X | X X X X X X X X | X X X X X
Competitive X X X
intelligence
ECM X | X X X X X X X X | X X X X X
PLM o} X X X X X

Poznamka: VySe uvedené kategorie aplikaci IT se na trhu mohou objevovat jako samostatné IT pro-
dukty. Ve vétsiné pripadl vSak IT producenti své IT produkty nabizeji jako bali¢ky. V nich jsou potom
namichany funkce z riznych kategorii. Napf. ERP a eShop, CRM a eShop, ERP a e-Procurement, ERP
a Bl, CRM a Bl apod.

6.1 ERP, Enterprise Resource Planning

Zakladni charakteristiky:

= celopodnikova aplikace, umoznuje Fizeni a koordinaci vsech disponibilnich
podnikovych zdroju a aktivit,

» automatizuje a podporuje radu administrativnich a provoznich podniko-
vych procesu jak v podnicich orientovanych na vyrobek, tak v organizacich
orientovanych na sluzby, mezi typické funkce patfi vedeni dukazu v realném
Case o aktivitach podniku z vécného a finan¢niho hlediska, funkce personalistiky
a podpora planovani na taktické a operativni urovni fizeni. Za timto ucelem je
v ERP implementovan spoleény datovy a procesni model podniku,

= transakcni charakter, primarné pokryva transakcni ulohy fizeni firmy, musi pinit
vysoké naroky na efektivitu prace uzivatele,

*  multiuzivatelsky charakter, sou¢asné ho vyuzivaji desitky, stovky a nékdy i ti-
sice uzivateld,

» musi zajistit efektivni a bezpeény pristup k informacim a funkcionalité vSem
uzivatellm, ktefi maji velmi riznorodé potfeby vzhledem k obsahu informaci,
urovni jejich detailu,

» rlzni uzivatelé maji ruzna opravnéni pro praci s daty,
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racionaliza¢nimi prvky pro vytvareni dokumentu, napr. kopirovani odpovida-
jicich dat mezi navazujicimi dokumenty.
Poznamka: v malych firmach, zpravidla téch, ktera nerealizuji vyrobu, se misto

ERP vyuziva aplikace, ktera se v ¢eskych podminkach oznacuje jako Ekonomic-
ky systém.

Efekty uplatnéni ERP:

ERP poskytuje vysokou uroven interni integrace fizeni (vétSinou na zakladé
sdilenych databazi, pfedavanych dokumentu nebo integracnich nastrojl).

Zefektiviuje obchodni procesy diky racionalizaci standardnich operaci obchod-
nich pfipadl rychlym vytvafenim dokumentd, kopirovanim dokumentl. SniZuje
se tak i jejich nakladova a Casova narocnost.

Efektivita procesl se zvySuje pomoci funkci technologie workflow.

Firma je schopna velmi rychle reagovat na poptavky zakazniku, pfipadné i je-
jich dalSi pozadavky. Firma je tak schopna feSit ihned problémy spojené s do-
davkou.

Snizuje se riziko chyb a omyll pfi obchodnich transakcich, zejména pfi pofi-
zovani vstupnich dokumentu (objednavek, smluv apod.) zakaznik(, komodit do
prislusnych databazi, a to vyuzitim zabudovanych kontrolnich mechanismu.

ZvysSuje se kvalita a presnost rozhodovacich operaci diky provazanosti jed-
notlivych modult ERP, napf. objektivnéjsi posuzovani a planovani zakaznickych
objednavek s okamzitym vyhodnocenim jejich kapacitni narocnosti a ekonomic-
ké efektivnosti.

K jednotlivym nabizenym a poskytovanym sluzbam existuje informaéni podpo-
ra zakaznikum, dostupna na firemnim portalu integrovanym s ERP.
Moduly ERP Casto zahrnuji standardni sablony nebo celé texty smluv a dalSich

dokumentl. To umoZzhiuje i to, Ze smlouvy FeSi vSechna vyznamna rizika dodavky
a tak nenastavaji situace, které smlouva nefesi.

Funkcionalita ERP obsahuje kritéria pro vyhodnoceni obchodni zakazky a za-
jistovani hodnoceni jeji ekonomiky.

ERP zahrnuje obvykle funkce pro automatické sledovani splatnosti faktur,
pohledavek po splatnosti, pro automatické vystavovani upominek zakaznikovi.

ERP zahrnuji silnou podporu mobilnich technologii, které posiluji operativnost
pracovnikl pfi realizaci obchodnich pfipada.

Mozné problémy, spojené s ERP:

ERP predstavuje obvykle hlavni zdroj dat firmy, a to i pro ostatni typy aplikaci,
ale s tim rostou naroky na kvalitu dat.

PFi rozsahlé funkcionalité modull a jejich integraci se zvysSuji i naroky na jejich ana-
lyzu a customizace, spojené Casto i s vysokym poctem customizacnich parametra.
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Slozitost a vysoké pocty funkci a parametrd €asto zvysuji Casové naroky a na-
klady na skoleni a doskolovani manazerl a pracovnikd.

Problémem je Casto pochopeni potfeby a vyhod ERP u pracovniku firmy,
zejména pfi prechodu z pavodniho, mnohdy velmi jednoduchého softwarového
feSeni, a jejich motivace k takovému pifechodu.

U velkych typovych ERP je funkcionalita modull tak vysoka, Ze nakonec vede
k jejimu nizkému vyuziti. Totéz plati i pro nadbyte€ny rozsah databazovych za-
znamu, zejména zakaznikl, zbozi, obchodnich pfipadd nebo pfilezitosti.
Vysoka integrita prodejnich moduli ERP systému v kombinaci s rozsahlou
funkcionalitou zpUsobuji vysokou slozitost ovladani, a to i v pfipadé relativné
jednoduchych podnikovych procesu.

6.2 WMS, Warehouse Management System

Zakladni charakteristiky:

komplexni Feseni Fizeni skladového hospodarstvi, nékdy oznaCované jako
Inventory management System. Toto FeSeni je vyuzZivano v podnicich se slozi-
tym fizenim skladd, jehoz rozsah neni schopna pokryt aplikace ERP. V takovych
pripadech je WMS s ERP integrovan z dlivodu zajisténi finan¢niho a skladového
fizeni a personalistiky,

planovaci systém na zakladé sbéru mnozstvi informaci, jako jsou data o za-
sobach, zakaznickych objednavkach a historickych datech, které zpracovava

(134

v ,non-real” Casovém rezimu do vhodného kazdodenniho planu na ploSe skladu,
plné automatizované zpracovani jednotlivych skladovacich procest, a to
od objednani zbozZi az po jeho expedici,
online zpracovani standardnich logistickych procesti, napf.

o pFijem zboZi na sklad a jeho uskladnéni,

o expedice ze skladu,
o kontrola skladu,
©)

moznost planovani zavozu sbérnymi logistickymi centry — cross-docking —
funguje na principu pfijeti dodavky do distribu¢niho centra, kde nasledné
dochazi k jeji dekonsolidaci a konsolidaci, tj. kompletaci podle pozadav-
ki odbératele, doba skladovani vSak nepresahuje 24 hodin. Jednotlivé

VT

znama lokalita a ¢as, kdy a kam ma byt zasilka doru€ena,
o evidence vykonnosti pracovniku skladu a optimalizace jejich prace,
o optimalizace trasy pohybu ve skladu,
o evidence a pfidélovani manipulacni techniky.
Velmi Casto byva integrovan s pokrocilymi technickymi systémy Fizeni skladu
(Warehouse Control System). Ty umoZznuji automatizovanou manipulaci s poloz-

kami skladu prostfednictvim dopravnikd, tfidic¢l, karusell, systémi AS/RS (Auto-
matic Storage and Retrieval System) a AGV (Automated Guided Vehicles).
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Efekty uplatnéni WMS:

Aplikace je zaméfena specificky na Fizeni skladového hospodarstvi s vyuzi-
tim odpovidajicich skladovych technologii, tedy v pfipadé skladi nakupovanych
materialt a zbozi.

WMS pfisiva k integraci fizeni nakupu zejména smérem k fizeni skladd.

Vyrazné zvysuje kvalitu procest planovani a organizovani a soucasné efek-
tivitu a flexibilitu pfi procesech vykladky, pfijmu a vstupni kontroly, uskladnéni
zbozi a dalSich. Poskytuje optimalizaci skladovych operaci s cilem dosah-
nout co nejmensich ¢asovych ztrat.

Zvysuje vykonnost skladovych pracovniki, napomaha v optimalizaci pohy-
bu skladnika, k ¢emuz vyuziva napf. 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 ¢arové kody.

S vyuzitim pfenosnych poditacu, snimaca ¢arovych kédu, RFID &i bezdratové
sité umoznuje sbér dat do centralni databaze, komunikaci s uzivateli Ci pre-
zentaci vysledkl ve formé reportli, coz vede ke snizeni nakladu a miry chybo-
vosti pfi zpracovani jednotlivych nakupnich dokumentu.

Umoznuje zaznamenavat jednotlivé skladové operace v realném case a vy-
hodnocovat Ci analyzovat vS8echna logisticka data a tim zajistit plnou kontrolu
nad provozem ve skladu.

Zajistuje identifikaci kazdé poloZzky zbozi, jakoz i jednotlivych baliku ¢i palet,
které jsou znaCeny Carovym kédem. Podporuje generovani tzv. nelicencova-
nych ¢arovych kédu pro jednotlivé polozky ve skladu a diky tomu se zajisti mini-
malizace chyb v podobé zamén druhu zbozi.

Snizuje chybovost, poCet reklamaci, objem inventurnich ztrat.

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.

Mozné probléemy spojené s WMS:

Predpoklada vysokou nutnost udrzby a zajisténi kvality dat (kmenova data
vybranych zboZovych poloZek a skladovych lokaci).

viv s

skladové technologie.

Vyvolava potiebu kvalifikovanéjsiho obsluzného personalu a vyS$si naroky na
pfisnéjsi pracovni disciplinu.

V nékterych prfipadech je patrny negativni postoj zaméstnanci k zavedeni
systému s ohledem na vySSi pracovni naro¢nost a intenzivnéjsi kontroly.

S implementaci muze prichazet i neefektivni zména procesl skladového Fize-
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ni, s ¢imz jsou pak spojeny i vyS$Si naklady a prodlouzena doba implementace
systému.

Nevhodny vybér WMS reseni je obvykle zpUsoben nedostate¢nou uvodni ana-
lyzou, ktera pak znamena nedostateCnou konfiguraci systému na potreby za-
kaznika, nevyuzitelnost vSech funkcionalit systému, nebo zvySené naklady na
udrzbu systému a provoz.

6.3 eShop

Zakladni charakteristiky:

Jedna se o aplikaci z kategorie e-commerce, respektive dnes digital commerce,

manipulace s katalogem produktu véetné nastroji vyhledavani s tim, ze roz-
sah informaci, které k produktu prodavajici poskytuje, mize byt rizny (popis,
obrazky, 3D modely, technické parametry, navody, poradna, hodnoceni, vztah
k jinym produktim apod.),

obsluha virtualniho nakupniho kosSiku, tj. vkladani a odstrafovani produkt,
uloZeni stavu kosSiku pro pozdéjsi navrat do obchodu,

stanoveni dodacich podminek, zahrnujici nejen termin dodani (pokud produkt
neni digitalni), ale také zplUsob pfepravy a misto dodani véetné mozného osobniho
vyzvednuti (u tzv. click-and-mortar marketers nebo brick-and-mortar-marketers),
volba a stanoveni zptisobu placeni, zahrnujici rizné platebni instrumenty
v€etné moznosti realizovat platbu ihned elektronicky,

sledovani stavu vyfizeni objednavky,
aplikace eShop byva integrovana s ERP a CRM, pfipadné jinymi aplikacemi
(napf. platebni brany).

Efekty uplatnéni eShopu:

Internetovy obchod ma Sirokou pidsobnost, coz mu dava potencial pro dosa-
Zeni celosvétového trhu s neomezenym poctem zakaznikd.

Internetovy obchod je dostupny nepretrzité, 24 hodin denné.
Provoz a sprava internetového obchodu neni podminéna lokalitou podnikani.

Internetovy obchod umoziuje vyuzivat rizné druhy marketingovych nastroju
a reklamyi, cilit je na konkrétni zakazniky a snadno méit jejich efektivitu.

Internetovy obchod umozriuje snadno ziskat cenné informace o zakaznicich
a jejich potfebach, na jejichz zakladé je mozné pfizpUsobit sortiment firmy.

Mozné problémy, spojené s eShopem:

Internetovy trh je vysoce konkurenéni obchodni prostredi.

Velké naroky jsou zakazniky kladeny na nepretrzitou dostupnost 24 hodin
denné.

Technické problémy maji pfimy vliv na ztratu zakaznik( a snizeni trzeb firmy.
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6.4

Vysledky internetového obchodu jsou zavislé na investicich do marketingu
a reklamy a kvalitni komunikaci se zakazniky.

Typické jsou pravidelné investice do aktualizaci e-shopu pro zajisténi konku-
renceschopnosti a bezpecnosti.

Vzhled a funkcionalita eShopu podléhaji aktualnim trendlim v oboru.

Je nezbytné vénovat vysokou pozornost nasledné logistice dodavaného zbo-
Zi, kde chyby a nedostupnost mohou znamenat celkové znehodnoceni FeSeni.

Rizeni vztahi se zakazniky (CRM, Customer Relationship
Management)

Zakladni charakteristiky:

komplex aplikaci informacnich technologii, technickych prostredkd, pod-
nikovych procest a personalnich zdroji urCenych pro fizeni a zlepSovani
vztahQ se zakazniky, a to v oblastech podpory obchodnich €innosti, zejména
prodeje, marketingu a zakaznickych sluzeb tak, aby byly podporovany nové po-
stupy marketingu (evidence a zpravodajstvi minimalné spojené s lead manage-
mentem, fizenim marketingovych kampani, fizenim kontaktll a komunikace se
zakaznikem (call centra, kontaktni centra, socialni sité€), fizenim poprodejnich
sluzeb) apod.,

CRM aplikace je uCelovou kombinaci transakcnich, analytickych a infra-
strukturnich aplikaci,

funkéné zahrnuje podporu operacni (vykonovou a planovaci) urovné CRM,
podporu kolaborace se zakazniky a analytiku. Operacni podpora zpravidla po-
kryva automatizaci, spojenou se zvySovanim prodejni sily (SFA, Sales Force
Automation), automatizaci marketingovych aktivit (EMA, Enterprise Marketing
Automation) a podporu v poprodejnich sluzbach (CSS, Customer Service and
Support). Podpora kolaborace se orientuje na obsluhu vS§ech komunikacnich ka-
nall (v€etné socialnich siti), na jejich vzajemné propojovani. Analytika se orien-
tuje na vyhodnocovani vykonovych ukazatelll a predikce,

jednotlivé ¢asti jsou velmi tésné provazany,
v soucasné dobé pod tuto kategorii spada i oblast digitalniho obchodovani
(v publikaci je podpora uvedena samostatné, viz 6.3 a 6.6),

zpravidla je CRM uzce provazano s dalSimi aplikacemi ERP, ECM a BI, které
hraji roli tzv. back office, zatimco CRM plni roli front-office. Objevu;ji se vSak i po-
kroCilé integrace, napf. se systémy detekce a realizace servisniho zasahu skrze
vzdalené monitorovani (Field service management).

Efekty uplatnéni CRM:

Obchodnici a dalSi pracovnici firmy ziskavaji a sdileji detailni informace o za-
kaznicich, o jejich pozadavcich a potfebach, informace o obchodnich pfilezi-
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tostech, o stavu a pribéhu jednotlivych obchodnich pfipadu. Na zakladé téchto
informaci jsou schopni uplatnit individualni pfistup k jednotlivym zakaznikdm.
mohou vyuzivat efektivni komunikace s firmou nezavisle na pouzitém komuni-
kacnim kanalu.

Diky spravé obchodnich pfilezitosti, Fizeni prodejnich procesu a sledovani kon-
kurence se dosahuje zvyseni uspésnosti firmy.

Komplexni informace o potencialnich i realizovanych obchodnich aktivitach vy-
tvareji zaklad pro analyzy vykonnosti firmy, umoznuji vytvaret prognézy ob-
chodu, sledovat obchodni aktivity a jejich efektivitu atd.

Dochazi k vytvareni dlouhodobych a uspésnych vztahid se zakazniky, zvySo-
vani jejich tzv. loajality.

Prubézné sledovani zakaznickych pozadavkl a chovani, evidence a hodnoceni
soucasnych obchodnich kontakti podstatné zvySuje vykonnost a celkovou
obchodni uspésnost firmy.

Mozné problémy, spojené s CRM:

Ve firmé& musi byt nastaveno prostredi, kdy pracovnici z obchodu jsou pfipraveni
a ochotni sdilet informace o zakazkach a zejména o obchodnich pfilezitostech.

Pracovnici firmy museji uvadét do databazi CRM informace o trhu a obchod-
nich pfilezitostech realné a relevantni informace.

Klicovym faktorem UspéSnosti je zejména uroven pracovniku realizujicich pfi-
meé vztahy k zakaznikum, napt. na call centrech, nebo obchodnici pfimo v teré-
nu. S tim souvisi i nezbytnost jejich kvalitni a kvalifikované pfipravy.

6.5 Elektronické zasobovani — e-Procurement

Zakladni charakteristiky:

zpusob ziskavani zbozi a sluzeb od dodavatell s vyuZitim elektronickych médii,

celkova optimalizace a integrace obchodnich procesti na bazi elektronické
vymeény dat a dokumentl a dat mezi informacnimi systémy obou obchodnich
partneru,

zpravidla se integruje s ERP pfipadné SCM a je bud feSeno pfimo komunikaci
s IT feSenim dodavatele, nebo napojenim na elektronicka trziste,

predstavuje realizaci B2B (Business-to-Business) vztahu s vyuzitim raznych
technologii a standardu, napf.:

o elektronicka vyména dat (EDI), tj. zpusob vymény strukturovanych dat
(napf. objednavek, faktur, dobropisti apod.) na zakladé dohodnutych stan-
dardu zprav (UN/EDIFACT, ANSI X12, oborovych standard( — napf. ODE-
TTE, VDA (automotive), EANCOM (Primysl spotfebniho zboZi) apod.)
mezi informacnimi systémy obchodnich partnerl pomoci elektronickych
prostredkd,
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o na miru feSené XML aplikace, Web Services Ci restful service napf.
s technologii JSON a dalsi.

Efekty uplatnéni e-Procurement:

Zkraceni doby cyklu celého procesu nakupu od vzniku poc¢atecni potfeby do
jejiho splnéni.
Podstatné vétsi moznosti elektronické archivace nakupnich dokument.

Snizeni transakcénich nakladu na vSechny aktivity celého procesu nakupu, tj.
nakladu na schvaleni, vyfizeni objednavky atd.

Minimalizace chyb v objednavkach a dalSich obchodnich dokumentech naku-
pu.

Vylouceni chyb, vzniklych nespravnou specifikaci sestavy nebo konfiguraci
produktu (napf. u PC, kancelarskych zafizeni, nabytku apod.).

Snizeni objemu zasob na zakladé zkraceni doby cyklu objednavek.

Redukce neautorizovanych, resp. neschvalenych nakupt nebo nakupu od ne-
schvalenych dodavateld.

Integrace zasobovani s navazujicimi oblastmi fizeni firmy, napf. fizenim financi.

Mozné problémy, spojené s e-Procurement:

Obchodni partnefi musi dohodnout oblasti a specifikaci dokumentl, pro
e-Procurement, musi existovat i vzajemna vile a potfeba realizovat elektronické
zasobovani.

Obchodni partnefi musi dohodnout adekvatni technologie, nezbytné pro vy-
ménu dat (EDI, XML, JSON, ...).

Obchodni partnefi v pfipadé EDI musi dohodnout standardy pro vyménu do-
kumentu, napf. EDIFACT, ODETTE, ANSI X.12, nebo na druhé strané rozhrani
a standardy pro uziti technologii XML, JSON a dalSich.

Projekt musi probihat v kooperaci obou firem. Je vSak tfeba pfiznat, ze tato
kooperace je vynucena silnéjSim partnerem, zejména zakaznikem.

6.6 Elektronicka trzisté — e-Marketplace

Zakladni charakteristiky:

aplikace elektronického podnikani, které v prostfedi internetu vytvareji prostor
pro uskutecénovani mnohostrannych elektronicky realizovanych obchod-
nich transakci,

transakce se zde uskutecnuji mezi mnoha obchodnimi partnery, tedy ve vaz-
bach M : N.,

¢lenéni elektronickych trzist je nasleduijici:
»= podle typu obchodovaného produktu:
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o trzisté horizontalni, ktera se orientuji na obchodni partnery z riznych
sektorl ekonomiky a nejsou tedy zaméfena na konkrétni primyslové od-
vetvi,

o trzisté vertikalni, ktera sdruzuji obchodni partnery s vymezenou obsaho-
vou a obchodni orientaci z jednoho sektoru ekonomiky (napf. automobi-
lovy pramysl),

o burzy neboli diagonalni trzisté jsou urCené k obchodovani s pouze kon-
krétnimi komoditami nebo podporuji specificky typ prodavajiciho nebo ku-
pujiciho,

= podle subjektu, ktery na trzisti dominuje:

o trzisté nakupujiciho, kde zakladatelem je nejCastéji jeden silny podnika-
telsky subjekt nebo spojeni vice subjektu, ktefi jsou vyznamnymi odbéra-
teli v daném odvétvi,

o trzisté prodavajiciho jsou zakladana dodavatelem urcitého typu zboZzi,
pfipadné vice dodavateli, ktefi se svymi produkty vhodné doplnuji a ne-
jsou tedy vzajemné v konkurencnim postaveni,

o neutralni trzisté se provozuji nezavislymi subjekty, které jsou vlastniky
trzisté, ale samotnych obchodl se vétSinou neucastni a vétSinou také do
obchodl nezasahuiji,

» podle zpusobu ¢lenstvi:

o privatni trZisté jsou urCena pouze urCité uzaviené skupiné uZzivateld,
spojené napf. i s podilem na vlastnictvi trzisté,

o verejna trzisté, ktera jsou oteviena pro v8echny subjekty se zajmem na
ném obchodovat a nejsou spojena s jeho vlastnictvim. Jejich vilastniky
jsou nezavislé subjekty, které trzisté provozuji a Fidi,

mezi typické funkce e-trzisté patfi provedeni prizkumu trhu, pfiprava zadavaci
fizeni, zadani zakazky, vyhledani jednotlivych zadavaci fizeni, pfiprava nabidky,
realizace dalSich ukonu souvisejicich s u€asti v pfislusném zadavacim Fizeni
a ucast v perspektivni nebo reverzni aukci,

e-trzisté byvaji integrovana s aplikacemi e-Procurementu, aplikaci ERP, a to
bud na strané nakupu &i prodeje, nebo s aplikaci ECM.

Efekty uplatnéni e-Marketplace:

Zkraceni doby cyklu celého procesu nakupu od vzniku pocatecni potfeby do
jejiho splnéni.

Snizeni transakénich nakladu na vSechny aktivity celého procesu nakupu, tj.
nakladl na schvaleni, vyfizeni objednavky atd.

Minimalizace chyb v objednavkach a dalSich obchodnich dokumentech nakupu.
Snizeni objemu zasob na zakladé zkraceni doby cyklu objednavek.

Snizeni cen nakupovanych produktl a sluzeb, napf. standardizaci produktd
a efektivnim vybérem dodavatell, vzajemnou konkurenci dodavatelu, sdruzova-
nim nakupda.
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Redukce neautorizovanych, resp. neschvalenych nakupu nebo nakupu od ne-
schvalenych dodavatelu.

Provazani nakupu s navazujicimi oblastmi fizeni firmy, napf. fizenim financi.

Rychle dostupné analyzy nakupl a s tim spojené hodnoceni jednotlivych do-
davatelu, optimalizace dil¢ich dodavek z pohledu objemu objednavaného zbozi,
dodavatell, termint dodavek apod.

Mozné problémy spojené s e-Marketplace:

Firma musi byt na elektronickém trzisti zaregistrovana.

Zpusob vymény dokumenti mezi partnery neni pfesné nastaven na jejich pod-
minky nebo pozadavky.

Ne vzdy jsou obchodnici nebo firemni specialisté vybaveni potfebnymi zna-
lostmi a informacemi o nabidce elektronickych trzist.

6.7 Rizeni dodavatelskych retézcu (Supply Chain Management, SCM)

Zakladni charakteristiky:

podniky nebo jednotky utvareji tzv. dodavatelsky retézec (supply chain), ktery
v klasické linearni podobé tvofi: dodavatel — vyrobce — distributor — prodejce
— zakaznik,

vétSinou je usporadani dodavatelského fetézce sit'oveé,

toky v dodavatelském fetézci maji charakter toku informaci, financi a material-
nich toku (material a produkty) a jsou obousmérné,

fizeni dodavatelského retézce (SCM, Supply Chain Management) je soubor
nastroji a procesU, které slouzi k optimalizaci fizeni a k maximalni efektivi-
té provozu vSech prvku (€lankl) celého dodavatelského Fetézce s ohledem na
koncového zakaznika,

pfi fizeni dodavatelského fetézce se nejcastéji pouziva SCOR model (Supply
Chain Operations Reference Model). Ten formuluje procesy, které detailné roz-
pracovava, ukazatele vykonnosti, poZzadavky na lidi a dobré praktiky. Procesy se
orientuji na strategickou uroven fizeni (Orchestrate), planovani (Plan) a vykon
aktivit, probihajicich v dodavatelském fetézci (objednavani (Order), plnéni (Ful-
fill), obstaravani zdroji (Source), transformace (Transform) a vraceni (Return),
realizuje se integrovani vSech ¢lanku logistického fetézce do jednoho feseni
se spolecnym systémem planovani,

soucasti feSeni je i vybér dodavatelu, fizeni outsourcingu, fizeni a optimalizace
disponibilnich kapacit a Cinnosti,

IT aplikace umoznuje partnerdm v ramci fetézce prostfednictvim propojeni a vy-
mény informaci vzajemnou spolupraci, sdileni informaci, koordinované pla-
novani tak, aby se zvysSila akceschopnost celého fetézce. V kategorii SCM apli-
kaci se objevuji v zasadé dvé samostatné kategorie feSeni funkcionalit — Supply
Chain Planning a Supply Chain Execution. Nékdy se v kategorii objevuiji i apli-
kace se specifickou funkcionalitou, jako je napf. Transport Management System,
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SCM aplikace je Casto integrovana s ERP v jednotlivych Clancich fetézce, pfi-
padné s dalSimi typy aplikaci jako e-Procurement, WMS, APS, BI ¢i CRM.

Efekty uplatnéni SCM:

Rizeni dopravy obvykle pfedstavuje jednu z hlavnich &asti funkcionality Fize-
ni celého retézce.

Uzkym propojenim rGznych firem na bazi informaénich technologii se posiluje
vaha celého takového komplexu pfi ziskavani zakazek a pfi vybérovych fize-
nich.

Diky propojeni riznych firem v dodavatelském fetézci a fizeni zakazek v celém
jeho ramci je mozné podstatné pruznéji a rychleji reagovat na pozadavky
zékazniku v&etné kvantitativnich nebo sortimentnich zmén v zakazkach.

V ramci celého fetézce je mozné lépe optimalizovat a koordinovat jednotlivé
zakazky, optimalizovat dopravni cesty mezi subjekty v fetézci, a tak sniZzovat
naklady na realizované zakazky.

Koordinace aktivit jednotlivych ¢lent podporuje optimalizaci dodavatelského
fetézce jako celku.

Vyrovnavani nabidky s poptavkou zajisti lepSi fizeni produkce kazdého ¢lan-
ku a fetézce.

Vyrobci velmi rychle zjisti poZadavky svych odbératelt a vyrobi zbozi v mnoz-
stvi a v provedeni, které je poZzadovano.

Odbératelé mohou mit prehled o stavu zasob a vyrobé vyrobce a podle toho
i upravovat pozadavky na vyrobu urcitého zboZi nebo se obratit na jiného vyrob-
ce v fetézci, schopnost dodat uzivatelem zkonfigurovany produkt.

Dosazeni potfebnych parametru realizace zakazek (zejména v ¢ase doda-

vek, pruznosti, spolehlivosti a kvality souvisejicich sluzeb) pfi redukci nakladu
na fizeni fetézcl, na skladovani materialu, manipulaci a dopravu materialu.

Mozné problemy, spojené s SCM:

Musi existovat ochota jednotlivych subjektu v dodavatelském fetézci APS/
SCM ho vytvofit a vyuzivat.

Musi byt shoda mezi subjekty v dodavatelském fetézci, kdo bude tvofit jeho
fidici ¢lanek.

Musi byt dosazena shoda na standardech a technologiich pro zajisténi komu-
nikace mezi jednotlivymi subjekty.

6.8 APS, Advanced Planning and Schedulling
Zdroj: (Peterka, M. 2022), upraveno.

Zakladni charakteristiky:

pokrocilé planovani rozvrhovani (APS, Advanced Planning and Schedulling) je
platformou vyuzivajici pokrocilé algoritmy, které umoznuji vyvaZovat poptav-
ku a kapacity spolu s generovanim dosazitelnych vyrobnich rozvrhu,
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funkcionalita feSeni se zaméfuje na strategické planovani na strané jedné
a detailni rozvrhovani dilenské vyroby na strané druhé, tj. zaméfuje se na
sestaveni vyrobniho planu, operace s kusovniky, feSeni vyroby na sklad ¢i na ob-
jednavku, pokrocilou manipulaci s materialem ¢i vizualizaci montazniho procesu,

feSeni APS byvaiji integrovana s ERP, pripadné s MES (Manufacturing Execu-
tion System).

Efekty uplatnéni APS:

Zkvalitiiuje planovani a rozvrhovani vyroby v prostfedi vyrobnich firem s ome-
zenymi vyrobnimi kapacitami.

Poskytuje vy$Si vykonnost a propustnost vyroby.

ZvySuje spolehlivost v dodrzovani planovanych a dohodnutych dodacich ter-
mina.

Prispiva ke snizovani prostojii ve vyrobnich procesech.

Podstatné snizuje objem nedokoncené vyroby.

Umoznuje rychlé reakce v planovani vyroby v reakci na zmény ve vyrobé.

Mozné problémy, spojené s APS:

Musi byt jasné nastavéné priority zakazek s ohledem na terminy a smlouvy se
zakazniky.

Musi byt k dispozici kvalitni informace o mnozstvi a dostupnosti zdroji a vy-
robnich kapacit.

Predpokladem jsou kvalitni informace a dodrzovani termint dodavek od exter-
nich dodavateld.

Na feSeni a implementaci musi byt nastavena shoda napfi¢ utvary firmy.

Musi byt nastaven systém rfizeni a organizace zmén ve vyrobé, napf. pfi fizeni
dopadu do planovanych kooperaci s partnery.

6.9 Business intelligence, Bl, Self Service Business intelligence, SSBI

Zakladni charakteristiky:

zatimco transakéni systémy jsou primarné uréeny pro pofizovani a aktualizace
dat a tomu odpovida i organizace dat v databazi, pak feseni business intelligen-
ce jsou urcené pro analytické aplikace a tomu musi odpovidat i vybér dat ze
zdrojovych databazi a jejich organizace v analytickych databazich,

zatimco transakéni systémy udrzuji data na maximaini arovni detailu (vétSinou na
urovni jedné transakce se vSemi jejimi detailnimi atributy), Bl feSeni ukladaji pouze
data relevantni pro analyzy, tedy na potfebné drovni detailu (granularity), tedy
detailni i agregovana podle pozadovanych hledisek podnikového Fizeni,

analytické aplikace pracuji primarné s daty podnikovych ukazatelu a ty vyhodno-
cuji podle nejriznéjsich hledisek, dimenzi a jejich kombinaci. To znamena, Ze Bl
feSeni jsou vesmeés zalozena na multidimenzionalité ulozeni a zpracovani dat,
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zatimco transakcni systémy obvykle udrzuji databaze vétSinou s aktualnimi daty,
Bl feSeni jsou zaloZena na vyuziti ¢asové dimenze, to znamena, Ze ukladaji
data do analytickych databazi postupné v jednotlivych ¢asovych snimcich,

uvedené pfedchozi principy (agregace, multidimenzionalita, Casova dimenze) vedou
ke specifickym, podstatné vy$sim narokim business intelligence na kvalitu dat,

mezi typické funkce BI, uréené manazerim a datovym analytikim, patfi repor-
ting, pokrocila analytika a dolovani dat. U SSBI potom také funkce, které ma-
nazerum ¢i datovym analytikim umozni v ploché (tabularni) struktufe ostriivkl
dat pFipravit vhodny model pro reporting Ci pokrocCilou analytiku.

Efekty uplatnéni Bl / SSBI:

Zakazky a obchodni pfipady je mozné vyhodnocovat podle vsech vyznamnych
ekonomickych hledisek, a to pfi pfipravé zakazky, v jejim prabéhu i pfi jejim
uzavieni a je tak mozné redukovat neekonomické nebo ztratové zakazky. Tim
Ize dosahnout i o¢ekavanych ekonomickych efektd, tj. zvySeni trzeb, snizeni na-
kladl, zvySeni marze atd.

Je mozné hodnotit profitabilitu zakazniku (napf. podle dosazenych trzeb, marzi
nebo ziskovosti), kategorizovat je podle vyznamu, pfipadné v kombinaci i s dal-
Simi dimenzemi, jako regiony vcetné zahrani¢nich, obchodni kanaly, odvétvi,
obchodni utvary apod.

Uplatnéni ¢asové dimenze nabizi hodnoceni vyvojovych trendu, riznych vy-
kyvu, anomalii a na zakladé toho i identifikace vlivl, plsobicich na objem a struk-
turu obchodnich aktivit.

Aplikace Bl / SSBI umozriuji racionalné pfipravovat celou soustavu reporti
podle potieb firmy.

Analyzy poctu a objemu reklamaci podle jejich typu, zbozi, sluzeb, dodavateld,
obchodnikd nebo uUtvard umoznuje systematicky Fidit a zvySovat kvalitu celého
obchodu, obchodni povésti a pozice na trhu.

Analyzy metrik procesniho charakteru, tj. poCet a objem transakci, pocet zpra-
covavanych dokumentu, plnéni dodacich Ihat, poCet a objem servisnich Cinnosti,
znamenaiji racionalizaci procesUl, zejména obchodnich pfipadl a tim celkovou
obchodni vykonnost firmy.

Specifickou oblasti uplatnéni Bl / SSBI jsou analyzy metrik, spojenych s akti-
vitami eShopu firmy, umozriujici nastavovat nebo upravovat jeho funkcionalitu
a pfipadné i prezentaci nabidky firmy na jeho strankach.

Analyzy metrik call center umoznuji zkvalitnéni planovani jejich kapacit, zkva-
litnéni Cinnosti operatort a zlepSeni sluzeb pro zakazniky.

Analyticka pravidla podle stanovenych limitnich hodnot v ramci obchodnich
pfipadl umoznuji upozornovat na kritické nebo mimoradné stavy zakazek.
Bl / SSBI v fizeni prodeje znamenaji obvykle i podporu Feseni skrytych problé-
mu na zakladé identifikace slozitych zavislosti mezi daty, odhalovanim podob-
nosti mezi napf. zakazniky, obchodnimi pfipady apod.
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Integracni efekty znamenaji podporu integrace dezintegrovanych informacénich
zdroju (napf. z vécného &i geografického hlediska), napf. zakazniku, zbozi a slu-
Zeb apod.

aplikaci, které napf. v kombinaci i s mobilnimi Bl / SSBI aplikacemi znamenaji
velmi solidni efekty pro rychlou orientaci obchodnika zejména pfi pfimém kon-
taktu se zakaznikem.

Mozné problémy, spojené s Bl / SSBI:

Celkovy navrh a architektura feSeni Bl / SSBI musi vychazet z pochopeni a re-
spektovani celkové obchodni strategie firmy. Musi respektovat obchodni prio-
rity, problémy, perspektivhi moznosti apod.

Uspésnost Bl / SSBI aplikaci je silné zdvisld na zdjmu a invenci manazerd,
analytikt a specialistt i samotnych obchodnikl. Je proto nezbytnym predpokla-
dem zajistit jejich kvalifikaCni pfipravu, pfipadné motiva¢ni programy.

Bl aplikace jsou velmi silné zdvislé na kvalité dat transakcnich systému, ze-
jména ERP, kde zejména data o zakaznicich, zbozi, sluzbach a prodejcich zna-
menaji obvykle vysoké naroky na kontroly, ¢iSténi a konsolidace.

Efekty Bl / SSBI jsou obecné obtizné méritelné a maji spiSe mékky charakter,
napf. pozice na trhu, vztah ke konkurenci apod.

PFi FeSeni Bl / SSBI je otazkou vybér a specifikace nejvyznamnéjsich ukaza-
telu a adekvatnich dimenzi, které budou nejvice odpovidat potfebam a problé-
mum dané firmy.

Efektem pro Bl / SSBI je nastaveni analytickych, byznys pravidel (viz efekty),
ale problémem je nastaveni odpovidajicich hodnot pro tato pravidla tak, aby na
jejich zakladé nedochazelo k chybnym rozhodnutim.

Navrh dashboardu pro obchodni manazery a specialisty musi vychazet z kvali-
fikované analyzy jejich potfeb, coz je v fadé pfipadl podcenéno.

6.10 Competitive Intelligence, Cl

Zakladni charakteristiky:

systematicka a eticka disciplina, zabyvajici se sbérem, zpracovanim a ochra-
nou informaci,

cilem je ziskat konkurencni vyhodu a zlepsit tak celkové postaveni podniku
na trhu,

vyuziva primarnich informacnich zdroju — lidi, ale i sekundarnich artefakti —
dokument, audiovizualnich zaznamad, tiskovych zprav, dat ze socialnich siti atp.,
pracuje vyhradné s legalnimi informacnimi zdroji, nejedna se o primyslovou
Spionaz,

ma primarni vazbu na strategické rizeni podniku a podnikové IT, ale podporuje
analytickou, planovaci a rozhodovaci ¢innost organizace na vsech urov-
nich a ve vSech oblastech podnikového fizeni, tj. prodeje, nakupu, marketingu,

finan¢niho Fizeni, controllingu, majetku, Fizeni lidskych zdroja, vyroby a dalSich,
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mezi typické funkce feSeni Cl patfi identifikace otazek (key information questi-
on) pfi pfipravé zadani, uplatnéni riznych reSersnich strategii béhem sbéru dat
(harvesting), podpora realizace analyz (kontextové, obsahove, vztahové, Casové
apod.) a podpora diseminace vysledka,

na rozdil od primyslové Spionaze je to eticka a legalni ¢innost vyuzivajici ve-
fejné dostupnych zdroju s cilem zvysit konkurenceschopnost spole€nosti za po-
moci podpory rozhodovani, analyzy trhu, identifikace rizik a pfilezZitosti, at uz
soucasnych nebo budoucich, a to v nekoncicim systematickém procesu.

Efekty uplatnéni Cl:

Tradicni forma ,,aktivniho CI* se primarné zaméfuje na externi informaéni
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 umoznuje:

o zmapovat trzni prostfedi a aktivity konkurence,

o zhodnotit pozici firmy vici konkurentim,

o odhalit pfipadné vnéjsi hrozby,

o identifikovat mozné pfrilezitosti pro dalSi rist a rozvoj.

Doménou tzv. ,pasivniho CI“ (counter-Cl) je pak ochrana viastnich 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 firmy na trhu,

o identifikovat kliCové nositele znalosti z fad zaméstnancu,

o odhalit a vyuzit mozny skryty potencial uvnitf vlastni firmy.

Mezi dalsi vyznamné efekty Cl patfi:

o podpora strategického planovani a fizeni firmy diky aktualnim informacim
o stavu trhu a aktivitach konkurence,

o zkraceni reak¢ni doby v pfipadé nenadalé udalosti Ci hrozby diky jeji
vCasné identifikaci,

o proaktivni vyhledavani prilezitosti pro inovace a rast a tim i zlepSovani
pozice firmy na trhu.

Mozné problémy, spojené s CI:

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.

Uspésnost Cl fedeni silné zavisi na pouzitych informaénich zdrojich — dostupnost
kvalitnich a spolehlivych informacnich zdroji je pro efektivni Cl zcela klicova.

Cl pfina8i nejvétsi efekt v dlouhodobém horizontu a vyzaduje trvalou investici
do zdroju (lidskych i finan&nich).
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Pro uspésnost Cl je podstatné zvolit vhodny pristup k celému reseni a navrh-
nout spravné architekturu s ohledem na dal$i ¢asti firmy a dostupné informacni
zdroje — a to jak koncepéné, tak i z hlediska samotné pouzité technologie.

6.11 Enterprise Content Management, ECM

Zakladni charakteristiky:

komplex IT a jejich aplikaci, které se orientuji na podporu aktivit spojenych
s Zivotnim cyklem dokumentu a jejich obsahu,

funkce ECM pokryvaji vznik (create, capture), uloZeni (store), dodani (deliver)
a uchovani (preserve). Ve vSech etapach zivotniho cyklu dokumentl a obsahu
funkce zaijistuji efektivni Fizeni podporou spoluprace (kooperace a kolabora-
ce) lidi i podporou Fizeni této spoluprace (orchestrace a choreografie), reprezen-

tované WFfMS (Workflow Management System),

s nastupem Big data se funkce rozsituji o prostfedky umélé inteligence v ob-
lasti automatizace zpracovani téchto dat a jejich analyz a od DMS (Document
Management System) a ECM dochazi k posunu k IIM (Intelligent Information
Management),

feSeni této oblasti se v souCasné dobé konsoliduji do podoby dvou zakladnich
platforem — Content Services Platform a Content Collaboration Platform,

feSeni jsou integrovana s ostatnimi aplikacemi v podniku tak, ze témto aplika-
cim poskytuji sluzby naplnujici funkce ECM, pokud aplikace vyZaduje manipu-
lace s daty, které maji podobu dokumentu.

tyto funkce jsou vyuzivany v jednotlivych oblastech Fizeni firmy, pokud je po-
treba manipulace s dokumenty a jejich obsahem. Napf. v oblasti finan¢niho
fizeni se jedna evidenci dokumentl pfedavanych &i ziskanych z vefejné spravy
prostfednictvim informaéniho systému datovych schranek, v oblasti spravy po-
hledavek a zavazkl se jedna o evidenci smluvnich dokumentd, v oblasti fizeni
lidskych zdroju to maze byt feSeni vzdélavani (Learning Management System),
v oblasti fizeni marketingu to mlze byt evidence nahravanych rozhovor(, v ob-
lasti prodeje to muze byt obsah, publikovany v katalogu eShopu apod.

Efekty uplatnéni ECM

Napfi¢ firmou pro osoby i jiné aplikace existuje jen jeden vyskyt dokumentu
a jeho obsahu, ktery je platny.

Zvyseni produktivity — minimalizace Casu, ktery je nutny k ziskani platného
dokumentu Ci obsahu, odstranéni potfeby znovu vytvaret dokument i obsah.

Existuje evidence kompletni historie zmén dokumentu a obsahu.

Bezpecnost dokumentu a obsahu jak prostifedky Fizeni pfistupu k nim, tak pro-
stfedky kryptografie, kterymi jsou zajistény jejich divérnost, pavodce, pfipadna
nemeénnost.
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Uplatnénim zasad spravy a uchovavani zaznamdu, které napomahaji kontrolo-
vat vytvareni, deklarovani, klasifikaci, uchovavani a ni¢eni dokument( a obsahu,
je dosahovano lepSiho souladu s predpisy (compliance).

Prispévek k ochrané Zivotniho prostredi — minimalizace pouziti papiru jako
nosi¢e obsahu.

Mozné problémy spojené s ECM

Nedostatek jasnych cili: neexistence dobfe definovanych cill a jasné predsta-
vy o tom, ¢eho ma byt pomoci ECM dosazeno, muze vést ke zmatkim a neefek-
tivité pfi jeho zavadéni. Je proto dulezité predem stanovit konkrétni cile a kli¢o-
vé ukazatele vykonnosti.

Odpor ke zménam: lidé se mohou branit pouzivani ECM, zejména pokud jsou
zvykli pfi praci s dokumenty a obsahem pouzivat své stavajici postupy a tech-
nologie.

Nedostate¢né vzdélavani uzivateld mize vést k chybam uzivatelU, frustraci
a snizeni produktivity.

Nezvladnuta integrace ECM s jinymi systémy a aplikacemi, problémy s kompa-
tibilitou a migraci dat, coz muze vést k nesrovnalostem v datech a neefektivité.

Nezviladnuté zabezpeceni dat. ECM musi mit spolehliva bezpe&nostni opatie-
ni, ktera chrani data pfed neopravnénym pfistupem, narusenim nebo ztratou dat.

Zvolené feSeni neodpovida na poZadavky dodrzovani predpist a regulacni
pozadavky tykajici se ukladani, uchovavani a pristupu k datim, které je platné
pro odvétvi, ve kterém firma pUsobi.

6.12 Product LifeCycle Management, PLM

Zakladni charakteristiky:

komplex IT a jejich aplikaci, které se orientuji na podporu aktivit, spojenych
s Zivotnim cyklem produktu firmy a fizenim téchto aktivit,

orientace na vyrobek — pro inovace sluzeb a procesu byvaji pouzity prostfedky
jiné, zpravidla na urovni CASE/CABE nastroju (Computer Aided Systems Engi-
neering /Computer Aided Business Engineering),

funkéné pokryva koordinaci aktivit pri vyvoji produkti (oblast konstrukce, pro-
totypovani, technicka pfiprava vyroby), poskytovani dat pro rychlejsi uvedeni
produktu do vyroby (sloZeni vyrobku a postupy jeho vyroby (montaze)), sbér,
evidence a analyza impulzu, vedouci ke spusténi nového inovacéniho cyklu
produktu a jejich vyhodnocovani,

zpravidla se integruji s aplikacemi CRM (impulzy k inovaci, podklady pro mar-
keting) ERP (kusovniky, technicka pfiprava vyroby, vyroba) a ECM (sprava do-
kumentace), ale i dalSimi jako je CI (impulzy k inovacim) & WMS (pozadavky na
skladové prostory) apod.
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Efekty uplatnéni PLM

Umoznuje zrychleni uvedeni vyrobku na trh, zrychleni trajektorie — idea, vy-
kres, prototyp, vyroba, marketing a prode;j.

Racionalizace inZzenyringu: vyvoj a prototypovani (nejen vyrobku samotného,
ale také pracovnich pfipravku, usporadani vyrobnich stroja).

Poskytovani dat o produktech ostatnim oddélenim (napf. vizualizace pro-
duktu v katalogu eShopu), poskytovani navoda k obsluze pfi prodeji vyrobku,
poskytovani vytvofené technické specifikace nejen vyrobé&, marketingu a prodeji,
ale take tfreba opravnam.

Mozné probléemy, spojené s PLM

P¥i integraci se stavajicimi systémy mohou nastat problémy kvuli rozdilim ve
formatech a strukturach dat o produktu.

Kvalita a standardizace dat. PLM se do znacné miry spoléha na pfesna a stan-
dardizovana data o produktech. Nekonzistentni nebo nekvalitni data mohou vést
k chybam, neefektivité a zpozdénim ve vyvoji produktu.

Zabezpeceni dat a fizeni pristupu: systémy PLM uchovavaji citliva data o vy-
robcich a zajisténi spolehlivych bezpe€nostnich opatfeni a kontroly pfistupu je
zasadni pro ochranu dusevniho vlastnictvi a divérnych informaci.

6.13 Zavéry, doporuceni

&

= Je zfejmé, Ze produkty transakénich aplikaci, zejména ERP a WMS, maji
charakter typového software. Je tedy nutné vénovat jejich vybéru po-
tfebnou pozornost, napf. i na zakladé vybérovych Fizeni, pfipravy kva-
litniho poptavkového dokumentu, hodnoceni referenénich instalaci apod.

= Transakéni aplikace jsou charakteristické rozsahlou funkcionalitou, pokry-
vajici nékolik oblasti fizeni, v pfipadé ERP i celou firmu. Tomu musi odpo-
vidat kvalitni a vétSinou velmi rozsahla analyticka pfiprava, poCinaje
Uvodni studii a Migraci konce.

» Analyza musi vychazet z kvalifikovaného pochopeni a posouzeni aktual-
nich i budoucich potreb rizeni firmy a musi se proto na ni podilet tymy
zahrnujici analytika a vyvojare, ale i obvykle Siroké spektrum uZivateld.

Vstupem pro analytickou pfipravu aplikace by méla byt sada analytickych
otazek k jednotlivym oblastem rizeni (viz kapitoly 2.3 a 3).

Pro interni analytiky i uZivatele, podilejici se na implementaci aplikace,

je nezbytné vytvorit ve firmé potiebny ¢asovy prostor a motivaci a ze
strany dodavatele i odpovidajici Skoleni nejen ve funkcionalité produktu, ale
i v metodach a principech fizeni, na kterych je dany produkt zalozen.

Specifickou strankou jsou naroky na promitani aktualni legislativy a jejich
zmén, pifedevSim do finan¢ni a obchodni funkcionality.
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Rizeni a feSeni aplikaci musi respektovat vyznamné principy a pfistupy
k Fizeni IT firmy, od strategického fizeni IT, pfes planovani portfolia projektt
a jejich vazeb, fizeni IT zdroju, IT ekonomiky, az po pfistupy a metodiky Fize-
ni projektd a pfipravy provozu.

S ohledem na postaveni aplikaci, zejména ERP jako vyznamného zdroje dat
de facto pro celou firmu a celé aplika¢ni portfolio, ma velky vyznam zajisténi
kvality pofizovanych a aktualizovanych dat (systémem vstupnich kontrol,

zajisténi fizeni datovych zdroji apod.).

V souvislosti s migraci dat je u€elné jiz pfi formulaci kontraktu s externim
dodavatelem specifikovat naroky na zajisténi a spolupraci na migraci dat
z puvodniho transakéniho systému do nového.

= V pfipadé aplikaci pro fizeni externich vztahl musi vesmés respektovat
potreby a predstavy vice nez jednoho subjektu a analyzy tomu musi
odpovidat. Analyza tak musi vychazet z kvalifikovaného pochopeni a po-
souzeni aktualnich i budoucich potfeb Fizeni vice subjektu, firem,
a predpokladaného nebo pozadovaného feseni jejich vzajemnych vztahu,
realizovanych elektronickymi kanaly.

= U nékterych aplikaci (eShop, SCM) je nezbytné vénovat vyznamnou po-
zornost souvisejici logistice hmotnych produkta.

= U aplikaci, zahrnujicich vzajemnou komunikaci firem (eProcurement, eMar-
ketplace, SCM, VMI), je kliCovou soucasti analyzy vybér a nastaveni pri-
slusnych komunikacénich standardu (EDIFACT, ANSI.X12, XML atd.).
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7. Analyza faktoru ovliviaujicich fFizeni firmy

Faktor pfedstavuje v anatomii firmy souhrnné vyjadreni pro organizacni,
technickeé a dalsi specifické podminky feSeni jednotlivych uloh, problé-
m(l a projekt(l. Uéelem faktor(i je tak vymezit pro jednotlivé tlohy byznys
i technickeé prostredi, které feSeni uloh vyraznéji ovliviiuje a které analytik
musi brat v uvahu. Faktory napovidaji, co je tedy ucelné v celém jejich kom-
plexu posuzovat.

V dalsich tabulkach se rozlisuji

.X — velmi vyznamny faktor®
,0 — vyznamny faktor®,

»prazdna bunka“ — dosud neurceno.

Viiv faktord do oblasti Fizeni firmy a jejich vyznam dokumentuje Tabulka 7-1. Jde pou-
ze 0 naméty, které musi byt upraveny a konkretizovany podle aktualnich podminek
dané firmy.

7.1 Firemni prostredi

Dalsi podkapitoly obsahuji zejména hodnoceni nékolika vybranych faktoru, které
ovliviuji celkové prostredi, v némz firmy pUsobi:

velikost firmy, tj. mala, stfedni, velka, obvykle podle po¢tu zaméstnancu a vySe
obratu,

puvod a vilastnictvi firmy, tj. Ceska, zahranic¢ni, poboc¢ka zahranicni firmy,
konkurencni prostredi, jeho rozsah, sila, vliv,

stav hospodarského prostredi, napf. uroven poptavky po zbozi a sluzbach,
platebni disciplina zakaznikd,

situace na IT trhu, napf. nabidka produktu a IT sluzeb dodavateli, nabidka per-
sonalnich kapacit,

stav legislativy, napt. celkova kvalita legislativy, Cetnost zmén,

digitalni byznys, pfedstavuje celkovou digitalni podporu veskerych obchodnich
aktivit firmy,

»Social computing*, predstavuje jeden z vyznamnych komunikac¢nich kanalu
s partnery s dopadem na efektivnost kooperacnich vztahu,

GDPR, majici vliv na naro€nost operaci s osobnimi udaji zaméstnanca a part-
neru.
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Tabulka 7-1: Faktory firemniho prostiedi vzhledem k oblastem Fizeni

Faktor: Strat | Fin | Zav | Pohl| PAM | Cont | Prod | Nak | Skl | HR | Maj | Mark | Dop | Ener
Firemni prostredi:
Velikost firmy X X X X X X| X | X | X X X X
Puvod a vlastnictvi X X X o} X X|o| X | X o]
firmy
Konkuren¢ni prostfedi | X Xlo| X X X X X| o] o] X X X X
Stav hospodarského X X1 X | X X X X | X | X | X | X o X X
prostfedi
Situace na IT trhu: X o} X X X o} o]
Stav legislativy X X1 X | X X o] X X|o| X ]| X o] o] X
Digitalni byznys o] 0 o] o] o] o]
Social computing o] o] o] o) o] X
GDPR o] X 0 X

7.2 Rizeni a organizace firmy

Podkapitola obsahuje zejména hodnoceni nékolika vybranych faktort rizeni a or-
ganizace firmy:

firemni kultura, tj. systém hodnot, které podnik vyznava, zabéhnuta schémata
jednani a rozhodovani,

metody Fizeni, tj. vybrané manazerské metody pro fizeni,

podnikova architektura, tj. vyjadieni celkového pohledu na podnik, firmu, jed-
notlivé soucasti a jejich souvislosti,

organizace firmy, tj. prostfedi pro racionalni kooperaci pracovnikl a pracovnich
tymu,

dislokace firmy, tj. regionalni rozmisténi centraly podniku a jednotlivych vyrob-
nich zavodu, obchodnich pobocek, detaSovanych skladd,

byznys model jako forma a pfistup pro kvalitni pochopeni zakladniho fungovani
firmy,

agilni organizace, kdy firma pouziva ,agile“ jako zaklad svého fungovani,
customer experience, ij. interakce mezi zakaznikem a podnikem po dobu trvani
jejich vztahu,

uroven podnikovych procest, tj. dokumentace a optimalizace procesU ve fir-
mé,

reengineering procesdu, tj. modelovani a optimalizace podnikovych procesd,
personalni zdroje, predstavuje profesni, kvalifikaéni i vékovou strukturu pracov-
nikd a Uroven jejich znalosti,

vyuZiti konceptu fizeni vykonnosti, Corporate Performance Management,
CPM, obsahuje procesy, metodiky, metriky a systémy.
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Tabulka 7-2: Faktory fizeni a organizace firmy vzhledem k oblastem frizeni

Faktor: Strat | Fin | Zav | Pohl | PAM | Cont | Prod | Nak | Skl | HR | Maj | Mark | Dop | Ener
Rizeni a organiza-
ce firmy:
Firemni kultura X X X X X
Metody fizeni firmy X X
Podnikova architek- o o o} o o] o o o]
tura
Organizace firmy X X | X X X X X | X X
Dislokace firmy o X X
Byznys model X X o] o] X X o X X
Agilni organizace X o] o] X o] o]
Customer Experi- X X o o
ence
Procesni fizeni, o o) o o) o) o) X X X o X X X X
procesy
Reengineering pro- o o] o o] o] o X X | X o] X o X X
cesu
Kvalita personalnich | X o] X X X X X X o] X o] o]
zdroju
Rizeni vykonnosti o) X o) ) o) X X| ol o] o X

7.3 Zavéry, doporuceni

& .

.Faktor* pfedstavuje vyznamné podminky firemniho prostfedi ovlivriu-
jici zpUsob FeSeni rozvoje firmy, jednotlivych projektl a nakonec i jejich
i uspésnost.

Jednotlivé faktory, zejména velikost a ptvod vlastnictvi, obvykle vy-
razné urcuji pfistupy vilastnikit a managementu k projektum, které
jsou obvykle pro kone¢nou uspésnost projektu zasadni.

Je rovnéz ucelné velmi dobfe posoudit dopady rozdild, vyplyvajici
z odvétvoveé orientace firmy na obsah feSeni projektl; pravé pocho-
peni a uplatnéni rozdilt v obsahové naplni pfinasi casto konkurencni
vyhody, a tedy zasadni efekty, vyplyvajici z feSenych projektu.

Klicovym faktorem je obvykle ,Firemni kultura®“, urCujici prostredi,
zajem a motivaci pracovniku firmy na jejim rozvoji, jejich pfistup a ini-
ciativu pfi feSeni projektu, postaveni a zajem managementu na feSeni
projektu a dalsi.

Je ucelné jesté pred zahajenim projektu dobrfe pochopit a vyhodno-
tit jednotlivé faktory a na zakladé takového vyhodnoceni modifikovat
celkovou strategii a pfistup k feSeni projektu.
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8. Role pro rizeni firmy

Uéelem kapitoly je:
» prezentovat pfehled vybranych roli, tedy pracovniku, podilejicich
se na fizeni a fungovani firmy,

» poskytnout velmi stru¢né vymezeni funkéni naplné roli,
= rozclenit role na manazerské a specialisty,

» nabidnout uzivateli alespon zaklad pro jejich dalsi konkretizaci
podle podminek vlastni praxe.

8.1 Manazerské role

8.1.1 Vlastnik

» Posuzovani, pfipadné formulace koncepce rozvoje firmy,

» monitorovani a hodnoceni vykonu podniku a jeho managementu,
» posuzovani a schvalovani investic v€etné investic do IT,

= vybér nebo schvalovani vybéru fidicich pracovnika.

8.1.2 Generalni manazer (CEO, Chief Executive Officer)

» UrCovani cill, strategii, politik a programd,

= planovani, fizeni a koordinace jednotlivych funkci firmy,

* monitorovani a hodnoceni vykonu, provéfovani €innosti a vysledku firmy,

= schvalovani rozpoctll, kontrolovani vydaju a zajisStovani ucelného vyuzivani
zdroju véetné IT,

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

» Fizeni spoluprace mezi utvary firmy i s externimi partnery,

= team-building (vybér bezprostfednich podfizenych, motivace zaméstnancu),

= navrh vhodnych organizacnich struktur ve firmé,

= feSeni transformace byznys modell a byznys procesu.

8.1.3 Finanéni manazer (CFO, Chief Financial Officer)
» UrCovani finanénich cilt a strategii podniku,
= planovani, fizeni a koordinace ucetnich funkci podniku,
» finanéni vykaznictvi, finan¢ni analyzy, planovani a rozpocetnictvi,
= pfiprava rozpoctl, kontrolovani vydaju a zajistovani uc¢elného vyuzivani financ-
nich zdroju,
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schvalovani finan€nich zdroju pro realizaci strategii a programd,
realizace financniho controllingu a manazerského ucetnictvi.

8.1.4 Manazer marketingu (CMO, Chief Marketing Officer)

Urcovani cilt a strategii marketingu podniku,
planovani, fizeni a koordinace marketingovych aktivit,
analyzy a vyhodnocovani marketingovych kampani,

schvalovani obsahu, zaméfeni a finan€nich zdroji pro marketingové aktivity.

8.1.5 Obchodni manazer

Ur€ovani cilu a strategii v obchodnich €innostech podniku,

planovani, fizeni a koordinace veskerych obchodnich €innosti,

ziskavani a schvalovani financnich zdroju pro obchodni aktivity firmy,
zjiStovani optimalnich cen nakupovaného materialu a sluzeb,

na zakladé realizovanych nakupl podil na vyvoji novych produktd a sluzeb,

realizace opatfeni, aby vyrabéné a prodavané produkty a sluzby byly konkuren-
ceschopné,

analyzy efektivity obchodnich (nakupnich i prodejnich) aktivit firmy.

8.1.6 Personalni manazer (HRM, HR Manager):

Ur€ovani personalnich cil a strategii podniku,

vyhodnocovani potfeby personalnich kapacit podniku,
planovani a fizeni naboru novych pracovniku,

vyhodnocovani mzdového vyvoje a odmén pracovnikd,
planovani, pfiprava a vyhodnocovani rekvalifikacnich programu.

8.2 Role specialistu firmy

8.2.1 Obchodnik

Vybér produktl a sluzeb pro viastni podnik,

vybér, navrh a feSeni vztahl s dodavateli a zakazniky,

vytvareni podkladl pro marketing produktu a sluzeb podniku,

zajiStovani obchodnich pfipadt Nakup a Prodej produktl a sluzeb, zpracovani
prislusné obchodni dokumentace,

realizace pfipadnych vybérovych fizeni a aukci,

vyjednavani s obchodnimi partnery,

pfiprava a uzavirani smluv na produkty a sluzby,

feSeni obchodnich rizik, spojenych s nakupovanymi produkty a sluzbami.
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8.2.2 Marketingovy specialista

Priprava podkladu pro definovani strategie marketingu podniku,

pFiprava a realizace marketingovych aktivit — prizkuma, promo akci apod.,
analyzy a vyhodnocovani marketingovych kampani,

priprava podkladl pro naroky na financovani marketingovych aktivit,
pFiprava firemnich prezentaci.

metody podnikového managementu,

metody pfipravy a realizace marketingovych akci,

metody pro vyhodnocovani marketingovych kampani.

8.2.3 Ekonom

Sledovani a vyhodnocovani ekonomiky jednotlivych nakupl a obchodnich zaka-
zek,

sestavovani a kontrola rozpoctd,

nakladové analyzy nakupovanych prostredkl a sluzeb,
vyhodnocovani ekonomickych efektd obchodnich zakazek,
ekonomické vyhodnocovani investi¢nich zamérl a plana,
hodnoceni ekonomické navratnosti investic.

8.2.4 Uéetni

Zpracovani ucetnich dokladu,

zajisStovani operativnich u€etnich operaci,

zpracovani ucetnich vykazu,

vytvareni podkladl pro nakladové analyzy nakupovanych prostfedku a sluzeb,
pFiprava podkladu pro vyhodnocovani efektll obchodnich zakazek,

zajisténi operaci na urovni analytického ucetnictvi.

8.2.5 Controller

Koordinuje zaklady planovani a rozhodovani,
je manazerem procesu tvorby rozpoctu,

periodické informovani managementu o vysi a pfic¢inach odchylek od cile, 0 zmé-
nach v podnikovém okoli,

podnikohospodarské poradenstvi,
feSeni podnikohospodarské metodiky a nastroju,
spoluprace na rozvoiji inovaci.
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8.3 Manazerské role v IT

8.3.1 Informaéni manazer (CIO)

Formulace a realizace informacni strategie, zejména definovani cill informatiky
v souladu s celopodnikovymi cili, uréeni zpUisobu a termind spIinéni navrzenych
cilt, metrik spInéni cilli, zodpovédnosti za spInéni cild,

zajisténi souladu rozvoje IT s vyvojovymi trendy a s potfebami podniku,
strategie sourcingu,

urCeni strategickych uloh v informatice,

navrhy na nové IT sluzby,

formulace pravidel fizeni rozvoje a provozu informatiky, rozvoj organizaénich
struktur v informatice ve vazbé na organizacni strukturu podniku,

feSeni vztahl k externim dodavatelim IT produktd a sluzeb, schvalovani smluv
s dodavateli, koordinace smluv s internimi i externimi zakazniky a dodavateli IT,

feSeni vazeb utvaru informatiky na ostatni utvary podniku,

zajisténi auditu informacniho systému — interné i externimi firmami a projednani
vysledku auditu ve vedeni podniku,

formulace zasad sledovani a vlastni vyhodnocovani nakladu a pfinosu informa-
tiky,

vyhodnoceni ekonomické naro¢nosti a efektivnosti rozvoje a provozu informatiky,
formulace cenové strategie za IT sluzby,

planovani a vyhodnocovani investic do IT,

sledovani a vyhodnocovani operativnich ukoldl, souvisejicich s fizenim IT.

8.3.2 Manazer IT sluzeb

Prubézné zajistovani a vyhodnocovani kvality, dostupnosti a ekonomiky IT slu-
Zeb, fizeni napravnych opatfeni v pfipadé problému,

vytvofeni a udrzba katalogu IT sluzeb, specifikace detailnich charakteristik IT
sluzeb,

analyzy pozadavku uzivatel na zmény soucasnych IT sluzeb a navrhy novych
sluzeb,

fizeni vztahl k dodavatelim IT sluzeb,

fizeni vztahU k externim zakaznik(m IT sluzeb, specifikace a naplfiovani cenové
strategie IT sluzeb,

definovani, pfiprava a uzavirani SLA na IT sluzby vzhledem k internim podniko-
vym Utvaram i externim partnerim,

vyhodnocovani plnéni SLA, navrhy a realizace feSeni problém.
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8.3.3 Manazer projektového portfolia

Priprava podklad( pro planovani portfolia,

koordinace a fizeni vztahl mezi projekty,

ekonomické planovani a vyhodnocovani projekta,

fizeni operativnich problému pfi planovani a pribézném fizeni portfolia projektu.

8.3.4 Manazer projektu

Analyzy pozadavkl uzivatell, dokumentace service-desk a dalSich zdroju uzi-
vatelskych pozadavku, posouzeni opravnénosti pozadavkl vzhledem k celkové
koncepci podnikové informatiky,

specifikace IT sluzeb v ramci projektu, definovani funkcionality a disponibility
projektovanych IT aplikaci,

ureni postupu realizace feSeni pozadavku uzivatelu,

priprava zadani projektu, specifikace cill projektu, metrik projektu, ureni strate-
gii a vybér metod Fizeni a postupu projektu,

navrhovani sourcingu vzhledem k reSeni projektu,

vytvareni a fizeni rozpoCtu projektu, kontrolovani vydaju a zajistovani ucelného
vyuzivani zdroju,

pribézné fizeni projektu a predkladani zprav fidicim organim,

fizeni technickych, materialnich, lidskych a finan¢nich zdroju pro realizaci pro-
jektu,

Casové rozlozeni projektu a garance dodrzeni termind.

8.3.5 Manazer provozu IT

Navrh a sledovani vyuziti vSech provoznich zdroja IT infrastruktury,

ur€eni a vyuzivani nastroji a metod pro sledovani a vyhodnocovani provozu IT,
Skalovani zdroju IT infrastruktury,

ur€ovani oblasti sourcingu provozu,

fizeni provoznich tym,

zajisténi plynulého provozu vypocetniho systému, realizace IT sluzeb v souladu
s provozni dokumentaci systému,

feSeni incidentd a problému pfi poskytovani IT sluzeb,
definovani provoznich pravidel, norem, konvenci a dohled nad jejich dodrzovanim.

8.3.6 Manazer informaéni bezpecnosti

Navrh a uplathovani bezpecnostnich opatieni v podnikové informatice,

analyzy rizik v podnikové informatice a jejich ocenovani,

vyhodnocovani finan¢ni a pracovni naro¢nosti bezpecnostnich projektl a opatfeni,
vybér a nasazeni bezpecnostnich technologii,
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fizeni projektd, orientovanych na bezpecénost IT,
fizeni napravnych opatreni pfi naruseni bezpecnosti IT,
realizace bezpec€nostnich auditu.

8.3.7 Auditor podnikové informatiky

Planovani a pfiprava auditu informacniho systému,

zajisténi jednotlivych kontrol aplikaci,

dokumentace vysledkl auditu,

vyhodnoceni vysledkl a zpracovani vyslednych zprav,

pfipravuje spole¢nost na softwarovy audit a provadi audit vnitini,

zajistuje periodické kontroly licenci nakupovanych a instalovanych aplikaci,
vyhodnocuje legalnost softwarovych aktiv a nahlasuje nesrovnalosti v licencovani.

8.4 Specialisteé rozvoje IT

8.4.1 Byznys architekt

Konzultace s uzivateli s cilem formulovat, zdokumentovat a prioritizovat jejich
pozadavky, konzultace s vedenim podniku,

navrh podnikové (byznys) architektury, tj. navrh byznys modelu véetné dodava-
telského fetézce a tomu odpovidajicich podnikovych procesu a jejich vazeb,

navrh organizacni struktury podniku,
navrh metrik, méficich stupen dosahovani stanovenych cild,

navrh vazeb podnikové architektury na IT architektury (architekturu IT sluzeb,
aplikaéni architekturu, informaéni architekturu) a kontrola jejich integrity,

analyza, navrh, standardizace a optimalizace podnikovych procesl a podnikové
organizace,

analyza a navrh byznys efektl, dosahovanych prostfednictvim podnikové archi-
tektury a podnikové informatiky,

analyza a navrh fizeni znalosti v podniku,
analyza rizik, zajiStovani byznys kontinuity,
navrh informatickych sluzeb podporujicich podnikové procesy,

navrh informacniho obsahu (informatickych sluzeb, portalu, webu...) na podporu
fizeni organizace.

8.4.2 Byznys analytik

Spoluprace na byznys strategii a byznys planu,

konzultace s uzivateli, formulace, analyza, dokumentace a formalizace uzivatel-
skych pozadavku,

feSeni procesnich modelu, analyza, navrh a optimalizace podnikovych procesu,
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feSeni objektovych a datovych modeli a modell odpovidajicich urcitym typim
aplikaci, napf. dimenzionalnich modell v projektech business intelligence,
definovani IT sluzeb optimalné podporujicich byznys procesy,

definovani parametrl pro customizaci software,

nasazeni/customizace standardniho software,

definovani funkcionality a dalSich soucasti zadani pro feSeni specializovanych
aplikaci,

navrhuje plany pro zajisténi kontinuity byznysu,

zpracovani projektové a uZivatelské dokumentace.

8.4.3 Datovy analytik

Analyza datovych struktur zdrojovych systémd,
analyza datovych struktur cilového systému,

spoluprace s byznys analytiky na ureni oblasti, jeZz se budou v ramci datové
migrace transformovat,

popis transformaci poli mezi zdrojovymi a cilovym systémem (datové typy, délka
poli, plnéni konstantami),

vytvareni tabulek, nutnych pro plnéni cilové databaze, které se nenachazeji ve
zdrojovych systémech,

tvorba a sprava modell, zachycujicich rozlozeni datovych struktur pfi migraci,
oprava chyb, zjisténych pfi testovani transformaci.

8.4.4 IT architekt

Analyza, interpretace a hodnoceni podnikové architektury a procesnich model(
a z nich vyplyvajicich narokt na aplikace, datovou zakladnu a technologickou
infrastrukturu,

navrh aplika¢ni, informaéni a technologické architektury IS,

posouzeni vhodnosti centralizace, resp. decentralizace informaéniho systému
organizace,

analyza a navrh integracnich vazeb mezi komponentami informaéniho systému,

analyzy, hodnoceni a monitorovani technologické infrastruktury s cilem zajistit,
aby byla optimalné konfigurovana a Skalovana,

navrh technologické infrastruktury s respektovanim pozadavkl( na jeji vykon
vCetné SpiCkovych zatizeni, bezpecnost provozu, flexibilitu, moznosti Skalovani
i pracovni narocnost obsluhy.

8.4.5 Analytik-vyvojaF

Analyza a hodnoceni pozadavkl na softwarové aplikace a souvisejici zakladni
software,

navrh vyvojové a provozni platformy aplikacniho softwaru,
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navrh a vyvoj softwaru,

konzultace s technickymi pracovniky s ohledem na vyhodnoceni a specifikace
potfebnych technickych parametru infrastruktury,

fizeni testovani aplikaci a validacnich postupd,
zpracovani dokumentace aplikaci,

posouzeni, vyvoj, zdokonalovani a dokumentace postupl udrzby operacnich
systému, komunikacénich prostfedi a aplikacniho softwaru.

8.4.6 Tester

Vytvareni a realizace testovacich politik a procesu,
vytvareni a dokumentace plant pro testovani softwaru,

instalace softwaru a hardwaru a konfigurace zakladniho softwaru pfi pfipravé na
testovani,

ovérovani, zda aplikace funguje podle zadané specifikace a zda jeji vykon a bez-
pecnost odpovidaji pozadavkim,

provedeni, analyzy a dokumentace vysledkl testl softwarové aplikace a infra-
struktury.

8.4.7 Navrhar databazi

Navrhovani a vyvoj informacni architektury, struktur dat, slovnik( a jmennych
konvenci pro projekty podnikové informatiky,

navrhovani, konstrukce, modifikace, integrace, realizace a testovani systémd Fi-
zeni databazi,

poskytovani poradenstvi pfi vybéru, aplikaci a realizaci nastroju na fizeni data-
bazi,

ukladani a vybér dat strukturovanych i nestrukturovanych,

definovani pravidel spravy dat, vyvoj a realizace politiky spravy dat, dokumenta-
ce, standardd a modelu,

definovani principu pro specifikaci pfistupt k databazim a jejich vyuziti a pro
zalohovani a obnovu dat,

navrhy zajisténi udrzby dat, zaloh, postupu obnovy a kontrol bezpec&nosti a inte-
grity.

8.4.8 Spravce databazi

Zajisténi preventivni udrzby zaloh, postupl obnovy a kontrol bezpecnosti a inte-
grity databazi,

prubézné monitorovani databazi a reakce na nestandardni stavy,

pfiprava a garance pfechodu na nové verze databazi.
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8.4.9 Spravce dat a jejich kvality

Evidence databazi a jejich klicovych organizacnich charakteristik (zodpovédnos-
ti za databaze, puvod dat atd.),

analyzy kvality dat z pohledu jejich hlavnich charakteristik — uplnosti, dostupnos-
ti, pfesnosti, aktualnosti atd.,

feSeni uprav dat vzhledem k zjisténym chybam a nedostatkim,
zajiStovani integrity a konsolidace dat.

8.4.10 Specialista v oblasti nakupu a prodeje IT produktu a sluzeb

Vybér optimalnich technologii a sluzeb pro vlastni podnik,
navrh sourcingove strategie,

marketing IT produktd a sluzeb,

nakup a prodej IT produktt a sluzeb,

realizace vybérovych fizeni a aukci,

vyjednavani s partnery, pfiprava a uzavirani smluv na IT produkty a sluzby s ex-
ternimi partnery (obchodni dokumentace, SLA),

fizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahu podle principl sourcingové strategie,
feSeni bezpecnostnich rizik, spojenych s nakupovanymi sluzbami.

8.4.11 Ekonom IT

Komunikace s ekonomickymi utvary podniku,

sledovani a vyhodnocovani ekonomiky jednotlivych zakazek a projektl, kontrola
rozpoctu,

operativni evidence ekonomickych charakteristik prostfedku IT,

nakladové analyzy IT prostfedkl a sluzeb,

vyhodnocovani odhadovanych a skute¢nych efektd IT sluzeb,

priprava rozpoctu v oblasti IT,

pfiprava a vyhodnocovani investiénich zameéra a pland, hodnoceni ekonomické
navratnosti investic do IT.

8.5 Specialisté provozu IT

8.5.1 Spravce aplikaci a IT sluzeb

Evidence uzivatelu aplikace,

definovani pfistupovych prav uzivatelu k aplikaci a jejim datiim, zajisténi bézné-
ho provozu aplikaci a IT sluzeb,

vyhodnocovani dostupnosti a kvality poskytovanych sluzeb a provozovanych
aplikaci,

doporu€ovani zmén aplikaci s ohledem na zlepSeni jejich dostupnosti a vykonu,
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uréovani pozadavkl na hardware a software, souvisejicich s touto zménou,
diagnostikovani problém, spojenych s provozem aplikace,

distribuce nové verze aplikace,

zajisténi provozni dokumentace aplikace,

zalohovani dat a provadéni operaci obnovy dat dané aplikace.

8.5.2 Spravce serveru

Instalace serveru a serverovych komponent,

provozovani serverl a monitorovani jejich vykonu a siti,
koordinace pfistupu k serveriim, feSeni Skalovani serverd,
vyhodnocovani provozni dokumentace serveru,

zajisténi provoznich kontrol serverl a bezpecnosti jejich provozu,

feSeni vypadku, chyb, zalohovani,

8.5.3 Spravce pocitacové sité

Navrh sité a jejich komponent s ohledem na funké&ni, vykonové, bezpecnostni
a spolehlivostni pozadavky,

udrzba a sprava pocitaCovych siti a souvisejicich vypocCetnich prostredi v€etné
hardware, systémového a aplikacniho software a souvisejicich konfiguraci,
monitorovani sitového provozu, aktivity na siti, kapacity a jejich vyuzivani pro
zajisténi optimalniho vykonu sité,

posouzeni a doporucovani opatieni ke zlepSeni vykonu, bezpecnosti a spoleh-
livosti sité,

poskytovani specializovanych znalosti na podporu feSeni problém sité,

instalace, konfigurace, testovani, udrzba a sprava novych segmentu siti, softwa-
rovych aplikaci, servert a pracovnich stanic,

dokumentace provozu sité, evidence a analyzy diagnoz a feSeni sitovych selha-
ni, rozSifeni a modifikace sité a pokyny pro udrzbu,

zajisténi souladu software asset managementu a konfiguraniho managementu.

8.5.4 Spravce webu

Instalace, monitorovani a podpora spolehlivosti a vyuZitelnosti webovych aplikaci,
zpracovani a udrzba dokumentace a pokynu pro vyuzivani webovych aplikaci,

vyvoj, koordinace, realizace a monitorovani zabezpecCovacich opatfeni provozu
webovych aplikaci,

analyza a predkladani doporuceni ke zvySeni vykonu webovych aplikaci,
modifikace webovych aplikaci,
zalohovani a obnoveni webového serveru.
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8.5.5 Specialista v oblasti IT bezpecnosti

Vytvareni planu pro zabezpedeni informaéniho systému proti nahodnym nebo
nepovolenym zménam, zni¢eni nebo prozrazeni dat a pro zajiSténi nouzoveého
zpracovani dat,

Skoleni uzivatelt o zabezpeceni IT s cilem zajistit bezpe€nost celého systému
a zlepsit jeho efektivnost,

feSeni poZadavkul na pfistup k poCitacovym datum,

monitorovani zprav o pocitacovych virech s cilem urcit, kdy aktualizovat systémy
antivirové ochrany,

modifikace pravidel pocitaové bezpecénosti za ucelem integrace nového soft-
ware,

monitorovani pouzivani datovych soubor( a regulace pfistupl za ucelem zvyse-
ni jejich bezpec€nosti,

posuzovani rizik a provadéni testl s ohledem na zajisténi bezpe€nostnich opat-
Feni.

8.5.6 Spravce softwarovych aktiv, software asset manager

Navrh celkové strategie a cilu fizeni SAM,

planovani a realizace softwarovych potfeb organizace,

kontrola softwarovych aktiv, licenénich podminek a eliminace rizik s tim spoje-
nych,

utvareni a predkladani pozadavkl na zdroje pro realizaci planu SAM,

kontrola a rozvoj planu SAM,

dodani vysledkl pinéni SAM.

8.5.7 Pracovnik primarni podpory

Zajisténi dostupnosti a funkénosti sluzby Service desk,

prvotni kontakt se zadavatelem pozadavku,

zadani veskerych typlu pozadavku do evidence pozadavkd,

v pfipadé dostate¢nych znalosti zajisténi okamzitého (operativniho) vyfeSeni da-
ného pozadavku,

v pripadé nedostate¢nych znalosti ziskani veSkerych potfebnych informaci, nut-
nych pro vyfeSeni pozadavku, uvedeni téchto informaci k patficCnému zaznamu
0 pozadavku a pfidéleni vhodného feSitele,

eskalace a kategorizace jednotlivych pfichozich pozadavkd,

zajisténi celého zivotniho cyklu pozadavku, od samotného pfijeti a zadani do
systému, pres eskalaci a kategorizaci, az po jeho vyfeSeni a uzavreni,

informovani zadavatele pozadavku o aktualnim stavu,

v pfipadé potfeby zjisténi dalSich nutnych informaci pro vyfeSeni zadaného po-
Zadavku,
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ve spolupraci se zadavatelem pozadavku ovéfeni, ze je dané feSeni pro zadava-
tele pfijatelné a dostate¢né,

vedeni a sprava databazi o znamych incidentech pro efektivnéjsi poskytovani
sluzby Service desk,

spoluprace na rozvoji sluzby Service desk.

8.5.8 Technik IT infrastruktury

Provozovani a kontrola perifernich a dalSich pocitaCovych zafizeni,
aktivace kontrol na pocitaCich a perifernich zafizenich,
monitorovani pocitacu a zjiStovani poruch a zavad v jejich €innosti,
reakce na chybové zpravy zafizeni, zjiStovani a feSeni problémd,
instalace zafizeni a jejich zabezpecCeni materialem pro provoz.

8.5.9 Technik uzivatelské podpory IT

Zodpovidani dotaz( uzivatell k problémum s provozem IT infrastruktury,

instalace a provadéni drobnych oprav hardware a software v souladu s instalac-
nimi parametry,

dohled nad béznym provozem IT infrastruktury,

nastavovani zafizeni pro uzivatele, zajisténi spravné instalace jednotlivych kom-
ponent IT infrastruktury,

instalaéni ¢innosti a vedeni zaznamu o problémech a provedenych opravach.

8.6 Zavéry, doporuceni

&

» Role obsahuji charakteristiku pracovniku s riiznym pracovnim za-
méFenim a s rlznymi funkcemi ve firmé, ktera predstavuje zejména
jejich funkéni napln a podle potifeby se doplfiuje | poZadavky na kva-
lifikaci a znalosti a odpovidajicimi kompetencemi.

» Role zahrnuji jak role managementu, spravy a administrativy celé
firmy, tak role Fizeni IT a nejriznéjsi skupiny IT specialistu.

* Role se v ramci ,Anatomie firmy* pfFirazuji k jednotlivym uloham,
a to na bazi RACI matice, vyjadfujici uCast role na pfipravé a realizaci
ulohy.

= Specifikace roli muze byt podle potfeby zakladem pro vytvareni a op-
timalizaci organizace a organizacnich struktur firmy.

= Castym problémem v fedeni roli je jejich opozdé&na nebo minimalni
aktualizace, reagujici na zmény podminek. To je Casto ukolem vedeni
IT, pfipadné dalSich manazer firmy.

= Dokumentace roli by méla byt aktualizovana i s pfipravou a zajisté-
nim implementaci novych aplikaci a s tim souvisejicich kvalifikac-
nich programu.
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Zaver
Pfedkladany text znamena jak zminénou prezentaci analytického pohledu na fizeni fir-
my, ale sou€asné i zaklad pro dalSi navazujici texty, konkretizované podle jednotlivych

odvétvi nebo typu firem. Piikladem je /T a anatomie vyrobni firmy*. Obdobné se pred-
poklada vznik i dalSich specializovanych textu.

V souvislosti s ostatnimi texty jsme uvedli, Zze smyslem uvedeného pojeti a pfistupu
k analyze je pfispét ke zvysovani kvality a vykonu prace analytikl, manazer( a ana-
lytikG vyvojari v realné praxi. V pfipadé tohoto textu to plati nemalou mérou. Pokud
i tento text takovy pfispévek predstavuje, pak se jeho smysl podafilo naplnit.
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