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Struktura dokumentu: 

 

[A] Oblasti Ś²zen², ¼lohy, procesy 

 
(Jednotliv® oblasti Ś²zen² velkoobchodn² firmy, tj. standardn² strategick®, finanļn², prodej, n§-
kup atd. a d§le specifick® Ś²zen² logistickĨch sluģeb, Ś²zen² z§sobov§n² odbŊratelŢ, Ś²zen² dis-
tribuce. Kaģd§ oblast je vymezena sadou z§kladn²ch komponent Ś²zen², zejm®na ¼lohami, 
metrikami, datovĨmi zdroji, rolemi, IT aplikacemi. obsahuje i sadu analytickĨch ot§zek pro 

Śeġen² projektŢ v dan® oblasti) 

 

 

[B] Faktory Ś²zen² velkoobchodu 
(Obsahuje syst®m faktorŢ ovlivŔuj²c²ch Ś²zen² 
velkoobchodn² firmy a Śeġen² projektŢ, jako 
je firemn² prostŚed², ¼roveŔ Ś²zen² a organi-
zace, specifick® faktory provozu velkoob-

chodu) 

 

 

[C] Analytika v Ś²zen² velkoobchodu 
(PŚedstavuje zejm®na obsahovou str§nku 
analytiky pro potŚeby Ś²zen² velkoobchodn² 
firmy, tj. analytick® ¼lohy, syst®m metrik, 
analytickĨch dimenz² a potŚebnĨch datovĨch 

zdrojŢ) 

 

 

[D] Role v Ś²zen² velkoobchodn² firmy 
(Zahrnuje sadu rol² v syst®mu Ś²zen² velkoob-
chodn² firmy v rozdŊlen² na manaģersk® role, 
role spr§vn² a administrativn², role pro zajiġ-

tŊn² IT)  

 

 

[E] IT pro Ś²zen² velkoobchodn² firmy 
(Specifikuje obvykl® IT aplikace pro Ś²zen² 
velkoobchodu, a to jak transakļn², tak analy-
tick®. Kaģd§ z nich je kromŊ podstaty vyme-
zena potenci§ln²mi efekty a moģnĨmi pro-

bl®my a omezen²m). 
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Đvod  

 
PŚedkl§danĨ text pŚedstavuje souļ§st souboru postupnŊ pŚipravovanĨch dokumentŢ s n§zvem ĂIT a 
anatomie firmyñ jej²mģ spoleļnĨm z§mŊrem je prezentovat ot§zky analĨzy a n§vrhu informaļn²ch 
syst®mŢ zejm®na vzhledem k obsahu Ś²zen² firem a organizac². Tyto texty jsou s ohledem na rych-
lost vyuģit² realizov§ny na b§zi stejnĨch form§ln²ch i struktur§ln²ch pravidel. KaģdĨ z jednotlivĨch 
textŢ se ch§pe prim§rnŊ jako podklad pro Śeġen² probl®mŢ a projektŢ, s kterĨmi se analytik, nebo 
manaģer v praxi obvykle stŚet§v§.  

}  C²lem tohoto textu je poskytnout komplexn² pŚehled o Ś²zen² velkoobchodn² firmy podle 

jednotlivĨch oblast² Ś²zen² rozdŊlenĨch na standardn² a specifick®, a to na z§kladŊ vybra-

nĨch komponent Ś²zen². Pro detailn² vymezen² tŊchto komponent se text odkazuje na 

informace uveden® v jednotlivĨch odd²lech tohoto dokumentu, pŚ²padnŊ v ostatn²ch doku-

mentech t®to Śady. 

 

S rychlost² vyuģit² textŢ souvis² i zaļlenŊn² tzv. Ămapñ na ¼vod celĨch dokumentŢ a jednotlivĨch ka-
pitol, obsahuj²c²ch jejich obsah s ļ²selnĨmi odkazy na pŚ²sluġn® ļ§sti. Odkazy na jin® podkapitoly 
v r§mci tohoto dokumentu jsou uvedeny v hranatĨch z§vork§ch, napŚ. [2.3.4]. Odkazy na kapitoly 
v jinĨch dokumentech nejsou automatick® a jsou oznaļeny symbolem ĂĄñ.  

Obsahem jsou vz§jemnŊ na sebe navazuj²c² texty vych§zej²c² vŊtġinou ze str§nek obdobn®ho port§lu 
MBI, kterĨ je na adrese https://mbi.vse.cz, ale ten je moment§lnŊ z bezpeļnostn²ch dŢvodŢ pŚ²-
stupnĨ uģivatelŢm vyuģ²vaj²c²ch pouze dom®nu vse.cz. V obr§zc²ch a dokumentech se proto mŢ-
ģeme setkat s logem port§lu MBI a s k·dy objektŢ, kter® se na MBI pouģ²vaj². 

Vzhledem k ot§zk§m rychl®ho vĨvoje v byznysu i IT prostŚed², jsou jednotliv® texty dostupn® pouze 
elektronicky. PŚedpokl§d§me tak, ģe se jednotliv® ļ§sti budou prŢbŊģnŊ aktualizovat a umisŠovat 
na danĨ port§l.  

Terminologick§ pozn§mka: V textu jsou pouģity term²ny Ăpodnikñ i Ăfirmañ ve stejn®m nebo obdob-
n®m smyslu. Term²n Ăfirmañ pokl§d§me za z§kladn², ale v mnoh®m kontextu je vyuģit² term²nu Ăpod-
nikñ, ĂpodnikovĨñ apod. pŚirozenŊjġ². Vyuģ²v§me je tak podle obvyklĨch pouģit² v praxi. CelkovĨ po-
hled na m²sto dokumentu pro Ś²zen² velkoobchodn² firmy dokumentuje dalġ² obr§zek: 

 

M²sto dokumentu pro Ś²zen² velkoobchodn² firmy na port§lu MBI-AF 

https://mbi.vse.cz/
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Ke sch®matu dopln²me nŊkolik pozn§mek s rozdŊlen²m na vĨġe uveden® ¼rovnŊ. Na nejvyġġ² ¼rovni 
je blok dosud vydanĨch elektronickĨch publikac². Ty maj² povahu ofici§ln²ch textŢ a maj² prim§rnŊ 
studijn² charakter. Hlavn² n§plŔ port§lu ale tvoŚ² Ăpracovn² dokumentyñ, kter® se prŢbŊģnŊ aktualizuj² 
a doplŔuj². Pro vyuģit² v Śeġen² projektŢ nebo ¼loh proto doporuļujeme vyuģ²t pr§vŊ je. 

ĐroveŔ 1: AFI 
Nejvyġġ² Ăvrstvuñ pŚedstavuje ĂAF I: Principy analĨzyñ, kde jsou vymezeny hlavn² pŚ²stupy a 
principy cel®ho konceptu pouģit®mu na vytv§Śen² vġech dokumentŢ port§lu. 

ĐroveŔ 2: AF II 

Dokumenty na ¼rovni II charakterizuj² firmu a jej² obsah Ś²zen² z analytickĨch pohledŢ, ale bez 
odvŊtvovĨch specifik. Zahrnuj² tyto z§kladn² texty, a to: 

Á ĂAF II.01: Oblasti Ś²zen² 

Dokument pŚedstavuje d²lļ² aspekty obsahu Ś²zen² podle jednotlivĨch oblast² Ś²zen² firmy.  

Á AF II.02: Komponenty a souvislosti 

Dokument obsahuje specifikace jednotlivĨch komponent Ś²zen² firmy a jejich vz§jemnĨch va-
zeb (metriky, data atd.). N§pln² je jejich detailnŊjġ² specifikace napŚ²ļ firmou. 

Á AF II.03: ř²zen² IT 

Dokument obsahuje Ś²zen² IT rozdŊlen® do jednotlivĨch dom®n a oblast², a to ve stejn® 
struktuŚe a se stejnĨm oznaļen²m, jako v pŚ²padŊ dokumentu ĂAF II.01 Oblasti Ś²zen²ñ. 

Á AF II.04: IT aplikace, n§stroje, koncepty 

Dokument pokrĨv§ podstatn® charakteristiky typŢ aplikac², n§strojŢ a konceptŢ. z analy-
tick®ho pohledu, tedy jejich potenci§ln² efekty a na druh® stranŊ probl®my a omezen². Neza-
hrnuje ale konkr®tn² produkty. 

Á AF II.05: Podnikov§ analytika 

Dokument nab²z² specifikaci n§strojŢ, konceptŢ a doporuļenĨch postupŢ v oblasti podni-
kov® analytiky.  

ĐroveŔ 3: AF III.01 ï AF III.0n 

Texty na ¼rovni 3 vych§zej² a navazuj² na dokumenty na prvn²ch dvou ¼rovn²ch ovġem se za-
mŊŚen²m na urļit® typy firem a vybran§ odvŊtv² ekonomiky, v tomto pŚ²padŊ Ś²zen² velko-
obchodn² firmy.  
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` 

A. Oblasti Ś²zen², ¼lohy, procesy 
 

 

 

 

Mapa oblast² Ś²zen² velkoobchodn² firmy podle kapitol v odd²le  

 

 

[1] Strategick® Ś²zen² velkoobchodn² firmy 

 

 

[2] Finanļn²  
Ś²zen² firmy 

 

[3] Z§vazky 

 

[4] Pohled§vky 

 

[5] PAM 

 

[6] Person§l 

 

[7] Doprava 

 

[8] N§kup 

 

[9] Prodej 

 

 

[10] Sklady 

 

 

[11] ř²zen² logistickĨch  
sluģeb 

 

 

[12] ř²zen² z§sobov§n²  
odbŊratelŢ 

 

 

[13] ř²zen² distribuce 

 

 

Đvodn² paragraf kaģd® kapitoly standardn²ch oblast² Ś²zen² je v n§vaznosti na vstupn² z§kladn² 
sch®ma vŊnov§n vymezen² zvl§ġtnost², kter§ jsou podstatn§ pro Ś²zen² velkoobchodn²ch firem. Speci-
fick® oblasti Ś²zen² obsahuje jejich kompletn² popis a zahrnuj²: 

Á ř²zen² logistickĨch sluģeb. 

Á ř²zen² z§sobov§n² odbŊratelŢ. 

Á ř²zen² distribuce. 

Dokumentace kaģd® z oblast² Ś²zen² je zaloģena na tŊchto standardn²ch pravidlech:  

Á Vlastn² obsah kaģd® oblasti Ś²zen² je postaven na charakteristik§ch komponent, kter® jsou 
v r§mci jednotlivĨch kapitol prezentov§ny ve stejn®m poŚad², tedy i se stejnĨmi symboly i 
ļ²sly podkapitol. 

Á AutoŚi pŚedpokl§daj², ģe uģivatel mŢģe vyuģ²t samostatnŊ pouze informace pro jednu ob-
last Ś²zen², a tedy pouze jednu z kapitol. Proto se vyuģ²v§ jejich standardn² struktury, a nav²c 



MBI-AF: Velkoobchodn² firma: faktory (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)   

KIT VĠE                                                                                                                         -     11    -   

se Śada ļ§st² mezi kapitolami mŢģe ve sv® podstatŊ opakovat, i kdyģ s modifikacemi odpo-
v²daj²c²mi dan® oblasti Ś²zen². 

Á Oblast Ś²zen² IT m§ speci§ln² postaven², a n§slednŊ i speci§ln² text ĂAF II.03. IT a anatomie 
firmy: ř²zen² ITñ. 

 

Pohled na strukturu jednotlivĨch kapitol podle oblast² Ś²zen² dokumentuje n§sleduj²c² tabulka: 

 

Tabulka: PŚehled komponent Ś²zen² a jejich symbolick® znaļen² 

` 
PŚehled a obsah ¼loh tvoŚ²c²ch oblast Ś²zen², jsou n§pln² kaģd® oblasti Ś²zen² a vymezuj² 
jej² hlavn² obsah. 

" ř²zen² oblasti v kontextu Ś²zen² cel® firmy, tj. vazby k ostatn²m oblastem Ś²zen², vļetnŊ 
Ś²zen² IT. 

µ 

Metriky a KPI vyuģ²van® pŚedevġ²m v reportingu, analytickĨch a pl§novac²ch ¼loh§ch 
obsahuje odd²l C. 

4 

PŚehled hlavn²ch datovĨch zdrojŢ a dokumentŢ vyuģ²vanĨch v jednotlivĨch ¼loh§ch 
dan® oblasti Ś²zen² obsahuje odd²l C. 

´ 
Role zajiġŠuj²c² ¼lohy Ś²zen² oblast² velkoobchodn² firmy a jejich n§plŔ nab²z² odd²l D. 

ß 
Moģnosti vyuģit² IT aplikac², zejm®na aplikac², jejich vĨhody a nevĨhody, nab²z² odd²l 
E. 

q 
Podstatn® faktory ovlivŔuj²c² Ś²zen², jej² rozvoj, celkovĨ charakter i ¼spŊġnost dan®ho 
typu firmy nab²z² odd²l A. 

G 
Sc®n§Śe pŚedstavuj²c² analytick® ot§zky k Śeġen² probl®mŢ a projektŢ v oblasti Ś²zen², 
orientovan® na hlavn² nebo potenci§ln² probl®my dan® oblasti. S ohledem na speci-
fickĨ charakter pro kaģdou oblast Ś²zen² jsou uvedeny v r§mci kapitol kaģd® jednot-
liv® oblasti Ś²zen². 

C 
Hlavn² doporuļen² k analĨze a n§vrhu Śeġen² informaļn²ho syst®mu pro danou oblast 
Ś²zen². 

 
 

V dalġ²ch kapitol§ch jsou uvedeny oblasti Ś²zen², kter® svĨm obsahem a charakterem jsou obdobn® i 
jinĨm typŢm podnikŢ, resp. odvŊtv². Pokud jsou nŊkter® charakteristiky pro Ś²zen² velkoobchod-
n²ch firem vĨznamn®, pak jsou ke standardn²mu ¼ļelu oblasti a hlavn²mu sch®matu doplnŊny.  

 

V tomto odd²le je nejprve kr§tce pops§na z§kladn² podstata velkoobchodu a d§le jsou analyzov§ny 
oblasti Ś²zen² velkoobchodu rozdŊlen® do tŚ² kategori². Standardn² oblasti Ś²zen² se objevuj² ve vŊtġinŊ 
podnic²ch v t®mŊŚ vġech odvŊtv²ch. Dalġ² kategori² jsou kl²ļov® oblasti Ś²zen², kter® je st§le moģn® na-
l®zt v jinĨch typech podnikŢ, ale z jednotlivĨch oblast² Ś²zen² jsou pro velkoobchod jednoznaļnŊ nejdŢ-
leģitŊjġ². Posledn² z vybranĨch kategori² jsou nŊkter® ze specifickĨch oblast² Ś²zen² velkoobchod.  

Velkoobchod je typicky distribuļn²m meziļl§nkem v dodavatelsk®m ŚetŊzci (viz obr§zek). Jedn§ se o 
tzv. nepŚ²mou distribuci (Solomon et al., 2006), tj. velkoobchod nakupuje vĨrobky od vĨrobce nebo do-
davatele za ¼ļelem jejich dalġ²ho prodeje jin® firmŊ, vŊtġinou maloobchodn², kter§ zboģ² prod§v§ kon-
covĨm z§kazn²kŢm. 



MBI-AF: Velkoobchodn² firma: faktory (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)   

KIT VĠE                                                                                                                         -     12    -   

 

Obr§zek: Zjednoduġen® sch®ma dodavatelsk®ho ŚetŊzce (zdroj: Solomon et al., 2006, vlastn² 
zpracov§n²) 

ObecnŊ vġak nemus² platit, ģe by velkoobchod byl jedinĨm meziļl§nkem v distribuļn² cestŊ. Na sch®-
matu n²ģe (viz dalġ² obr§zek) je zobrazeno, ģe velkoobchod mŢģe zboģ² prod§vat i jin®mu velkoob-
chodu nebo obchodn² spoleļnosti, a takto se postup v ŚetŊzci mŢģe opakovat v²cekr§t. 

 

Obr§zek: Moģnosti distribuļn² cesty v dodavatelsk®m ŚetŊzci s velkoobchodem (zdroj: Solo-
mon et al., 2006, vlastn² zpracov§n²) 

V obou pŚ²padech pŚin§ġ² velkoobchod pro vĨrobce a jin® dodavatele Śadu vĨhod. UmoģŔuje jim totiģ 
Ś²dit efektivnŊji distribuci a spr§vu z§sob, d²ky ļemuģ je dod§n² zboģ² rychlejġ². Z§roveŔ zaŚazen² vel-
koobchodu do distribuļn²ho ŚetŊzce sniģuje vĨrobcŢm n§klady, a hlavnŊ rizika spojen® s distribuc², ne-
uhrazenĨmi pohled§vkami atd. 

Dle ĻSĐ je velkoobchod, kromŊ motorovĨch vozidel, klasifikov§n jako CZ-NACE 46. Ze statistik tohoto 
¼Śadu vyplĨv§ ukazatel poļtu aktivn²ch podnikŢ, tedy velkoobchodn²ch spoleļnost² v Ļesk® republice. 
Aļkoliv ostatn² ukazatele pŚirozenŊ rostou, poļet aktivn²ch podnikŢ kles§ (viz tabulka). 

Tabulka: Poļet aktivn² podnikŢ dle klasifikace CZ-NACE 46 v letech 2010ï2019 (data ĻSĐ, 
vlastn² zpracov§n²) 

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

69 945 77 003 83 250 85 579 87 356 88 987 82 904 82 403 77 133 75 792 

 

Poļet aktivn²ch velkoobchodŢ rostl aģ do roku 2015, kde nastal zlom trendu, kterĨ se obr§til a v roce 
2019 klesl oproti maximu o pŚibliģnŊ 13 000. Prim§rn² dŢvod a faktory pŢsob²c² klesaj²c² trend nebyly 
dohled§ny. Autor se domn²v§, ģe hlavn²mi faktory mohou bĨt f¼ze podnikŢ na trhu, hospod§ŚskĨ cyk-
lus spoleļnŊ s moģnou klesaj²c² potŚebou vĨrobcŢ dan®ho meziļl§nku v distribuļn²m ŚetŊzci, v dŢ-
sledku novĨch technologi² umoģŔuj²c²ch pŚ²mou distribuci. 

Jedn²m z dŢleģitĨch pr§vn²ch pŚedpisŢ upravuj²c² velkoobchody je Z§kon ļ. 90/2012 Sb., o obchod-
n²ch korporac²ch, jelikoģ velkoobchodem je zpravidla pr§vnick§ osoba, a to spoleļnost s ruļen²m 
omezen²m nebo akciov§ spoleļnost. Je vġak moģn®, aby byl velkoobchod provozov§n na ģivnost, jej²ģ 
n§pln² jsou ļinnosti spojen® s n§kupem a prodejem zboģ² za ¼ļelem jeho dalġ²ho prodeje k dalġ² pod-
nikatelsk® ļinnosti dle NaŚ²zen² vl§dy ļ.278/2008 Sb. 
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1. Strategick® Ś²zen²  

 

 

}  Z§kladn²m pil²Śem je strategick® Ś²zen² firmy, kter® definuje d²lļ² strategie pro jednotliv® 
oblasti Ś²zen², ļ²mģ nastavuje byznys model s podnikovĨmi pl§ny a projekty. Tato oblast 
Ś²zen² je spojena s nejvyġġ²m veden²m podniku, kter® tak podniku ud§v§ hlavn² vize, c²le 
a posl§n². 

 
CelkovĨ pŚehled ¼loh strategick®ho Ś²zen² firmy dokumentuje (Obr§zek 1-1). 

 

 

Obr§zek 1-1: PŚehled ¼loh strategick®ho Ś²zen² 

  

Ą  Z§kladn² pŚehled a obsah ¼loh strategick®ho Ś²zen² firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 1. 

 

U strategick®ho Ś²zen² velkoobchodu nenajdeme mnoho rozd²lŢ od standardn²ho strategick®ho Ś²-
zen² napŚ²ļ vġemi druhy podnikŢ. DŢleģitĨm faktorem je vġak sez·nnost, kter§ se u velkoobchodu 
pŚej²m§ z maloobchodn²ho prostŚed². Samotn§ sez·nnost se vġak mŢģe u rŢznĨch velkoobchodn²ch 
spoleļnost² pomŊrnŊ liġit, coģ je podstatou prod§van®ho sortimentu zboģ². 

Z tohoto titulu je nutn® operovat s byznys modelem, hlavn²mi pl§ny a d²lļ²mi c²li mimo sez·nn² ob-
dob², aby se nenaruġil chod a provoz podniku pŚi neļekanĨch ud§lostech, a zachovala se tak koor-
dinace n§kupu, skladov§n², prodeje a expedice zboģ² s co nejvŊtġ² efektivitou cel®ho procesu. 
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2. Finanļn² Ś²zen²  

 

 

}  ManaģeŚi a finanļn² analytici podniku jsou odpovŊdni za finanļn² Ś²zen², jehoģ ¼ļelem je 
zajiġtŊn² rentability, solventnosti a likvidity podniku, spolu s maximalizac² hodnoty 
majetku, realizov§n²m ¼spŊġnĨch ¼ļetn²ch a finanļn²ch operac². DostateļnŊ dobr® hod-
noty zm²nŊnĨch ukazatelŢ vedou k stabilitŊ dan®ho podniku, vedouc² k lepġ² konkurence-
schopnosti na trhu. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh finanļn²ho Ś²zen² firmy dokumentuje (Obr§zek 2-1). 

 

 

Obr§zek 2-1: PŚehled ¼loh finanļn²ho Ś²zen² firmy 

  

Ą  Z§kladn² pŚehled a obsah ¼loh finanļn²ho Ś²zen² firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 2. 

 

NezbytnĨm z§kladn²m prvkem je evidence a veden² ¼ļetnictv² v souladu s platnou legislativou tak, 
aby odpov²dalo ¼ļetn²m a daŔovĨm pŚedpisŢm. Finanļn² Ś²zen² slouģ² tak jako u vġech podnikŢ 
k tomu, aby spoleļnost mŊla dostatek finanļn²ch prostŚedkŢ na svoji ļinnost, tedy aby vyv²jela 
dostateļnĨ zisk. Na stranŊ n§kupu se snaģ² o udrģen² skladovĨch z§sob ve spr§vn® vĨġi, pŚ²liġ m§lo 
neumoģŔuje provozovat obchod, zbyteļnŊ moc z§sob v§ģe finanļn² prostŚedky. V pŚ²padŊ vĨkyvu cen 
lze na hodnotŊ uloģenĨch z§sob pomŊrnŊ hodnŊ ztratit.  

Spoleļnost, kter§ pŢsob² na mezin§rodn²m trhu, mus² poŚ§d pracovat s pŚekl§pŊn²m kurzu 
EUR/CZK, coģ m§ pomŊrnŊ velkĨ vliv na finanļn² hospodaŚen². Na stranŊ prodeje je t²m hlavn²m Ś²-
zen² pohled§vek, pŚev§ģnŊ aby z§kazn²ci platili svoje pohled§vky vļas, s ļ²mģ souvis² i politika toho, 
aby platebn² c²le (splatnosti) a platebn² podm²nky byly akceptovateln®. Pokud se vŊtġinov§ ļ§st ob-
chodu provozuje v eurech, pak je nutn® zajistit, ģe v kaģd®m mŊs²ci doch§z² k pŚepoļten² aktu§ln²ch 
obchodŢ, kurzŢ, stavu skladŢ a bankovn²ch kont k aktu§ln²mu kurzu. Z toho se generuj² kurzov® zisky 
nebo ztr§ty, kter® se zapoļ²t§vaj² do zisku firmy. RozumnĨm sledov§n²m a Ś²zen²m kurzu a vļasnou 
vĨmŊnou EUR za CZK lze pŚispŊt k ovlivnŊn² finanļn²ho vĨsledku.  



MBI-AF: Velkoobchodn² firma: faktory (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)   

KIT VĠE                                                                                                                         -     15    -   

3. ř²zen² z§vazkŢ  

 

}  ř²zen² z§vazkŢ spoļ²v§ v efektivn²m Śeġen²m z§vazkŢ firmy k dodavatelŢm a ostat-
n²m partnerŢm podniku, kdy na z§kladŊ dostupnĨch a kvalitn²ch informac² je potŚeba z§-
vazky evidovat, kontrolovat a plnit v term²nech splatnosti. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh Ś²zen² z§vazkŢ firmy dokumentuje (Obr§zek 3-1). 

 

 

Obr§zek 3-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² z§vazkŢ firmy 

  

Ą  Z§kladn² pŚehled a obsah ¼loh Ś²zen² z§vazkŢ firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 3. 

 

Z§vazky prostupuj² napŚ²ļ celĨm podnikem, poļ²naje plnŊn² z§vazkŢ vŢļi nejen dodavatelŢm poŚ²-
zen®ho zboģ², ale i dopravcŢm zodpovŊdnĨm za pŚepravu zboģ², ļi pojiġŠovn§m a bank§m. Exis-
tuje cel§ Śada dalġ²ch z§vazkŢ k dodavatelŢm poskytuj²c²ch dalġ² sluģby, jako je napŚ²klad marketing, 
kompletaļn² pr§ce nebo fulfillment.  

PodstatnĨmi z§vazky jsou tak® odbŊratelsk®, kter® mohou bĨt smluvnŊ sjednan®. PŚ²kladem tako-
v®ho z§vazku jsou tzv. pen§le za nedodan® nebo chybnŊ dodan® zboģ² odbŊrateli, ļ²mģ se v dodava-
telsk®m ŚetŊzci klade dŢraz na vyġġ² kvalitu dod§vek. 

Syst®m mus² monitorovat pŚ²choz² faktury a k nim generovat sestavy k platbŊ. Spoleļnost mus² prov§-
dŊt ¼hradu tak, aby nedoch§zelo ke zpoģdŊn² na stranŊ z§vazkŢ.  
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4. ř²zen² pohled§vek  

 

}  Oblast Ś²zen² pohled§vek zahrnuje form§lnŊ opaļnou stranou k z§vazkŢm. Pohled§vky 
jsou klasifikov§ny z pohledu dodavatele (velkoobchod) k z§kazn²kŢm a ostatn²m partne-
rŢm. Đļelem t®to oblasti je na z§kladŊ kvalitn²ch informac² pohled§vky efektivnŊ Śeġit 
a sledovat jejich plnŊn² pŚev§ģnŊ vzhledem ke splatnosti, a t²m se snaģit co nejv²ce sni-
ģovat moģn® ekonomick® ztr§ty. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh Ś²zen² pohled§vek firmy dokumentuje (Obr§zek 4-1). 

 

 

Obr§zek 4-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² pohled§vek firmy 

  

Ą  Z§kladn² pŚehled ¼loh Ś²zen² pohled§vek firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 4. 

 

PomyslnĨm opakem k z§vazkŢm jsou pohled§vky velkoobchodu vŢļi z§kazn²kŢm. Se zvyġuj²c²m 
mnoģstv²m objedn§vek roste pravdŊpodobnost finanļn² ztr§ty z dŢvodu nezaplacen² dan®ho zboģ² 
ļi sluģby. Probl®mem mohou bĨt i platby po datumu splatnosti, proto je dŢleģit® vyv²jet tlak na evi-
denci a kontrolu pohled§vek z§kazn²kŢ podniku, aby se udrģovalo spr§vn® cashflow a podnik nemŊl 
probl®my s likviditou svĨch zdrojŢ.  

ř²zen² pohled§vek na denn² b§zi tak zahrnuje tisk pŚehledu z§kazn²kŢ, kteŚ² jsou po splatnosti. Ti pak 
vstupuj² do podnikov®ho Ś²zen² dle d®lky splatnosti, kter® se napŚ. dŊl² na jeden, dva a tŚi tĨdny. Pot® 
je spoleļnost pŚed§v§ extern²mu pr§vn²kovi, kterĨ vym§h§ tyto ļ§stky soudnŊ. Kaģdop§dnŊ z dlouho-
dob®ho hlediska Ś²zen² pohled§vek prob²h§ strategick§ ļ§st. To je proces, kdy jeġtŊ pŚed pŚed§n²m 
zboģ² z§kazn²kovi, dojde ke schŢzce s obchodn²mi z§stupci, kteŚ² s pomoc² zdrojŢ (kreditn² pojiġŠovny, 
informace o likviditŊ z§kazn²kŢ) daj² dohromady c²lovou ļ§stku, se kterou z§kazn²k mŢģe pracovat. 
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4.1 Dashboard pro Ś²zen² pohled§vek 

Ve vrchn² ļ§sti dashboardu se ukazuj² hlavn² zm²nŊn® ukazatele, kterĨmi jsou CelkovĨ poļet neuhra-
zenĨch pohled§vek, Celkov§ hodnota neuhrazenĨch pohled§vek v Kļ, Poļet neuhrazenĨch pohled§-
vek po splatnosti a Hodnota neuhrazenĨch pohled§vek po splatnosti v Kļ. K porovn§n² neuhrazenĨch 
pohled§vek pŚed a po splatnosti slouģ² kol§ļovĨ graf, vyobrazen v prav®m doln²m rohu. Jiģ bylo zm²-
nŊno, pohled§vky po splatnosti byly rozdŊleny celkem do ļtyŚ upom²nkovĨch tĨdnŢ. PomŊr poļtu po-
hled§vek v jednotlivĨch tĨdnech je nejdŚ²ve zobrazen v kol§ļov®m grafu. Pro zobrazen² celkov® hod-
noty pohled§vek v upom²nkovĨch tĨdnech je vytvoŚen sloupcovĨ graf. Tabulka tvoŚ² posledn² vizuali-
zaļn² prvek, v n² se nach§z² informace o n§zvu z§kazn²ka a vĨġi neuhrazenĨch pohled§vek. Slouģ² 
pro ¼ļely rychl®ho zjiġtŊn² konkr®tn²ch z§kazn²kŢ, se kterĨmi je nutn§ komunikace ohlednŊ jejich 
platby, jelikoģ spadaj² do ļtvrt®ho upom²nkov®ho tĨdne. 

 

Obr§zek 4-2: Dashboard ř²zen² pohled§vek (zdroj: Ļondlov§, L., 2024) 
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5. ř²zen² pr§ce a mezd  

 

}  Ve vazbŊ na person§ln² Ś²zen² je ¼ļelem oblasti Ś²zen² pr§ce a mezd nejen zajiġtŊn² vĨ-
poļtŢ a vypl§cen² mezd s prŢbŊģnou analĨzou mzdov®ho vĨvoje vzhledem ke zdro-
jŢm a produktivitŊ pr§ce, ale i pl§nov§n² samotn® pr§ce zamŊstnancŢ podniku. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh Ś²zen² pr§ce a mezd dokumentuje (Obr§zek 5-1). 

 

 

Obr§zek 5-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² pr§ce a mezd  

  

Ą  Z§kladn² pŚehled ¼loh Ś²zen² pr§ce a mezd firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 5. 

 

Ļastou zvyklost² v t®to oblasti je pŚesun zpracov§n² mezd na ¼ļetn² firmu, kter§ ġetŚ² podniku ļas a 
n§klady. Ļ§sti vĨpoļtu se mohou tak® dŊlit mezi ¼ļetn² firmou konaj²c² vĨpoļty dle mzdovĨch vĨ-
mŊrŢ se spr§vou povinnost² zamŊstn§vaj²c²ho podniku, jako jsou napŚ²klad odvody soci§ln²ho a 
zdravotn²ho pojiġtŊn². SamotnĨ podnik obvykle do sv® ļ§sti vĨpoļtu zapoļ²t§v§ motivaļn² sloģku 
mzdy, kterou v pŚ²padŊ velkoobchodu bĨv§ napŚ²klad odmŊna za pŚijat® a vychystan® zboģ², z§roveŔ 
s rychlost² a nechybovost² tŊchto ¼konŢ nebo u administrativn²ch pracovn²kŢ odmŊna z obratu. Dle Ä 
96 pro zamŊstnavatele povinn® evidovat pracovn² dobu zamŊstnancŢ, vļetnŊ pr§ce pŚesļas, dovo-
len® a ostatn²ch prostojŢ. Podnik d§le s§m prov§d² analĨzy mzdov®ho vĨvoje a pl§nov§n² pr§ce. 

Pl§nov§n² pr§ce a pracovn²ch kapacit lidskĨch zdrojŢ je dŢleģit® jak z dlouhodob®ho horizontu na z§-
kladŊ zm²nŊn® sez·nnosti, tak i z toho kr§tkodob®ho na z§kladŊ n§hle vzniklĨch ud§lost². TŊmi 
mohou bĨt vĨpadky zamŊstnancŢ z dŢvodu rŢznĨch prostojŢ. Je potŚeba operovat i s pl§novanĨmi ab-
sencemi zamŊstnancŢ a vĨhledy pracovn²ch kapacit na dalġ² dny, coģ se tĨk§ v prostŚed² velkoob-
chodu pŚev§ģnŊ skladn²kŢ, na kterĨch je z§visl§ podstatn§ ļ§st procesu odbaven² objedn§vky. 
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6. ř²zen² lidskĨch zdrojŢ  

 

}  Dosaģen² poļtu zamŊstnancŢ nebo jejich profesn² a vŊkov® struktury na z§kladŊ po-
tŚeb dan®ho podniku je c²lem oblasti Ś²zen² lidskĨch zdrojŢ. Tato oblast Ś²zen² se snaģ² za-
jistit flexibiln² prov§dŊn² operac² v person§ln²m Ś²zen² a realizovat potŚebnĨ kvalifikaļn² 
rozvoj zamŊstnancŢ vzhledem k aktu§ln²mu stavu aktivit firmy a jej²mu vĨvoji. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh Ś²zen² lidskĨch zdrojŢ firmy dokumentuje (Obr§zek 6-1). 

 

 

Obr§zek 6-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² lidskĨch zdrojŢ firmy 

  

Ą  Z§kladn² pŚehled ¼loh Ś²zen² lidskĨch zdrojŢ firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 10. 

 

V t®to oblasti Ś²zen² nen² pro velkoobchod nic zvl§ġtŊ specifick®ho. OpŊt zde vstupuje faktor sez·n-
nosti, kdy v sez·nŊ je prŢmŊrnŊ v²ce objedn§vek, tedy je potŚeba mnohem v²ce lidskĨch zdrojŢ na je-
jich zpracov§n². U administrativn²ch pracovn²kŢ je potŚebn§ vysok§ ¼roveŔ kvalifikace a odbornosti, 
tud²ģ nejsou jednoduġe zastupiteln² a jejich n§hl§ absence pŢsob² znaļn® probl®my. Na druhou stranu 
m®nŊ kvalifikovan² pracovn²ci, napŚ²klad skladn²ci, jsou z podstaty sv® n§plnŊ pr§ce l®pe zastupi-
teln², ale nem®nŊ potŚebn². Lepġ² zastupitelnost a niģġ² potŚebn§ kvalifikace umoģŔuje rychl® pŚijet² 
novĨch pracovn²kŢ skladu, napŚ²klad i na ļ§steļnĨ ¼vazek ļi dohodu o proveden² pr§ce, a jejich n§-
sledn® zauļen².  

V pŚ²padŊ velkoobchodu je dŢleģitou oblast² Ś²zen² lidskĨch zdrojŢ ġkolen² zamŊstnancŢ, kter® bĨv§ 
dvoj²ho typu. Prvn²m jsou zamŊstnanci ļasto ve spolupr§ci s vĨrobcem ġkoleni o prod§van®m sorti-
mentu, kter® se neust§le vyv²j² a pŚich§z² s novĨmi technologiemi. DruhĨm typem jsou ġkolen² o vni-
tropodnikovĨch inovac²ch, c²lech, technologi²ch a softwaru, kter® je urļeno sp²ġe pro podporu pro-
cesŢ v ostatn²ch oblastech Ś²zen². 
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7. ř²zen² dopravy  

 

}  Hlavn² ¼ļel oblasti Ś²zen² dopravy je zajiġtŊn² co nejlepġ²ch dopravn²ch potŚeb firmy za 
optimalizace n§kladŢ na dopravu pŚi zajiġtŊn² efektivn²ho pomŊru dopravn²ch poģa-
davkŢ vlastn²mi prostŚedky a extern²mi dopravci. Z§roveŔ se oblast Ś²zen² dopravy snaģ² 
poskytnout pracovn²kŢm v t®to oblasti kvalitn² analytick® a pl§novac² podklady pro rozho-
dov§n² o dopravn²ch kapacit§ch, pŚ²padnŊ o extern²ch dopravc²ch a jejich spolehlivosti. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh finanļn²ho Ś²zen² firmy dokumentuje (Obr§zek 7-1). 

 

 

Obr§zek 7-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² dopravy firmy 

  

Ą  Z§kladn² pŚehled ¼loh Ś²zen² dopravy firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 13. 

 

Oblast Ś²zen² dopravy ve velkoobchodŊ nen² nestandardn², avġak je velmi dŢleģit§. Rozliġuje se, zda 
je doprava zajiġŠov§na pro nakoupen® zboģ², tedy od dodavatele do velkoobchodu, nebo pro pro-
dan® zboģ², z velkoobchodu k z§kazn²kŢm. 

U varianty dod§van®ho zboģ² od vĨrobcŢ ļi jinĨch partnerŢ, mŢģe zajistit dopravu samotnĨ vĨ-
robce, ale zpravidla si ji z dŢvodu vĨhodnosti zajiġŠuje velkoobchod s§m, jelikoģ nese veġker® n§-
klady vļetnŊ celn²ch a ostatn²ch poplatkŢ. Pro tyto ¼ļely jsou vyuģ²v§ni smluvnŊ sjednan² extern² 
dopravci, kteŚ² nab²zej² kompletn² sluģbu vġech druhŢ dopravy, vļetnŊ standardn² silniļn², ale i speci-
fick® n§moŚn², jeģ je potŚeba v pŚ²padech mezikontinent§ln²ho dovozu zboģ². V takov® situaci je ob-
jedn§v§no a pŚepravov§no zboģ² ve vŊtġ²ch mnoģstv²ch v lodn²ch kontejnerech, ļ²mģ se sniģuj² 
n§klady na pŚepravu, kter§ z§roveŔ mŢģe v dneġn² dobŊ trvat i nŊkolik mŊs²cŢ. 

Naopak u prod§van®ho zboģ² se nab²z² v²ce moģnost² dopravy. Nejjednoduġġ² moģnost nast§v§ 
v momentŊ, kdy si odbŊratel vyzvedne zboģ² vlastn²mi prostŚedky nebo svĨm extern²m dopravcem. 
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Jestliģe z§kazn²k takovou moģnost nem§, pak se zboģ² v z§vislosti na mnoģstv² a velikosti odes²l§ 
bal²kovou ļi kurĨrn² sluģbou v pŚ²padŊ menġ²ch objemŢ nebo pŚi vŊtġ²ch objemech se vyuģ²v§ 
opŊt extern²ch dopravcŢ. Velkoobchod mŢģe disponovat i vlastn²mi dopravn²mi prostŚedky, kter® se 
ļasto vyuģ²vaj² pro z§sobov§n² dan®ho okruhu odbŊratelŢ. 
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8. ř²zen² n§kupu 

 

}  Đļelem Ś²zen² n§kupu je poskytnut² n§kupļ²m kvalitn² analytick® a pl§novac² podklady 
pro rozhodov§n² o celkov® orientaci n§kupŢ firmy a o realizaci jednotlivĨch n§kupn²ch 
operac², na z§kladŊ ļehoģ se tato oblast orientuje na dosaģen² ekonomick® vĨhodnosti 
realizovanĨch n§kupŢ, pŚi poģadovan® kvalitŊ, objemu a sortimentu nakupovan®ho 
zboģ², materi§lŢ a sluģeb s dŢrazem na zajiġtŊn² rychl®ho prov§dŊn² n§kupn²ch operac² 
s vysokou flexibilitou vzhledem k poģadavkŢm firmy a moģnostem dodavatelŢ. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh Ś²zen² n§kupu ve firmŊ dokumentuje (Obr§zek 8-1). 

 

 

Obr§zek 8-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² n§kupu ve firmŊ  

  

Ą  Z§kladn² pŚehled ¼loh Ś²zen² n§kupu ve firmŊ ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 8. 

 

ř²zen² n§kupu je jednou z kl²ļovĨch oblast² Ś²zen², na kter® z§vis² obchodn² model velkoobchodu. 
Tato oblast je silnŊ propojena s Ś²zen²m prodeje, od kter® se Ś²zen² n§kupu ļ§steļnŊ odv²j². 

Tuto oblast Ś²zen² ovlivŔuj² tŚi podstatn® faktory. Jedn²m z nich je faktor obmŊny prod§van®ho, tedy 
i nakupovan®ho zboģ², kter® je nutn® evidovat. ObmŊna zboģ² bĨv§ zapŚ²ļinŊna vĨvojem trhu, kdy se 
listuj² nov® poloģky a star® se naopak vyprod§vaj².  

Objevuje se zde i faktor relativnŊ ļastĨch zmŊn cen zboģ² na trhu, uv§dŊnĨch v podobŊ z§kladn²ch 
cen²kŢ od vĨrobcŢ a ostatn²ch dodavatelŢ, kter® se mŊn² v dneġn² dobŊ i nŊkolikr§t za rok v dŢsledku 
zvyġuj²c² se inflace. Ļast® zmŊny cen mohou bĨt komplikac² pŚi prodeji ġirok®ho sortimentu, kte-
rĨm velkoobchod ļasto disponuje. Posledn²m dŢleģitĨm faktorem je opŊt sez·nnost, se kterou pŚi-
ch§z² poģadavky na n§sobnŊ vyġġ² objemy nakupovan®ho zboģ².  
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Na z§kladŊ tŊchto faktorŢ, je dŢleģit§ flexibilita moģnost² odbŊru zboģ² od rŢznĨch dodavatelŢ. 
NejļastŊji s dodavateli zboģ² a sluģeb bĨv§ uzavŚena smlouva, ve kter® jsou specifikov§ny n§-
kupn² podm²nky a dalġ² bonusy. Jedn§ se buŅ o pevnŊ dan® netto ceny (koneļn® n§kupn² ceny), 
nebo sjednan® slevy ze z§kladn²ch cen na rŢzn® rabatov® skupiny zboģ². 

V tabulce jsou uvedeny relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² n§kupu ve velkoob-
chodŊ (viz Tabulka 8-1). 

 

Tabulka 8-1: Relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² n§kupu ve velkoobchodŊ 

Đlohy 

Evidence n§kupŢ a n§kupn²ch operac²; Realizace n§kupn²ch transakc²; Repor-

ting n§kupŢ; AnalĨzy n§kupŢ materi§lŢ; zboģ² a sluģeb; Pl§nov§n² a rozvrho-

v§n² n§kupn²ch operac². 

Metriky 

Objem n§kupŢ za stanovenĨ ļas; N§klady na zajiġtŊn² n§kupu zboģ²; Poļet 

dodavatelŢ; Optim§ln² velikost dod§vky; Dodac² lhŢta n§kupu; Poļet reklamac² 

a objem reklamovan®ho zboģ². 

Role N§kupļ²; Obchodn² z§stupce. 

Dokumenty 

Evidence dodavatelŢ; Evidence dodavatelskĨch cen; Evidence materi§lŢ; Evi-

dence zboģ² a sluģeb; Evidence poģadavkŢ na n§kup; Evidence n§kupu; Evi-

dence reklamac² na dodavatele; Obchodn² dokumenty; N§kupn² objedn§vka; 

Dodac² list pŚijatĨ; N§kupn² faktura; VĨkazy n§kupu; AnalĨzy n§kupu; Pl§ny n§-

kupu. 

 

8.1 Proces n§kupu zboģ² 

Proces (Obr§zek 8-2). N§kup zboģ² prob²h§ pravidelnŊ vģdy, kdyģ stav nŊjak®ho zboģ² na skladŊ 
klesne pod hran²c² bŊģn® potŚeby tohoto zboģ², to znamen§, kolik se bŊģnŊ tohoto zboģ² objedn§v§. 
Je totiģ neefektivn² m²t na skladŊ velk® mnoģstv² zboģ², kter® je popt§v§no v mal® m²Śe. Zboģ² objed-
n§v§ manaģer, kterĨ m§ informace o stavu mnoģstv² zboģ² na skladŊ. Tak® se Ś²d² na z§kladŊ po-
pt§vky rŢznĨch z§kazn²kŢ a jejich objedn§vek, pokud napŚ²klad, jak jiģ bylo avizov§no, je nedosta-
teļnĨ stav na skladŊ pro aktu§ln² objedn§vku nebo se jedn§ o pravidelnĨ n§kup.  

Dodavatel® ļasto funguj² na z§kladŊ smluv, kter® maj² napŚ²klad nastaven® roļn² minim§ln² od-
bŊry zboģ², kter® mus² velkoobchodn² firma objednat, jinak mohou smlouvu vypovŊdŊt. T²m nastupuj² 
nov§ pravidla pro firmu, kter§ mus² tak® kontrolovat. To mŢģe velkoobchodn² firmu omezovat, pro-
toģe j² to do urļit® m²ry naŚizuje, jak® zboģ² mus² odeb²rat. 

Mimo periodickĨ n§kup, se mus² urļit mnoģstv² zboģ², kter® bude objedn§no, coģ urļuje manaģer 
s pomoc² evidence zboģ². Na jeho z§kladŊ se vystav² objedn§vka, kter§ je n§slednŊ zasl§na dodava-
teli. Ta pot® mus² bĨt dodavatelem potvrzena a n§slednŊ se ļek§ na ozn§men², kdy dojde k na-
kl§dce zboģ² z vĨroby. To je dŢleģit§ informace, v pŚ²padŊ, ģe veġker® zboģ² jde ze zahraniļ², coģ 
dobu dod§n² prodluģuje a spoleļnost mus² bĨt pŚedem pŚipravena, jak® prodlevy oļek§vat u jednotli-
vĨch dod§vek. Velkoobchodn² firma pak komunikuje s dodavatelem a zjiġŠuje, zda bylo zboģ² ve sl²-
ben® datum opravdu naloģeno. Pokud ne, tak mus² doj²t k domluvŊ a dodavatel mus² poskytnout 
nov® datum nakl§dky zboģ². Po probŊhnut² nakl§dky se mŢģe firma u dodavatele pravidelnŊ infor-
movat o stavu zboģ² a prŢbŊhu jeho dod§n². Mohou se samozŚejmŊ objevit probl®my s dod§n²m. 
V tu chv²li toto mus² vyŚeġit dodavatel a samotn® dod§n² mŢģe bĨt znovu okolnostmi odsunuto. 

Nakonec, kdyģ dojde k dod§n² zboģ², ho pŚijme skladn²k spoleļnŊ s dodac²m listem, kterĨ pot® 
pŚed§ manaģer a probŊhne inventura, po kter® skladn²k zanese stavy zboģ² po dod§n² nov® dod§vky 
do evidence. 
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Obr§zek 8-2: Proces N§kup zboģ² (zdroj: Jir§nek, V., 2023) 

 

8.2 Proces N§kup zaŚ²zen² urļenĨch pro chod firmy 

Proces (Obr§zek 8-3) N§kup zaŚ²zen² urļenĨch pro chod firmy mŢģe bĨt n§kup jakĨchkoli zaŚ²zen², 
kter§ maj² podpoŚit efektivitu pr§ce a taky zlepġit prostŚed², ve kter®m se pracuje. O tyto n§kupy se 
star§ vĨhradnŊ manaģer s vĨjimkou, kdy tento ¼kol zad§ nŊkter®mu ze zamŊstnancŢ. Manaģer m§ 
fin§ln² slovo, zda se dan§ vŊc koup². Mohou to bĨt napŚ²klad firemn² vozidla, manipulaļn² tech-
nika do firmy, hardware jako jsou poļ²taļe ļi tisk§rny a dalġ². Jsou nakupov§ny z firemn²ho ¼ļtu a n§-
slednŊ se odepisuj² z dan², jak to dovoluje z§kon. NejļastŊji se hled§ Śeġen² nejl®pe vyhovuj²c² krit®-
ri²m kvality a ceny. 

Firma tak® zvaģuje, zda zboģ² koupit osobnŊ na prodejnŊ vĨrobce zaŚ²zen² ļi ho objednat online  
a nechat si ho dodat pŚ²mo do skladu ļi kamkoli bude potŚeba. PŚi osobn² koupi doch§z² k okamģit® 
platbŊ a zaŚ²zen² si buŅ mŢģe spoleļnost dov®zt sama vlastn²mi prostŚedky, ļi u vŊtġ²ch zaŚ²zen² 
mŢģe bĨt po domluvŊ dod§no prodejcem. PŚi n§kupu online vģdy dod§v§ zaŚ²zen² vĨrobce, kterĨ 
spoleļnosti potvrd² dod§n² a pravidelnŊ informuje o prŢbŊhu dod§n². Platba v tomto pŚ²padŊ prob²h§ 
pŚevodem na ¼ļet. Po pŚijet² zaŚ²zen² se pak zaļne vyuģ²vat a je zavedeno do provozu spoleļnosti. 
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Obr§zek 8-3: Diagram procesu N§kup zaŚ²zen² urļenĨch pro chod firmy (zdroj: Jir§nek, V., 
2023) 

 

8.3 Dashboard pro Ś²zen² n§kupu 

Jak uģ bylo zm²nŊno, stejnŊ jako u dashboardu Ś²zen² prodeje, i zde se nach§z² filtr pro vĨbŊr kvart§lu 
a pŚ²sluġn®ho roku. V horn² ļ§sti dashboardu jsou vyobrazeny nejdŢleģitŊjġ² ukazatele, mezi kter® se 
Śad² Celkov§ hodnota nakoupen®ho materi§lu v eurech, CelkovĨ objem nakoupen®ho materi§lu v kilo-
gramech, Poļet dodavatelŢ a PrŢmŊrn§ cena kilogramu nakoupen®ho materi§lu v eurech. Pro po-
drobnŊjġ² zobrazen² celkov® hodnoty nakoupen®ho zboģ² se v prav®m doln²m rohu dashboardu na-
ch§z² sloupcovĨ graf, kterĨ tuto hodnotu porovn§v§ v jednotlivĨch mŊs²c²ch vybran®ho kvart§lu. Nao-
pak v lev®m doln²m rohu vid²me sloupcovĨ graf pŚedstavuj²c² ģebŚ²ļek jednotlivĨch dodavatelŢ. Um²s-
tŊn² dodavatelŢ v ģebŚ²ļku z§vis² na objemu od nich zakoupen®ho materi§lu v kilogramech. 



MBI-AF: Velkoobchodn² firma: faktory (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)   

KIT VĠE                                                                                                                         -     30    -   

 

Obr§zek 8-4 Dashboard ř²zen² n§kupu (zdroj: Ļondlov§, L., 2024) 
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9. ř²zen² prodeje  

 

}  Đļelem Ś²zen² prodeje je dosaģen² poģadovanĨch ekonomickĨch vĨsledkŢ mŊŚitel-
nĨch napŚ²klad v trģb§ch, obratu nebo ziskovosti. C²lem je zajistit efektivn² a rychl® pro-
v§dŊn² prodejn²ch operac² s vysokou flexibilitou vzhledem k poģadavkŢm z§kazn²ka za 
podpory analytickĨch a pl§novac²ch podkladŢ pro rozhodov§n² o celkovĨch prodejn²ch 
aktivit§ch firmy poskytnutĨch obchodn²mu oddŊlen². 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh Ś²zen² prodeje dokumentuje (Obr§zek 9-1). 

 

 

Obr§zek 9-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² prodeje  

  

Ą  Z§kladn² pŚehled ¼loh Ś²zen² prodeje ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 7. 

 

ř²zen² prodeje ve velkoobchodŊ je naopak spojeno s Ś²zen²m n§kupu. Velkoobchod k n§kupn²m 
cen§m za zboģ² pŚid§v§ obchodn² pŚir§ģku, vznik§ tak prodejn² cena, ļ²mģ podnik generuje hrubĨ 
zisk. Velkou dŢleģitost hraje naceŔov§n² zboģ², aby se ceny potkaly s poģadavky z§kazn²kŢ na trhu, a 
z§roveŔ velkoobchod neprod§val zboģ² s nevĨhodnou prodejn² marģ². 

Velkoobchod prod§v§ zboģ² nŊkolika skupin§m z§kazn²kŢ. NejvŊtġ² pod²lem je zboģ² prod§v§no 
do maloobchodu, aŠ uģ se jedn§ o kamenn® prodejny, e-shopy, nebo maloobchodn² ŚetŊzce. Dalġ² 
ļ§st pomysln®ho pod²lu prod§van®ho zboģ² je obchodov§no mezi velkoobchody, kter® vyuģ²vaj² 
navz§jem sv® vazby na vĨrobce a jin® obchodn² partnery. D§le se zboģ² prod§v§ podnikŢm, kter® 
d§le zboģ² neprod§vaj², ale vyuģ²vaj² jej pro svoji potŚebu a do velkoobchodu se ļastokr§t vrac² z dŢ-
vodu ¼drģby svĨch vlastn²ch zaŚ²zen². V pŚ²padŊ velkoobchodu mohou bĨt dalġ²mi z§kazn²ky Śemesln® 
profese, kteŚ² instaluj² zboģ² svĨm z§kazn²kŢm, kdy z dan®ho zboģ² generuj² zisk za obchodn² pŚir§ģku. 
Jednou z nejmenġ²ch skupin z§kazn²kŢ, jsou koncov² z§kazn²ci, kterĨmi jsou zpravidla pr§vnick® 
osoby a zboģ² takt®ģ vyuģ²vaj² pro svoji vlastn² potŚebu. 
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StejnŊ jako je tomu u vazby velkoobchodu na vĨrobce, tak i z pohledu velkoobchodu a z§kazn²ka 
existuj² cen²ky. Obvykle vĨġe popsan® skupiny z§kazn²kŢ maj² rŢzn® cen²ky s danou slevou na 
zboģ², napŚ²klad dle odeb²ran®ho objemu. Cen²ky mohou bĨt stejn® pro celou skupinu z§kazn²kŢ nebo 
z§vis² na smluvenĨch obchodn²ch podm²nk§ch. 

V z§vislosti na velikosti velkoobchodu se prodej mŢģe uskuteļŔovat v r§mci tuzemska nebo zahra-
niļ². ObŊ formy jsou pomŊrnŊ podobn®, co se tĨļe skupin z§kazn²kŢ, ale liġ² se procesy, jelikoģ u 
prodeje do zahraniļ², tedy exportu, se zboģ² zpravidla ani neuskladŔuje, pouze se zpracuje na poģa-
dovan® mnoģstv², pŚebal² a ihned je zasl§no z§kazn²kovi.  

V cel®m Ś²zen² prodeje figuruje nŊkolik rol², nejvĨznamnŊjġ²mi jsou obchodn² z§stupci, kteŚ² obhos-
podaŚuj² svŢj okruh z§kazn²kŢ. Mohou se specializovat na prodej dan® znaļky nebo druh zboģ². Dru-
hou rol² jsou obchodn² referenti, kteŚ² prod§vaj² zboģ² ostatn²m z§kazn²kŢm a poskytuj² technickou 
podporu. 

Velkoobchod nemus² prod§vat pouze zboģ², ale d²ky sv® specializaci poskytuje i sluģby, ļasto se 
jedn§ o kompletn² realizaci ve formŊ projektu, kterĨ obsahuje v konkr®tn²ch pŚ²padech sluģby od pl§-
nov§n² aģ po samotnou realizaci. 

V tabulce jsou uvedeny opŊt relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty, s ¼pravami, pro Ś²zen² pro-
deje ve velkoobchodŊ (viz Tabulka 9-1). 

Tabulka 9-1 Relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² prodeje ve velkoobchodŊ  

Đlohy 

Evidence z§kazn²kŢ, zboģ², sluģeb, prodejŢ a prodejn²ch operac²; Realizace 

prodejn²ch transakc², obchodn² pŚ²pad Prodej; Realizace prodejn²ch transakc² 

prostŚednictv²m e-shopu; ř²zen² poprodejn²ho servisu, transakce; Reklamaļn² 

Ś²zen²; Reporting prodeje; AnalĨzy prodeje zboģ² a sluģeb; Pl§nov§n² a rozvr-

hov§n² prodeje; Cenov§ tvorba; Prodej ï pokroļil§ analytika. 

Metriky 

Poļet z§kazn²kŢ firmy; Trģn² pod²l; Trģby z prodeje zboģ² a sluģeb; N§klady 

prodeje zboģ² a sluģeb; Prodejn² marģe; Dodac² lhŢta; Poļet prodanĨch pro-

duktŢ; Zisk na produkt; PrŢmŊrn§ hodnota objedn§vky; Poļet poloģek na ob-

jedn§vku; Poļet a objem servisn²ch ļinnost²; Poļet a objem reklamac². 

Role Manaģer obchodu; Obchodn² z§stupce; Obchodn² referent. 

Dokumenty 

Evidence z§kazn²kŢ; Evidence obchodn²ch pŚ²padŢ Prodej; Evidence obchod-

n²ch pŚ²leģitost²; Evidence zboģ² a sluģeb; Cen²ky zboģ² a sluģeb; Evidence re-

klamac² z§kazn²kŢ; Dodac² a platebn² podm²nky; Obchodn² dokumenty Prodej; 

Prodejn² objedn§vka; Dodac² list vydanĨ; Prodejn² faktura; VĨkazy prodeje; 

AnalĨzy prodeje; Pl§ny a odhady objemu prodeje. 

 

9.1 Proces prodeje produktŢ a sluģeb 

Proces prodeje pŚedstavuje z§kladn² proces velkoobchodn² firmy (Obr§zek 9-2). K pŚijet² objed-
n§vky doch§z² nejļastŊji pŚes email, kde z§kazn²k ozn§m² spoleļnosti svŢj poģadavek, jakĨ chce 
produkt, jak® mnoģstv² poģaduje a pŚ²padnŊ i jin® potŚebn® podrobnosti. OjedinŊle mŢģe doj²t i k ozn§-
men² objedn§vky pŚes telefonn² hovor v pŚ²padŊ, ģe se jedn§ o dlouhodobŊjġ²ho z§kazn²ka, kterĨ 
pouze ozn§m², ģe potŚebuje dalġ² dod§vku bŊģnŊ uģ²vanĨch produktŢ, ale i tak je ļasto poģ§d§n, aby 
ji zaslal na email pro vŊtġ² pŚehlednost a jej² seps§n², jelikoģ pouze slovn² ozn§men² pŚes hovor mŢģe 
zpŢsobit jej² potenci§ln² ztracen² ļi zapomenut². Po z²sk§n² objedn§vky doch§z² k jej²mu zaevidov§n² 
do ekonomick®ho syst®mu. VĨsledek je tedy nov§ pŚijat§ zaevidovan§ objedn§vka. 

Po zaevidov§n² objedn§vky je v informaļn²m syst®mu vygenerov§na nov§ faktura, a tak® je vytvo-
Śen dodac² list. Faktura je zasl§na z§kazn²kovi jako potvrzen², ģe byla objedn§vka pŚijata a mŢģe n§-
slednŊ probŊhnout dod§n² zboģ². Dodac² list je naopak zasl§n do skladu. Skladn²k mus² po obdr-
ģen² listu zkontrolovat, zda jsou poģadovan® produkty opravdu na skladŊ a zda je tam i mnoģstv², 
kter® z§kazn²k poģaduje.  Pokud ano, tak nevznik§ ģ§dnĨ probl®m, avġak pokud poģadovan® 
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mnoģstv² nen² k dispozici, je zde nŊkolik moģnĨch zpŢsobŢ Śeġen², kter® pak z§vis² na firmŊ, kter§ 
je z§kazn²kem.  

Jedna moģnost je informovat z§kazn²ka o nedostatku zboģ² a n§slednŊ mu buŅ zaslat menġ² 
mnoģstv², aby mohl d§le fungovat a zbytek dodat opoģdŊnŊ, anebo z§kazn²k ozn§m², ģe m§ jeġtŊ ur-
ļitou z§sobu na pŚeģit² urļit® kratġ² doby a poļkat, aģ bude na sklad dod§no potŚebn® mnoģstv². 
Druh§ moģnost je domluvit se s firmou a dodat j² jinĨ produkt v poģadovan®m mnoģstv², kterĨ bude 
plnit stejn® funkce jako produkt, kterĨ firma norm§lnŊ vyuģ²v§. ZpŢsob vyŚeġen² nedostatku zboģ² je 
individu§ln² dle firmy, kter§ zboģ² objedn§v§ a rozhoduje ho z§kazn²k po domluvŊ s firmou. 

N§slednŊ skladn²k jeġtŊ provede odpis zboģ² a inventuru a zkontroluje mnoģstv² zboģ², kter® na 
skladŊ zbude po odesl§n² aktu§ln² objedn§vky, coģ se zavede do evidence skladov§n².   

Po vyŚeġen² zboģ² a pŚ²padn®ho probl®mu s jeho mnoģstv²m n§sleduje zajiġtŊn² dopravy pro doru-
ļen² objedn§vky. Tu zajiġŠuje skladn²k na z§kladŊ dodac²ho listu, kterĨ obdrģel. U ofici§ln²ho do-
pravce, jako je napŚ²klad Geis, m§ firma pŚ²stup na ofici§ln² servery dopravce, kde se vypln² veġ-
ker® informace o dopravovan®m n§kladu jako je jeho objem, adresa doruļen², term²ny a dalġ² a do-
prava se objedn§. Druhou vyuģ²vanou moģnost² je objedn§n² dopravy u lok§ln²ho dopravce. U ob-
jednan® dopravy je pak nutn® obdrģet potvrzen² od dopravce o objedn§vce a potvrzen², kdy bude 
doprava poskytnuta.  

Datum a ļas, kdy dod§vka doraz², by mŊlo bĨt uvedeno pŚ²mo dopravcem v potvrzen² o objednan® 
dopravŊ. N§slednŊ mus² bĨt zboģ² naloģeno do vozidla dopravce, na coģ je vyuģito manipulaļn² zaŚ²-
zen² velkoobchodn² firmy a dopravci je tak® odevzd§n dodac² list, kterĨ k objedn§vce n§leģ². 

V prŢbŊhu dod§vky mŢģe firma n§klad sledovat na ofici§ln²ch serverech dopravce a pŚ²padnŊ o 
nŊm informovat z§kazn²ka. Zde je samozŚejmŊ tak® nutn® Śeġit probl®my s doruļen²m, jako je napŚ²-
klad opoģdŊn® doruļen² zboģ² nebo probl®my na stranŊ Śidiļe ļi dokonce z nŊjak®ho dŢvodu moģn® 
nedoruļen² zboģ². Nejv²c neģ§douc² je pak pokud je Śidiļ zcela nedostupnĨ, na coģ bohuģel neexistuje 
ģ§dn® efektivn² Śeġen² a mus² se ļekat na jeho opŊtovn® ozv§n². 

Po doruļen² je zboģ² pŚed§no z§kazn²kovi, coģ je velkoobchodn² firmŊ ozn§meno dopravcem. 
V pŚ²padŊ nespokojenosti odbŊratele s dodanĨm zboģ²m je znovu potŚeba, aby firma dŢvody jeho 
nespokojenosti vyŚeġila. Mimo to je vġak v tento moment oļek§v§na pŚ²choz² platba od z§kazn²ka. Po-
kud toto probŊhne bez pot²ģ², tak zde proces skonļil, ale mŢģe se st§t, ģe z§kazn²k platbu neuhrad². 
V tom pŚ²padŊ pak pŚich§z² jeho vyzv§n² k ¼hradŊ a n§slednŊ, pokud i tak je z§kazn²k neļinnĨ ļi od-
m²t§ zaplatit ļi z§mŊrnŊ platbu oddaluje, muģe doj²t k pr§vn²mu jedn§n² a soudn²mu vym§h§n² 
dan® platby na z§kladŊ uzavŚen® smlouvy mezi j²m a velkoobchodn² firmou a faktury, kter§ k dan® do-
d§vce n§leģ². Po tomto ļasto doch§z² k pŚetrh§n² vztahŢ mezi obŊma subjekty. 

Mimo prodeje prob²h§ tak® poskytov§n² sluģeb, kter® prob²h§ na z§kladŊ smlouvy se z§kazn²kem  
a pokud firma dod§v§ zboģ², tak mu tak® poskytuje i sluģby. Kontroly nejsou dŊl§ny na pravideln® 
b§zi, ale ļasto na z§kladŊ domluvy se z§kazn²kem, kdy podnŊt mŢģe pŚij²t jak ze strany odbŊratele, 
tak i velkoobchodn² firmy. NejļastŊji to je v pŚ²padŊ, ģe dodanĨ produkt nefunguje tak, jak m§ nebo z§-
kazn²k nev², jak ho m§ spr§vnŊ vyuģ²vat ļi danĨ stroj nevykazuje po uģit² produktu takov® hodnoty, 
kter® by mŊl. Jednotliv® sluģby pak mohou bĨt poskytov§ny na vyģ§d§n² z§kazn²kem ļi na doporuļen² 
samotnou velkoobchodn² firmou. Sluģby mus² bĨt nakonec fakturov§ny a mus² za nŊ bĨt pŚ²sluġn§ 
¼hrada. 
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Obr§zek 9-2: Diagram procesu Prodej a poskytov§n² sluģeb (zdroj: Jir§nek, V., 2023) 

 

9.2 Dashboard pro Ś²zen² prodeje 

Data zobrazuj²c² se na dashboardu se pŚizpŢsobuj² vybran®mu kvart§lu a roku, kter® si uģivatel s§m 
zvol². Poģadavky Śeditele velkoobchodn² spoleļnosti jsou splnŊny, poļ²naje zobrazen²m ukazatelŢ cel-
kov®ho obratu v Kļ, celkov® hrub® marģe v Kļ, celkov®ho objemu prodan®ho materi§lu v kilogra-
mech, a nakonec byl jeġtŊ pŚid§n ukazatel poļtu z§kazn²kŢ. Pro porovn§n² prodan®ho materi§lu s pl§-
nem byl zvolen sloupcovĨ graf. Nakonec se na dashboardu nach§z² dva kol§ļov® grafy. Prvn² z nich 
ukazuje pod²l prodan®ho materi§lu dle kategorie plastov®ho materi§lu, kterĨmi jsou inģenĨrsk®, stan-
dardn² a ostatn² plasty. DruhĨm kol§ļovĨm grafem je pod²l prodan®ho materi§lu dle odvŊtv² z§kaz-
n²kŢ, mezi kter® patŚ² napŚ²klad automobilovĨ prŢmysl, elektronika nebo medic²na. 
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Obr§zek 9-3 Dashboard ř²zen² prodeje (zdroj: Ļondlov§, L., 2024) 
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10. ř²zen² skladŢ  

 

}  Hlavn²m ¼ļelem Ś²zen² v oblasti skladŢ je zajiġtŊn² efektivn²ho prov§dŊn² skladovac²ch 
operac²ch podle potŚeb podniku s c²lem spr§vn®ho vyuģit² skladovac²ch kapacit s ohle-
dem na potŚeby oblast² Ś²zen² n§kupu, prodeje a dopravy, za podpory technologi² a opti-
m§ln²ho rozm²stŊn² pŚesnŊ identifikovanĨch skladovĨch z§sob a materi§lŢ na unik§t-
n²ch pozic²ch s analytickĨmi podklady pro pracovn²ky ve skladu. 

 

CelkovĨ pŚehled ¼loh Ś²zen² skladŢ firmy dokumentuje (Obr§zek 10-1). 

 

 

Obr§zek 10-1: PŚehled ¼loh Ś²zen² skladŢ 

  

Ą  Z§kladn² pŚehled ¼loh Ś²zen² skladŢ firmy ï viz ĂAF II.1: Oblastiñ, kapitola 9. 

 

Kl²ļovĨm prvkem pro Ś²zen² skladŢ je koordinace skladovĨch procesŢ a jejich priorit. Hlavn²mi pro-
cesy jsou pŚ²jmy, vĨdeje a kontroly zboģ² na skladŊ. PŚ²jem zboģ² od dodavatele se prov§d² ve chv²li, 
kdy je zboģ² dodavatelem dod§no na podnŊt doch§zej²c² skladov® z§soby. PŚ²jmem na sklad je tedy 
zboģ² uskladnŊno a pŚipraveno k vĨdeji podle dan®ho pŚ²kazu, kterĨ je generov§n na z§kladŊ prio-
rity objedn§vky. Priority se nejļastŊji dŊl² podle ļasu, z§kazn²ka, svozovĨch dnŢ nebo jin®ho upŚed-
nostnŊn². Ke sn²ģen² chybovosti se vŊtġinou ve velkoobchodech vyuģ²v§ proces kontroly vydan®ho 
zboģ², po kter®m teprve n§sleduje balen² a expedice. Popsan® procesy jsou pŚiŚazov§ny danĨm 
skladn²kŢm, kteŚ² je prov§dŊj² ve frontŊ dle zm²nŊnĨch priorit a poģadavkŢ. 

S omezen²m skladov® kapacity je nutn® efektivnŊ vyuģ²vat vġechny prostory. Sklad bĨv§ ļlenŊn na 
z·ny, uliļky, patra, reg§ly a pozice. Zboģ² ļekaj²c² na pŚ²jem je ļasto umisŠov§no mimo hlavn² sklad 
do jinĨch skladovĨch prostor, pouze s oznaļen²m vyġġ² mŊrn® jednotky, napŚ²klad palety. PŚijat® zboģ² 
se obvykle naskladŔuje do tzv. reg§lovĨch pozic, kter® jsou nejpŚ²stupnŊjġ², a nach§z² se tak zde 
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zboģ² s nejvŊtġ² obr§tkovost². Zbytek zboģ² se umisŠuje na paletov® pozice ve vyġġ²ch patrech, kter® 
jsou pŚ²stupn® pomoc² vysokozdviģnĨch voz²kŢ.  

Jednotliv® procesy mohou bĨt ļ§steļnŊ automatizov§ny warehouse management syst®mem, kterĨ 
procesy urychluje a urļuje vġe od pŚesn® fronty ļinnost² po termin§lovĨ syst®m, kterĨ naviguje jed-
notliv® ļinnosti skladn²ka s optim§ln² trasou po skladŊ. 

Je potŚebn® Ś²dit i vedlejġ² procesy, kterĨmi mohou bĨt n§hl® ud§losti jako je vyd§n² poġkozen®ho 
zboģ² nebo zboģ², kter® nen² nalezeno. Vedlejġ²m procesem je i pŚemisŠov§n² zboģ² dle poģadavkŢ 
nebo pl§novan§ inventura, kter§ se prov§d² mimo sez·nu. 

Zaj²mavost² je, ģe ne vģdy je skladov§no vlastn² zboģ², ale pro plynulost z§sobov§n² jsou tvoŚeny tzv. 
konsignaļn² sklady, ve kterĨch je formou sluģby skladov§no zboģ² dodavatele ļi odbŊratele, 
kteŚ² nemus² vģdy disponovat vlastn²mi skladovac²mi prostory. 

Tabulka uv§d² dalġ² relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² skladŢ ve velkoobchodŊ (viz 
Tabulka 10-1). 

Tabulka 10-1 Relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² skladŢ ve velkoobchodŊ  

Đlohy 

Evidence skladŢ a skladovĨch z§sob; Realizace skladovĨch transakc²; ř²zen² 

expediļn²ch skladŢ; OceŔov§n² skladovĨch z§sob; Reporting skladŢ; AnalĨzy 

skladŢ a skladovĨch z§sob; Pokroļil§ skladov§ analytika; Zaveden² skladu do 

logistick®ho ŚetŊzce; Inventury skladŢ; Blokov§n² zboģ² a materi§lu podle poģa-

davkŢ a zak§zek. 

Metriky 

Stav z§sob zboģ²; N§klady na z§soby; Ļasov§ norma z§sob; PrŢmŊrn§ z§-

soba; Rychlost obratu z§sob; Obr§tka z§sob; PomŊr z§sob k prodeji; Ziskov§ 

marģe na jednu korunu investovanou do poloģky z§sob; Dopravn² n§klady z§-

sob; Inventurn² rozd²ly. 

Role Vedouc² skladu; Manaģer logistiky; Pracovn²k logistiky; Obchodn²k; Skladn²k. 

Dokumenty 

Evidence skladŢ a skladovĨch z§sob; Evidence cen²kŢ materi§lŢ; Evidence pŚ²-

jemek, vĨdejek; Skladov§ evidence na expediļn²ch skladech; Provozn² doku-

menty Ś²zen² skladŢ; Podklady pro Ś²zen² ¼loģnĨch m²st, likvidace z§sob; Balic² 

listy, Expediļn² listy; VĨkazy skladu; Soupisky z§sob na expediļn²ch skladech; 

Dokumentace inventur skladŢ; AnalĨzy skladŢ. 

 

10.1 Dashboard pro Ś²zen² skladŢ 

K samotn® orientaci na dashboardu, na lev® stranŊ se nach§z² panel, kterĨ nab²z² vĨbŊr ze vġech 
skladŢ spoleļnosti. Jednotliv® ukazatele jsou pak pŚizpŢsobeny pr§vŊ tomuto vybran®mu skladu. 
KromŊ vĨbŊru dan®ho skladu lze data zobrazovan§ na dashboardu vyfiltrovat pomoc² kategorie 
plastŢ. Na dashboardu se d§le ukazuj² vĨġe zm²nŊn® ukazatele celkov®ho objemu materi§lŢ na skladŊ 
v kilogramech a celkov® hodnoty materi§lŢ na skladŊ v Kļ. PŚid§n byl tak® sloupcovĨ graf, na kter®m 
je zn§zornŊn stav materi§lŢ na skladŊ k posledn²mu dni v mŊs²ci za posledn² kvart§l. K moģnĨm pro-
bl®mŢm se st§Ś²m materi§lu na skladŊ byly navrģeny dva vizualizaļn² prvky. T²m prvn²m je tabulka, 
kterou mŢģeme vidŊt na prav® stranŊ dashboardu. Tabulka zobrazuje vġechny materi§ly, kter® jsou 
na skladŊ d®le neģ pŢl roku, konkr®tnŊ jejich n§zev a st§Ś² ve dnech. Pro rychlĨ pŚehled pomŊru mate-
ri§lŢ dle st§Ś² je vytvoŚen kol§ļovĨ graf. Do kol§ļov®ho grafu byly pomoc² jazyku DAX pŚid§ny skupiny 
m®nŊ neģ pŢl roku, v²ce neģ pŢl roku a v²ce neģ rok. 
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Obr§zek 10-2 Dashboard ř²zen² skladŢ (zdroj: Ļondlov§, L., 2024) 
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11. ř²zen² logistickĨch sluģeb 

 

}  Optimalizovan® procesy s vysokou ¼rovn² know-how a plnŊ nevyuģit® zdroje s ostatn²mi 
prostŚedky, dovoluj² velkoobchodu dod§vat logistick® sluģby ostatn²m z§kazn²kŢm. 
Tyto logistick® sluģby, tak® zn§my jako tzv. fullfilment. Vyuģ²vaj² jej z§kazn²ci v e-com-
merce, tedy s e-shopy, kteŚ² se touto cestou vyhĨbaj² vysokĨm poŚizovac²m n§kladŢm. 
Sluģby poļ²naj² od naskladnŊn² zboģ² od dodavatelŢ, pŚes kontrolu, evidenci, aģ po za-
balen² zboģ² s kompletac² a expedic² z§silek objednan®ho zboģ². Sluģba zahrnuje i od-
baven² vratek a reklamaļn² Ś²zen². 

 

V pŚ²padŊ sluģby fulfillmentu je potŚeba Ś²dit mnoho procesŢ, od napojen² informaļn²ho syst®mu z§-
kazn²ka vļetnŊ e-shop po vyuģit² nŊkolika dalġ²ch procesŢ z dalġ²ch oblast² Ś²zen², jimiģ je skladov§n², 
doprava a dalġ². 

Ļastou sluģbou je kompletace zboģ², kterou vyuģ²v§ i samotnĨ velkoobchod. Obvyklou zvyklost² je 
n§kup zboģ² a materi§lŢ, ze kterĨch je n§slednŊ vyroben novĨ fin§ln² produkt s jinou mŊrnou jed-
notkou nebo poļtem kusŢ. Fin§ln² produkt je nakonec zabalen, polepen potŚebnĨmi etiketami a 
uskladnŊn ļi rovnou zasl§n odbŊrateli dle poģadavkŢ. 

Tabulka uv§d² dalġ² relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² logistickĨch sluģeb ve velko-
obchodŊ (viz Tabulka 11-1). 

Tabulka 11-1 Relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² logistickĨch sluģeb ve vel-
koobchodŊ. 

Đlohy 

Propojen² informaļn²ho syst®mu s e-shopem partnera; Evidence zboģ² ob-

chodn²ho partnera; PŚ²jem zboģ²; NaskladnŊn² a vyskladnŊn² zboģ²; Inventura 

zboģ²; Zpracov§n² objedn§vky; Konsolidace zboģ²; Balen² a tŚ²dŊn² zboģ²; Rea-

lizace logistickĨch transakc²; ZajiġtŊn² dopravy; ZajiġtŊn² procesu reklamaļn²ho 

Ś²zen²; AnalĨza efektivnosti dod§vanĨch sluģeb; AnalĨzy skladovĨch m²st. 

Metriky 

PrŢmŊrn§ doba procesu naskladnŊn²; PrŢmŊrn§ doba procesu vyskladnŊn²; 

Poļet z§kazn²kŢ firmy; Vyt²ģen² skladovĨch pozic pro dan®ho obchodn²ho part-

nera; Trģby z poskytnut® sluģby fulfilmentu; N§klady na dopravu; Poļet a ob-

jem reklamac² z§kazn²ka; N§klady na prodej fin§ln²ho produktu. 

Role Obchodn² z§stupce; Manaģer logistiky; řidiļ; Skladn²k. 

Dokumenty 

PŚijat§ faktura; Vydan§ faktura; Podklady pro Ś²zen² skladovĨch m²st; Expediļn² 

listy; Dokumentace inventur skladŢ; Cen²ky zboģ² a sluģeb; Evidence rekla-

mac² z§kazn²kŢ; Dodac² list; Evidence dodavatelŢ; Evidence zboģ² a sluģeb; 

N§kupn² objedn§vka z; Obchodn² smlouvy; Pl§ny n§kupu materi§lu. 
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12. ř²zen² z§sobov§n² odbŊratelŢ 

 

}  Specifickou oblast² Ś²zenou velkoobchodem je z§sobov§n². Jedn§ se o smluvn² vztah 
mezi danĨmi subjekty, napŚ²klad pr§vnickĨmi osobami, nejļastŊji vġak mezi velkoob-
chodn²mi a maloobchodn²mi spoleļnostmi. Đļelem Ś²zen² t®to oblasti je zajiġtŊn² efektiv-
n²ho propojen² dalġ²ch potŚebnĨch oblast² Ś²zen² pro potŚeby z§sobov§n² za podpory opti-
m§ln²ch analytickĨch podkladŢ.  

 

Jedn²m typem z§sobov§n² jsou tzv. ¼drģby. Smluvn² vztah je uzav²r§n s pr§vnickou osobou, 
kter§ mŢģe bĨt dokonce spojena se st§tem. PŚ²kladem jsou instituce jako ġkoly, dopravn² podniky a 
dalġ². JinĨmi odbŊrateli v tomto smluvn²m vztahu jsou nezainteresovan® pr§vnick® osoby se st§tem, a 
to mohou bĨt pro pŚ²klad obchodn² centra, hotely, restaurace a jin® zaŚ²zen² podobn®ho typu. Tyto 
vġechny subjekty maj² zajiġtŊn® dod§vky zboģ² na z§kladŊ prov§dŊn® ¼drģby, to znamen§, jestliģe 
je potŚebn® vymŊnit danĨ vĨrobek, kterĨ jiģ doslouģil, dod§ se novĨ n§hradn², a starĨ se pŚ²padnŊ eko-
logicky likviduje. 

NejļastŊjġ²m pŚedmŊtem z§sobov§n² jsou maloobchodn² ŚetŊzce. Ty zboģ² neuģ²vaj² pro vlastn² 
spotŚebu, jako je tomu u prvn²ho pŚ²padu, ale zboģ² d§le prod§vaj² koncovĨm z§kazn²kŢm. Spolupr§ce 
prob²h§ na z§kladŊ smluvn²ch obchodn²ch podm²nek, a zaļ²n§ zalistov§n²m poģadovan®ho vytypo-
van®ho zboģ² do informaļn²ho syst®mu maloobchodn²ho ŚetŊzce. Pot® nast§v§ naskladnŊn² zboģ² 
na danou poboļku ļi prodejnu. Dalġ² prŢbŊh z§sobov§n² zboģ² je Ś²zen vybranĨm zpŢsobem z nŊko-
lika moģnost² pomoc² metod dodavatelskĨch ŚetŊzcŢ: 

¶ VMI (Vendor Managed Inventory) ï ř²zen² z§sob dodavatelem, kdy odbŊratel poskytuje ur-

ļit® informace dodavateli, kterĨ pŚeb²r§ zodpovŊdnost za dohodnutou ¼roveŔ z§sob ve skladu 

odbŊratele. 

¶ CRP (Continuous Replenishment Planning) ï Syst®m plynul®ho z§sobov§n² z§kazn²ka vel-

koobchodem. 

¶ CPFR (Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment) ï Spoleļn® pl§nov§n² a 

predikce v dodavatelsk®m ŚetŊzci. 

¶ ECR (Efficient Customer Response) ï Efektivn² reakce na poģadavky z§kazn²ka (Cimler et 

al., 2007). 

NehledŊ na vyuģ²vanou metodu z§sobov§n² v dodavatelsk®m ŚetŊzci, je t®mŊŚ vģdy poskytov§na 
sluģba tzv. reg§lov®ho servisu. Ta zahrnuje stavbu nebo pŚ²padnou pŚestavbu reg§lov®ho sys-
t®mu s navrhnut²m designovĨch prvkŢ a informaļn²ch tabul². Zahrnuto je i doplŔov§n² zboģ², kter® 
prov§d² pracovn²k najatĨ velkoobchodem. Tento druh z§sobov§n² je pomŊrnŊ komplikovanĨ, jelikoģ 
kombinuje standardn² oblasti Ś²zen², ale jedn§ se o sluģbu, kterou mŢģe velkoobchod vyuģ²vat jako 
konkurenļn² vĨhodu. 

Tabulka uv§d² dalġ² relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² z§sobov§n² ve velkoob-
chodŊ (viz Tabulka 12-1). 

 

Tabulka 12-1 Relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² z§sobov§n² odbŊratelŢ ve 
velkoobchodŊ. 

Đlohy 

Pl§n n§kupu zboģ² pro z§sobov§n²; AnalĨza z§soby zboģ²; Stavba reg§lovĨch 

m²st; Đdrģba reg§lovĨch m²st; DoplnŊn² zboģ² na poboļce odbŊratele; Bloko-

v§n² zboģ² urļen®ho k z§sobov§n²; Realizace skladovĨch transakc²; Realizace 

prodejn²ch a n§kupn²ch transakc²; Cenov§ tvorba; Proveden² ¼drģby; Likvidace 

star®ho zboģ². 

Metriky AnalĨza pen§le na nedodan® zboģ²; Stav z§sob zboģ²; N§klady na z§sobov§n²; 

Obr§tka z§sob; PrŢmŊrnĨ objem prodeje zboģ²; Ziskov§ marģe na jednu 
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korunu investovanou do poloģky z§sob; Dopravn² n§klady na z§sobov§n²; Po-

ļet dodavatelŢ; Dodac² lhŢta zboģ²; Poļet reklamac² a vratek. 

Role Obchodn² z§stupce; Technik; Pracovn²k pro doplŔov§n² zboģ²; řidiļ; Skladn²k. 

Dokumenty 

Obchodn² podm²nky; Evidence zalistovanĨch poloģek u odbŊratele; PŚijat§ fak-

tura; Vydan§ faktura; Cen²ky zboģ² a sluģeb; Evidence reklamac² z§kazn²kŢ; 

Dodac² list; Evidence dodavatelŢ; Evidence zboģ² a sluģeb; odbŊratelsk§ ob-

jedn§vka. 
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13. ř²zen² distribuce 

 

}  Velikost, kontakty a know-how umoģŔuj² velkoobchodu nav§zat pevn® vztahy s vĨrob-
cem do t® m²ry, ģe je umoģnŊno velkoobchodu st§t se vĨhradn²m obchodn²m z§-
stupcem znaļky v dan® oblasti, vŊtġinou na ¼rovni st§tu. Jedn§ se tedy o vztah mezi vĨ-
robcem a distributorem, kterĨ je podloģen smlouvou nastavuj²c² podm²nky distribuce 
zboģ². Z tohoto vztahu plyne, ģe kdokoliv, kdo v dan® oblasti chce prod§vat zboģ² t®to 
znaļky, mus² vyuģ²t vĨhradn²ho distributora. Pro vĨhradn²ho distributora toto pŚin§ġ² 
znaļn® vĨhody, na druhou stranu i nevĨhody napŚ²klad v podobŊ povinnosti minim§ln²ho 
odbŊru, kter® mus² bĨt dodrģeno, ļi v podobŊ vyġġ²ch n§kladŢ na reklamu a servis ve sv® 
oblasti, kter® vŊtġinou obstar§v§. Hlavn²m ¼ļelem t®to oblasti Ś²zen² je zajiġtŊn² efektiv-
n²ho prov§dŊn² distribuļn²ch procesŢ. 

 

ř²zen² distribuce prob²h§ na tŚech z§kladn²ch ¼rovn²ch. Prvn² ¼rovn² je tzv. strategick§ distribuce, 
kter§ se zabĨv§ pŚedevġ²m n§vrhem distribuļn²ho syst®mu, tj. s²tŊ skladŢ, volby dopravn²ch pro-
stŚedkŢ a dalġ²ch. Na druh® ¼rovni taktick® distribuļn² Ś²zen² zabezpeļuje optim§ln² vyuģ²v§n² vġech 
navrģenĨch prvkŢ v prvn² ¼rovni pomoc² stŚednŊdob®ho aģ dlouhodob®ho pl§nov§n². Kr§tkodob® pl§-
nov§n² je pŚedmŊtem operativn² ¼rovnŊ, kter§ vych§z² z n§hlĨch odchylek od pl§nŢ druh® ¼rovnŊ.  

Nakonec je potŚeba dodat, ģe je opŊt vyuģ²v§no kombinac² nŊkolika standardn²ch a kl²ļovĨch oblast² 
Ś²zen², kter® se prol²naj² na vĨġe zm²nŊnĨch ¼rovn²ch a pln² tak z§kladn² funkce distribuļn²ho Śe-
tŊzce. TŊmi jsou obchodn², logistick® ļi jin® podpŢrn® funkce, u kterĨch je d²ky vztahu mezi vĨrob-
cem a distributorem ļasto vyuģ²vanĨm prvkem syst®m vĨmŊny elektronickĨch dat (EDI), kterĨ usnad-
Ŕuje komunikaci a administrativu spojenou s distribuc². 

Tabulka uv§d² dalġ² relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² distribuce ve velkoobchodŊ 
(viz Tabulka 13-1). 

Tabulka 13-1 Relevantn² ¼lohy, metriky, role a dokumenty pro Ś²zen² distribuce ve velkoob-
chodŊ  

Đlohy 

Nastaven² distribuļn² strategie; Zaveden² skladu do logistick®ho ŚetŊzce; Pl§-

nov§n² logistiky; Pl§nov§n² a rozvrhov§n² n§kupn²ch operac²; Reporting n§-

kupŢ; Realizace n§kupn²ch transakc²; ř²zen² poprodejn²ho servisu, ř²zen² ex-

pediļn²ch skladŢ; Evidence z§kazn²kŢ, zboģ², sluģeb, prodejŢ a prodejn²ch 

operac²; Evidence skladŢ a skladovĨch z§sob; Reklamaļn² Ś²zen²; Podpora 

marketingu produktu; Cenov§ tvorba; Tvorba XML feedŢ. 

Metriky 

Trģn² pod²l; Objem n§kupŢ za stanovenĨ ļas; Poļet odbŊratelŢ; Poļet rekla-

mac² a objem reklamovan®ho zboģ². Trģby z prodeje zboģ² a sluģeb; N§klady 

prodeje zboģ² a sluģeb; Prodejn² marģe; Dodac² lhŢta; Poļet a objem servis-

n²ch ļinnost²; Stav z§sob zboģ²; N§klady na z§soby; Obr§tka z§sob; Inventurn² 

rozd²ly; Rentabilita marketingovĨch kampan². 

Role Gener§ln² Śeditel; Manaģer logistiky; Vedouc² obchodu. 

Dokumenty 

Obchodn² podm²nky; PŚijat§ faktura; Vydan§ faktura; Cen²ky zboģ²; Evidence 

minim§ln²ho odbŊru; Evidence reklamac² z§kazn²kŢ; Dodac² list; Evidence do-

davatelŢ; Evidence skladŢ a skladovĨch z§sob; Evidence pŚ²jemek, vĨdejek; 

Provozn² dokumenty Ś²zen² skladŢ; Soupisky z§sob na expediļn²ch skladech; 

AnalĨzy skladŢ. 
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q 

B. Faktory Ś²zen² velkoobchodu 
 

 

 

Definovan® faktory ovlivŔuj²c² velkoobchodn² spoleļnost byly rozdŊleny do nŊkolika skupin podle jejich 
povahy. SouļasnŊ je uvedeno i jejich prom²tnut² do oblast² Ś²zen², kter® jsou rekapitulov§ny v dalġ²m 
pŚehledu: 

Á Strategick® Ś²zen² firmy (Strat), tj. strategick® analĨzy, formulace strategie, vytvoŚen² byznys 
modelu, Ś²zen² inovac² atd. 

Á Finanļn² Ś²zen² velkoobchodn² firmy (Fin), tj. ¼ļetn² evidence, finanļn² transakce, finanļn² 
reporting, finanļn² analĨzy, pl§nov§n², zpracov§n² rozpoļtŢ. 

Á ř²zen² z§vazkŢ (Z§v), tj. evidence z§vazkŢ a transakce s nimi, reporting z§vazkŢ, analĨzy z§-
vazkŢ. 

Á ř²zen² pohled§vek (Pohl), tj. evidence pohled§vek a transakce s nimi, reporting pohled§vek, 
analĨzy pohled§vek. 

Á Pr§ce a mzdy (PAM), tj. evidence mzdovĨch sloģek, evidence a zpracov§n² mezd, mzdovĨ 
reporting, mzdov® analĨzy, pl§nov§n² mzdov®ho vĨvoje. 

Á Person§ln² Ś²zen² (HR), tj. person§ln² evidence, Ś²zen² person§lu, pŚij²m§n² a propouġtŊn² za-
mŊstnancŢ, Ś²zen² kvalifikaļn²ho rozvoje, person§ln² reporting, person§ln² analĨzy, person§ln² 
pl§nov§n². 

Á ř²zen² intern² dopravy (Dop), tj. evidence dopravy a dopravn²ch prostŚedkŢ, Ś²zen² poģa-
davkŢ na dopravu a jejich zajiġtŊn², reporting dopravy, dopravn² analĨzy, pl§nov§n² doprav-
n²ch kapacit. 

Á ř²zen² n§kupu zboģ² a sluģeb (N§k), tj. evidence a Ś²zen² obchodn²ch pŚ²padŢ ĂN§kupñ, re-
porting n§kupŢ, analĨzy n§kupŢ, specifikace potŚeb a pl§nov§n² n§kupŢ. 

Á ř²zen² prodeje zboģ² a sluģeb (Prod), tj. evidence a Ś²zen² obchodn²ch pŚ²padŢ ĂProdejñ, Ś²-
zen² poprodejn²ho servisu, reklamac², reporting prodejŢ, prodejn² analĨzy, pl§nov§n² a progn·-
zov§n² prodeje.   

Á ř²zen² skladŢ (Skl), tj. evidence skladŢ a skladovĨch z§sob, Ś²zen² skladovĨch transakc², re-
porting z§sob (regleta a dalġ²), analĨzy z§sob. 

 

Á ř²zen² logistickĨch sluģeb (Log), tj. evidence a analĨzy logistickĨch sluģeb. 

Á ř²zen² z§sobov§n² odbŊratelŢ (Z§s), tj. smluvn² vztah mezi danĨmi subjekty, napŚ²klad pr§v-
nickĨmi osobami, nejļastŊji vġak mezi velkoobchodn²mi a maloobchodn²mi spoleļnostmi. 

Á ř²zen² distribuce (Dis), tj. vztah mezi vĨrobcem a distributorem, kterĨ je podloģen smlouvou 
nastavuj²c² podm²nky distribuce zboģ². 
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1. Firemn² prostŚed²  

 

 

 

Mapa faktorŢ firemn²ho prostŚed²:  

 

 

[1.1] Velikost firmy 

 

 

[1.2] PŢvod a vlastnictv² 
firmy 

 

[1.3] Konkurenļn² pro-
stŚed² 

 

 

[1.4] Hospod§Śsk® pro-
stŚed² 

 

 

[1.5] Situace na IT trhu 

 

[1.6] Stav legislativy 

 

 

Dalġ² podkapitoly obsahuj² zejm®na vymezen² obsahu, efekty a omezen² pouze nŊkolika vybra-
nĨch faktorŢ, kter® ovlivŔuj² celkov® prostŚed², v nŊmģ velkoobchodn² firmy pŢsob²: 

Á velikost firmy, tj. mal®, stŚedn², velk® obvykle podle poļtu zamŊstnancŢ a vĨġe obratu, 

Á pŢvod a vlastnictv² firmy, tj. ļesk§, zahraniļn², poboļka zahraniļn² firmy, 

Á konkurenļn² prostŚed², jeho rozsah, s²la, vliv, 

Á stav hospod§Śsk®ho prostŚed², napŚ. ¼roveŔ popt§vky po zboģ², platebn² discipl²na z§kaz-
n²kŢ., 

Á situace na IT trhu, napŚ. nab²dka produktŢ a IT sluģeb dodavateli, nab²dka person§ln²ch ka-
pacit, 

Á stav legislativy, napŚ. celkov§ kvalita legislativy, ļetnost zmŊn. 

 

Vliv faktorŢ do oblast² Ś²zen² velkoobchodn² firmy dokumentuje Tabulka 1-1. Rozliġuje se: 

Á ĂX ï velmi vĨznamnĨ faktorñ, 
Á Ăo ï vĨznamnĨ faktorñ, 
Á Ăpr§zdn§ buŔkañ ï dosud neurļeno. 

Jde pouze o n§mŊty, kterĨ mus² bĨt upraveny a konkretizov§ny podle aktu§ln²ch podm²nek dan® 
firmy. 
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Tabulka 1-1: Faktory firemn²ho prostŚed² vzhledem k oblastem Ś²zen² 

Faktor: Strat Fin Z§v Pohl PAM HR Dop N§k Prod Skl Log Z§s Dis 

Velikost firmy X X   X X X X X X X X X 

PŢvod a vlastnictv² 
firmy 

X X   X X  X X o o o o 

Konkurenļn² prostŚed² X X o X X o X X X o X X X 

Stav hospod§Śsk®ho 
prostŚed² 

X X X X X X X X X X X X X 

Situace na IT trhu: X o   X    X  o o o 

Stav legislativy X X X X X X o X X o X o o 

 

Dalġ² podkapitoly vymezuj² obsah jednotlivĨch faktorŢ a dalġ² atributy. 

 

1.1 Velikost firmy 

Velikost firmy je obvykle d§na poļtem zamŊstnancŢ a vĨġ² roļn²ho obratu, dŊl² se obvykle na 3 kate-

gorie: 

Á mal® firmy: s poļtem 1ï100 zamŊstnancŢ, s roļn²m obratem, kterĨ nepŚesahuje 30 milionŢ 

Kļ, 

Á stŚedn² firmy: s poļtem od 101 do 500 zamŊstnancŢ a s roļn²m obratem od 31 do 100 milionŢ 

Kļ, 

Á velk® firmy: s poļtem nad 500 zamŊstnancŢ a s obratem vyġġ²m neģ 100 milionŢ Kļ. 

1.1.1 Mal® firmy 

Efekty, vĨhody: 

Á U malĨch firem nen² potŚeba, aby Śeġen² IT bylo z§sadnŊ sloģit® a propracovan®, jako by 
bylo potŚeba u vŊtġ²ch spoleļnost². U spoleļnosti o t®to velikosti lze vyuģ²t i pro analytiku moģ-
nost tvorby SSBI aplikace, kter§ je i efektivnŊjġ²m zpŢsobem z pohledu spoleļnosti, protoģe 
zaruļuje vŊtġ² moģnost ¼pravy cel® aplikace a jednoduġġ² implementaci novĨch poģadavkŢ ze 
strany zadavatele.  

Á Jsou zaloģeny na jednoduġġ²ch procesech Ś²zen², a to vļetnŊ Ś²zen² vĨrobn²ch procesŢ, i 

kdyģ prakticky to nemus² platit vģdy. 

Á Mal® firmy nedisponuj² obvykle tak rozs§hlĨmi vĨrobn²mi technologiemi, jako je tomu u 

velkĨch nebo stŚedn²ch firem a nevyģaduj² tak sloģit® a komplexn² Ś²zen². 

Á Jednoduġġ² Ś²zen² firmy i IT, pŚesnŊjġ² zpŊtn§ vazba a kontrola Śeġen² bez nutnosti silnŊ for-

m§ln²ch postupŢ, omezuje potŚebu form§ln²ch a intenzivn²ch procesŢ, monitorov§n² a mŊŚen² 

vĨkonnosti IT. 

Á PŚirozenŊjġ² zajiġtŊn² souladu IT s c²li organizace, vlastn²k nebo nejvyġġ² veden² ļasto 

pŚ²mo rozhoduje o IT. 

Á M®nŊ n§roļn§ IT infrastruktura, je sp²ġe stabiln² a nepodl®h§ vĨznamnĨm vĨkyvŢm. 

Á ř²zen² kapacit a dimenzov§n² infrastruktury se zamŊŚuje pŚev§ģnŊ na ¼loģnĨ prostor pro 

data, pŚ²padnŊ konektivitu, sp²ġe neģ na vĨpoļetn² vĨkon. 

Á Vyuģ²v§ se pouze nŊkolik, vŊtġinou standardn²ch aplikac². 

Á Jednoduġġ² uplatnŊn² cloudovĨch sluģeb, zejm®na pro provoz aplikac². 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²:  
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Á Pokud vlastn²k nebo management nem§ dostateļnĨ pŚehled o IT, nemus² vģdy urļit nejefek-

tivnŊjġ² cesty uplatnŊn² IT pro firmu. 

Á Omezen® finanļn² zdroje vedou k vyġġ² opatrnosti ohlednŊ investic do novĨch IT i pŚirozenŊ 

peļlivŊjġ² sledov§n² provozn²ch n§kladŢ. 

Á Investice do IT jsou vzhledem k vĨznamn®mu dopadu na rozpoļty malĨch organizac² obvykle 

v²ce uv§ģen® a peļlivŊji hodnocen®. 

Á Firma nemus² disponovat potŚebnĨmi znalostmi v IT a ļasto nemŢģe zamŊstn§vat specia-

listy pro rŢzn® oblasti IT.  

Á Pracovn²ci v IT mus² zajiġŠovat ġirokou ġk§lu ¼kolŢ. 

Á V pŚ²padŊ Ś²zen² a rozvoje IT v malĨch firm§ch hraje kriticky vĨznamnou roli uvŊdomŊn² a 

podpora nejvyġġ²ho veden². 

Á Neform§ln² komunikace a struktury mohou v pŚ²padŊ malĨch organizac² v®st k obt²ģnŊjġ²mu 
vynucov§n² novŊ zav§dŊnĨch pravidel souvisej²c²ch napŚ. s novĨmi aplikacemi. 

1.1.2 StŚedn² firmy 

Efekty, vĨhody: 

Á Existuj² obvykle standardnŊ nastaven® podnikov® procesy. 

Á Je zŚejm§ vysok§ pruģnost a efektivnost v Ś²zen² firmy i IT. 

Á Finanļn² zdroje pro investice do IT obvykle odpov²daj² potŚeb§m firmy. 

Á Obvykle znaļnĨ rozsah outsourcingu a tendence k vyuģ²v§n² cloudovĨch sluģeb. 

Á VŊtġinou omezenĨ poļet dodavatelŢ IT, s vybudovanĨmi standardn²mi vztahy.   

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Z§jem na inovac²ch IT je silnŊ ovlivŔov§n invenc² a znalost² vlastn²kŢ a managementu o 

moģnostech uģit² IT pro vlastn² firmu. 

Á Pracovn²ci v IT mus² zajiġŠovat vŊtġ² ġk§lu ¼kolŢ. 

Á RelativnŊ omezenĨ poļet novĨch projektŢ, jak v oblasti aplikac², tak infrastruktury.   

1.1.3 Velk® firmy 

Efekty, vĨhody: 

Á Disponuj² znaļnĨmi pracovn²mi kapacitami jak pro jednotliv® oblasti Ś²zen² vĨroby, tak pro IT. 

Á Je k dispozici ġirok§ ġk§la vlastn²ch specialistŢ pro rŢzn® oblasti Ś²zen² firmy. 

Á Pracuj² se znaļnĨmi finanļn²mi zdroji pro investice do rozvoje vĨroby, vĨrobn²ch technologi² i 

do jejich podpory ze strany IT. 

Á IT je pro fungov§n² velkĨch podnikŢ strategickou z§leģitost². 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Znaļn§ sloģitost v Ś²zen² cel® firmy i informatiky, jsou obvykle aplikov§ny i relativnŊ sloģit® 

modely a metodiky IT i jednotlivĨch projektŢ. 

Á Existuje znaļnĨ poļet ¼tvarŢ a dislokovanĨch poboļek, Ś²zen² IT mus² vŊtġ² ¼sil² vŊnovat zjiġ-

Šov§n² potŚeb organizace, c²lŢ vrcholov®ho veden² a dalġ²ch vrcholovĨch manaģerŢ. 

Á IT se mus² vyrovn§vat se sloģitou konsolidac² poģadavkŢ a potŚeb mezi ¼tvary a pracovn²mi 

tĨmy ve firmŊ. 

Á Heterogenn² IT a portfolio aplikac² vyvol§v§ vysokou n§roļnost jejich integrace. 

Á VysokĨ poļet dodavatelŢ IT pŚedstavuje i sloģit® Ś²zen² vztahŢ s dodavateli. 
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1.2 PŢvod a vlastnictv² firmy 

Vlastnictv² firmy je jeden z faktorŢ, kterĨ vyjadŚuje formy a sloģitost vlastnickĨch vztahŢ a v tomto 
pŚ²padŊ zejm®na tak® to, zda je firma v ļesk®m vlastnictv², nebo je poboļkou nŊjak® nadn§rodn² spo-
leļnosti, nebo je vĨluļnŊ zahraniļn² firmou pŢsob²c² v ļesk®m prostŚed² a na ļeskĨch trz²ch. 

Efekty a vĨhody:  

Á IT, zejm®na byznys analytika a jej² n§stroje jsou vedle managementu smŊrov§ny na potŚeby 

vlastn²kŢ, pokud maj² z§jem se v dan® oblasti angaģovat pŚ²mo, nebo vyuģ²v§n²m specific-

kĨch reportŢ. Je ale vģdy ot§zkou, v jak®m rozsahu a v jak® formŊ se maj² pod²let na roz-

voji IT, formulovat sv® vlastn² poģadavky na funkcionalitu, na dostupnost a frekvenci vĨstupŢ 

atd.  

Á U menġ²ch firem jsou obvykle vlastn²ci souļasnŊ manaģery, a tedy jsou ļasto do takov®ho 

rozvoje zapojeni, u velkĨch firem je tento probl®m s vysokĨm poļtem vlastn²kŢ sloģitŊjġ². 

Á Pokud je firma ļeskĨm subjektem, kter§ m§ absolutn² slovo ve veġker®m rozhodov§n². Nen² 
tedy napŚ²klad poboļkou vŊtġ² korporace apod. se sloģitou administrativou, coģ komunikaci a 
rozhodov§n² nad podobou Śeġen² znaļnŊ zjednoduġuje. 

Á DŢleģitĨm faktorem ve vztahu k IT je to, ģe schvaluj² investice do jej²ho rozvoje. Jejich sou-

hlas je pak ļasto vĨraznŊ ovlivnŊn t²m, do jak® m²ry jsou aktivn²mi uģivateli jej²ch produktŢ a 

nejl®pe i jejich spolutvŢrci, resp. konzultanty. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²:  

Á UrļitĨm probl®mem mŢģe bĨt schvalov§n² investic do IT, kter® ļasto z§vis² na z§jmu a mo-

tivaci samotnĨch vlastn²kŢ a pochopen² moģnost² IT pro jejich podnik§n². 

Á Specifick® probl®my jsou v situaci, kdy firma pŚedstavuje poboļku zahraniļn² nadn§rodn² 

firmy. V tomto pŚ²padŊ nejde pouze o schvalov§n² investic, ale i souhlas s navrhovanĨm Śeġe-

n²m IT, kdy mateŚsk§ spoleļnost ļasto vyģaduje dodrģov§n² celofiremn²ch standardŢ ï 

funkļn²ch i technologickĨch. To je na jedn® stranŊ pochopiteln®, na druh® stranŊ to omezuje 

invenci a iniciativu tuzemskĨch pracovn²kŢ. 

1.3 Konkurenļn² prostŚed² 

Konkurenļn² prostŚed² firem je pops§no v ŚadŊ publikac² a modelŢ (napŚ. PorterŢv model konkurence). 
V dan®m kontextu jde o faktor, kterĨ v pl§nov§n² a Śeġen² rozvoje IT je nezbytn® br§t v ¼vahu. 
Charakteristick® pro nŊj je, ģe se toto prostŚed² vĨraznŊ posiluje a souļasnŊ se i velmi vĨraznŊ 
mŊn² ve svĨch struktur§ch, s²le vlivu, subjektech, kter® do nŊj v rŢznĨch form§ch vstupuj². 

Efekty a vĨhody  

Á Konkurence, z§kazn²ci, dodavatel® a dalġ² partneŚi, jejich hodnocen², jejich oļek§vanĨ vĨvoj, 

jejich n§roky a oļek§v§n² se st§vaj² velmi vĨznamnou souļ§st² IT aplikac² a obvykle tvoŚ² 

j§dro aplikac² zamŊŚenĨch na strategick® Ś²zen², marketing, nebo prodej. 

Á Pokud je konkurence je velk§, pak napŚ. BI Śeġen² mŢģe bĨt pro spoleļnost velkou vĨhodou. 
řeġen² mŢģe poskytnout vyġġ² konkurenceschopnost subjektu a dalġ² vĨhody oproti ostatn² 
subjektŢm, jelikoģ bude podporovat podnikov® rozhodov§n² a dalġ² aspekty. 

Á S²la konkurence je faktor, kterĨ, zejm®na u velkĨch firem, posiluje potŚeby investic do po-

kroļilĨch aplikac², jako napŚ. prediktivn² analytiky nebo competitive intelligence. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Faktor konkurenļn²ho prostŚed² znamen§ vĨraznŊjġ² potŚebu a uplatnŊn² extern²ch dato-

vĨch zdrojŢ a s t²m spojen® nezbytn® aktivity, jako napŚ. jejich kvalifikovan® hodnocen² kva-

lity, dostupnosti, finanļn² n§roļnosti. 
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Á Tlak konkurence vyvol§v§ i vŊtġ² z§jem a potŚebu managementu poskytovat svĨm z§kaz-

n²kŢm a partnerŢm kvalitn² a komplexn² informace o stavu a vĨvoji jejich zak§zek, nebo 

novĨch nab²dk§ch produktŢ a sluģeb. Ty jsou obvykle zprostŚedkov§v§ny z§kladn²mi trans-

akļn²mi syst®my.  

1.4 Stav hospod§Śsk®ho prostŚed² 

Stav hospod§Śsk®ho prostŚed² pŚedstavuje celkovĨ stav ekonomiky ovlivŔuj²c² zejm®na objem vynakl§-
danĨch n§kladŢ na inovace, vlastn² vĨvoj, nov® projekty vļetnŊ IT. OvlivŔuje ochotu veden² firem k for-
mulaci a pŚij²m§n² strategickĨch z§mŊrŢ k podstatnŊjġ²m zmŊn§m ve vlastn²m byznysu. CelkovĨ stav 
ekonomiky ovlivŔuje chov§n² firmy i vzhledem k informatice, zejm®na v objemu n§kladŢ na IT, zaha-
jov§n² novĨch projektŢ atd. 

Efekty a vĨhody 

Á Rostouc² ekonomika vytv§Ś² podm²nky pro expanze firem do novĨch teritori², vytv§Śen² no-

vĨch produktŢ a sluģeb, vļetnŊ IT sluģeb. 

Á V IT se pŚedpokl§d§ vyġġ² podpora podnikatelskĨch aktivit, podpora novĨch lokalit, ob-

chodn²ch poboļek. 

Á Zvyġuj² se poļty z§kazn²kŢ i dodavatelŢ a s t²m i n§roky na informatiku a prostor pro jej² roz-

voj. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á V pŚ²padŊ ekonomickĨch probl®mŢ je IT orientov§no na ¼spory n§kladŢ, omezen² investic 

do novĨch projektŢ, zejm®na s dlouhodobou n§vratnost². 

Á NepŚ²zniv§ ekonomick§ situace mŢģe znamenat i sniģov§n² pracovn²ch kapacit v IT ¼tva-

rech. 

Á Doch§z² k ukonļen² rozpracovanĨch IT projektŢ a t²m i k dalġ²m ztr§t§m. 

 

1.5 Situace na IT trhu 

Stav nab²dky novĨch IT sluģeb a produktŢ, jejich kvalita cenov§ ¼roveŔ ovlivŔuje strategick® z§mŊry 

v poskytov§n² vlastn²ch sluģeb s podporou IT a je tedy nutn® je velmi silnŊ zohledŔovat (napŚ. pod-

pora konfigurace vĨrobkŢ v automobilov®m prŢmyslu apod.). 

Efekty a vĨhody 

Á Pozitivn² trendy vĨvoje IT produktŢ a sluģeb se vĨraznŊ prom²taj² do pl§nŢ rozvoje IT ve 

firmŊ. 

Á Kvalita a pozice dodavatelŢ IT produktŢ a sluģeb se postupnŊ zvyġuje a zvyġuje se tak i cel-

kov§ ¼roveŔ jejich nab²dky. 

Á Siln§ nab²dka na IT trhu se prom²t§ do pŚ²zniv®ho vĨvoje cen IT produktŢ a sluģeb. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Nedostatek kvalitn²ch dodavatelŢ pro urļit® segmenty IT trhu znamen§ probl®my pŚi zajiġ-

tŊn² potŚebnĨch, nŊkdy i kritickĨch, aplikac² a sluģeb. 

Á Nedostatek specialistŢ, napŚ. projektovĨch manaģerŢ ve firm§ch znamen§ obvykle vĨraznĨ 

pokles kvality ŚeġenĨch projektŢ. 

Á NŊkdy agresivn² obchodn² politika dodavatelŢ vede k dod§vk§m neadekv§tn²ch (ļasto pŚe-

dimenzovanĨch) Śeġen² vzhledem k potŚeb§m z§kazn²ka. 

Á Vysok§ fluktuace ve firm§ch vede k nestabilitŊ dod§vanĨch Śeġen². 
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1.6 Stav legislativy 

PŚedstavuje souhrn dopadŢ z§konŢ a norem do Ś²zen² firmy a IT i s probl®my naļasov§n² zmŊn ï IT 
strategie tak mus² respektovat nejen souļasnĨ stav, ale i oļek§van® zmŊny s jistou pravdŊpodobnost². 

Efekty a vĨhody 

Á Komplex legislativy vytv§Ś² potŚebnou z§kladnu pro Śeġen² vztahŢ z§kazn²kŢ s dodavateli. 

Á Existuj² definovan® podm²nky software vyplĨvaj²c² z autorsk®ho z§kona. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Ļast® zmŊny legislativy pŚedstavuj² ļasto velmi n§roļn® jejich prom²t§n² do aplikac². 

Á Obvykle kr§tk§ doba na prom²t§n² zmŊn do aplikac² pŚedstavuje vysok® pracovn² zat²ģen² 

dodavatelŢ i uģivatelŢ a souļasnŊ i riziko chyb pŚi jejich prom²t§n². 

Á Nekvalitn² a nejednoznaļn® z§kony ļasto vŢbec nerespektuj² principy a n§roky Śeġen² IT 

aplikac². 
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Dalġ² podkapitoly obsahuj² zejm®na vymezen² obsahu, efekty a omezen² vybranĨch faktorŢ Ś²zen² 
a organizace firmy.  

Á firemn² kultura, tj. syst®m hodnot, kter® podnik vyzn§v§, zabŊhnut§ sch®mata jedn§n² a roz-
hodov§n², 

Á metody Ś²zen² velkoobchodn² firmy, tj. vybran® manaģersk® metody pro Ś²zen², jako pŚ²klad 
je d§le uvedena metoda OKR, 

Á podnikov§ architektura, tj. vyj§dŚen² celkov®ho pohledu na podnik, firmu, jednotliv® souļ§sti 
a jejich souvislosti, 

Á organizace firmy, tj. prostŚed² pro racion§ln² kooperaci pracovn²kŢ a pracovn²ch tĨmŢ, 

Á dislokace firmy, tj. region§ln² rozm²stŊn² centr§ly podniku a jeho jednotlivĨch vĨrobn²ch z§-
vodŢ, obchodn²ch poboļek, detaġovanĨch skladŢ, 

Á business model jako forma a pŚ²stup pro kvalitn² pochopen² z§kladn²ho fungov§n² firmy, 

Á agiln² organizace, kdy firma pouģ²v§ Ăagileñ jako z§klad sv®ho fungov§n²,  

Á customer experience, tj. interakce mezi z§kazn²kem a podnikem po dobu trv§n² jejich 
vztahu, 

Á ¼roveŔ podnikovĨch procesŢ, tj. dokumentace a optimalizace procesŢ ve firmŊ, 

Á reengineering procesŢ, tj. modelov§n² a optimalizace podnikovĨch procesŢ,  

Á person§ln² zdroje, pŚedstavuje profesn², kvalifikaļn² i vŊkovou strukturu pracovn²kŢ a ¼roveŔ 
jejich znalost². 
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Á vyuģit² konceptu Ś²zen² vĨkonnosti, Corporate Performance Management, CPM, obsa-
huje procesy, metodiky, metriky a syst®my. 

Vliv faktorŢ do oblast² Ś²zen² velkoobchodn² firmy dokumentuje tabulkaChyba! Nenalezen zdroj od-
kazŢ.. Rozliġuje se: 

Á ĂX ï velmi vĨznamnĨ faktorñ, 
Á Ăo ï vĨznamnĨ faktorñ, 
Á Ăpr§zdn§ buŔkañ ï dosud neurļeno. 

Tabulka 2-1: Faktory firemn²ho prostŚed² vzhledem k oblastem Ś²zen² 

Faktor: Strat Fin Z§v Pohl PAM HR Dop N§k Prod Skl Log Z§s Dis 

Firemn² kultura X X   X X X X X X X X X 

Metody Ś²zen² firmy X X   X X  X X o X X X 

Podnikov§ architek-
tura 

X X o X X o X X X o o o o 

Organizace firmy X X X X X X X X X X X X X 

Dislokace firmy X o   X    X  X X X 

Byznys model X X X X X X o X X o X X X 

Podnikov® procesy X X o o X X o X X X X X X 

Reengineering pro-
cesŢ 

X X o o o o o X X X X X X 

Kvalita person§ln²ch 
zdrojŢ 

X X o o X X o X X X X X X 

ř²zen² vĨkonnosti X X o o o X o X X X X X X 

 

Dalġ² podkapitoly vymezuj² obsah jednotlivĨch faktorŢ a dalġ² atributy. 

 

2.1 Firemn² kultura 

Kultura firmy pŚedstavuje syst®m hodnot, kter® firma vyzn§v§, zabŊhnut§ sch®mata jedn§n² a roz-
hodov§n² atd., m§ vliv na styl Ś²zen², jak® jsou priority v rozvoji firmy, a tedy i priority v pl§nov§n² a Śe-
ġen² projektŢ.  

Efekty a vĨhody: 

Á ĐroveŔ kultury firmy m§ tak® vliv na z§vaznost, se kterou jsou ve firmŊ vym§h§na jednotliv§ 

rozhodnut², pokyny a smŊrnice. 

Á Vysok§ kultura firmy znamen§ obvykle niģġ² odpor pracovn²kŢ proti zmŊn§m a rychlejġ² za-

v§dŊn² novĨch metod Ś²zen², IT aplikac² a technologi². 

Á Podstatn§ je zde mor§lka, motivace a z§jem na rozvoji a Śeġen² IT. Pokud je firma vedena 
osobou, kter§ z§roveŔ splŔuje vġechny zm²nŊn® vlastnosti, tak to znamen§, ģe je firma rozvoji 
IT naklonŊna a nemŊl by bĨt probl®m v jej²m pŚ²stupu a spolupr§ci.  

Á Firemn² kultura se prom²t§ do efektivnosti Ś²zen² IT projektŢ i do efektivnosti Ś²zen² cel®ho 

IT ve firmŊ, resp. do vġech oblast² Ś²zen² IT. 

Á Firemn² kultura urļuje i priority v orientaci IT na urļit® typy aplikac² a jejich vyuģit² (BI, CRM 

apod.). 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

¶ Kultura firmy je ovlivnŊna pŢvodem a pŢsobnost² firmy (ļesk§ firmy, poboļka nadn§rodn² 

firmy apod.), kapitola 1.2. To je nezbytn® pŚi orientaci a pl§nov§n² rozvoje firmy, jej²ho Ś²zen² i 

vlastn²ho IT vyhodnotit a respektovat. 
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¶ Z pohledu kultury firmy m§ kl²ļovĨ vliv na pozici, rozvoj Ś²zen² a uģit² IT pŚ²stup ma-

nagementu. 

¶ Na rozvoj IT, vļetnŊ Śeġen² novĨch projektŢ m§ vĨznamnĨ vliv teamovĨ charakter mezi pra-

covn²ky firmy. 

2.2 Metody Ś²zen² velkoobchodn² firmy 

PodstatnĨm faktorem jsou i uplatŔovan® metody Ś²zen² velkoobchodn² firmy. K tŊm nejvĨznamnŊjġ²m 
patŚ²: 
Á OKRs (Objective & Key Results), z§kladn² principy metody zamŊŚen® na definov§n² c²lŢ a 
mŊŚen² jejich vĨsledkŢ.  

Á Balanced Scorecard, BSC je ucelenĨm syst®mem vyv§ģenĨch, nejenom finanļn²ch mŊŚ²tek, 

Á Basel II je zamŊŚena na organizace, kter® prov§dŊj² bankovn² dohled, centr§ln² banky a ban-
kovn² sektor. 

Á Activity Based Costing, ABC, kde c²lem je analyzovat informace o n§kladech na jednotliv® 
sluģby, produkty v detailnŊjġ²m ļlenŊn². 

Á Total Cost of Ownership, TCO, tj. finanļn² odhad zkalkulovanĨ s c²lem pomoci z§kazn²kŢm 
a podnikovĨm manaģerŢm pŚi hodnocen² pŚ²mĨch a nepŚ²mĨch n§kladŢ spojenĨch s IT. 

Á Metody Ś²zen² investic zahrnuj² Śadu d²lļ²ch metod jako ROI, NPV a dalġ²ch. 

Á Speci§ln² metody Ś²zen² vĨrobn²ch procesŢ. 

 

2.3 Podnikov§ architektura 

Podnikov§ architektura vyjadŚuje pŚ²stup a koncept upoŚ§d§n² komponent a vztahŢ v r§mci Ś²zen² 

byznysu i IT. Ten mus² respektovat okoln² prostŚed² a definovat z§kladn² principy n§vrhu a rozvoje 

firmy. 

Navrhnout, popsat a pouģ²vat podnikovou architekturu a z§roveŔ podle n² Ś²dit firmu nen² v z§sadŊ 
moģn® bez vhodn® metodiky. Metodika je soustŚedŊna do architektonickĨch r§mcŢ. Architektonick® 
r§mce lze rozdŊlit na: 

Á klasifikaļn², 

Á procesn² a 

Á obsahov® r§mce. 

Klasifikaļn² r§mce pŚedstavuj² n§vod, jak sloģitĨ syst®m spr§vnŊ rozļlenit do jednotlivĨch pohledŢ, 
jak® aspekty (dom®ny) v dan®m pohledu sledovat a jak® modely vyuģ²t. 

Procesn² r§mce se orientuj² na formulaci postupŢ uģ²vanĨch pŚi Ś²zen² ģivotn²ho cyklu podnikov® archi-
tektury, specifikuje, jak® kroky neopomenout a jak® profese a role zapojit do jednotlivĨch f§z². PŚ²kladem 
t®to kategorie r§mcŢ je TOGAF a jeho referenļn² proces ADM (Architecture Development Method), 
FEAF apod. 

Obsahov® r§mce jsou spojeny s urļitĨm oborem ļi odvŊtv²m a obsahovŊ doplŔuj² r§mce patŚ²c² do 
pŚedchoz²ch kategori². 

Efekty a vĨhody: 

Á Podnikov§ architektura umoģŔuje komplexn² pohled na podnik s respektov§n²m vġech vĨ-

znamnĨch vazeb. 

Á Je podkladem pro Śeġen² obvykl®ho probl®mu souladu IT s byznysem (ĂBusiness ï IT Align-

mentñ), coģ vyjadŚuje spr§vn® alokace IT zdrojŢ vzhledem k potŚeb§m firmy. 

Á Podnikov§ architektura umoģŔuje Śeġit zmŊny v byznysu a IT s ohledem na mŊn²c² se pod-

m²nky na trhu, vļetnŊ IT trhu i na intern² zmŊny ve fungov§n² a potŚeb§ch firmy. 

Á Podnikov§ architektura je podkladem pro systematick® a kvalitn² Ś²zen² firmy a jej²ho IT, je 

podkladem pro kvalifikovanou komunikaci mezi rŢznĨmi ¼rovnŊmi a oblastmi Ś²zen² firmy.  
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Á Podnikov§ architektura nab²z² prostŚedky pro efektivn² zachycen² sloģitosti firmy, jej²ch eko-

nomickĨch, obchodn²ch, projektovĨch a vĨvoj§ŚskĨch aktivit a vġech jejich podstatnĨch souvis-

lost²  

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á řeġen² podnikov® architektury vyģaduje kvalifikovan® pochopen² typologie vĨroby a jej² 

zaļlenŊn² do architektury. 

Á Pro Śeġen², n§vrh a dokumentaci architektury mus² bĨt obvykle vyļlenŊn pŚ²sluġnĨ specia-

lista (podnikovĨ architekt), nŊkdy i tĨm, a tŊmito kapacitami obvykle, zejm®na menġ² podniky 

nedisponuj². 

Á V nŊkterĨch pŚ²padech je navrģen§ podnikov§ architektura aģ pŚ²liġ sloģit§ a ztr§c² se jej² uģit² 

v bŊģn® manaģersk® praxi. 

Á Pro Śeġen² i vyuģit² podnikov® architektury mus² management firmy disponovat potŚebnĨmi 

znalostmi a zejm®na uvŊdomŊn²m si potŚeby nebo efektŢ takov®ho Śeġen².  

Á Pokud Śeġen² architektury pŚesnŊ nereflektuje potŚeby konkr®tn² firmy, pak je obvykle pokl§-

d§no za zbyteļnou teorii, kter§ sp²ġe zdrģuje. 

Á JeġtŊ pŚed zah§jen²m Śeġen² podnikov® architektury mus² bĨt jasnŊ definovan®, jak bude vy-

uģita v Ś²zen² firmy a v jej²m rozvoji, do jakĨch projektŢ se bude prom²tat, jak® dalġ² architek-

tury na ni budou v§zat. 

2.4 Organizace firmy 

Organizace firmy je prostŚed² pro racion§ln² kooperaci pracovn²kŢ a pracovn²ch tĨmŢ, vĨrazem efek-

tivn² dŊlby pr§ce. Organizaļn² struktura Śeġ² probl®m pŚijateln®ho rozpŊt² Ś²zen², tj. poļtu pracovn²kŢ, 

kterĨ je schopen danĨ Ś²d²c² pracovn²k efektivnŊ Ś²dit. Na z§kladŊ toho vznikaj² organizaļn² ¼rovnŊ. To 

znamen§: 

Á pokud Ś²d²c² pracovn²ci Ś²d² vŊtġ² poļet pracovn²kŢ, vznik§ niģġ² poļet Ś²d²c²ch ¼rovn², tj. plo-

ch§ organizaļn² struktura, 

Á naopak, pokud se poļet Ś²zenĨch pracovn²kŢ na jednoho manaģera sniģuje, vznik§ vŊtġ² poļet 

Ś²d²c²ch ¼rovn², tj. strm§ organizaļn² struktura. 

Organizaļn² strukturu tvoŚ² organizaļn² jednotky v rozliġen² na: 

Á FunkļnŊ specializovan® organizaļn² jednotky (finance, prodej, n§kup atd.). 

Á ObjektovŊ orientovan® organizaļn² jednotky (dle zboģ², segmentŢ trhu apod.), pŚedstavuj² 

tzv. divize. 

Organizaļn² struktura definuje vztahy nadŚ²zenosti a podŚ²zenosti, a to rŢznĨmi zpŢsoby: 

Á LiniovĨ ï kaģdĨ podŚ²zenĨ m§ pouze jednoho nadŚ²zen®ho, 

Á V²celiniovĨ (funkcion§ln²) ï jeden podŚ²zenĨ m§ v²ce nadŚ²zenĨch, kteŚ² se specializuj² vģdy 

na urļitou funkci nebo objekt, ļ²mģ se zvyġuje odbornost manaģerŢ, ale sniģuje se trans-

parentnost Ś²zen², 

Á LiniovŊ ġt§bn² ï kombinuje vĨhody liniov® i v²celiniov® organizace. Zachov§v§ jednu linii Ś²-

zen² (pŚikazovac²), kterou vykon§vaj² liniovĨ pracovn²ci, a souļasnŊ se respektuje vysok§ spe-

cializace pomoc² specializovanĨch jednotek, a to ġt§bn²ch (napŚ. sekretari§t Śeditele) a funkļ-

n²ch, poskytuj²c² speci§ln² servis (napŚ. vĨzkum trhu, controlling, IT). 

Ekonomick§ organizaļn² struktura ï zahrnuje: 

Á N§kladov§ stŚediska ï maj² odpovŊdnost za Ś²zen² n§kladŢ. 

Á Hospod§Śsk§ stŚediska maj² odpovŊdnost za svŢj hospod§ŚskĨ vĨsledek (zisk, pŚ²spŊvek na 

¼hradu fixn²ch n§kladŢ atd.). Pokud jde zde vĨluļnŊ o zisk, pouģ²v§ se term²nu ĂZiskov§ 
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stŚediska (profit center)ñ. ZiskovĨmi stŚedisky mohou bĨt ĂPodnikatelsk® jednotky (SBU ï Stra-

tegic Business Units)ñ. 

Á Procesn² stŚediska ï pŚedstavuj² n§kladovĨ pohled na procesy, sļ²taj² se v nŊm vġechny n§-

klady za jednotliv® ļinnosti v r§mci dan®ho procesu. 

Organizaļn² struktury dle zamŊŚen²: 

Á organizace zamŊŚen§ na trh a produkty, 

Á organizace zamŊŚen§ na proces vĨvoje. 

Projektov® organizaļn² formy ï vznikaj² doļasnŊ pro Śeġen² urļit®ho projektu, maj² interdisciplin§rn² 

charakter, maj² tyto formy: 

Á Koordinace projektu ï pro menġ² snadnŊji Śiditeln® projekty. 

Á Projektov§ maticov§ organizace ï u sloģitŊjġ²ch projektŢ. 

Á Ļist§ projektov§ organizace ï pro velmi sloģit® projekty, v r§mci organizace speci§ln² orga-

nizaļn² celek ve vztahu k dan®mu projektu. 

Efekty a vĨhody: 

Á JasnŊ definovan§ a dokumentovan§ organizace firmy vĨraznŊ pŚisp²v§ k efektivnosti Ś²zen². 

Á Kvalitn² organizace pŚisp²v§ ke zvyġov§n² vĨkonnosti cel® firmy, vļetnŊ vyuģit² metody ĂCor-

porate Performance Management, CPMñ. 

Á řeġen² organizace navazuje na firemn² strategii, resp. je jej² souļ§st². K efektivn²mu prom²t-

nut² strategie do organizace firmy se vyuģ²v§ metoda ĂBalanced Scorecard, BSCñ 

Á Kvalita organizace se zvyġuje s Śeġen²m firemn²ch procesŢ a procesn²m modelov§n²m, 

kter® pŚedstavuj² vstup n§vrhŢ organizace. 

Á JasnŊ definovan§ organizace firmy pŚisp²v§ k rychl® identifikaci probl®mŢ, jejich zdrojŢ a 

pŚ²ļin, a nakonec k jejich Śeġen² v podnikov®m Ś²zen². 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Zejm®na u vŊtġ²ch firem je ¼ļeln®, aby Śeġen²m a rozvojem organizace byli povŊŚeni specia-

list®, pŚ²padnŊ specializovan® tĨmy. 

Á Je nezbytn® zvolit pro danĨ typ a velikost firmy adekv§tn² organizaļn² strukturu a formy (viz 

vĨġe). 

Á Organizace firmy m§ bĨt natolik flexibiln², aby byla schopna rychle reagovat na vĨvoj podni-

katelsk®ho prostŚed² a vztahŢ k extern²m partnerŢm. 

Á Organizace firmy m§ respektovat i nov® moģnosti IT, zejm®na progresivn²ch aplikaļn²ch 

software obsahuj²c²ch ļasto nejlepġ² praktiky byznysu. 

Á Organizace firmy mus², i s pŚedstihem, reagovat na pŚedpokl§dan® potŚeby v transforma-

c²ch byznysu a byznys modelu dan® firmy. 

Reference 

Á Synek, M., Kislingerov§, E a kolektiv: Podnikov§ ekonomika, 6. pŚepracovan® a doplnŊn® vy-

d§n² - (C. H. Beck 2015) ï ISBN 978 80 7400274 8, kap. 9 

2.5 Dislokace firmy 

Dislokace firmy vyjadŚuje region§ln² rozm²stŊn² centr§ly firmy a jej²ch jednotlivĨch obchodn²ch pobo-
ļek, detaġovanĨch skladŢ apod.  

Efekty a vĨhody: 
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Á Vysok§ dislokace a decentralizace umoģŔuje ļasto lepġ² vyuģit² dostupnĨch kapacit (perso-

n§ln²ch, technickĨch nebo materi§lovĨch) ve vybranĨch regionech. 

Á Dislokace poboļek do nŊkterĨch regionŢ a do zahraniļ² ļasto smŊŚuje i ke sniģov§n² 

zejm®na mzdovĨch n§kladŢ. 

Á Dislokace mŢģe Śeġit i prostorov® n§roky a omezen² firmy, vyuģit² volnĨch pozemkŢ nebo 

celĨch stavebn²ch kapacit. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á S vysokou nebo novou dislokac² vznikaj² n§roky na zmŊny v Ś²zen² firmy a obvykle i na trans-

formaci cel®ho byznysu. 

Á Rozvoj firmy do novĨch lokac² mŢģe nar§ģet na odpor ¼ŚadŢ samospr§vy, nebo veŚejnosti. 

Á U vysok® dislokace do zahraniļn²ch regionŢ doch§z² i k Śeġen² kulturn²ch rozd²lŢ, pracov-

n²ch n§vykŢ, discipl²ny, pŚ²padnŊ i jazykovĨch bari®r. 

Á U dislokac² do zahraniļ² je nutn® Śeġit i tuzemsk§ legislativn² omezen² a rozd²ly. 

Á Vysok§ dislokace znamen§ obvykle i vyġġ² n§roky na Ś²zen², vļetnŊ Ś²zen² IT. 

2.6 Byznys model 

Dohnal, J. (KIT, VĠE) 

Đļelem je pochopen² z§kladn²ho fungov§n² firmy, uvŊdomŊn² si souvislost² jednotlivĨch ļ§st² 
a aspektŢ firmy atp. a aplikace tohoto pŚ²stupu pŚi Śeġen² urļit® strategick® ¼lohy (napŚ. zaveden² no-
v®ho produktu, digitalizace apod.). Pro pochopen² postaven² a ¼ļelu byznys modelu je dobr® vidŊt n§-
sleduj²c² ot§zky a souvislosti: 

Á Co je naġ²m c²lem, ļeho chceme dos§hnout: Podnikov® c²le obrat, zisk, pod²l na trhu. 
Á Jak c²le dos§hneme: Strategie. 
Á ZpŢsob, jak budeme strategii realizovat: Byznys model (MŢstek mezi strategi² a detailn²mi 

procesy vĨroby a prodeje) 
Á Architektura podnikovĨch procesŢ provozn² procesy: Provozn² model. 

Zahrnuje rovnŊģ postupn® naplnŊn² tzv. ĂLean Canvasñ (viz dalġ² obr§zek) 
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Obr§zek 2-1: Lean canvas 

 

Efekty a vĨhody: 

Á Podporuje u managementu i ŚadovĨch pracovn²kŢ uvŊdomŊn² si souvislost² jednotlivĨch 

ļ§st² a aspektŢ firmy. 

Á UmoģŔuje kvalifikovanou aplikaci tohoto pŚ²stupu pŚi Śeġen² strategickĨch ¼loh v Ś²zen² firmy. 

Á Formulov§n² a re§ln® vyuģit² byznys modelu v praxi vede ke zvyġov§n² celkov® kvality Ś²-

zen² a souļasnŊ posilov§n² konsensu manaģerŢ firmy, pokud jde o dalġ² strategick® z§mŊry, 

jej²ho rozvoje (vļetnŊ IT). 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Vyģaduje ale motivaci a z§jem ze strany veden² firmy pro vyuģit² tohoto pŚ²stupu. 

Á Na Śeġen² byznys modelu se mus² pod²let pracovn²ci s dlouholetou zkuġenost², ch§p§n² Ś²-

zen² firmy v cel®m komplexu a zejm®na s obchodn²mi a ekonomickĨmi znalostmi. 

Á PŚedstavuje urļitou pracovn² a ļasovou n§roļnost. 

Á UplatŔov§n² cloudovĨch sluģeb na stranŊ prim§rn²ch dodavatelŢ vede ke zmŊnŊ byznys 

modelŢ vŊtġiny velkoobchodn²ch firem (napŚ. pŚechod od pŚ²jmŢ z licenc² k vyġġ²mu objemu 

sluģeb) 

2.7 ĐroveŔ podnikovĨch procesŢ 

Procesy a procesn² modely vyjadŚuj² pŚesnŊ a na z§kladŊ procesn²ch standardŢ fungov§n² firmy.  

Efekty a vĨhody: 

Á D²ky Śeġen² a procesn² dokumentaci jsou pŚesnŊji definov§ny probl®my a poģadavky i na 
Ś²zen² firmy a IT aplikace, resp. tyto aplikace pak mohou pŚesnŊji odpov²dat i potŚeb§m pro-
cesŢ firmy. 

Á Procesn² dokumentace je z§kladem pro pŚesnŊjġ² a objektivnŊjġ² specifikaci priorit 
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v Śeġen² projektŢ, resp. pro pŚesnŊjġ² definici obsahu a poŚad² jednotlivĨch projektŢ. 

Á Souļasn§ Śeġen² aplikac² zahrnuj² i definov§n² souvisej²c²ch procesŢ a jejich realizace na 
b§zi workflow. 

Á Procesn² modely jsou rovnŊģ dŢleģitĨm pŚedpokladem pro uplatŔov§n² konceptu Ś²zen² pod-
nikov® vĨkonnosti ï Corporate Performance Management, v nŊmģ podnikov® procesy jsou 
jednou ze ļtyŚ souļ§st². 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

¶ Projekty zamŊŚen® na definov§n² procesŢ firmy by nemŊly konļit pouze zpracov§n²m procesn² 

dokumentace. Pokud navrģen® procesy nebudou prom²tnuty do organizace a intern²ch 

pŚedpisŢ stejnŊ jako do pouģ²vanĨch SW aplikac², pak vĨsledn® efekty tŊchto projektŢ se vĨ-

raznŊ minimalizuj². 

¶ Pro procesn² projekty je nutn® volit i adekv§tn² n§stroje pro specialisty, tedy specializovan® 

modelovac² n§stroje, ale n§slednŊ je nutn® zajistit dostupnost vĨsledkŢ projektu ġirok® uģiva-

telsk® sf®Śe. 

2.8 Reengineering podnikovĨch procesŢ 

Hlavn² pŚ²stupy k Śeġen² jsou ¼lohy Ś²zen² podnikovĨch procesŢ (BPM, Business Process Ma-

nagement), modelov§n² podnikovĨch procesŢ a reengineeringu podnikovĨch procesŢ (BPR, Business 

Process Reengineering), tj. spojen® s moģnostmi sniģov§n² jejich ļasov® a finanļn² n§roļnosti.  

Efekty a vĨhody: 

¶ SladŊn² podnikovĨch procesŢ s c²li a strategickĨmi z§mŊry jeho veden², napŚ. procesy Ś²-

zen² vztahŢ k z§kazn²kŢm bude respektovat c²le firmy. 

¶ Dosaģen² ekonomickĨch a obchodn²ch efektŢ, napŚ. zkr§cen² doby odezvy, tj. reakce firmy 

na poģadavky z§kazn²kŢ a partnerŢ, zkr§cen² prŢbŊģn® doby zak§zky. 

¶ VytvoŚen² podkladŢ pro realizaci organizaļn²ch zmŊn, kdy organizaļn² zmŊny budou zalo-

ģeny na optimalizovanĨch procesech, tedy optimalizovan®m fungov§n² firmy. 

¶ VytvoŚen² dokumentace pro syst®my jakosti a dalġ² poģadovan® certifikace. 

¶ ZmŊny prŢbŊhu procesu spojen® s redukc² m²st pŚeruġen² optim§ln²ho prŢbŊhu procesu, 

napŚ. se sn²ģen²m poļtu chyb nebo poruch v prŢbŊhu procesŢ, 

¶ ZmŊny organizaļn² pŚ²sluġnosti a kvalifikace pracovn²kŢ se budou prov§dŊt v kontextu 

zlepġen² prŢbŊhŢ vġech navrģenĨch procesŢ. 

¶ Sn²ģen² poļtu a rozsahu dokumentŢ vedouc² ke zjednoduġen² a urychlen² toku dokumentŢ 

a dat. 

¶ VytvoŚen² pŚedpokladŢ pro realizaci aplikac² a n§strojŢ workflow a vyuģit² dalġ²ch zdrojŢ a 

informaļn²ch technologi² vedouc² k automatizaci a ke zlepġen² funkc² procesu. 

¶ Business Process Management Institute ve sv® studii (IDS Scheer AG, 2005) uv§d², ģe 

efektivn² BPM strategie a Śeġen² mŢģe: 

o zkr§tit dobu na n§vrh nov®ho produktu aģ o 50 %, 

o dos§hnout rychlejġ²ho uveden² novĨch produktŢ na trh, 

o zkr§tit dobu realizace z§kaznick® objedn§vky aģ o 80 %, 

o zvĨġit z§kaznickou spokojenost kvalitnŊjġ²m zajiġtŊn²m objedn§vek z§kazn²ka, 

o pomoci firmŊ zvĨġit efektivnost kontaktn²ch center aģ o 60 %. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

¶ Procesn² rengineering je pŚedevġ²m z§leģitost² zvyġov§n² kvality Ś²zen² firmy. Proto by hlavn² 

z§jem na jeho Śeġen² a ¼spŊchu mŊli m²t manaģeŚi firmy, zejm®na nejvyġġ² management. 
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¶ Projekty procesn²ho reenginneringu vyģaduj² aktivn² ¼ļast vŊtġiny pracovn²kŢ firmy, mus² 

se vġak zajistit jejich kvalitn² pŚ²prava v oblasti procesn²ho modelov§n², coģ mŢģe nar§ģet na 

ļasov® nebo finanļn² bari®ry. 

¶ Pro kooperaci pracovn²kŢ podniku na procesn²m reengineeringu je nezbytn§ jejich dokonal§ 

informovanost o ¼ļelu takov®ho projektu a jeho n§sledn®m zaveden² do praxe. Jinak mŢģe 

vyvol§vat odpor zamŊstnancŢ. 

¶ Procesn² reengineering jsou ļasovŊ pomŊrnŊ n§roļn® projekty, kde riziko jejich ¼spŊġn®ho 

dokonļen² mŢģe bĨt spojeno pr§vŊ s dlouhou dobou trv§n² a v souvislosti s t²m i s neade-

kv§tn² m²rou detailu Śeġen². 

2.9 Kvalita person§ln²ch zdrojŢ 

Kl²ļovĨm faktorem ovlivŔuj²c²m Ś²zen² a Śeġen² rozvoje firmy a IT je profesn², kvalifikaļn² i vŊkov§ 
struktura pracovn²kŢ a ¼roveŔ jejich znalost², a to jak znalosti manaģerŢ, specialistŢ, administrativy i 
pracovn²kŢ IT ¼tvaru. 

Efekty a vĨhody: 

Á Kvalifikaļn² struktura pracovn²kŢ vyġġ² ¼rovnŊ je pŚedpokladem a zdrojem pro rozvoj Ś²zen² 

firmy, IT a jejich efektivn² vyuģ²v§n², 

Á Znalosti pracovn²kŢ orientovan® jak na byznys a manaģersk® metody, tak na analytick® me-

tody jsou dobrĨm z§kladem pro kvalitn² Śeġen² jednotlivĨch projektŢ, vļetnŊ IT. 

Á Je ¼ļeln® orientovat kvalifikaļn² rozvoj pracovn²kŢ na ty oblasti, kter® nelze efektivnŊ z²skat 

v r§mci outsourcingu. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Probl®m ļasto spoļ²v§ v nedostateļn®, nebo ġpatnŊ orientovan® motivaci uģivatelŢ na dal-

ġ²m rozvoji vlastn² firmy. 

Á Nen² vytv§Śen ļasovĨ prostor pro pr§ci kl²ļovĨch pracovn²kŢ na projektech. 

Á Top management firmy nem§ dostateļnĨ nadhled nad rozvojem a perspektivn²mi moģ-

nostmi IT. 

Á Kvalifikace CIO je pŚedevġ²m technologick§, nikoli ekonomick§ a manaģersk§. 

 

2.10 Vyuģit² konceptu Ś²zen² vĨkonnosti 

ř²zen² vĨkonnosti (PM, Performance Management) pŚedstavuje samostatnou discipl²nu, ļi pŚ²stup 
k Ś²zen² firem a souļasnŊ k IT aplikac²m, kterĨ byl koncipov§n v druh® polovinŊ 20. stolet². ř²zen² vĨ-
konnosti je kombinac² metodik, procesŢ a metrik podporovanĨch aplikacemi a n§stroji, kter® umoģ-
Ŕuj² uģivatelŢm definovat, monitorovat a optimalizovat vĨsledky a vĨstupy podniku v souladu s jeho c²li 
a z§mŊry. ř²zen² podnikov® vĨkonnosti (CPM, Corporate Performance Management) je hlavn²m 
pŚedstavitelem syst®mŢ Ś²zen² vĨkonnosti.  

Efekty a vĨhody: 

Á Urļuje vġechny procesy, metody, metriky a aplikace potŚebn® k mŊŚen² a Ś²zen² vĨkonnosti 
velkoobchodn² firmy, a to ve vz§jemnĨch vazb§ch.  

Á Vyuģit² konceptu Ś²zen² vĨkonnosti pŚedstavuje d²ky sv® komplexnosti a prov§zanosti jed-
notlivĨch komponent a aplikac² vĨznamnĨ faktor ¼spŊchu. 

Á UmoģŔuje ve vz§jemnĨch vazb§ch definovat a vyhodnocovat hlavn² komponenty Ś²zen² 
(procesy, metriky, metody a kl²ļov® aplikace). 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Vyģaduje vytvoŚen² nezbytnĨch organizaļn²ch a person§ln²ch pŚedpokladŢ pro implementaci 
Ś²zen² vĨkonnosti. 
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Á VĨsledky mŊŚen² vĨkonnosti mus² bĨt komunikov§ny napŚ²ļ firmou a podle toho i modifikov§ny 
individu§ln² c²le tĨmŢ a pracovn²kŢ. 
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3. ř²zen² IT 

 

}  Đļelem kapitoly je: 

Á hodnotit dopady faktorŢ spojenĨch s kvalitou IT, zejm®na jej²ch aplikac² a s ¼rovn² 

Ś²zen² IT v cel®m komplexu oblast² v r§mci Ś²zen² a organizace velkoobchodn² 

firmy,  

Á definovat podstatn® charakteristiky tŊchto faktorŢ, tj. jejich obsahovou podstatu 

a vĨrazn§ pozitiva a na druh® stranŊ omezen² a pŚedpoklady v Śeġen² projektŢ. 

 

 

Ą  CelkovĨ pŚehled a obsah Ś²zen² IT ve firmŊ ovlivŔuj²c²ch rovnŊģ ¼lohy Ś²zen² a informaļ-
n²ho syst®mu obsahuje dokument ĂAF II.03: ř²zen² ITñ. 

Ì 

 

Mapa faktorŢ pro Ś²zen² IT:  

 

 

[3.1] Strategie IT 

 

 

[3.2] IT sluģby 

 

[3.3] Datov® zdroje 

 

 

[3.4] IT aplikace 

 

 

[3.5] IT infrastruktura 
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Dalġ² podkapitoly obsahuj² zejm®na vymezen² obsahu, efekty a omezen² vybranĨch faktorŢ Ś²zen² 
IT ve firmŊ.  

Á strategie IT, obsah, Śeġen², vyuģit², 

Á IT sluģby, architektura orientovan§ na sluģby, SOA, 

Á datov® zdroje, datov§ architektura, vyuģit² v Ś²zen² datovĨch zdrojŢ, 

Á IT aplikace, aplikaļn² architektura, vyuģit² v pl§nov§n² a Ś²zen² IT, 

Á IT infrastruktura, technologick§ architektura. 

 

Vliv faktorŢ Ś²zen² IT do oblast² Ś²zen² velkoobchodn² firmy dokumentuje Tabulka 3-1. Rozliġuje se: 

Á ĂX ï velmi vĨznamnĨ faktorñ, 
Á Ăo ï vĨznamnĨ faktorñ,  
Á Ăpr§zdn§ buŔkañ ï dosud neurļeno. 

Jde pouze o n§mŊty, kterĨ mus² bĨt upraveny a konkretizov§ny podle aktu§ln²ch podm²nek dan® 
firmy. 

Tabulka 3-1: Faktory IT a Ś²zen² IT vzhledem k oblastem Ś²zen² 

Faktor: Strat Fin Z§v Pohl PAM HR Dop N§k Prod Skl Log Z§s Dis 

Strategie IT ve firmŊ X X o o X X X X X X X X X 

IT sluģby, architektura 
sluģeb 

X X X X X X X X X X X X X 

Datov® zdroje, datov§ 
arch. 

X X o X X o X X X o o o o 

IT aplikace, aplikaļn² 
architektura 

X X X X X X X X X X X X X 

Infrastruktura, tech. 
architektura 

X o o o X o o X X X o o o 
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3.1 Strategie IT  

Strategick® ot§zky Śeġen² podnikov® analytiky se prom²taj² na nejvyġġ² ¼rovni do informaļn² strategie 
firmy vztahuj²c² se k podnikov® informatice jako celku a na niģġ² ¼rovni do strategie jednotlivĨch pro-
jektŢ.  

Efekty 

Á PŚi pŚevl§daj²c²m znaļn®m rozsahu tŊchto projektŢ, jejich finanļn² a ļasov® n§roļnosti, 
mimoŚ§dnŊ rychl®m rozvoji technologi², na nichģ jsou zaloģeny, je urļen² spr§vn® strategie 
odpov²daj²c² potŚeb§m a moģnostem podniku velmi podstatnĨm faktorem Śeġen².  

Á PŚ²prava a spolupr§ce podnikovĨch manaģerŢ na zpracov§n² IT strategie pŚin§ġ² podstatnŊ 
vyġġ² ¼roveŔ konsensu v jejich pŚedstav§ch o dalġ²m rozvoji a uģit² IT ve firmŊ. 

Á Definuje vġechny podstatn® typy architektur (podnikovou, aplikaļn², datovou) 

Á Urļuje rozsah projektŢ a jejich priorit ve vztahu k podnikovĨm procesŢm, resp. oblastem 
podnikov®ho Ś²zen². 

Á Specifikuje pŚ²stupy k Śeġen² projektŢ. 

Á Urļuje zamŊŚen² Śeġen² cel®ho IT na urļit® typy produktŢ. 

Á Urļuje rozsah outsourcingu v implementaci a provozu Śeġen² aplikac², zahrnuje urļen² pod²lu 
vlastn²ch ŚeġitelskĨch kapacit a zpŢsobu vĨbŊru dodavatelskĨch firem. 

Á Specifikuje moģnosti vyuģit² rŢznĨch modelŢ zajiġtŊn² implementaļn²ch a provozn²ch kapacit, 
napŚ. vyuģit² cloud computingu a s n²m spojenĨch sluģeb. 

PŚedpoklady, probl®my, omezen²: 

Á Strategie IT by mŊla ¼zce navazovat na strategii cel® firmy, resp. byznysu, kter§ nemus² bĨt 

jasnŊ formulovan§ nebo dokumentovan§, pak IT strategie mus² vyh§zet pouze z vlastn²ch 

analĨz nebo pŚedpokladŢ. 

Á Na formulaci IT strategie se mus² ¼ļastnit zejm®na manaģeŚi firmy, obvykle pod veden²m 

CIO. Absence podnikovĨch manaģerŢ vede k formulov§n² takovĨch c²lŢ IT, kter® budou mimo 

priority a z§mŊry cel® firmy. 

Á S pŚedchoz²m bodem souvis² potŚeba jasnŊ formulovat zpŢsob dalġ²ho vyuģit² IT strategie 

v Ś²zen² IT i cel® firmy. Jinak, manaģeŚi firmy mus² vŊdŊt, proļ maj² svŢj ļas vŊnovat na takov® 

spolupr§ci na strategii. 

Á IT strategie by mŊla vyj§dŚit i pruģnost veden² IT (CIO a dalġ²ch) vzhledem k novŊ definova-

nĨm poģadavkŢm byznysu, a to ļasto pŚin§ġ² vĨrazn® rozpory v pŚedstav§ch obou stran. DŢ-

vodem mŢģe bĨt i ġpatn§ komunikace CIO a jeho tĨmu s veden²m firmy 

Á Realizace novĨch navrhovanĨch strategickĨch poģadavkŢ na IT pŚin§ġ² dalġ² n§roky na dosta-

teļn® finanļn² a person§ln² zdroje a pokud nejsou jasnŊ vyhodnoceny jejich potenci§ln² 

efekty vzhledem k oļek§vanĨm n§kladŢm, pak pŚedstavuj² celou ġk§lu rozporŢ ve veden² 

firmy.  

Á Probl®mem mŢģe bĨt i odliġnĨ postoj IT a vrcholov®ho managementu ke zmŊn§m. Pro IT 

¼tvary je uskuteļnŊn² zmŊny vŊtġinou ¼kolem a nŊkdy i probl®mem, jak takovou zmŊnu reali-

zovat a zvl§dnout s danĨm rozpoļtem. 

3.2 IT sluģby, architektura orientovan§ na sluģby  

ř²zen² IT je dnes pŚev§ģnŊ zaloģeno na syst®mu IT sluģeb a jejich vz§jemnĨch vazeb, kter® mŢģe 

m²t rŢznou podobu a povahu. UvedenĨ faktor je speci§lnŊ orientov§n na architekturu sluģeb oznaļo-

vanou jako SOA.   
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3.2.1 SOA, Service Oriented Architecture 

C²lem SOA (Service Oriented Architecture) je nab²dnout funkcionalitu IS stejnĨm zpŢsobem, jako to 

dŊl§ byznys vŢļi svĨm z§kazn²kŢm, tj. formou sluģeb, vļetnŊ poskytnut² vhodn®ho pŚ²stupu, kterĨm 

lze pŚi uģit² jiģ existuj²c² sluģeb vytv§Śet sluģby nov®. 

SOA lze ch§pat jako politiky, praktiky a r§mce, kter® umoģŔuj², aby funkcionalita aplikac² byla po-

skytov§na a spotŚebov§na jako mnoģina sluģeb, a to v takov® ¼rovni granularity (rozsahu funkciona-

lity), kterou potŚebuje pŚ²jemce sluģby. Ten je oddŊlen od implementace sluģby a pouģ²v§ pouze jed-

noduch® na standardech zaloģen® rozhran². 

Architektura orientovan§ na sluģby je postavena na tŚech kl²ļovĨch principech: 

Á Prvn² princip ï Ăbyznys procesy Ś²d² sluģby a sluģby Ś²d² technologiiñ ï znamen§, ģe sluģby 

tvoŚ² abstraktn² vrstvu, kter§ umoģŔuje vytv§Śet vztah mezi podnikovĨmi procesy a aplikacemi 

a technologi². 

Á DruhĨ princip ï Ăbyznys agilitañ ï znamen§ schopnost IT rychle odpov²dat na zmŊny poģa-

davkŢ byznysu. 

Á TŚet² princip pŚedpokl§d§, ģe Ăarchitektura orientovan§ na sluģby se neust§le vyv²j²ñ a je 

plnŊ zvl§dnuta (SOA Governance). 

Efekty a vĨhody 

Á Sluģba v SOA je ve voln® vazbŊ ï na kontraktu zaloģen§ specifikace sluģby zapouzdŚuje 

vġechny za n² se skrĨvaj²c² zdroje, kter® sluģba pro svoji ļinnost poģaduje, vļetnŊ moģnosti 

virtualizace tŊchto zdrojŢ, a kontrakt je smluvn²m rozhran²m do softwarov® logiky nab²zen® 

aplikac². 

Á Sluģba je standardizov§na ï m§ v rŢznĨch situac²ch vģdy konzistentn² chov§n², je znovupou-

ģiteln§ a dodrģuje oborov® standardy. 

Á Sluģba je abstraktn² ï generalizace sluģby zajiġŠuje jej² vysokou vnitŚn² byznys flexibilitu a z§-

roveŔ je abstraktn²m bodem (endpoint), kterĨm reaguje na ud§losti v syst®mu. 

Á Sluģba je skl§dateln§ (composable) a modul§rn² ï frakt§lov® principy dovoluj² za pouģit² ji-

nĨch specializovanĨch a orchestraļn²ch sluģeb vytv§Śet flexibiln² Śeġen² i pŚi zajiġtŊn² minimali-

zace moģnĨch z§vislost² mezi sluģbami. 

Á Vġechna metadata sluģby v cel®m jej²m ģivotn²m cyklu jsou uloģena v persistentn²m ¼loģiġti. 

Á V cel®m sv®m ģivotn²m cyklu je zvl§dnuta (SOA governance). 

PŚedpoklady, probl®my, omezen²: 

Á PŚedpokladem mus² bĨt jasnŊ nadefinovan® sluģby. 

Á Probl®mem v re§lnĨch podm²nk§ch mŢģe bĨt sladŊn² jednotlivĨch sluģeb, resp. jejich orce-

strace. 

Á Pro Śeġen² SOA mus² bĨt pŚ²sluġn² specialist®. 

3.3 Datov® zdroje a datov§ architektura 

VĨznam kvality datovĨch zdrojŢ pro Śeġen² podnikov® analytiky byl jiģ nŊkolikr§t zdŢraznŊn. Do t®to 
kapitoly je tento faktor zahrnut pouze jako konstatov§n² jeho kl²ļov®ho vĨznamu pro ¼spŊġnost podni-
kov® analytiky. D²lļ² faktory ovlivŔuj²c² datovou kvalitu lze vymezit v n§sleduj²c²ch tŚech skupin§ch: 

Á technick® prostŚed² zahrnuj²c² celopodnikovĨ slovn²k dat, centralizaci aplikac² a jejich dato-
vĨch zdrojŢ, napŚ. jednotn§ identifikace z§kazn²kŢ, kontroly definovanĨch business pravidel, 

Á ¼roveŔ pouģit® metodiky, tj. podnikov® metodiky a smŊrnice, kvalita ļ²seln²kŢ a k·dovĨch ta-
bulek, syst®m Ś²zen² zmŊn, 

Á pŚ²stupy k Śeġen² informaļn²ho syst®mu, tj. zpŢsob pŚ²pravy dat, pŚ²pravy uģivatelŢ, syst®m 
motivaļn²ch krit®ri². 
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3.3.1 Datov§ architektura 

Datov§ architektura pŚedstavuje uspoŚ§d§n² datovĨch zdrojŢ a informaļn²ch aktiv, kterĨmi podnik 

mus² disponovat, aby naplnil sv® definovan® c²le a potŚeby. Datov§ architektura tak definuje datov® 

zdroje rŢzn®ho typu, jejich charakteristiky a vazby, a to jak intern², tak vyuģ²van® extern². 

Efekty a vĨhody 

Á Datov§ architektura pod§v§ komplexn² pŚehled o provozovanĨch, ŚeġenĨch i pl§novanĨch 

datab§z²ch a datovĨch zdroj²ch s vymezen²m jejich vz§jemnĨch vazeb. 

Á Datov§ architektura je podkladem pro systematick® dlouhodob® Ś²zen² datovĨch zdrojŢ ve 

firmŊ, je podkladem pro Ś²zen² a pl§nov§n² aktivit v oblasti kvality dat, v zajiġtŊn² dostupnosti 

datovĨch zdrojŢ, Ś²zen² zodpovŊdnosti za datov® zdroje apod. 

Á Je dŢleģitĨm prostŚedkem pro efektivn² komunikaci o pl§nech rozvoje datovĨch zdrojŢ, 

vļetnŊ poŚizov§n² extern²ch dat mezi IT ¼tvary, uģivatelskĨmi ¼tvary i extern²mi dodavateli.  

Á Datov§ architektura umoģŔuje kvalitnŊ pl§novat nov® datov® zdroje, datab§ze a zasazovat 

je do st§vaj²c²ho syst®mu dat. 

Á Datov§ architektura pokrĨv§ i podstatn® aspekty, jako dostupnost dokumentace datovĨch 

zdrojŢ, pŚ²padnŊ moģnost poskytov§n² potŚebnĨch dat jejich poskytovateli nebo provozovateli.  

Á Datov§ architektura je podkladem pro efektivn² Ś²zen² potŚebn® kvality dat. kter§ je kl²ļovou 

podm²nkou pro vŢbec smysluplnou existenci jednotlivĨch aplikac², vļetnŊ aplikac² analytic-

k®ho charakteru. 

Á S datovou architekturou a Ś²zen²m dat obecnŊ je obvykle spojeno uģit² rŢznĨch metod a pŚ²-

stupŢ k Ś²zen² kvality dat (jako je MDM, Data Governance apod.). 

PŚedpoklady, probl®my, omezen²: 

Á Pro Śeġen² a rozvoj datov® architektury mus² bĨt obvykle vyļlenŊn specialista, coģ mŢģe bĨt 

v jeho zajiġtŊn² probl®m. 

Á PŚi vyuģ²v§n² datov® architektury mus² bĨt na stranŊ uģivatelŢ i informatikŢ odpov²daj²c² zna-

losti a pochopen² jej² potŚeby. 

Á JeġtŊ pŚed zah§jen²m Śeġen² datov® architektury mus² bĨt jasnŊ definovan®, jak bude vyu-

ģita v Ś²zen² firmy a v jej²m rozvoji, do jakĨch projektŢ se bude prom²tat, jak® dalġ² architektury 

na ni budou v§zat. 

Á Pokud jde o Ś²zen² a zajiġtŊn² dokumentace dat, nen² ļasto zcela jednoduch® tyto doku-

mentace z²skat s ohledem na autorsk§ pr§va nebo smlouvy mezi z§kazn²kem a poskytovateli 

aplikac² a jejich datab§z². V kaģd®m pŚ²padŊ je dobr® si tyto podm²nky a moģnosti jeġtŊ pŚed 

zah§jen²m kaģd®ho projektu ovŊŚit a podle moģnost² je zaļ²t Śeġit. 

3.4 IT aplikace, aplikaļn² architektura 

Ot§zka kvality IT aplikac², zejm®na transakļn²ch, je posuzov§na v nŊkolika ¼hlech pohledu: 

Á do jak® m²ry jsou tyto aplikace schopn® poskytovat ¼pln§, konsistentn² a pŚesn§ data, tj. 
jak je navrģena jejich datov§ z§kladna, jakĨ syst®m kontrol zahrnuje jejich funkcionalita, 
jak odpov²daj² potŚeb§m podniku z pohledu poskytovanĨch funkc² i vytv§ŚenĨch a zpracov§va-
nĨch dat, 

Á zda zahrnuj² i vlastn² analytickou a pl§novac² funkcionalitu, do jak® m²ry je vyuģ²v§na, zda 
je ¼ļeln® ji nahradit funkcionalitou aplikac² podnikov® analytiky, 

Á jak je vyuģ²v§na aplikaļn² architektura pro pl§nov§n² a Ś²zen² rozvoje aplikac² i cel®ho IT. 

3.4.1 Aplikaļn² architektura 

Aplikaļn² architektura slouģ² k Ś²zen² rozvoje a provozu aplikac² a zejm®na je prostŚedkem dosa-

ģen² potŚebn® stability informaļn²ho syst®mu. Obsahuje vŊtġinou seznam vġech aplikac² dan®ho 
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informaļn²ho syst®mu a jejich vz§jemnĨch vazeb. U aplikac² specifikuje Śadu atributŢ potŚebnĨch k 

Ś²zen² (z§kladn² funkcionalita, dodavatel atd.). 

Efekty a vĨhody 

Á Aplikaļn² architektura pod§v§ komplexn² pŚehled o provozovanĨch, ŚeġenĨch i pl§nova-

nĨch aplikac²ch s vymezen²m jejich vz§jemnĨch vazeb, 

Á Aplikaļn² architektura je podkladem pro systematick® dlouhodob® Ś²zen² IT ve firmŊ, n§stro-

jem Ś²zen² IT jak na strategick®, tak taktick® ¼rovni, 

Á Aplikaļn² architektura vŊtġinou tvoŚ² j§dro informaļn² strategie firmy 

Á Je dŢleģitĨm prostŚedkem pro efektivn² komunikaci o pl§nech rozvoje IT mezi IT ¼tvary, uģiva-

telskĨmi ¼tvary i extern²mi dodavateli.  

Á Aplikaļn² architektura umoģŔuje kvalitnŊ pl§novat nov® aplikace a zasazovat je do st§vaj²-

c²ho syst®mu aplikac², redukuje ġpatnŊ nebo mylnŊ poŚizovan® nebo vyv²jen® nov® aplikace. 

PŚedpoklady, probl®my, omezen²: 

Á Pro Śeġen² a rozvoj aplikaļn² architektury mus² bĨt obvykle vyļlenŊn specialista (Ăsolution 

architectñ), coģ mŢģe bĨt v jeho zajiġtŊn² probl®m. 

Á Pokud aplikaļn² architekturu navrhuje extern² dodavatel, pak je riziko, ģe bude do n² pŚede-

vġ²m zaŚazovat produkty ze sv®ho portfolia 

Á PŚi vyuģ²v§n² aplikaļn² architektury mus² bĨt na stranŊ uģivatelŢ i informatikŢ odpov²daj²c² zna-

losti a pochopen² jej² potŚeby. 

Á JeġtŊ pŚed zah§jen²m Śeġen² aplikaļn² architektury mus² bĨt jasnŊ definovan®, jak bude vyu-

ģita v Ś²zen² firmy a v jej²m rozvoji, do jakĨch projektŢ se bude prom²tat, jak® dalġ² architektury 

na ni budou v§zat. 

3.5 IT infrastruktura, technologick§ architektura 

Technologick§ architektura popisuje uspoŚ§d§n² technologick® infrastruktury, kter® odpov²d§ po-

tŚeb§m informaļn²ho syst®mu. Definuje hlavn² technologick® zdroje (technick®, softwarov®, komuni-

kaļn² linky), jejich charakteristiky, um²stŊn² a vazby mezi nimi. 

Efekty a vĨhody 

Á Technologick§ architektura pod§v§ komplexn² pŚehled o provozovanĨch, ŚeġenĨch i pl§-

novanĨch technologi² a technologickĨch prvc²ch (technickĨch, s²ŠovĨch a dalġ²ch) s vymeze-

n²m jejich vz§jemnĨch vazeb. 

Á Technologick§ architektura je podkladem pro systematick® dlouhodob® Ś²zen² IT infrastruk-

tury ve firmŊ, n§strojem Ś²zen² IT jak na strategick®, tak taktick® ¼rovni, 

Á Je dŢleģitĨm prostŚedkem pro efektivn² komunikaci o pl§nech rozvoje IT infrastruktury mezi 

IT ¼tvary i extern²mi dodavateli.  

Á Technologick§ architektura umoģŔuje kvalitnŊ pl§novat rozvoj IT infrastruktury, redukuje 

ġpatnŊ nebo mylnŊ poŚizovan® technologick® prostŚedky. 

PŚedpoklady, probl®my, omezen²: 

Á Pro Śeġen² a rozvoj technologick§ architektury mus² bĨt obvykle vyļlenŊn specialista, coģ 

mŢģe bĨt v jeho zajiġtŊn² probl®m. 

Á Pokud technologickou architekturu navrhuje extern² dodavatel, pak je riziko, ģe bude do n² 

pŚedevġ²m zaŚazovat produkty ze sv®ho portfolia, 

Á PŚi vyuģ²v§n² technologick® architektury mus² bĨt na stranŊ intern²ch informatikŢ odpov²daj²c² 

znalosti a pochopen² jej² potŚeby a schopnost kvalifikovan® komunikace s extern²mi dodava-

teli, 
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Á JeġtŊ pŚed zah§jen²m Śeġen² technologick® architektury mus² bĨt jasnŊ definovan®, jak bude 

vyuģita v Ś²zen² a pl§nov§n² rozvoje infrastruktury, do jakĨch projektŢ se bude prom²tat, jak® 

ostatn² architektury s n² budou souviset. 

3.6 Cloud Computing 

Karkoġkov§, S., JuŚ²ļek, M., Firla, D. (vġichni KIT, VĠE) 

Cloud computing pŚedstavuje na Internetu zaloģenĨ model vĨvoje a pouģ²van² IT, tj. poskytov§n² sd²-

lenĨch, ġk§lovatelnĨch a flexibiln²ch IT sluģeb a IT zdrojŢ napŚ²ļ s²t² Internet. Cloud computing 

umoģŔuje pŚistupovat k hardwarovĨm anebo softwarovĨm prostŚedkŢm kdekoli na svŊtŊ. 

Cloud computing vznikl spojen²m kombinace mnoha st§vaj²c²ch technologi² jako je tenkĨ klient, 

servisnŊ orientovan§ architektura SOA, grid computing, utility computing, virtualizace a distributed 

computing. TypickĨmi rysy cloud computingu je poskytov§n² sluģeb v re§ln®m ļase a vy¼ļtov§n² 

dle spotŚeby. SpotŚebitel® neplat² za vlastn² software a vĨpoļetn² zdroje, ale pouze za jeho uģit². 

 

Obr§zek 3-1: Obsahov® vymezen² cloud computingu 

3.6.1 Podstatn® charakteristiky sluģby cloud computingu 

Kl²ļovĨmi charakteristikami cloud computingu jsou: 

Á On-demand samospr§va (On-demand Self-Service) ï z§kazn²k si mŢģe dle potŚeby auto-

maticky zajistit vĨpoļetn² kapacitu jako vĨkon serveru nebo velikost ¼loģiġtŊ, a to bez potŚeby 

z§sahu ļlovŊka a nutnosti interakce s jednotlivĨmi poskytovateli sluģeb. Moģnosti nastaven² 

vġak mohou limitov§ny napŚ²klad cenovĨmi podm²nkami, nutnost² schv§len² u vŊtġ²ch zmŊn 

nebo stanovenĨm limitem, 

Á PŚ²stup z rozs§hl® s²tŊ (Broad Network Access) ï kapacita je dostupn§ pomoc² jak®hokoliv 

zaŚ²zen² (poļ²taļ, mobil, tablet a jin®) pŚipojen®ho k s²ti a vyuģ²vaj²c²ho buŅ platformu tenk®ho, 

nebo tlust®ho klienta, 
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Á Fond prostŚedkŢ (Resource pooling) ï vĨpoļetn² vĨkon, kterĨ m§ poskytovatel sluģby k dis-

pozici, je rozdŊlen pro obsluhu v²ce z§kazn²kŢ modelem multi-tenant (sd²len² vĨpoļetn²ho pro-

stŚed² v²ce uģivateli, ale zajiġŠuj²c² jejich oddŊlen², kter® znemoģŔuje pŚ²stup k datŢm ostatn²ch 

uģivatelŢ. Z§kazn²k typicky nem§ moģnost ovlivnit, kter® zdroje pr§vŊ vyuģ²v§. Je informov§n 

pouze o vyġġ²m detailu jako ve kter® zemi nebo datacentru se zdroje nach§z², 

Á Rychl§ elasticita (Rapid elasticity) ï moģnost rychle vytv§Śet, sniģovat nebo zvyġovat pod²l 

vyuģit² prostŚedkŢ ze sd²len®ho fondu prostŚedkŢ podle aktu§ln² potŚeby z§kazn²ka. Pro z§-

kazn²ka se ļasto d²ky velikosti fondu zd§ moģnost zvyġov§n² vyuģit² prostŚedkŢ jako neome-

zen§. 

Á MŊŚiteln§ sluģba (Measured service) ï syst®my umoģŔuj² vy¼ļtov§n² z§kazn²kovi podle sle-

dov§n² kvantity a kvality vyuģitĨch prostŚedkŢ a sluģeb. Kvantitou se rozum² napŚ²klad vĨpo-

ļetn² vĨkon serverŢ, pŚenosov§ kapacita s²tŊ, kapacita ¼loģiġtŊ a dalġ². U kvality se mŊŚ² na-

pŚ²klad ¼roveŔ vĨkonu, dostupnost, ochrana, zabezpeļen² nebo rychlost. Vyuģit² pot® mŢģe 

bĨt reportov§no obou stran§m pro zvĨġen² transparentnosti vyuģ²v§n² a vy¼ļtov§n², 

3.6.2 Platebn² modely cloud computingu 

V souļasnosti existuje pro cloud computing Śada platebn²ch modelŢ. Tyto modely se liġ² zejm®na 

podle toho, jakĨ model poskytov§n² (IaaS, PaaS nebo SaaS) z§kazn²k vyuģ²v§, a ne u vġech modelŢ 

lze sledovat stejn® parametry: 

Á Jedn²m vyuģ²vanĨch platebn²ch modelŢ je pay-as-you-go model. Podle tohoto modelu je z§-

kazn²kovi ¼ļtov§na ļ§stka v z§vislosti na tom, kolik skuteļnŊ vyuģ²v§ zdrojŢ poskytova-

tel (napŚ. vyuģit² procesoru nebo vyuģ²vanĨ prostor datov®ho ¼loģiġtŊ) v ¼ļtovan®m obdob². 

NevĨhodou toho modelu je, ģe se dopŚedu tŊģko odhaduj² n§klady na provoz. Vyuģit² tohoto 

modelu mŢģe bĨt Śeġen²m pro nŊkter® organizace, kter® nechtŊj² platit fixn² poplatek nebo si 

mysl², ģe by po vŊtġinu ļasu zaplacen® kapacity dostateļnŊ nevyuģily [Apprenda 2017]. Tento 

model vġak nen² jednotnĨ a podle poskytovatele se mŢģe vĨpoļet liġit v z§vislosti na tom, 

jak® parametry danĨ poskytovatel sleduje. 

Á Dalġ² velmi ļastĨ platebn² model je pay-per-user vyuģ²vanĨ zejm®na u modelu poskytov§n² 

SaaS. V tomto modelu je hlavn²m parametrem poļet uģivatelskĨch ¼ļtŢ, kter® bude m²t z§-

kazn²k k dispozici. VĨhodou je, ģe tak mŢģe z§kazn²k tento ¼ļet vyuģ²vat na v²ce zaŚ²zen²ch 

(PC, tablet, mobiln² telefon ļi jin®) a obvykle tato moģnost nen² zpoplatnŊna. NevĨhodou pro 

poskytovatele je, ģe se z§kazn²k mŢģe pokusit vyuģ²vat jeden ¼ļet pro v²ce zamŊstnancŢ a 

t²m sn²ģit n§klady. Dalġ² variantou, kterou nŊkteŚ² poskytovatel® nab²zej² je pay-per-multiple-

user model, kterĨ urļuje rozmez², kolik uģivatelŢ mŢģe aplikaci pouģ²vat (pŚ. 1-100, 1-250, 

atd.). Tak® se objevuje moģnost, ģe ļ²m vŊtġ² je rozmez² poļtu uģivatelŢ, t²m lepġ² funkci-

onalita je v aplikaci k dispozici [Apprenda 2017]. 

Á Ļasto vyuģ²vanĨm platebn²m modelem jsou tak® pravideln® fixn² platby. PŚ²kladem mŢģe bĨt 

pravideln§ mŊs²ļn² platba za jeden virtualn² sever vļetnŊ libovoln®ho mnoģstv² pŚenesenĨch 

dat a poļtem uģivatelŢ. Tento model je nejvhodnŊjġ² z hlediska pŚehlednosti plateb, a tedy i 

snadn®ho pl§novan² n§kladŢ. 

Á Objevuje se tak® model spot pricing, kterĨ nab²z² napŚ²klad Amazon pro jeho EC2 sluģby. 

Princip tohoto modelu spoļ²v§ v tom, ģe v dobŊ nejvyġġ² popt§vky po zdroj²ch poskytovatele 

se cena zvĨġ², a naopak v m®nŊ vyt²ģen®m obdob² kles§ [CloudTweaks 2012], 

Á Existuje cel§ Śada dalġ²ch modelŢ, aŠ uģ zcela jinĨch, nŊģ vĨġe zm²nŊn® nebo tak® ļasto do-

ch§z² k jejich kombinaci. 

Efekty a pŚ²nosy  

Á Niģġ² n§klady ï jsou pravdŊpodobnŊ nejdiskutovanŊjġ² vĨhodou spojenou s cloud computin-

gem. Hlavn² ¼sporou je, ģe z§kazn²k nemus² vlastnit infrastrukturu potŚebnou pro bŊh 
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aplikac² poskytovanĨch cloudem a nem§ tak vysok® poļ§teļn² poŚizovac² n§klady, ale plat² 

jen pravideln® ļ§stky poskytovateli. Odpadaj² tak® n§klady spojen® s provozem t®to in-

frastruktury, a to jak na person§l, tak na energie. Dalġ² ¼spora je spojena s n§kupem licenc² 

jak aplikace, tak podpŢrn®ho softwaru nezbytn®ho pro jej² provoz a tak® provoz infrastruktury 

Á Ġk§lovatelnost ï jelikoģ maj² dodavatel® k dispozici rozs§hlou vĨkonnou infrastrukturu a da-

tov® uloģiġtŊ, z§kazn²k m§ velkĨ prostor pro navyġov§n² poģadovanĨch kapacit. Toto na-

vĨġen² je velmi rychl® a nen² tedy tŚeba proch§zet procesem n§kupu novĨch severŢ, instalac² 

a dalġ²ch aktivit. 

Á Spolehlivost ï cloud computing je zpravidla mnohem spolehlivŊjġ² neģ intern² infrastruktura. 

VŊtġina poskytovatelŢ garantuje vysokou dostupnost a v reģimu 24/7/365. VĨhodou je tak® 

rychlĨ pŚevod aplikace v pŚ²padŊ nedostupnosti/p§du serveru na jinĨ v kapacit§ch poskytova-

tele. VĨhodou tak® je, ģe alespoŔ oproti vŊtġinŊ menġ²ch podnikŢ, poskytovatel® maj² zpravi-

dla daleko propracovanŊjġ² disaster recovery pl§ny a syst®m z§lohov§n². 

Á Mobilita ï aplikace poskytovan® pomoc² cloud computingu jsou dostupn® t®mŊŚ kdykoliv a 

odkudkoliv, kde je internetov® pŚipojen². Tak® vġeobecnŊ nejsou kladeny tak vysok® n§roky 

na mobiln² zaŚ²zen²/PC, potŚebn® pro zobrazov§n². 

Á Dalġ² d²lļ² pozitiva vŊtġinou jsou: 

o CenovĨ model ï pay-per-use nebo model pŚedplatn®ho, 

o Podpora Śady rŢznĨch operaļn²ch syst®mŢ, 

o Poskytov§n² monitorovac²ch n§strojŢ bez dodateļnĨch n§kladŢ, 

o Ģ§dn® dodateļn® poplatky za ġk§lov§n², 

o Poskytovatel se Śad² mezi l²dry na trhu, 

o Investice do inovac² (vysok® R&D), 

o Automatizace procesŢ sluģeb Cloud computingu, 

o Hybridn² infrastruktura, 

o Konfigurovateln® funkce (CPU, RAM, datovĨ sklad), 

o NejnovŊjġ² technologick® hardwarov® a softwarov® prostŚedky, 

o R&D pro zlepġen² bezpeļnosti a soukrom² dat, 

o Podpora v²ce platforem a programovac²ch jazykŢ k uspokojen² specifickĨch obchod-

n²ch potŚeb, 

o Rozvoj sluģeb z§lohov§n², 

o Automatizace obchodn²ch operac². 

PŚedpoklady, probl®my, omezen²: 

Á Bezpeļnost dat ï je velmi diskutovanĨm t®matem pŚi rozhodov§n² o vyuģit² cloud compu-

tingu. Vyuģit²m cloudovĨch sluģeb od poskytovatele mu je poskytnut pŚ²stup k datŢm spoleļ-

nosti a pŚ²padnŊ i jejich z§kazn²kŢ. Z§kazn²k poskytovatele tak nem§ nad daty kontrolu a 

mus² poskytovateli v tomto ohledu dŢvŊŚovat. V pŚ²padŊ velk® citlivosti dat je vhodn® zv§ģit 

nasazen² modelem priv§tn²ho cloudu. Aļkoliv je bezpeļnost dat jednou z hlavn²ch obav, pro 

nŊkter® spoleļnosti mŢģe vyuģit² cloudovĨch sluģeb od poskytovatele naopak bezpeļnost zvĨ-

ġit. Zdaleka ne vġechny spoleļnosti totiģ maj² bezpeļnost IT na takov® ¼rovni jako poskytova-

tel. Pro nŊkter® spoleļnosti mŢģe bĨt tak® pŚek§ģkou to, ģe poskytovatel m§ sv§ datacentra v 

jinĨch zem²ch. 

Á Z§vislost na poskytovateli ï z§kazn²k je na poskytovateli znaļnŊ z§vislĨ, pokud by napŚ²-

klad poskytovatel neļekanŊ ukonļil aktivitu (napŚ²klad z dŢvodu bankrotu), z§kazn²k mus² 

velmi rychle naj²t nov®ho poskytovatele, zpŢsob pŚenesen² dat a rychl® zah§jen² provozu. 

Á Kompatibilita ï probl®m s kompatibilitou je ve chv²li, kdy chce z§kazn²k zmŊnit dodavatele a 

pŚen®st buŅ celou aplikaci, nebo data (v z§vislosti na modelu poskytov§n²). Dalġ² probl®m 
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pŚedstavuje integrace s jinĨmi aplikacemi z§kazn²ka provozovanĨmi vlastn²mi silami nebo ji-

nĨm poskytovatelem. 

Á Moģnost ¼prav softwaru ï v pŚ²padŊ modelu poskytov§n² SaaS m§ z§kazn²k zpravidla ģ§d-

nou nebo velmi limitovanou moģnost prov§dŊt programov® ¼pravy na poskytovan®m softwaru. 

Moģnost upravovat si software dle aktu§ln²ch potŚeb je omezena jen na ¼rovni nastaven² apli-

kace. 

Á Dalġ², d²lļ² probl®my: 

o Delġ² doba odezvy v nouzov® situaci, 

o Nedostateļn§ podpora, 

o Nedostateļn® kapacity, 

o Vysok® poplatky, 

o Nedostateļn® monitorovac² n§stroje, 

o Z§lohov§n² nen² poskytov§no, 

o Lock-in dat, 

o Legislativa, 

o Zachov§n² kvality sluģeb v neoļek§vanĨch situac²ch, 

o Potenci§ln² probl®my s interoperabilitou pŚi migraci dat do cloudu, 

o Nedostateļn® pŚizpŢsoben² sluģeb a kontrola sluģeb. 

Zdroje: 

Á Apprenda. SaaS Billing and Pricing Models [online]. 2017 [cit. 2017-03-29, 

Á CloudTweaks. Cloud Computing - Cloud Pricing Models - Part 4 [online]. 2012 [cit. 2016-09-

22].  
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4. Faktory podnikov® analytiky 

 

}  Đļelem kapitoly je: 

Á hodnotit faktory spojen® se ġirokou ġk§lou produktŢ a metod spojenĨch s Śeġen²m 

analytickĨch, pl§novac²ch ¼loh a ¼loh pokroļil® analytiky ovlivŔuj²c²ch celkovou 

¼roveŔ podnikov® analytiky a jej² vlivy na Ś²zen² a organizaci velkoobchodn² 

firmy,  

Á definovat podstatn® charakteristiky tŊchto faktorŢ, tj. jejich obsahovou podstatu 

a vĨrazn§ pozitiva a na druh® stranŊ omezen² a pŚedpoklady v Śeġen² projektŢ. 

 

 

Ą  CelkovĨ pŚehled podnikov® analytiky a jej² z§kladn² principy obsahuje dokument ĂAF 
II.05: Podnikov§ analytikañ. 

Ì 

Mapa faktorŢ produktŢ a sluģeb podnikov® analytiky:  

 

 

[4.1] ř²zen² IT ve vazbŊ na analytiku 

 

 

 

[4.2] Ekonomika podnikov® 
analytiky 

 

 

[4.3] Architektura podnikov® 
analytiky 

 

 

[4.4] Kompetenļn² centra 

 

Dalġ² podkapitoly obsahuj² zejm®na vymezen² obsahu, efekty a omezen² vybranĨch faktorŢ uplat-
nŊn² podnikov® analytiky ve firmŊ. PatŚ² sem: 

Á Ś²zen² IT vzhledem k potŚeb§m podnikov® analytiky, 

Á ekonomika analytickĨch a pl§novac²ch aplikac² a aplikac² pokroļil® analytiky, 

Á n§vrh architektury podnikov® analytiky, 

Á obsazen² a vyuģit² kompetenļn²ch center. 

 

Vliv faktorŢ do oblast² Ś²zen² velkoobchodn² firmy dokumentuje Tabulka 4-1. Rozliġuje se: 

Á ĂX ï velmi vĨznamnĨ faktorñ se specifikac² v dokumentu ĂOblasti Ś²zen², kapitoly x.7ñ, 
Á Ăo ï vĨznamnĨ faktorñ, ale bez specifikace v dokumentu ĂOblasti Ś²zen², kapitolyñ, 
Á Ăpr§zdn§ buŔkañ ï dosud neurļeno. 

Jde pouze o n§mŊty, kterĨ mus² bĨt upraveny a konkretizov§ny podle aktu§ln²ch podm²nek dan® 
firmy. 

Tabulka 4-1: Faktory podnikov® analytiky vzhledem k oblastem Ś²zen² 

 

Faktor: Strat Fin Z§v Pohl PAM HR Dop N§k Prod Skl Log Z§s Dis 

ř²zen² IT vzhledem k 
analytice 

X X o o X X X X X X X X X 
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Faktor: Strat Fin Z§v Pohl PAM HR Dop N§k Prod Skl Log Z§s Dis 

Ekonomika podnikov® 
analytiky 

X X X X X X X X X X X X X 

Architektura podni-
kov® analytiky 

X X o X X o X X X o o o o 

Kompetenļn² centra X X X X X X X X X X X X X 
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4.1 ř²zen² IT s dopady na podnikovou analytiku 

Aplikace podnikov® analytiky jsou dnes jiģ obvyklou, pŚesto specifickou souļ§st² IT ve firmŊ. ř²zen² IT 
mus² proto respektovat i nŊkter® specifick® n§roky tŊchto aplikac².  

Efekty a vĨhody: 

Á Kvalitn² a systematick® Ś²zen² rozvoje podnikov® analytiky se ¼zce v§ģe na systematick® a 
kvalitn² Ś²zen² datovĨch zdrojŢ, v souļasn® dobŊ obvykle zaloģen® na principech Data 
Governance. 

Á Efektivnost a kvalita podnikov® analytiky je st§le silnŊji spojeno i s racion§ln²m vyuģit²m slu-
ģeb v dan® oblasti. 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á Pro analytick® aplikace jsou charakteristick® velmi tŊsn® vazby na ostatn² aplikace podni-
kov® informatiky. Jejich ¼spŊch z§vis² proto i na kvalitŊ podnikov® a aplikaļn² architektury, 
¼rovni zajiġtŊn² integrace podnikov® informatiky, kvalitn²m pl§nov§n² a zad§v§n² novĨch pro-
jektŢ s respektov§n²m moģnost² vyuģit² podnikov® analytiky (napŚ. vyuģit² jej² analytick® funkci-
onality a nezatŊģov§n²m t²m transakļn² aplikace apod.). 

Á Podnikov§ analytika je postavena na vyuģit² datovĨch zdrojŢ vznikaj²c²ch pŚev§ģnŊ v trans-
akļn²ch aplikac²ch. Je nutn® Śeġit celĨ komplex ot§zek zajiġtŊn² kvality dat, coģ nen² z§le-
ģitost² pouze projektŢ analytiky, ale procesŢ Ś²zen² cel® podnikov® informatiky, resp. IT (kapi-
tola 3.3). S jejich n²zkou kvalitou kles§ kvalita nebo ¼plnŊ zanik§ Śeġen² podnikov® analytiky. 

Á PodstatnĨm faktorem v dan®m kontextu je Ś²zen² zmŊn v IT aplikac²ch. Pokud nen² zajiġtŊno 
efektivn² a vļasn® pŚed§v§n² informac² o zmŊn§ch v prim§rn²ch aplikac²ch spr§vcŢm analy-
tickĨch aplikac² Śeġen² doch§z² k chyb§m ve vstupn²ch datovĨch struktur§ch v ETL trans-
formac²ch, naļ²t§n² chybnĨch dat a n§slednŊ k chyb§m ve vĨstupn²ch reportech a analytic-
kĨch aplikac²ch. 

Á ĐspŊch podnikov® analytiky ovlivŔuje i ¼roveŔ Ś²zen² provozu cel® informatiky, zejm®na 
spr§va datab§zovĨch serverŢ, pl§nov§n² a kontrola prŢbŊhu ETL procesŢ, zaŚazen² problema-
tiky analytiky do sluģeb help-desku atd. 

4.2 Ekonomika analytickĨch a pl§novac²ch aplikac² 

S Śeġen²m ¼loh podnikov® analytiky se nev§ģ² pouze datov® a technick® aspekty, ale i znaļn® spektrum 
ekonomickĨch probl®mŢ a ot§zek. 

Efekty a vĨhody: 

Á Kvalifikovan® vyhodnocov§n² n§kladŢ a efektŢ podnikov® analytiky vytv§Ś² dŢleģit® podklady 
pro formulaci dalġ²ch projektŢ v t®to oblasti, jejich posuzov§n² a schvalov§n². 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á K tomu, aby potŚeba aplikac² byla kvalifikovanŊ posuzov§na, je nezbytn® formulovat jejich 
potenci§ln² efekty s ohledem na danou situaci podniku. Urļov§n² a posuzov§n² efektŢ ana-
lytiky je v porovn§n² s ostatn²mi typy aplikac² ponŊkud specifick®. V kaģd®m pŚ²padŊ je vyme-
zen² oļek§vanĨch efektŢ a sledov§n² jejich naplnŊn² podstatn® s ohledem na to, ģe analytick® 
pŚ²pravŊ a vyuģit² tŊchto aplikac² mus² vŊnovat ļas na uģivatelsk® stranŊ manaģeŚi a podni-
kov² specialist®, jejichģ ļasov® moģnosti jsou vesmŊs omezen®. Mus² proto, pokud moģno, 
pŚesnŊ vŊdŊt, co jim takto vynaloģen§ ļasov§ i finanļn² investice pŚinese. 

Á Na druh® stranŊ vġak efekty podnikov® analytiky nemus² bĨt vģdy zcela pŚesnŊ kvantifikova-
teln®, resp. ve finanļn²m vyj§dŚen². Ļasto se v tŊchto pŚ²padech jedn§ o kvalitativn² efekty 
znamenaj²c² dosaģen² vyġġ² konkurenceschopnosti firmy, z²sk§n² lepġ² pozice na trhu, poskyto-
v§n² kvalitnŊjġ²ch informaļn²ch sluģeb obchodn²m partnerŢm atd. Je dobr® si v tomto kontextu 
i poloģit ot§zku ĂjakĨ bude m²t dopad na podnik situace, kdy nebude investovat do pod-
nikov® analytiky, zat²mco konkurence ano?ñ.  

Á Nav²c m§ dosaģen² tŊchto efektŢ delġ² ļasovĨ horizont zpŢsobenĨ potŚebnou dobou na vy-
tvoŚen² a naplnŊn² datov®ho skladu, vytvoŚen² ļasovĨch Śad sledovanĨch ukazatelŢ, osvojen² 
si n§roļnŊjġ²ch analytickĨch aplikac² uģivateli apod.  
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4.3 Architektura podnikov® analytiky 

PŚi volbŊ architektury podnikov® analytiky je tŚeba vybrat adekv§tn² kombinaci aplikaļn²ch a tech-
nologickĨch komponent, jeģ by mŊly tvoŚit jej² celkov® Śeġen².  

Efekty a vĨhody: 

Á Pozornost vŊnovan§ architektuŚe podnikov® analytiky ovlivŔuje z§kladn² parametry ¼spŊġ-
n®ho Śeġen², tj. finanļn² str§nku, vn²m§n² Śeġen² managementem organizace a koncovĨmi 
uģivateli i ļasovou n§roļnost jednotlivĨch implementaļn²ch krokŢ. 

Á N§vrh architektury podnikov® analytiky vyhodnocuje potenci§ln² efekty a omezen² jednotli-
vĨch jej²ch komponent, a tak obvykle pŚedstavuje v danĨch podm²nk§ch jejich nejlepġ² moģ-
nou skladbu po ekonomick® i technologick® str§nce. (DetailnŊji dokument ĂAF II.05: Podni-
kov§ analytikañ) 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

PŚi n§vrhu architektury se mus² respektovat cel§ Śada kl²ļovĨch poģadavkŢ, zejm®na: 

Á otevŚenost ï architektura mus² podporovat pŚipojen² novĨch analytickĨch Śeġen², ale i novĨch 
syst®mŢ ļi zapojen² novĨch dodavatelŢ. SouļasnŊ mus² bĨt schopna pojmout organizaļn² i 
procesn² zmŊny, 

Á ġk§lovatelnost ï architektura mus² umoģnit libovolnŊ rozġiŚovat Śeġen² jak po vŊcn®, tak tech-
nologick® str§nce, 

Á schopnost integrace na ostatn² produkty a projekty, vĨstupy z Śeġen² mus² bĨt integrovan® 
do jinĨch Śeġen² organizace (data mus² bĨt napŚ. vyuģiteln§ v aplikac²ch pro podporu kontakt-
n²ch center, marketingu, prodeje apod.), 

Á jednoduchost (transparentnost) - ve zvl§dnut² pomŊru komplexnost a ġ²Śe funkc² versus jed-
noduchost Ś²zen² a manipulace s aplikacemi, 

Á vĨkonnost, poģadovan§ funkcionalita a dalġ². 

4.4 Kompetenļn² centra 

Podstatou kompetenļn² center je to, ģe form§lnŊ organizaļnŊ a systematicky sdruģuj² pracovn²ky 
uģivatelskĨch a IT ¼tvarŢ, kde spoleļnŊ Śeġ² kl²ļov® probl®my a ¼lohy projektŢ podnikov® analytiky. 

Efekty a vĨhody: 

Á ĐspŊch Śeġen² podnikov® analytiky je silnŊ z§vislĨ na efektivn² kooperaci dodavatelŢ a uģi-
vatelŢ pŚedevġ²m v analytick® f§zi Śeġen². 

Á Efekty kompetenļn²ch center pro podnikovou analytiku, kter® byly i v praxi mnohokr§t ovŊ-
Śeny.  

Á Kompetenļn² centra jsou postavena na jasnŊ definovan® organizaci, pracovn²ch procedu-
r§ch, dokumentaļn²ch a dalġ²ch standardech a znamenaj² tak obvykle vĨznamnĨ posun v ra-
cionalizaci Śeġen² i provozu aplikac². 

PŚedpoklady, probl®my a omezen²: 

Á PrŢzkumy v ļesk® i zahraniļn² praxi vġak mnohokr§t uk§zaly, ģe pr§vŊ nedostateļn§ koope-
race a komunikace mezi businessem a IT specialisty je zde pŚek§ģkou kvalitnŊjġ²ch vĨsledkŢ. 

Á Pro pr§ci v kompetenļn² centrech mus² bĨt jejich ļlenov® velmi dobŚe kvalifikaļnŊ pŚipra-
veni. 

4.5 Existence siln®ho sponzora 

Pravidlo siln®ho sponzora je v oblasti podnikov® analytiky jiģ vġeobecnŊ zn§m®. S ohledem na ko-
neļnĨ ¼spŊch by tyto projekty (BI a dalġ²) mŊly bĨt uvnitŚ firmy vģdy podporov§ny osobnost² se znaļ-
nou m²rou vlivu a s nezbytnĨmi rozhodovac²mi pravomocemi. Jde o osobnost, kter§ nav²c vedle 
sv®ho vlivu a presentovan®ho z§jmu o Śeġen², je schopna vidŊt podnik a jeho aktivity ve vġech pod-
statnĨch souvislostech, ve vztahu k podnikov®mu okol², je schopna formulovat a rozhodovat o kl²ļo-
vĨch priorit§ch Śeġen² a samozŚejmŊ je schopna Śeġit finanļn² zajiġtŊn² projektu a dalġ²ho provozu. 
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4.6 Z§vŊry  

F  V souvislosti s uplatŔov§n²m faktorŢ Ăpodnikov® analytikyñ lze formulovat tyto z§vŊry: 

Á Jedn²m z kl²ļovĨch pŚedpokladŢ pro ¼spŊġn® Śeġen² a vyuģit² analytickĨch aplikac² 

je tak existence jejich potŚeby z pohledu c²lov® skupiny uģivatelŢ, tj. manaģerŢ, 

podnikovĨch analytikŢ a specialistŢ. Tato potŚeba je buŅ d§na ļistŊ odbornĨm z§-

jmem jednotlivcŢ, nebo z§jmem veden² spoleļnosti na jej²m celkov®m ¼spŊchu. 

Pokud veden² podniku nepovaģuje analytick® aplikace za ¼ļeln®, nebo syst®m Ś²zen² 

firmy je zaloģen sp²ġe na citu a zkuġenostech vedouc²ch pracovn²kŢ, pak je lepġ² BI 

projekty nezahajovat, nebo je pŚesunout na pozdŊjġ² obdob² podle vĨvoje situace. 

Á Jednotliv® faktory, zejm®na velikost a pŢvod vlastnictv² obvykle vĨraznŊ urļuj² pŚ²-

stupy vlastn²kŢ a managementu k projektŢm podnikov® analytiky, kter® jsou ob-

vykle pro koneļnou ¼spŊġnost projektŢ z§sadn². Pokud nen² podnikov® prostŚed² ze 

vġech vĨġe uvedenĨch pohledŢ pŚipraven® analytick® aplikace pŚijmout a re§lnŊ je 

vyuģ²vat, pak je jejich Śeġen² problematick® a investice do nich nepŚin§ġej² oļek§van® 

nebo vŢbec ģ§dn® efekty.  Prakticky vġechny uveden® faktory je proto nezbytn® dŢ-

slednŊ analyzovat a posoudit pŚedevġ²m ve f§zi pl§nov§n² projektu a rozhodnut² o 

jeho zah§jen², pŚ²padnŊ o rozsahu jeho Śeġen². 

Á Je rovnŊģ ¼ļeln® velmi dobŚe posoudit dopady rozd²lŢ vyplĨvaj²c² z odvŊtvov® ori-

entace firmy na obsah Śeġen² podnikov® analytiky, pr§vŊ pochopen² a uplatnŊn² rozd²lŢ 

v obsahov® n§plni pŚin§ġ² ļasto konkurenļn² vĨhody, a tedy z§sadn² efekty vyplĨva-

j²c² z tŊchto projektŢ. 

Á Kl²ļovĨm faktorem je zde ĂFiremn² kulturañ urļuj²c² prostŚed² a z§jem a motivaci pra-

covn²kŢ firmy na jej²m rozvoji, jejich pŚ²stup a iniciativu pŚi Śeġen² podnikov® analytiky, 

postaven² a z§jem managementu na Śeġen² takovĨch projektŢ a dalġ². 

Á Je ¼ļeln® jeġtŊ pŚed zah§jen²m projektu dobŚe pochopit a vyhodnotit jednotliv® fak-

tory a na z§kladŊ takov®ho vyhodnocen² modifikovat celkovou strategii a pŚ²stup k Śe-

ġen² projektu. 

Á Na z§kladŊ vyhodnocen² identifikovanĨch faktorŢ je na zaļ§tku i ¼ļeln® posoudit, zda 

Śeġen² nŊkterĨch souļ§st² podnikov® analytiky, napŚ. prediktivn² analytiky m§ vŢbec 

smysl. 
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¯ 
C. Analytika v Ś²zen² velkoobchodu 
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1. Principy a obsah typŢ ¼loh analytiky velkoobchodn² firmy 

 

1.1 Analytick® ¼lohy velkoobchodn² firmy 

}  Analytick® ¼lohy v Ś²zen² vĨrobn² velkoobchodn² firmy maj² sv® spoleļn® principy a po-
vahu a obvykle i obdobn® n§stroje. Liġ² se zejm®na svĨm obsahem a vyuģit²m v praxi. 
Đļelem kapitoly je na z§kladŊ rekapitulace spoleļnĨch principŢ analytickĨch ¼loh for-
mulovat v n§vaznosti na jednotliv® oblasti Ś²zen² v kapitol§ch dokumentu 
ĂAF_III_02_01_Strojirenska_Firma.pdfñ ¼ļel, obsah a pŚ²klady vyuģit² analytickĨch ¼loh 
v Ś²zen² velkoobchodn²ch firem. 

 
 
Na ¼vod uv§d²me rekapitulaci podstatnĨch principŢ analytickĨch ¼loh (Obr§zek 1-1): 

 

Obr§zek 1-1: Principy analytickĨch ¼loh 

 

Analytick® ¼lohy jsou realizovateln® rŢznĨmi prostŚedky od standardn²ch kancel§ŚskĨch produktŢ 
(Excel, Access), pŚes analyticky zamŊŚenou funkcionalitu transakļn²ch syst®mŢ (ERP, CRM apod.) aģ 
po produkty Business Intelligence a Self Service Business Intelligence, kter® nab²zej² v t®to oblasti 
nejvŊtġ² moģnosti.  

1.1.1 Podstata a c²le analytickĨch ¼loh 

Analytick® ¼lohy v prostŚed² BI a SSBI jsou zaloģen® na vyhodnocov§n² a presentaci ukazatelŢ 
podle vybranĨch dimenz², a to na rŢzn® ¼rovni detailu odpov²daj²c² ¼rovn²m hierarchickĨch struktur 
jednotlivĨch dimenz². Analytick® ¼lohy nab²zej² ġirokou ġk§lu funkc² a maj² z pohledu Ś²zen² velkoob-
chodn² firmy plnit n§sleduj²c² c²le a poģadavky:  

Á zajistit vysokou kvalitu a komplexnost analytickĨch operac² v Ś²zen² firmy, tj. poskytovat ¼daje 
ke vġem potŚebnĨm ukazatelŢm a podle vġech relevantn²ch dimenz², a to nejen v dan® oblasti 
Ś²zen² (Ś²zen² financ², prodeje, Ś²zen² vĨroby atd.), ale i souvisej²c²ch napŚ²ļ celĨm Ś²zen²m firmy,  

Á nab²zet adekv§tn² flexibilitu zpracov§vanĨch analĨz vzhledem k moment§ln²m potŚeb§m ma-
naģerŢ, analytikŢ a specialistŢ, tj. moģnost vybrat pro analĨzy pouze poģadovan® ukazatele, 
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pouze vybran® dimenze a jejich kombinace, pŚ²padnŊ pouze vybran® prvky tŊchto dimenz², 
moģnost upravovat, nebo doplŔovat kalkulace nad ukazateli a dimenzemi apod.,  

Á poskytovat analĨzy na aktu§lnŊ poģadovan® ¼rovni granularity dat, tj. na takov® ¼rovni po-
drobnosti vĨstupŢ, kter§ pŚesnŊ odpov²d§ poģadavkŢm i ļasovĨm moģnostem pracovn²kŢ pod-
niku, 

Á zajistit potŚebnou dostupnost analytickĨch operac² a vĨstupŢ v m²stŊ a ļase, tedy na z§kladŊ, 
pokud moģno nejaktu§lnŊjġ²ch ¼dajŢ, zpŚ²stupnit analytick® vĨstupy v m²stŊ pracoviġtŊ i mimo, 
tj. u z§kazn²kŢ, dodavatelŢ, partnerŢ apod.,  

Á umoģnit i v r§mci analytickĨch operac² realizovat relevantn² predikce hodnot, tj. napŚ. odhady 
objemu prodejŢ v n§sleduj²c²ch obdob²ch, kvalifikace pŚ²padnĨch obchodn²ch rizik atd., 

Á umoģnit realizovat analĨzy i na z§kladŊ heterogenn²ch a extern²ch datovĨch zdrojŢ, tj. mimo 
vlastn²ch standardn²ch strukturovanĨch dat i analĨzy textovĨch dat, obrazŢ, datab§z² extern²ch, 
z internetu, zdrojŢ ze soci§ln²ch s²t². 

 

C²le a poģadavky kladen® na analytick® ¼lohy se samozŚejmŊ liġ² mezi jednotlivĨmi podniky a uģiva-
teli. Jejich analĨza a n§vrh jsou jednou z kl²ļovĨch ļinnost² v r§mci projektŢ, v jejichģ r§mci se pŚesnŊji 
formuluj², konkretizuj² a jsou z§kladem dalġ²ch Śeġen². VĨġe uvedenĨ pŚehled proto povaģujme pouze 
za vĨchodisko ukazuj²c², s ļ²m je dobr® pŚi koncipov§n² tŊchto ¼loh a aplikac² poļ²tat. 

1.1.2 Z§kladn² funkcionalita analytickĨch ¼loh 

ObdobnŊ, jako v pŚedchoz²m paragrafu, se zde zamŊŚ²me na vymezen² pouze obecnŊ formulovan® 
funkcionality analytickĨch ¼loh, jako z§kladu pro jej² dalġ² konkretizace v r§mci jednotlivĨch projektŢ. 
Funkcionalitu tŊchto ¼loh mŢģeme pracovnŊ rozļlenit n§sleduj²c²m zpŢsobem:  

Á z§kladn² pŚehledy hodnot vybranĨch ukazatelŢ podle specifikovanĨch dimenz² a jejich vz§jem-
nĨch kombinac² s moģnost² nastaven² filtrŢ na prvky dimenz² a jejich skupiny (slice and dice), 

Á vytv§Śen² filtrŢ a prŢŚezŢ nad uloģenĨmi daty podle stanovenĨch krit®ri², 

Á operativn² urļov§n² aktu§lnŊ poģadovan® ¼rovnŊ agregace, resp. ¼rovnŊ detailu pro vybran® 
ukazatele, resp. pohyb po rŢznĨch ¼rovn²ch detailu hodnot odpov²daj²c²ch hierarchickĨm struk-
tur§m dimenz² (drill down, drill up), 

Á zjiġŠov§n² detailn²ch informac² z prim§rn²ch datovĨch zdrojŢ odpov²daj²c²ch vybran®mu uka-
zateli (faktu) a jeho hodnotŊ (drill through), 

Á vĨpoļty a sledov§n² pod²lovĨch hodnot ukazatelŢ, napŚ. pod²l trģeb skupin z§kazn²kŢ, resp. 
jednotlivĨch z§kazn²kŢ na celkov®m objemu trģeb, odpov²daj²c²ch obvykle pod²lŢm podle ¼rovn² 
jednotlivĨch dimenz²,  

Á zjiġŠov§n² a analĨzy hodnot ukazatelŢ statistick®ho charakteru, jako napŚ. maxima, minima, 
prŢmŊru, medi§nu, percentilu, smŊrodatn® odchylky, rozptylu, 

Á vĨpoļty dalġ²ch odvozenĨch ukazatelŢ ze z§kladn²ch podle okamģit® potŚeby pracovn²kŢ, 

Á ļasov® charakteristiky a vĨvoj hodnot vybranĨch ukazatelŢ (Ătime intelligenceñ),   

Á porovn§v§n² rozpoļtovĨch, pl§novanĨch a skuteļnŊ dosahovanĨch hodnot ukazatelŢ, tj. 
vĨstupy typu scorecard, 

Á vizu§ln² identifikace probl®movĨch hodnot ukazatelŢ nebo naopak vysoce pozitivn²ch hod-
not podle aktu§lnŊ stanovenĨch pravidel (napŚ. Top 10), nebo referenļn²ch hodnot. 

1.1.3 Analytick® ¼lohy z pohledu Ś²zen² firmy 

Analytick® ¼lohy jsou souļ§st² prakticky kaģd® oblasti Ś²zen², pŚ²padnŊ Ś²zen² cel®ho podniku. Na 
z§kladŊ vĨġe uvedenĨch z§kladn²ch funkc² analytickĨch ¼loh lze formulovat jejich uplatnŊn² v oblas-
tech Ś²zen² firmy, na tomto m²stŊ na obecn® ¼rovni s t²m, ģe je pak konkretizov§no dle oblast² Ś²zen² 
v dalġ²ch podkapitol§ch. PracovnŊ lze pŚijmout n§sleduj²c² klasifikaci: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch a obchodn²ch ukazatelŢ podle zvolenĨch dimenz², jako napŚ. objem 
trģeb za zboģ² a sluģby, objem nakupovan®ho zboģ², objem odpisŢ z majetku apod.  

Á AnalĨzy vĨkonovĨch ukazatelŢ podle zvolenĨch dimenz², jako napŚ. poļet pŚijatĨch objedn§-
vek, poļet vydanĨch faktur, poļet servisn²ch z§sahŢ apod.  
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Á AnalĨzy ukazatelŢ organizaļn²ho charakteru podle zvolenĨch dimenz², jako napŚ. poļet z§-
kazn²kŢ, poļet novĨch z§kazn²kŢ, poļet dodavatelŢ apod. 

Á AnalĨzy trendŢ, resp. ļasov®ho vĨvoje vybranĨch ukazatelŢ podle dimenz² (tzv. Ătime intelli-
genceñ), tzn. podle jednotlivĨch let, ļtvrtlet², mŊs²cŢ, sledov§n² hodnot ukazatelŢ k poļ§teļ-
n²mu datu, napŚ. zaļ§tku roku, meziroļn² srovn§n² nebo srovn§n² mezi odpov²daj²c²mi obdo-
b²mi, vĨpoļty a sledov§n² rŢznĨch typŢ indexŢ, napŚ. ŚetŊzovĨch nebo bazickĨch (pŚedpokla-
dem je zde vġak dostupnost dat za delġ² ļasov§ obdob²). 

Á Srovn§vac² analĨzy ukazatelŢ podle dimenz², napŚ. porovn§v§n² pl§novanĨch hodnot se sku-
teļnĨmi, pŚ²padnŊ podle variant pl§nŢ, porovn§n² dosaģenĨch obchodn²ch vĨsledkŢ podle vy-
branĨch regionŢ, typŢ produktŢ, skupin z§kazn²kŢ apod. 

Á Zpracov§n² poŚad² urļitĨch objektŢ podle zvolenĨch hodnot ukazatelŢ (Ărankingñ), napŚ. z§-
kazn²kŢ podle objemu trģeb, dodavatelŢ podle objemu dod§vek, reklamac² podle jejich poļtu 
nebo objemŢ apod. 

Á Zpracov§n² vĨpoļtŢ a analĨz statistick®ho charakteru, napŚ. zjiġŠov§n² rozptylu hodnot 
apod. 

 

1.2 Pl§novac² ¼lohy velkoobchodn² firmy 

}  Pl§novac² ¼lohy v Ś²zen² velkoobchodn² firmy maj² sv® spoleļn® principy a povahu a ob-
vykle i obdobn® n§stroje. Liġ² se zejm®na svĨm obsahem a vyuģit²m v praxi. Đļelem kapi-
toly je na z§kladŊ rekapitulace spoleļnĨch principŢ pl§novac²ch ¼loh formulovat v n§-
vaznosti na jednotliv® oblasti Ś²zen² v kapitol§ch dokumentu ĂAF_III_02_01_Strojiren-
ska_Firma.pdfñ ¼ļel, obsah a pŚ²klady vyuģit² pl§novac²ch ¼loh v Ś²zen² velkoobchodn²ch 
firem. 

 
 
Na ¼vod rekapitulujeme podstatn® charakteristiky pl§novac²ch ¼loh (Obr§zek 1-2): 

 

Obr§zek 1-2: Principy pl§novac²ch ¼loh 

 

Hlavn²m smyslem pl§novac²ch ¼loh je sn²ģen² nejistoty budouc²ho vĨvoje, tj. pl§ny a rozpoļty posky-
tuj² kontroln² mechanismus, zdali jsou napl§novan® c²le plnŊny s urļitĨmi povolenĨmi odchylkami 
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(ĢŢrkov§ 2007, s. 9). Kl²ļovĨm aspektem syst®mu pl§nŢ a rozpoļtŢ.je ļasovĨ pŚedstih, s n²mģ jsou 
moģn§ rizika a ¼zk§ m²sta plnŊn² c²lŢ a Ś²zen² firmy identifikov§na. 

ĐrovnŊ pl§nov§n² zahrnuj² 3 z§kladn² ¼rovnŊ pl§nŢ: 

Á strategick®, cca na 10 let,  

Á taktick® (manaģersk®), 1 ï 3 roky, 

Á operativn², denn², tĨdenn², mŊs²ļn² ļi kvart§ln². 

Klouzav® pl§nov§n² a na nŊ nav§zan® klouzav® rozpoļty pŚedstavuje v praxi tzv. progn·zov§n² (fo-
recasting). Funguje na principu neust§l® aktualizace pl§nŢ a rozpoļtŢ, a to na z§kladŊ skuteļnŊ sle-
dovan®ho vĨvoje. UmoģŔuje prŢbŊģnŊ porovn§vat pl§ny a rozpoļty se skuteļnost² a vyhodnocovat je-
jich dosavadn² pŚesnost a pŚ²sluġnŊ je upravovat pro dalġ² obdob².  

1.2.1 Podstata pl§novac²ch ¼loh 

Vyuģit² BI a SSBI technologi² je velmi ¼ļeln® i pro Śeġen² pl§novac²ch ¼loh (pl§nŢ trģeb, n§kladŢ, in-
vestic atd.), kdy je tŚeba nejen data zpŚ²stupŔovat podle nejrŢznŊjġ²ch definovanĨch dimenz² a 
analyzovat je podle nich, ale i nov§ data, tedy pl§ny tvoŚit, rovnŊģ s respektov§n²m tŊchto dimenz² 
a jejich hierarchickĨch struktur. Pl§novac² ¼lohy sleduj² nŊkolik z§kladn²ch c²lŢ, zejm®na: 

Á vytvoŚit a vyuģ²t pl§novac² syst®m respektuj²c² v podniku uplatŔovan® pl§novac² a rozvrhov® 
metody, 

Á zajistit konsolidace vytv§ŚenĨch pl§nŢ vznikaj²c²ch na rŢznĨch organizaļn²ch jednotk§ch, tj. 
z§vodech, diviz²ch, oddŊlen²ch, nebo naopak rozpouġtŊn² centr§lnŊ stanovenĨch pl§nŢ na tyto 
jednotky, 

Á zajistit konsolidace hodnot z rŢznĨch druhŢ pl§nŢ, napŚ. pl§nu investiļn²ho, vĨrobn²ho n§-
kupn²ho, prodejn²ho, person§ln²ho apod. do vĨsledn®ho, obvykle finanļn²ho pl§nu, 

Á zajistit konsolidace pl§nŢ z pohledu rŢznĨch mŊn a pŚepoļet na vĨslednou poģadovanou 
mŊnu, 

Á automatizovat Ś²zen² pracovn²ho toku (workflow) pŚi pŚ²pravŊ pl§nu, resp. pl§nŢ, na kter®m 
se pod²lej² rŢzn² manaģeŚi, pl§novaļi a dalġ² pracovn²ci podniku, 

Á efektivnŊ zpŚ²stupŔovat sestaven® pl§ny zainteresovanĨm pracovn²kŢm podniku, 

Á zajistit potŚebnou bezpeļnost a nastaven² pŚ²stupovĨch pr§v pro zpracov§n² pl§nŢ i pro 
jejich presentaci v podniku, pŚ²padnŊ mimo podnik, kde jde o moģnosti jejich ļten², z§pisu a 
schvalov§n². 

Z§kladem pl§novac²ch ¼loh v BI jsou pl§novac² a rozvrhovac² algoritmy a z technologick®ho hle-
diska i funkce zpŊtn®ho z§pisu (write back) do analytickĨch datab§z². 

1.2.2 Principy pl§novac²ch ¼loh  

Data do analytickĨch datab§z² se obvykle nahr§vaj² z prim§rn²ch zdrojŢ. Jinou moģnost² je vġak tzv. 
zpŊtnĨ z§pis (write back), coģ je funkce, kdy data do analytick® datab§ze mŢģe zad§vat pŚ²mo uģiva-
tel, nebo urļit§, vŊtġinou pl§novac² aplikace. To znamen§, ģe uģivatel, resp. uģivatelsk§ aplikace zde 
mŢģe mŊnit hodnoty ukazatelŢ a dimenz². Tyto zmŊny jsou zde uloģeny a je moģn® je i zpŊtnŊ prom²-
tat do prim§rn²ch zdrojŢ. Takov® moģnosti vytv§Śen² pl§nŢ a realizace zmŊn prov§dŊnĨch uģivatelem 
zpŊtnĨm z§pisem jsou tak z§kladem Śeġen² efektivn²ch a vĨkonnĨch pl§novac²ch aplikac², kter® pŚin§-
ġej² nŊkolik podstatnĨch efektŢ: 

Á vyuģit² jiģ existuj²c²ch hodnot dŚ²ve vytvoŚenĨch pl§nŢ, nebo hodnot o skuteļnosti z minulĨch 
obdob², kter® se tak st§vaj² z§kladem pro tvorbu novĨch pl§nŢ, 

Á pruģn® zapracov§n² zmŊn pl§nŢ, kdy je tŚeba prom²tnout zmŊny v cel® pl§novac² struktuŚe, 
napŚ. pokud se zmŊn² pl§n v jednom oddŊlen², je nutn® mŊnit i konsolidovan® pl§ny na vyġġ²ch 
¼rovn²ch podnikov®ho Ś²zen², a naopak kdy je nutn® prom²tat zmŊny z vyġġ²ch organizaļn²ch 
jednotek na niģġ², 

Á prom²t§n² zmŊn zpŊt do zdrojovĨch datab§z² transakļn²ch aplikac² lze efektivnŊ vyuģ²vat k 
distribuci aktu§ln²ch pl§nŢ do aplikac² nebo datab§z² podŚ²zenĨch ¼tvarŢ, diviz², jednotlivĨch 
poboļek apod., 

Á pŚi vyuģit² efektivn²ch rozvrhovĨch algoritmŢ aplikovanĨch na struktury jednotlivĨch di-
menz² a jejich kombinace (napŚ. procentu§ln²ch nebo obdobnĨch rozvrhovĨch sch®mat) lze 
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podnikov® pl§ny sestavovat podstatnŊ efektivnŊji a zajistit jejich konsistenci, 

Á je moģn® definovat a vyuģ²vat tzv. podnikov§ pravidla (business rules) nebo omezen² 
(business constraints), tj. pravidla pro kontroly pl§nŢ, napŚ. objem investic nepŚes§hne 20 % 
pl§novanĨch n§kladŢ cel®ho podniku apod., 

Á podnikov® pl§ny jsou centr§lnŊ uloģen® v analytick® datab§zi, a to znamen§ jejich rychl® a 
konzistentn² vytv§Śen² s rozpadem, ļi agregac² pl§novac²ch ukazatelŢ dle definovanĨch dimenz² 
a moģnost rychl®ho porovn§n² skuteļnosti s pl§nem, pokud je pouģita stejn§ struktura ukaza-
telŢ a dimenz². 

1.2.3 Pl§novac² ¼lohy v kontextu Ś²zen² firmy 

Pl§novac² ¼lohy jsou rovnŊģ souļ§st² vŊtġiny oblast² podnikov®ho Ś²zen² i cel®ho podniku. Na z§-
kladŊ definovanĨch principŢ lze urļit jejich uplatnŊn² v oblastech Ś²zen² firmy, na tomto m²stŊ na 
obecn® ¼rovni s t²m, ģe je pak konkretizov§no dle oblast² Ś²zen² v dalġ²ch podkapitol§ch. PracovnŊ lze 
pŚijmout n§sleduj²c² klasifikaci: 

Á Sestaven² pl§nu za vybranou oblast podle vybranĨch ukazatelŢ a s vyuģit²m relevantn²ch 
dimenz², napŚ. pl§n trģeb v dan®m obdob², pl§n obejmu n§kupŢ vybranĨch materi§lŢ, pl§n po-
ļtu servisn²ch z§sahŢ na dodanĨch zboģ² apod. 

Á Zpracov§n² vĨhledu podle vybranĨch ukazatelŢ a s vyuģit²m relevantn²ch dimenz², napŚ. 

na 12 mŊs²cŢ klouzavŊ v prŢbŊhu roku.  

Á Sestaven² rozpoļtu, tedy finanļn²ch hodnot ukazatelŢ, kter® silnŊ z§vis² na prostŚed² kon-
kr®tn² organizace, charakteristice trhu, druhu nab²zen®ho produktu a dalġ²ch 

 

1.3 Đlohy pokroļil® analytiky velkoobchodn² firmy 

 

}  Đlohy pokroļil® analytiky v Ś²zen² velkoobchodn² firmy maj² sv® spoleļn® principy a po-
vahu. Liġ² se zejm®na svĨm obsahem a vyuģit²m v praxi. Đļelem kapitoly je na z§kladŊ 
rekapitulace spoleļnĨch principŢ funkc² a ¼loh pokroļil® analytiky formulovat v n§vaz-
nosti na jednotliv® oblasti Ś²zen² v kapitol§ch dokumentu ĂAF_III_02_01_Strojiren-
ska_Firma.pdfñ ¼ļel, obsah a pŚ²klady vyuģit² ¼loh pokroļil® analytiky v Ś²zen² velkoob-
chodn²ch firem. 

 
 
Principy ¼loh pokroļil® analytiky dokumentuje Obr§zek 1-3.  
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Obr§zek 1-3: Principy ¼loh pokroļil® analytiky 

 

Pokroļil§ analytika pŚedstavuje soustavu konceptŢ, pŚ²stupŢ, metod a produktŢ, jejichģ spoleļnou 
charakteristikou je sofistikovanost analytickĨch a pl§novac²ch funkc². PŚesto je ¼ļeln® ji zasadit do ce-
l®ho ġirġ²ho komplexu metod a n§strojŢ podnikov® byznys analytiky, jej²ģ rozmanitost je v souļasn® 
dobŊ mimoŚ§dn§. Jako vĨchodisko charakteristik pokroļil® analytiky je ¼ļeln® vyuģ²t sch®ma spoleļ-
nosti Gartner (Obr§zek 1-4): 

 

Obr§zek 1-4: ĐrovnŊ Śeġen² pokroļil® analytiky (Zdroj: Gartner Analytic Ascendency Model) 

1.3.1 Funkce pokroļil® analytiky   

Je ¼ļeln® z§kladn² typy funkc² pokroļil® analytiky a Data Science ve vztahu k probl®mŢm byznysu, 
neboŠ to podporuje systematiļnost Śeġen² a zvyġuje jeho kvalitu. To tak® zdŢrazŔuj² F. Provost a T. 
Fawcet. K hlavn²m funkc²m, podle uvedenĨch autorŢ, patŚ²: 
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Á Klasifikace a hodnocen² pravdŊpodobnosti tŚ²d (Classification and class probability estima-
tion): 

o predikuje pro kaģdĨ objekt, do kter® sady tŚ²d patŚ², 

o obvykle jsou tŚ²dy vz§jemnŊ disjunktn², 

o data mining vytv§Ś² model, kterĨ urļuje, do kter® tŚ²dy objekt patŚ² a s t²m souvisej²c² 
scoring, tj. odhad pravdŊpodobnosti spr§vnosti takov®ho zaŚazen². 

Á Regrese ï Ăhodnocen² hodnotñ (Regression ï Ăvalue estimationñ): 

o odhaduje nebo predikuje pro kaģdĨ objekt numerickou hodnotu urļit® promŊnn®,  

o napŚ. ĂNakolik urļitĨ z§kazn²k bude vyuģ²vat urļitou sluģbu?ñ ï promŊnn§ je Ăvyuģit² 
sluģbyñ. 

Á PŚiŚazov§n² podobnost² (Similarity matching): 

o identifikuje podobn® objekty na z§kladŊ o nich zn§mĨch dat, 

o v t®to souvislosti se vyuģ²v§ tzv. Ăfirmographicñ, coģ jsou podstatn® charakteristiky firem 
a od nich odv²jenĨch objektŢ, 

o napŚ. ĂJak® firmy jsou obdobn® naġim nejlepġ²m z§kazn²kŢm?ñ 

Á Klastrov§n² (Clustering): 

o seskupuje objekty na z§kladŊ jejich podobnosti, ale ne odpov²daj²c² nŊjak®mu specific-
k®mu ¼ļelu, 

o napŚ. ĂPŚedstavuj² naġi z§kazn²ci nŊjak® pŚirozen® skupiny nebo segmenty?ñ 

Á Seskupov§n² podle vĨskytŢ (Co-occurence grouping): 

o pokouġ² se naj²t asociace mezi entitami na z§kladŊ transakc², kter® je zahrnuj², 

o patŚ² sem tak® ĂOdhalov§n² asociaļn²ch pravidelñ nebo ĂAnalĨza n§kupn²ho koġ²ku?ñ, 

o napŚ. ĂJak® poloģky se obvykle nakupuj² dohromady?ñ 

Á Profilov§n² (Profiling): 

o charakterizuje typick® chov§n² jednotlivce nebo skupiny, 

o oznaļuje se tak® jako ĂPopis chov§n²ñ, 

o napŚ. ĂJak® je typick® pouģit² mobiln²ho telefonu v tomto segmentu z§kazn²kŢ?ñ 

Á Predikce vazeb (Link prediction): 

o predikuje vazby mezi datovĨmi poloģkami a obvykle navrhuje, ģe takov§ vazba by mŊla 
existovat a jak§ je s²la t®to vazby, 

o napŚ. ĂJestliģe ¼loha analĨza prodeje je ovlivnŊna faktorem ¼roveŔ managementu, pak 
by mŊla bĨt ovlivnŊna i faktorem kultura firmy, a to s obdobnou s²lou tohoto vztahuñ. 

Á Redukce dat (Data reduction): 

o redukuje velk® objemy dat pro analĨzy pouze na ty nejpodstatnŊjġ² informace, 

o menġ² objemy vybranĨch dat jsou sn§ze vyuģiteln®, nakonec i l®pe poskytuj² pr§vŊ re-
levantn² informace. 

Á N§hodn® modelov§n² (Casual modeling): 

o pokouġ² se pochopit, kter® ud§losti nebo akce aktu§lnŊ ovlivŔuj² ty ostatn², 

o ļasto je zaloģen® na n§hodnŊ vybranĨch a ŚeġenĨch experimentech. 

Jeden z fundament§ln²ch principŢ pokroļil® analytiky je podle (PROVOST, F., FAWCETT, T., 2013) 
spr§vnŊ vybrat, kombinovat a vyuģ²vat uveden® ¼lohy pro Śeġen² konkr®tn²ch probl®mŢ byznysu. 

 
V dalġ²ch podkapitol§ch jsou uvedeny specifikace ¼loh pokroļil® analytiky podle oblast² Ś²zen² vel-
koobchodn² firmy. 
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C1. Metriky v Ś²zen² velkoobchodn² firmy 
 

1. Metriky strategick®ho Ś²zen² 

 

}  Kapitola obsahuje pouze z§kladn² charakteristiku obsahu strategickĨch analĨz ve velko-
obchodn² firmŊ a pŚehled struļn® vymezen² vybranĨch strategickĨch dokumentŢ. 

 

1.1 Skupiny metrik pro strategick® analĨzy 

Metrika strategickĨch analĨz jsou rozdŊleny podle hlavn²ch oblast², na kter® se strategie velkoob-

chodn² firmy orientuje. Zahrnuj² n§sleduj²c² vybran® skupiny strategickĨch metrik, resp. kl²ļovĨch 

ukazatelŢ (vymezen² je v dalġ²ch kapitol§ch) podle vybranĨch dimenz². Obsah metrik a dimenz² je uve-

den v dalġ²ch kapitol§ch tohoto dokumentu. 

 

1.2 Z§vŊry, doporuļen² 

F  

 

 

Analytika firmy v r§mci strategick®ho Ś²zen² m§ poskytovat n§sleduj²c² funkce: 

Á Strategick® analĨzy se orientuj² na hodnocen² prostŚed², v nŊmģ firma podnik§, sou-

ļasn® i budouc² podnikatelsk® moģnosti a pŚ²padn§ omezen². 

Á Jako ¼ļeln® se jev² vyuģit² metody SWOT, s jej²mģ vyuģit²m se mŢģe spojovat ana-

lĨza podstatnĨch faktorŢ Ś²zen² a rozvoje firmy. 

Á Kl²ļovou souļ§st² Śeġen² analytiky na ¼rovni strategick®ho Ś²zen² je vytvoŚen² a prŢ-

bŊģn§ aktualizace byznys modelu firmy. 

Á Souļ§st² strategickĨch analĨz je pak hodnocen² stavu a vĨvoje kl²ļovĨch metrik 

za hlavn² oblast² Ś²zen², tedy: 

o analĨzy finanļn²ch ukazatelŢ, 

o analĨzy obchodn²ch ukazatelŢ, 

o analĨzy person§ln²ch ukazatelŢ, 

o analĨzy majetkovĨch a investiļn²ch ukazatelŢ, 

o analĨzy pŚ²pravy a Ś²zen² komplexn²ch i intern²ch zak§zek, 

o analĨzy sleduj²c² ļasovĨ vĨvoj ukazatelŢ, 

o srovn§vac² analĨzy, napŚ. skuteļnĨch hodnot ukazatelŢ oproti pŢvodn²m z§-

mŊrŢm. 
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2. Metriky finanļn²ho Ś²zen² a Ś²zen² ekonomiky velkoobchodn² firmy 

 

}  Metriky finanļn²ho Ś²zen² a ekonomiky jsou d§le rozdŊleny do n§sleduj²c²ch skupin: 

Á Z§kladn² finanļn² metriky. 

Á Komplexn² finanļn² metriky. 

Á Metriky z§vazkŢ. 

Á Metriky pohled§vek. 

 

2.1 PŚehled dimenz² ve vztahu k metrik§m finanļn²ho Ś²zen² 

Đvodn² ļ§st kapitoly obsahuje pŚehled a struļn® vymezen² vybranĨch analytickĨch dimenz² vzta-
huj²c²ch se k metrik§m, resp. ukazatelŢm finanļn²ho Ś²zen² a Ś²zen² ekonomiky. Z§vorky obsahuj² 
zkratky pouģit® v d®le uvedenĨch matic²ch vyjadŚuj²c²ch vazby ukazatelŢ a odpov²daj²c²ch dimenz².   

Á Ļas (cas), ļasov§ dimenze urļuj²c² dobu platnosti finanļn²ch ukazatelŢ, resp. finanļn²ch ope-

rac².  

Á Dodavatel® (dod) pŚedstavuj² vġechny dodavatele kooperac², reģijn²ho materi§lu apod. 

Á Finanļn² ¼stavy (finu), pro analĨzy stavŢ a pohybŢ na ¼ļtech.  

Á MŊny (men), struktura vyuģ²vanĨch mŊn, pokud je pro danou firmu vĨznamn§. Zahrnuje ļasto 

i kursy a vych§z² z kursovn²ho l²stku ĻNB. 

Á N§kladov® druhy (nak), standardn² struktura podle finanļn²ho Ś²zen², napŚ. spotŚeba energie, 

extern²ch sluģeb, mzdov® a ostatn² osobn² n§klady platn® pro celou firmu. 

Á Nakupovan® kooperace (koop) ï od dodavatelŢ a partnerŢ, obvykle v pŚ²padŊ vŊtġ²ch a slo-

ģitŊjġ²ch zak§zek. 

Á Obchodn² kan§ly (kan) reprezentuj² rŢzn® zpŢsoby prodeje a jsou s nimi spojeny pohled§vky 

k z§kazn²kŢm. 

Á Obchodn² zak§zky (obch) ï kter® byly pŚedmŊtem prodeje z§kazn²kŢm, a jsou s nimi spojeny 

pohled§vky firmy. 

Á Platebn² podm²nky (plp) pŚedstavuj² definovan® zpŢsoby a term²ny plateb (¼vŊrov§n² z§-

kazn²ka, napŚ. bankovn² pŚevod, dokument§rn² platby (typick® pŚi placen² do zahraniļ², ale i pŚi 

placen² uvnitŚ zemŊ), omezuje riziko nezaplacen², nepŚevzet² ļi nedod§n² zboģ². 

Á Podnikov® procesy (pro) ï zdrojem je dokumentace podnikovĨch procesŢ. Jedn²m z podstat-

nĨch atributŢ dimenze procesy je urļen², zda jde o proces hlavn², podpŢrnĨ nebo Ś²d²c², a 

slouģ² pro analĨzy objemu pr§ce spojen® s jednotlivĨmi procesy a jejich mzdov® n§roļnosti. 

Á Podnikov® ¼tvary (utv), vych§z² ze standardn² organizaļn² struktury a ¼ļelem je hodnotit eko-

nomick® vĨsledky ¼tvarŢ firmy. 

Á StŚediska (stre) je spoleļn® vyj§dŚen² dimenze pro hospod§Śsk§, n§kladov§, resp. ziskov§ 

stŚediska firmy. 

Á Đļetn² obdob² (uobd), nepŚetrģitŊ po sobŊ jdouc²ch dvan§ct mŊs²cŢ, nen²-li stanoveno jinak a 

slouģ² pro analĨzy vĨvoje n§kladŢ a vĨnosŢ a jejich porovn§n². 

Á Đļetn² osnova (uos) je struktura ¼ļtŢ hlavn² knihy a analytick®ho ¼ļetnictv². 

Á Z§kazn²ci firmy (zak), struktura z§kazn²kŢ firmy z pohledu napŚ. realizovan®ho hospod§Śsk®ho 

vĨsledku a obratu firmy, objemu pohled§vek apod. 

Á ZamŊstnanci (zam) ï zahrnuje vġechny pracovn²ky, resp. zamŊstnance podniku. UplatnŊn² 

je zejm®na v analĨz§ch ļasovĨch kapacit zamŊstnancŢ, objemu odpracovan® doby, ¼kolŢ 

jejich odmŊŔov§n² atd. 
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2.2 Z§kladn² finanļn² metriky 

Metriky pŚedstavuj² z§kladn² finanļn² ukazatele (podle vybranĨch dimenz²), jako je hospod§ŚskĨ vĨ-
sledek, obrat, objem n§kladŢ, stav ¼ļtŢ, hrub§ marģe, trģby z prodeje zboģ² a sluģeb, n§klady prodeje 
zboģ² a sluģeb, prodejn² marģe (i hrub§ marģe,), n§klady na zajiġtŊn² n§kupu zboģ² a dalġ². Na z§kladŊ 
¼lohy je moģn® hodnotit i ekonomickou ¼spŊġnost jednotlivĨch ¼tvarŢ. 

Tabulka 2-1: Z§kladn² finanļn² metriky s vazbou na dimenze  

Metrika: cas zak nak men finu uobd utv stre uos dod 

Hospod§ŚskĨ vĨsledek X X X   X X    

Obrat X X X X  X X X X X 

Objem n§kladŢ X  X X  X X X  X 

MVA / EVA X   X  X     

EAT, EBT, EBIT, EBITDA X   X  X     

Stav ¼ļtŢ X   X X X X  X  

  

Finanļn² analytika je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á Hospod§ŚskĨ vĨsledek, resp. VĨsledek hospodaŚen² je z§kladn² ekonomickĨ ukazatel, vyja-
dŚuj²c² ¼spŊġnost firmy, pŚedstavuje rozd²l mezi vĨnosy a n§klady firmy za urļit® obdob². Sou-
visej²c² metriky: 

o Provozn² vĨsledek = provozn² vĨnosy ï provozn² n§klady. 

o Finanļn² vĨsledek = finanļn² vĨnosy ï finanļn² n§klady. 

o MimoŚ§dnĨ vĨsledek = mimoŚ§dn® vĨnosy ï mimoŚ§dn® n§klady. 

Á Obrat zahrnuje vġechny vĨnosy z trģeb produktŢ a sluģeb. 
Á Objem n§kladŢ pŚedstavuje celkov® n§klady firmy, tedy finanļnŊ vyj§dŚen§ spotŚeba pro-
stŚedkŢ a ļinnost² spojenĨch s funkcemi firmy v dan®m obdob². Souvisej²c² metriky: 

o PenŊģn² vĨdaje, tj. ¼bytek penŊģn²ch fondŢ, tj. stavŢ na bankovn²ch ¼ļtech, penŊz 

v hotovosti. 

o Objem n§kladŢ pŚ²ġt²ch obdob², tj. kdy v bŊģn®m obdob² se realizuj² vĨdaje na pro-

dukty a sluģby, kter® se budou vyr§bŊt v pŚ²ġt²ch obdob²ch. 

o Objem jednicovĨch n§kladŢ lze je pŚiŚadit pŚ²mo stŚedisku. 

o Objem reģijn²ch n§kladŢ ï nelze je pŚiŚadit pŚ²mo stŚedisku, ale urļit podle zvolen®ho 
pŚepoļ²tac²ho mechanismu. 

Á MVA (Market Value Added) je trģn² pŚidan§ hodnota jako rozd²l mezi trģn² hodnotou, tj. hod-

notou, kterou by akcion§Śi a investoŚi z²skali prodejem svĨch akci² a dluhopisŢ a hodnotou, kte-

rou do firmy vloģili. 

o MVA = (Ps ï Pp) * n , kde: Ps ï trģn² cena akcie, Pp ï nomin§ln² cena akcie, n ï poļet 

akci². 

Á EVA (Economic Value Added) je ekonomick§ pŚidan§ hodnota vyjadŚuj²c² rozd²l mezi provoz-

n²m ziskem po zdanŊn² (NOPAT) a n§klady firmy na kapit§l. C²lem mus² bĨt provozn² zisk vyġġ² 

neģ n§klady na kapit§l. 

o EVA = NOPAT ï C * WACC , kde: NOPAT ï ļistĨ provozn² zisk po zdanŊn², C ï dlou-

hodobŊ investovanĨ kapit§l, WACC ï n§klady na kapit§l vyj§dŚen® diskontn² m²rou. 

Á EAT, EBT, EBIT, EBITDA: 

o EAT (Earnings after Taxes): zisk po zdanŊn² (vĨsledek hospodaŚen² za ¼ļetn² ob-

dob²). 

o EBT (Earnings before Taxes): zisk pŚed zdanŊn²m (EAT + daŔ z pŚ²jmŢ). 

o EBIT (Earnings before Interest and Taxes): zisk pŚed ¼hradou danŊ z pŚ²jmŢ a n§kla-

dovĨch ¼rokŢ. 
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o EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization): zisk 

pŚed ¼roky, zdanŊn²m a odpisy. 

o EBITDA Margin: relativn² ukazatel provozn² vĨkonnosti vztaģenĨ pomŊrem ukazatele 

EBITDA k celkovĨm vĨnosŢm. 

Á Stav ¼ļtŢ pŚedstavuje aktu§ln² stavy jednotlivĨch ¼ļtŢ hlavn² knihy (souvisej²c² metriky: ko-

neļnĨ zŢstatek ¼ļtu, stav na bankovn²m ¼ļtu, poloģky obratŢ a dalġ²). 

2.3 Komplexn² finanļn² metriky 

Funkcionalita je zaloģena na hodnocen² komplexn²ch finanļn²ch ukazatelŢ. S ohledem na jejich vŊtġ² 
rozsah se tato ļ§st omez² pouze na struļnĨ pŚehled a pro jejich detailnŊjġ² vymezen² odkazujeme na 
dokument ĂAF_II_02_Komponenty a souvislosti.pdfñ, kapitola 2.2. 

Vztah ukazatelŢ k dimenz²m je v tomto pŚ²padŊ obvykle n§sleduj²c²: ļas, ¼ļtov§ osnova, ¼ļetn² ob-
dob², mŊny. 

Analytika komplexn²ch finanļn²ch ukazatelŢ zahrnuje tyto skupiny metrik: 

Á Ukazatel® trendŢ: analĨza trendŢ se oznaļuje tak® jako horizont§ln² analĨza (analĨza Ăpo 
Ś§dc²chñ). ZabĨv§ se porovn§v§n²m zmŊn na sledovanĨch poloģk§ch vĨkazŢ. 

Á Ukazatel® procentn²ho rozboru: princip procentn²ho rozboru spoļ²v§ v procentn²m vyj§dŚen² 
pod²lu poloģek ¼ļetn²ch vĨkazŢ k jedin® zvolen® z§kladnŊ, jej²ģ hodnota je stanoven§ jako 
100 %. Ve vĨkazu zisku a ztr§t se jako z§kladna obvykle vyb²r§ velikost vĨnosŢ a v rozvaze 
hodnota celkovĨch podnikovĨch aktiv. 

Á Ukazatel® cash-flow: vyjadŚuj² re§lnĨ tok penŊģn²ch prostŚedkŢ firmy v urļen®m obdob². 
Operace ovlivŔuj²c² cash-flow mŢģeme rozdŊlit na dvŊ skupiny ï zvĨġen² cash-flow pŚedsta-
vuje rŢst z§vazkŢ a sn²ģen² majetku a sn²ģen² cash-flow pak znamen§ pokles z§vazkŢ a rŢst 
majetku. 

Á Ukazatel® rentability a n§kladovosti: vych§zej² ze z§kladn²ho vztahu ĂRentabilita = Zisk / 
InvestovanĨ kapit§lñ, kde z§sadn² ot§zkou je ï jakou kategorii zisku v ļitateli pouģit v konkr®t-
n²m pŚ²padŊ. Zahrnuj² tyto ukazatele: 

o ROI (Return on Investment) ï rentabilita vloģen®ho kapit§lu, 

o ROA (Return of Assets) ï rentabilita celkovĨch vloģenĨch aktiv, 

o ROE (Return on Common Equity) ï rentabilita vlastn²ho kapit§lu, 

o ROCE (Return on Capital Employed) ï rentabilita dlouhodobĨch zdrojŢ (dlouhodobŊ 
investovan®ho kapit§lu), 

o ROS (Return on Sales) ï rentabilita trģeb, 

o PMOS (Profit Margin on Sales) ï ziskov§ marģe, 

o 1-ROS ï n§kladovost trģeb (ukazatel n§kladovosti). 

Á Ukazatel® aktivity: sleduj² vĨkonnost (intenzitu), s n²ģ podnik dok§ģe vyuģ²vat aktiva s c²lem 
dos§hnout trģeb. VĨsledek ukazatele popisuje celkovou produkļn² efektivnost firmy, a ļ²m je 
niģġ², t²m l®pe. Zahrnuj² tyto ukazatele: 

o V§zanost celkovĨch aktiv (Total Assets Turnover), 

o Relativn² v§zanost st§lĨch aktiv (Turnover of Fixed Assets Ratio), 

o Obrat celkovĨch aktiv (Total Assets Turnover Ratio), 

o Obrat st§lĨch aktiv (Fixed Assets Turnover), 

o Obrat z§sob (Inventory Turnover Ratio), 

o Doba obratu z§sob (Inventory Turnover), 

o Doba obratu pohled§vek (Average Collection Period), 

o Doba obratu z§vazkŢ (Payables Turnover Ratio). 

Á Ukazatel® zadluģenosti a finanļn² struktury: se zamŊŚuj² na vztah mezi ciz²mi a vlastn²mi 
zdroji financov§n² a mŊŚ² tedy ¼roveŔ zadluģen² firmy. Zahrnuj² tyto ukazatele: 

o Celkov§ zadluģenost (Debt Ratio), 
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o Kv·ta vlastn²ho kapit§lu (Equity Ratio), 

o Koeficient zadluģenosti (Debt to Equity Ratio), 

o Đrokov® kryt² (Interest Coverage), 

o Kryt² fixn²ch poplatkŢ (Fixed Charge Coverage), 

o Dlouhodob§ zadluģenost, 

o BŊģn§ zadluģenost, 

o Dlouhodob® kryt² aktiv, 

o Dlouhodob® kryt² st§lĨch aktiv, 

o Kryt² st§lĨch aktiv vlastn²m kapit§lem, 

o Pod²l ļist®ho pracovn²ho kapit§lu z majetku. 

Á Ukazatel® likvidity: se zamŊŚuj² na schopnost firmy dost§t svĨm z§vazkŢm, tj. souhrn vġech 
potencion§lnŊ likvidn²ch prostŚedkŢ, kterĨmi firma disponuje pro ¼hradu svĨch splatnĨch z§-
vazkŢ. Zahrnuj² tyto ukazatele: 

o BŊģn§ likvidita (Current Ratio), 

o Pohotov§ likvidita (Quick Ratio), 

o Okamģit§ likvidita (Cash Ratio), 

o Obrat pracovn²ho kapit§lu (Net Working Capital Turnover Ratio). 

Á Ukazatel® kapit§lov®ho trhu: jsou spojeny s vĨvojem cen akci² nebo vĨplatou dividend, tj. 
trģn² cena kmenov® akcie k·tovan® na burze nebo na mimoburzovn²m trhu. Zahrnuj² tyto uka-
zatele: 

o Đļetn² hodnota akcie (Book Value per Share), 

o ĻistĨ zisk na akcii (Earnings per Share ï EPS), 

o Dividenda na akcii (Dividend Per Share ï DPS), 

o VĨplatn² pomŊr (Payout Ratio ï DPS/EPS), 

o Aktivaļn² pomŊr (Plowback Ratio), 

o DividendovĨ vĨnos (Dividend Yield), 

o P/E ï pomŊr trģn² ceny akcie k zisku na akcii (Price Earnings Ratio), 

o E/P ï ziskovĨ vĨnos (Earnings Yield), 

o PomŊr trģn² ceny akcie k jej² ¼ļetn² hodnotŊ (Market-to-Book-Ratio), 

o Dividendov® kryt² (Dividend Cover). 

Á Ukazatel® finanļn²ch fondŢ a cash-flow: umoģŔuj² vyj§dŚit a pomŊŚit vnitŚn² finanļn² s²lu (fi-
nanļn² potenci§l) firmy, tj. schopnost firmy vytv§Śet z vlastn² hospod§Śsk® ļinnosti finanļn² 
pŚebytky pouģiteln® k financov§n² existenļnŊ dŢleģitĨch potŚeb (zejm®na k ¼hradŊ z§vazkŢ, 
vĨplatŊ dividend nebo pod²lŢ na zisku a k financov§n² investic). K tŊmto ¼ļelŢm obvykle slouģ² 
ĻPK (ļistĨ pracovn² kapit§l) a ukazatele, kter® jsou konstruov§ny na jeho z§kladech. Zahr-
nuj² tyto ukazatele: 

o Rentabilita obratu z hlediska ļist®ho pracovn²ho kapit§lu, 

o Pod²l ļist®ho pracovn²ho kapit§lu z majetku, 

o Rentabilita ļist®ho pracovn²ho kapit§lu, 

o Doba obratu ļist®ho pracovn²ho kapit§lu. 

Á Metriky majetkov® struktury firmy: pŚedstavuj² celkovou hodnotu majetku, resp. aktiv firmy 
podle ¼ļetn² rozvahy. Zahrnuj² tyto ukazatele: 

o DlouhodobĨ majetek hmotnĨ nemovitĨ, 

o DlouhodobĨ majetek hmotnĨ movitĨ, 

o DlouhodobĨ majetek nehmotnĨ, 

o DlouhodobĨ finanļn² majetek. 

o ObŊģnĨ majetek, 

o PŚechodn§ aktiva. 
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Á Metriky kapit§lov® struktury firmy: pŚedstavuj² celkovou hodnotu kapit§lu, pasiv firmy podle 
¼ļetn² rozvahy. Zahrnuj² tyto ukazatele: 

o Vlastn² kapit§l, 

o Ciz² kapit§l, 

o PŚechodn§ pasiva 

2.4 Metriky z§vazkŢ 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² ekonomick® a dalġ² parametry spojen® s Ś²zen²m z§vazkŢ vzhledem k doda-
vatelŢm firmy.  

Tabulka 2-2: Metriky z§vazkŢ ve vztahu k dimenz²m 

Metrika: cas dod uos koop men utv finu zak 

Objem z§vazkŢ X X X X X X   

Dlouhodob® z§vazky X  o  X  X  

Kr§tkodob® z§vazky X X X X X X X X 

  

Analytika z§vazkŢ je zaloģena napŚ. na tŊchto metrik§ch: 

Á Objem z§vazkŢ k dodavatelŢm firmy pŚedstavuje celkovĨ objem z§vazkŢ za dod§vky zboģ² a 

sluģeb od jednotlivĨch dodavatelŢ. Souvisej²c² metriky: 

o Objem z§vazkŢ po splatnosti sleduje pod²l z§vazkŢ, kter® dosud nebyly splaceny. 

o Pod²l poļtu z§vazkŢ po splatnosti = poļet z§vazkŢ po splatnosti / celkovĨ poļet z§-

vazkŢ. 

o Pod²l objemu z§vazkŢ po splatnosti = objem z§vazkŢ po splatnosti/ celkovĨ objem 

z§vazkŢ. 

o Objem pen§le spojen® se z§vazky. 

Á Dlouhodob® z§vazky jsou se splatnost² delġ² neģ 1 rok a pŚedstavuj² celkovĨ objem dlouhodo-

bĨch z§vazkŢ. Souvisej²c² metriky: 

o Objem dlouhodobĨch bankovn²ch ¼vŊrŢ. 

o Objem term²novanĨch pŢjļek. 

o Objem podnikovĨch obligac², dluģn²ch ¼pisŢ. 

o Objem leasingovĨch dluhŢ. 

Á Kr§tkodob® z§vazky jsou se splatnost² kratġ² neģ 1 rok a pŚedstavuj² celkovĨ objem kr§tkodo-

bĨch z§vazkŢ. Souvisej²c² metriky: 

o Objem kr§tkodobĨch bankovn²ch ¼vŊrŢ. 

o Objem dodavatelskĨch ¼vŊrŢ, z§vazky k dodavatelŢm. 

o Objem z§loh pŚijatĨch od z§kazn²kŢ. 

o Objem pŢjļek. 

o Objem dosud nevyplacenĨch mezd a platŢ. 

o Dosud neuhrazen® danŊ. 

o VĨdaje pŚ²ġt²ch obdob², napŚ. dluģn® dividendy. 

2.5 Metriky pohled§vek 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² ekonomick® a dalġ² parametry spojen® s Ś²zen²m pohled§vek vzhledem 
k z§kazn²kŢm firmy. 
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Tabulka 2-3: Metriky pohled§vek ve vztahu k dimenz²m 

Metrika: cas zak uos men obch kan utv plp 

Poļet pohled§vek X X X X X X X X 

Poļet pohled§vek po splatnosti X X X X X X X X 

Pod²l poļtu pohled§vek po splatnosti X X X X X X X X 

  

Analytika pohled§vek je zaloģena napŚ. na tŊchto metrik§ch: 

Á Poļet pohled§vek ï celkovĨ poļet pohled§vek za dod§vky zboģ² a sluģeb jednotlivĨm z§kaz-

n²kŢm firmy. Souvisej²c² metriky:  

o Objem pohled§vek ï celkovĨ objem pohled§vek za dod§vky zboģ² a sluģeb. 

Á Poļet pohled§vek po splatnosti ï celkovĨ poļet, kter® dosud nebyly splaceny, aļkoliv vypr-

ġela jejich splatnost. 

o Objem pohled§vek po splatnosti sleduje celkovĨ objem pohled§vek v mŊnŊ. 

Á Pod²l poļtu pohled§vek po splatnosti = (poļet pohled§vek po splatnosti/ celkovĨ poļet po-

hled§vek) * 100. 

o Pod²l objemu pohled§vek po splatnosti = (objem pohled§vek po splatnosti/ celkovĨ 

objem pohled§vek) * 100. 

2.6 Z§vŊry, doporuļen² 

F  

 

 

Analytika finanļn²ho Ś²zen² a ekonomiky: 

Á AnalĨzy z§kladn²ch finanļn²ch ukazatelŢ (podle vybranĨch dimenz²), jako je hospo-

d§ŚskĨ vĨsledek, obrat, objem n§kladŢ, stav ¼ļtŢ, hrub§ marģe a dalġ². 

Á AnalĨzy finanļn²ch ukazatelŢ procesn²ho charakteru, tj. poļtu zpracov§vanĨch fi-

nanļn²ch dokumentŢ (daŔovĨch dokladŢ, dobropisŢ atd.), poļtu ¼ļetn²ch transakc². 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje finanļn²ch zdrojŢ, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch fi-

nanļn² operace, zpracov§n² indexŢ, kumulativn²ch hodnot v ļase apod. 

Á AnalĨzy plnŊn² finanļn²ch pl§nŢ a rozpoļtŢ, tj. sledov§n² plnŊn² v absolutn²ch i re-

lativn²ch hodnot§ch, v rozliġen² podle byznys jednotek apod. 

Á AnalĨzy a hodnocen² komplexn²ch finanļn²ch ukazatelŢ.  

Á Souļ§st² analytiky v r§mci finanļn²ho Ś²zen² jsou i analĨzy majetkov® a kapit§lov® 

struktury firmy. 

Á Pl§novac² funkce pokrĨvaj² pŚ²pravu a schvalov§n² finanļn²ch pl§nŢ a rozpoļtŢ vy-

ch§zej²c²ch z vŊcnĨch pl§nŢ rozvoje firmy. 

Analytika z§vazkŢ: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ z§vazkŢ podle vybranĨch dimenz², tj. hodnocen² 

jejich objemu, struktury, rozliġen² na dlouhodob® a kr§tkodob® z§vazky, hodnocen² 

splatnosti z§vazkŢ, dle platebn²ch podm²nek apod. 

Á AnalĨzy z§vazkŢ organizaļn²ho charakteru, napŚ. poļet a struktura dodavatelŢ, ob-

jem z§vazkŢ vzhledem k dodavatelŢm a jejich skupin§m, analĨzy z§vazkŢ po splat-

nosti, pen§le spojen® se z§vazky. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje z§vazkŢ, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch objem z§vazkŢ, 

jejich splatnost a ¼hrady. 

Analytika pohled§vek: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ pohled§vek podle vybranĨch dimenz², tj. hodno-

cen² jejich poļtu a objemu, struktury, hodnocen² podle splatnosti pohled§vek, dle pla-

tebn²ch podm²nek apod. 
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Á AnalĨzy pohled§vek organizaļn²ho charakteru, napŚ. poļet a struktura z§kazn²kŢ, 

objem pohled§vek vzhledem k z§kazn²kŢm a jejich skupin§m, analĨzy pohled§vek po 

splatnosti, urgence pohled§vek apod. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje pohled§vek, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch objem pohle-

d§vek, jejich splatnosti a zpŢsoby ¼hrady. 

Controlling. 

Á AnalĨzy vnitropodnikovĨch normativŢ, napŚ. analĨza spotŚeby vynaloģen® pr§ce. 

Á Vyhodnocov§n² kalkulac², napŚ. vyhodnocov§n² prŢbŊģnĨch a vĨslednĨch kalkulac², 

vyhodnocen² podle obchodn²ch pŚ²padŢ a zak§zek.  

Á Vyhodnocen² vĨkonŢ, napŚ. analĨzy ļinnost² podle stŚedisek, analĨzy n§kladŢ a vĨ-

nosŢ podle ļinnost², vĨkonŢ, odpovŊdnosti, poloģek kalkulace. 

Á Vyhodnocen² rozpoļtŢ, napŚ. vyhodnocen² n§kladŢ a vĨnosŢ podle stŚedisek. Uka-

zateli jsou objem n§kladŢ, n§klady na pracoviġtŊ, resp. stroj. 

Á Sledov§n² a hodnocen² vĨsledkŢ benchmarkingu. 

Á AnalĨza odchylek. 
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3. Metriky Ś²zen² obchodu, logistiky distribuce 

 

}  Metriky Ś²zen² obchodu a logistiky jsou d§le rozdŊleny do n§sleduj²c²ch skupin: 

Á Metriky Ś²zen² marketingu. 

Á Metriky Ś²zen² skladov§n². 

Á Metriky Ś²zen² n§kupn² logistiky. 

Á Metriky obchodn² logistiky. 

Á Metriky Ś²zen² dopravy. 

 

3.1 PŚehled dimenz² ve vztahu k metrik§m obchodu a logistiky 

Đvodn² ļ§st kapitoly obsahuje pŚehled a struļn® vymezen² vybranĨch analytickĨch dimenz² vzta-
huj²c²ch se k metrik§m, resp. ukazatelŢm obchodu a logistiky. Z§vorky obsahuj² zkratky pouģit® v d®le 
uvedenĨch matic²ch vyjadŚuj²c²ch vazby ukazatelŢ a odpov²daj²c²ch dimenz².   

Á Ļas (cas), ļasov§ dimenze urļuj²c² dobu marketingovĨch aktivit, urļuj²c² dobu prodeje, resp. 

prodejn²ch aktivit, dobu n§kupŢ nebo urļuj²c² pŚijet² z§sob na sklad, doba vyskladnŊn², urļuj²c² 

dobu poģadavkŢ na dopravu a realizace dopravn²ch sluģeb. apod. 

Á Dodac² podm²nky (dodp) ï mezin§rodn² podm²nky pro pŚepravu zboģ² Incoterms (International 

Commercial Terms). Upravuj² platby za dopravu, rizika a povinnosti mezi dopravcem, kupuj²c²m 

a prod§vaj²c²m a urļuj², do jak®ho okamģiku (m²sta) nese rizika a n§klady na dod§n² zboģ² 

prod§vaj²c², a kde tato rizika a n§klady pŚech§zej² na kupuj²c²ho. 

Á Dodavatel® (dod) pŚedstavuj² vġechny dodavatele kooperac², reģijn²ho materi§lu 

Á Dokumenty (dok) ï typy dokumentŢ realizovanĨch ve vztahu k Ś²zen² marketingu, n§kupŢ, 
prodeje, skladŢ, dopravy. 

Á Dopravn² prostŚedky (dopp) ï pŚedstavuje pŚehled vġech vlastn²ch dopravn²ch prostŚedkŢ 

firmy a slouģ² zejm®na k hodnocen² dopravn²ch n§kladŢ ve spojen²m z§sob na sklady.  

Á Konkurence (konk) ï pŚedstavuje strukturu hlavn²ch konkurentŢ podniku, kter® je ¼ļeln® 

sledovat z pohledu poskytovanĨch produktŢ a sluģeb z§kazn²kŢm a z²sk§vanĨch konkurenļ-

n²ch vĨhod. 

Á MŊny (men) ï struktura vyuģ²vanĨch mŊn, pokud je pro danou firmu vĨznamn§. Zahrnuje ļasto 

i kursy a vych§z² z kursovn²ho l²stku ĻNB. 

Á N§kladov® druhy (nak), standardn² struktura n§kladŢ vynaloģenĨch v souvislosti s realizac² 

marketingovĨch akc², s prodejem podle finanļn²ho Ś²zen², standardn² struktura n§kladŢ vynalo-

ģenĨch v souvislosti s n§kupem se skladov§n²m z§sob, s pŚ²pravou a zajiġtŊn²m dopravn²ch 

sluģeb vļetnŊ extern²ch sluģeb.  

Á Nakupovan® kooperace (koop) ï od dodavatelŢ a partnerŢ, obvykle v pŚ²padŊ vŊtġ²ch a slo-

ģitŊjġ²ch zak§zek. 

Á Obchodn² kan§ly (kan) ï reprezentuj² rŢzn® zpŢsoby marketingu, s vyuģit²m rŢznĨch techno-

logi². 

Á Obchodn² zak§zky (obch), kter® jsou pŚedmŊtem prodeje, obvykle rozliġen® na typy zak§zek 

a jednotliv® zak§zky.  

Á Obchodn² z§stupci (zast) ï pŚedstavuj² strukturu obchodn²ch z§stupcŢ firmy, kteŚ² reprezentuj² 

firmu smŊrem k z§kazn²kŢm. 

Á PHM (phm) ï obsahuje z§kladn² druhy PHM pro hodnocen² jejich spotŚeby, vlastn²ch z§sob a 

pl§nov§n² potŚebnĨch n§kupŢ. 
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Á Platebn² podm²nky (plp) pŚedstavuj² definovan® zpŢsoby a term²ny plateb (¼vŊrov§n² z§-

kazn²ka, napŚ. bankovn² pŚevod, dokument§rn² platby (typick® pŚi placen² do zahraniļ², ale i pŚi 

placen² uvnitŚ zemŊ), omezuje riziko nezaplacen², nepŚevzet² ļi nedod§n² zboģ². 

Á Podnikov® ¼tvary (utv) ï kter® jsou zodpovŊdn® a maj² kompetenci v oblasti marketingu, pro-

deje, pro n§kupy sluģeb, n§strojŢ, kooperac², Ś²zen² dopravy.   

Á Poskytovatel® dopravy (posd) ï pŚedstavuj² pŚehled dodavatelŢ v oblasti dopravy, resp. po-
skytovatelŢ tŊchto sluģeb, resp. dopravcŢ pro hodnocen² jejich vĨkonu, n§kladovosti, kvality 
poskytovanĨch sluģeb.  

Á Regiony (reg), struktura st§tŢ a regionŢ kde se realizuj² marketingov® aktivity, kde se realizuj² 

prodeje produktŢ a poskytovanĨch sluģeb, pro hodnocen² ¼spŊġnosti prodeje z teritori§ln²ho 

hlediska, kde se realizuj² n§kupn² operace, kde jsou um²stŊny sklady firmy, kde se realizuj² 

dopravn² sluģby atd. 

Á Reklamace (Śekl) ï typy reklamac² k dodavatelŢm, resp. z§kazn²kŢ na dodan® produkty a 
sluģby. 

Á Sklady (skl) pŚedstavuj² strukturu vlastn²ch pŚ²padnŊ pronajatĨch skladŢ pro nakupovan® nebo 

prod§van® produkty.  

Á Skladov§ m²sta (sklm) ï zahrnuje pŚehled skladovĨch m²st, ļlenŊnĨch podle jejich typŢ. 

Kombinuje se s dimenz² skladŢ. 

Á Sluģby (slu) struktura a typy poskytovanĨch a prod§vanĨch sluģeb. 

Á Đļetn² osnova (uos) ï struktura ¼ļtŢ hlavn² knihy a analytick®ho ¼ļetnictv². 

Á Z§kazn²ci firmy (zak), struktura z§kazn²kŢ firmy z pohledu poskytovanĨch produktŢ i sluģeb. 

Strukturalizaci z§kaznick® dimenze se realizuje napŚ. podle vĨznamu z§kazn²kŢ, jejich velikosti 

apod. 

Á ZamŊstnanci (zam) pod²lej²c² se na prodejn²ch zak§zk§ch, obvykle v profesn²m ļlenŊn². 

 

3.2 Metriky Ś²zen² marketingu 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² parametry spojen® s Ś²zen²m marketingu. Na z§kladŊ metrik je moģn® hod-
notit ¼spŊġnost, pŚ²padnŊ probl®my Ś²zen² marketingu.  

Tabulka 3-1: Metriky marketingu s vazbou na dimenze 

Metrika: cas reg kan konk zak zast uos nak 

Pozice firmy na trhu X X X      

Poļet analyzovanĨch konkurentŢ X X X X     

ĐspŊġnost marketing. kampanŊ X X X  X X   

Marketing. n§klady na objednav. X X X  X X X X 

Pod²l marketingu na trģb§ch X X X  X    

 

Analytika pro Ś²zen² marketingu je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á Pozice firmy na trhu vyjadŚuje pod²l firmy na dan®m segmentu, resp. segmentech trhu v %. 

Sleduj² se i zmŊny pozice na trhu podle specifikovanĨch obdob². 

Á Poļet analyzovanĨch konkurentŢ vyjadŚuje poļet konkurenļn²ch firem, kter® jsou pŚedmŊtem 

napŚ. srovn§vac²ch analĨz, sledov§n² jejich nab²dky sluģeb apod. Souvisej²c² metriky: 

o Pod²l analyzovanĨch konkurentŢ ze vġech konkurentŢ firmy v %. 

Á ĐspŊġnost marketingov® kampanŊ je ¼spŊġnost kampanŊ v procentech a je stanovena jako 

pomŊr poļtu z§kazn²kŢ, kterĨm jsou prod§ny nov® sluģby, dŊleno poļtem vġech oslovenĨch 

z§kazn²kŢ v kampani. Hodnotu tohoto ukazatele stanovuje ¼tvar marketingu na z§kladŊ definice 

kampanŊ a vyhodnocen² prŢbŊhu kampanŊ veden® v CRM syst®mu. Souvisej²c² metriky: 

o N§vratnost marketingov® kampanŊ = n§klady na kampaŔ / trģby. 
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o Vliv kampanŊ na zvĨġen² prodeje = aktu§ln² trģby / prodej za pŚedchoz² obdob². 

Á Marketingov® n§klady na objedn§vku = vĨdaje na marketing / poļet objedn§vek. Je to pod²l 

celkovĨch marketingovĨch vĨdajŢ na celkov®m poļtu objedn§vek ukazuje n§roļnost investic do 

marketingu, aby byla vygenerov§na jedna objedn§vka. Pro zvĨġen² zisku je nutn® toto ļ²slo 

minimalizovat zejm®na zvĨġen²m efektivity marketingu. 

Á Pod²l marketingu na celkovĨch trģb§ch = (celkov® marketingov® vĨdaje / celkov® trģby) * 

100. Souvisej²c² metriky: 

o N§vratnost marketingov® kampanŊ = n§klady na kampaŔ / trģby. 

o Vliv kampanŊ na zvĨġen² prodeje = aktu§ln² trģby / prodej za pŚedchoz² obdob². 

3.3 Metriky Ś²zen² skladŢ 

Metriky pŚedstavuj² z§kladn² ukazatele skladŢ a skladovĨch z§sob (podle vybranĨch dimenz². Na z§-
kladŊ metrik je moģn® hodnotit i ekonomickou ¼spŊġnost jednotlivĨch ¼tvarŢ a skladŢ. 

 

Tabulka 3-2: Metriky ekonomiky skladŢ s vazbou na dimenze 

Metrika: cas utv nak zbo skl sklm reg posd uos uob men 

Stav z§sob zboģ² X X X  X X X  X  X 

Celkov§ cena zboģ² na 
skladŊ 

X X  X X  X    o 

N§klady na z§soby X X X X X    X X X 

Potenci§ln² zisk na 
skladŊ 

X X  X X  X    o 

Celkov§ v§ha zboģ², X X  X X X X     

Ļasov§ norma z§sob X X  X        

PrŢmŊrn§ z§soba X X  X X o     o 

Rychlost obratu z§sob X X o X X o X     

Obr§tka z§sob X X o X X o X     

PomŊr z§sob k prodeji X X  X X  X    o 

Ziskov§ marģe na jednu 
korunu z§sob 

X X  X X  X  X X o 

Dopravn² n§klady z§sob X X X X   X X X  o 

Inventurn² rozd²ly X X  X X o X  X  o 

  

Analytika Ś²zen² skladŢ je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch 

Á Stav z§sob zboģ² pŚedstavuje aktu§ln² objem z§sob zboģ² v natur§ln²ch i penŊģn²ch jednot-

k§ch. Souvisej²c² metriky: 

o Poļet skladŢ podniku, 

o Poļet skladovac²ch m²st, 

o Poļet skladovanĨch druhŢ zboģ², 

o Poļet skladovanĨch druhŢ materi§lŢ, 

o Vyt²ģen² skladovĨch pozic pro dan®ho obchodn²ho partnera  

o Kapacita skladŢ a skladovac²ch m²st v natur§ln²ch jednotk§ch, 

o ĐroveŔ vyuģit² skladovac²ch kapacit v ļase = obsazen® kapacity / celkov§ kapacita 

skladŢ 

o BŊģn§ (obratov§) z§soba ï z§kladn² Ś²d²c² hladina z§sob, resp. prŢmŊrn§ bŊģn§ z§-

soba. Urļuje, po jakou dobu kryje z§soba v danĨch podm²nk§ch prŢmŊrnou potŚebu: 

Zmax = Zmin + q, kde q je jednotliv§ d²lļ² dod§vka, 
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o BŊģn§ z§soba kol²s§ od ¼rovnŊ hladiny maxim§ln² k hladinŊ minim§ln², tzn. ¼rovni 

pŚed dod§vkou. 

Á Celkov§ cena zboģ² nach§zej²c²ho se pr§vŊ na skladŊ. 

Á N§klady na z§soby (drģen² z§soby) obsahuj² pouze ty sloģky n§kladŢ, kter® se mŊn² v z§vis-

losti na zmŊnŊ velikosti z§sob a kter® jsou rozhodnut²m o vĨġi objedn§vky ovlivnŊny. Souvise-

j²c² metriky: 

o N§klady objedn§vky jsou z§visl® na poļtu objedn§vek, 

o N§klady nedostatku vznikaj² tehdy, kdyģ zboģ² nen² moment§lnŊ na skladŊ, 

o VĨġe n§kladŢ na prŢmŊrn® z§soby za obdob² T (rok), 

o VĨġe n§kladŢ spojenĨch s objedn§v§n²m cel®ho mnoģstv² pokrĨvaj²c² roļn² po-

tŚebu, 

o Celkov® n§klady na z§sobovac² proces pŚedstavuj² N§klady na prŢmŊrn® z§soby + 

n§klady na objedn§v§n² cel®ho mnoģstv² pokrĨvaj²c² roļn² potŚebu. 

Á Potenci§ln² zisk na skladŊ, tj. celkovĨ potenci§ln² zisk, kterĨ je schopn® vygenerovat zboģ² 

pr§vŊ pŚ²tomn® na skladŊ 

Á Celkov§ v§ha zboģ², kter® se pr§vŊ nach§z² na skladŊ 

Á Ļasov§ norma z§sob je ukazatel, kterĨ ud§v§ poļet dn², bŊhem kterĨch vydrģ² prŢmŊrn§ z§-

soba zboģ². 

Ļasov§ norma z§sob = Dod§vkovĨ cyklus + Pojistn§ z§soba + Technick§ z§soba. 

Souvisej²c² metriky 

o Objem nadlimitn²ch z§sob, 

o Objem podlimitn²ch z§sob, 

o Objem nevyuģ²vanĨch z§sob. 

Á PrŢmŊrn§ z§soba je ukazatel, kterĨ ud§v§ poļet mŊrnĨch jednotek z§soby zboģ². 

PrŢmŊrn§ z§soba = Ļasov§ norma z§sob + prŢmŊrn§ denn² spotŚeba (= spotŚeba / 360). 

Á Rychlost obratu z§sob je ukazatel, kterĨ ud§v§ poļet obr§tek prŢmŊrn® z§soby zboģ². 

Rychlost obratu z§sob = Roļn² spotŚeba z§soby / CelkovĨ objem z§sob. 

Á Obr§tka z§sob uv§d², kolikr§t jedna poloģka z§sob je nahrazen§ v prŢbŊhu roku (obdob²). 

Obr§tka z§sob = Roļn² trģby / PrŢmŊrnĨ stav z§sob. 

Á PomŊr z§sob k prodeji pom§h§ urļit, jestli jsou z§soby firmy aģ pŚ²liġ vysok®. RŢst tohoto 

ukazatele m§ ve vŊtġinŊ pŚ²padŢ negativn² vĨznam ï podniku se hromad² z§soby. VĨjimkou je 

situace, kdy z§roveŔ rostou i trģby ï zlepġuje se ziskovost. 

PomŊr z§sob k prodeji = PrŢmŊrnĨ poļet vġech jednotek v z§sob§ch / Poļet prodanĨch 
jednotek. 

Á Ziskov§ marģe na jednu korunu investovanou do poloģky z§sob (GMROI, Gross Margin 

Return on Investment) ud§v§, jak je n§roļn® firmŊ vydŊlat zisk na konkr®tn² poloģce z§sob a 

pom§h§ odhadnout vĨġi marģe, potŚebn® pro tvorbu zisku vzhledem k investovan® ļ§stce do 

t®to poloģky. 

GMROI = ((Hrub§ marģe / Poļet uplynulĨch mŊs²cŢ) x 12)) / PrŢmŊrn® n§klady na z§so-
bov§n². 

Á Dopravn² n§klady z§sob je dopravn² sazba n§soben§ prŢmŊrnĨm stavem z§sob. 

Dopravn² n§klady z§sob = Dopravn² sazba (Inventory Carrying Rate) X PrŢmŊrnĨ stav z§-
sob. 

Á Inventurn² rozd²ly jsou vĨsledn® hodnoty provedenĨch inventur z§sob na skladech. 

Inventurn² rozd²l = Skuteļn§ hodnota zjiġtŊn§ inventurou ï Evidenļn² hodnota. 
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Vyt²ģen² skladovĨch pozic pro dan®ho obchodn²ho partnera; Trģby z poskytnut® sluģby fulfilmentu; 
N§klady na dopravu; Poļet a objem reklamac² z§kazn²ka; N§klady na prodej fin§ln²ho produktu. 

3.4 Metriky Ś²zen² n§kupu 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² parametry spojen® s n§kupem zboģ². Na z§kladŊ tŊchto metrik je moģn® 
hodnotit i obchodn² ¼spŊġnost, pŚ²padnŊ probl®my n§kupŢ jednotlivĨch ¼tvarŢ a obchodn²ch refe-
rentŢ. Souļ§st² analĨz je i hodnocen² n§kupŢ podle nastavenĨch dodac²ch a platebn²ch podm²nek s 
dodavateli. 

Tabulka 3-3: Metriky ekonomiky n§kupŢ ve vztahu k dimenz²m 

Metrika: cas dod zbo dodp plp utv nak rekl uos men 

Objem n§kupŢ za stanovenĨ ļas X X X X o X X  X X 

N§klady na n§kup zboģ². X X X o  X X  X X 

Poļty dodavatelŢ X X X   X     

Optim§ln² velikost dod§vky X X X       o 

Dodac² lhŢta n§kupŢ X X X o  o     

Poļet reklamac² a objem rekla-
mac² 

X X X o o X  X  o 

  

Analytika Ś²zen² n§kupn² logistiky je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch 

 

Á Objem n§kupŢ za stanovenĨ ļas je celkovĨ objem n§kupŢ zboģ² a sluģeb dle sortimentu, 

dodavatelŢ a regionŢ a pod²ly jednotlivĨch sortimentn²ch poloģek, dodavatelŢ a regionŢ a 

v ļasov®m vĨvoji. Souvisej²c² metriky: 

o Poļet objedn§vek za stanovenĨ ļas. 

o PrŢmŊrnĨ objem objedn§vek. 

o PlnŊn² pl§novanĨch n§kupŢ v Kļ a natur§ln²ch jednotk§ch. 

Á N§klady na zajiġtŊn² n§kupu zboģ² je objem n§kladŢ na n§kup dle n§kladovĨch poloģek, 
zodpovŊdnost² a ļinnost². Souvisej²c² metriky: 

o Pod²l n§kladŢ na zajiġtŊn² n§kupu na celkovĨch n§kladech podniku, 

o PoŚizovac² cena zboģ², celkov® n§klady spojen® s poŚ²zen²m zboģ² = cena zboģ² + 

pŚepravn®, clo, provize, pojistn®, 

o PoŚizovac² n§klady dod§vky, celkov® n§klady spojen® s poŚ²zen²m zboģ² v r§mci 

jedn® dod§vky = (cena zboģ² + pŚepravn®, clo, provize, pojistn®) * Mnoģstv² zboģ² v 

dod§vce, 

o PrŢmŊrn® poŚizovac² n§klady zboģ², vykazuje dle v§ģen®ho prŢmŊru prŢmŊrn® n§-

klady spojen® s poŚ²zen²m zboģ² = Suma (PoŚizovac² cena zboģ² jednotky zboģ² * 

Mnoģstv²) / Souļet mnoģstv² zboģ². 

Á Poļet dodavatelŢ je poļet aktu§lnŊ vyuģ²vanĨch, potenci§ln²ch i v minulosti vyuģ²vanĨch do-

davatelŢ podnikem. Souvisej²c² metriky: 

o Spolehlivost dodavatele vykazuje procentu§ln² pod²l dod§vek (ne)splŔuj²c²ch 

smluvn² podm²nky dod§vek v dan® lhŢtŊ, jakosti, mnoģstv². Kalkulace: V§ha krit®ria * 

(Poļet dod§vek (ne)splŔuj²c² smluvn² podm²nky dod§vky (krit®rium) /CelkovĨ poļet 

objednanĨch dod§vek), 

o Flexibilita dodavatele vyjadŚuje pruģnost, s jakou je dodavatel schopen reagovat na 

zmŊnu poģadavkŢ. Jedn§ se o zmŊnu doby, zpŢsobu, mnoģstv², kvality, dopravy do-

d§vky. 

Á Optim§ln² velikost dod§vky je ukazatel slouģ² k vĨpoļtu optim§ln²ho poļtu dod§vek zboģ². 
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Á Dodac² lhŢta vyjadŚuje dobu, kter§ uplyne od pŚed§n² objedn§vky odbŊratelem aģ po okamģik 

dostupnosti (pohotovosti) zboģ² u odbŊratele. Vyj§dŚen® ve stanoven®m ļase. 

Dodac² lhŢta = doba zpracov§n² objedn§vky + doba kompletace + doba balen², nakl§dky a 
dopravy. 

Souvisej²c² metriky: 

o Dodac² spolehlivost (dodrģov§n² lhŢt), vyjadŚuje pravdŊpodobnost, s jakou bude do-

dac² lhŢta dodrģena, 

o Dodac² flexibilita, vyjadŚuje schopnost syst®mu pruģnŊ reagovat na poģadavky a 

pŚ§n² z§kazn²kŢ 

o Dodac² kvalita, vyjadŚuje dodac² pŚesnost podle zpŢsobu dod§vky, mnoģstv² i podle 

stavu dod§vky. 

Á Poļet reklamac² a objem reklamovan®ho zboģ² je poļet reklamac² (pŚijatĨch, odm²tnutĨch, 

realizovanĨch) dle sortimentn²ch poloģek, typŢ reklamac², n§kupn²ch oddŊlen² a referentŢ a 

pod²ly na celkov®m poļtu a objemu reklamac². Souvisej²c² metriky: 

o Reklamace dod§vky je procentu§ln² pod²l poļtu reklamovanĨch dod§vek zboģ²:  

Poļet reklamovanĨch dod§vek / CelkovĨ poļet dod§vek zboģ²) * 100. 

3.5 Metriky Ś²zen² z§sobov§n² z§kazn²kŢ  

Metriky pŚedstavuj² hlavn² ekonomick® a dalġ² parametry spojen® s Ś²zen²m z§sobov§n² z§kazn²kŢ. Na 
z§kladŊ metrik je moģn® hodnotit i obchodn² ¼spŊġnost jednotlivĨch ¼tvarŢ, obchodn²ch z§stupcŢ. 
Souļ§st² analĨz je i hodnocen² prodejŢ podle nastavenĨch platebn²ch podm²nek k z§kazn²kŢm.  

Tabulka 3-4: Metriky obchodn² logistiky s vazbou na dimenze 

Metrika: cas utv zak obch dod zam reg dodp plp men nak 

Poļet z§kazn²kŢ firmy X X X   o X     

Objem popt§vky X  X    X   o  

Dod§vky zboģ² do obchodŢ X X  X X  X X X  X 

Ekonomika prodeje  X X X X  X X  X o X 

Metriky Ś²zen² z§sob  X X  X X X X X  o X 

Dodac² lhŢta  X X X X X X X X    

Poļet produktŢ pŚes eShop X X X    X   o  

Zisk na produkt v eShopu X X X    X  X o  

Hodnota objedn§vky v eShopu X X X    X  X o  

Poloģky na objedn§vku eShopu X X X    X     

Trģby z prodeje X X X X   X X X o  

Poļet a objem servisn² ļinnosti X X X X  X X     

Poļet a objem reklamac² X X X X  X X     

Prodejn² marģe X X X X   X X  X  

Trģn² pod²l X      X X    

N§klady prodeje X X X X X  X X X X X 

  

Analytika obchodn² logistiky je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á Poļet z§kazn²kŢ firmy zahrnuje vġechny z§kazn²ky firmy, vļetnŊ z§kazn²kŢ IT sluģeb. Poļty, 
pod²ly, kvalita a retence z§kazn²kŢ vyplĨvaj² z jednotlivĨch atributŢ dimenze ĂZ§kazn²ciñ. Sou-
visej²c² metriky: 

o Poļty novĨch a ztracenĨch z§kazn²kŢ se zjiġŠuj² na z§kladŊ ļasov® dimenze. 

o OpŊtovn² z§kazn²ci (Repeat Customers) je procento z§kazn²kŢ, kteŚ² nakupuj² po-

druh®, tŚet² atd. anebo procento trģeb od tŊchto z§kazn²kŢ. Pom§h§ sledovat spokoje-

nost z§kazn²kŢ, 
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o Poļet novĨch z§kazn²kŢ za dan® obdob², 

o Poļet ztracenĨch z§kazn²kŢ za dan® obdob² (Churn customers) ï se mŊŚ² v po-

ļtech odch§zej²c²ch z§kazn²kŢ. Uv§dŊnĨ relativn² ¼daj je pomŊrem poļtu odch§zej²-

c²ch z§kazn²kŢ vŢļi celkov®mu poļtu st§vaj²c²ch z§kazn²kŢ. Report t®to hodnoty zpra-

cov§v§ ¼tvar z§kaznick® p®ļe na z§kladŊ evidence pŚijatĨch vĨpovŊd². Hodnota uka-

zatele stanovena jako mŊs²ļn² prŢmŊr bŊhem cel®ho kalend§Śn²ho roku, 

o Pod²l ztracenĨch z§kazn²kŢ je za dan® obdob² v %. 

Á Objem popt§vky pŚedstavuje celkovĨ objem popt§vky ve vybran®m segmentu zboģ² ve fi-

nanļn²m vyj§dŚen². Souvisej²c² metriky: 

o Rozsah popt§vky ve vybran®m segmentu zboģ² ï popt§vka vyj§dŚen§ v poļtech 

natur§ln²ch jednotek (produktŢ) 

Á Dod§vky zboģ² do obchodŢ pŚedstavuje celkovĨ objem dod§vek do obchodŢ vyj§dŚenĨ ve 

finanļn²ch jednotk§ch. Souvisej²c² metriky: 

o Velikost dod§vek ï dod§vky do obchodŢ vyj§dŚen® v poļtech natur§ln²ch jednotek 

(produktŢ) 

o PrŢmŊrnĨ objem objedn§vky za produkt. 

o PrŢmŊrnĨ objem prodeje zboģ²  

o Objem storna ï objem stornovanĨch dod§vek vyj§dŚenĨ ve finanļn²ch jednotk§ch 

o Velikost storna ï stornovan® dod§vky vyj§dŚen® v poļtech natur§ln²ch jednotek (pro-

duktŢ) 

o Objem reklamac² od z§kazn²kŢ ve finanļn²m vyj§dŚen². 

Á Ekonomika prodeje velkoobchodn² firmy pŚedstavuje objem prodeje ve finanļn²m vyj§dŚen² 

podle dimenz². Souvisej²c² metriky: 

o ĻistĨ vĨnos ï vĨnosy z prodeje ve finanļn²m vyj§dŚen² bez objemu storna a vr§ce-

n®ho zboģ² 

o ĻistĨ prodej ï objem prodeje vyj§dŚenĨ v poļtech natur§ln²ch jednotek (produktŢ) 

bez objemu storna a vr§cen®ho zboģ² 

o N§klady na produkt ï n§klady na vĨrobu a pŚ²pravu produktu pro prodej 

o Hrub§ marģe ï na produkt (ĻistĨ vĨnos ï N§klady na produkt) 

o Hrub§ marģe % - N§klady na produkt / ĻistĨ vĨnos 

o Objem slev ï celkovĨ objem slev na produkt, rozd²l mezi skuteļnou prodejn² cenou a 

cenou doporuļenou vĨrobcem pro prodej, 

o PrŢmŊrn§ n§kupn² cena produktu 

o PrŢmŊrn§ prodejn² cena 

o PrŢmŊrn® n§klady na prodej produktu 

o VĨnosy za dopravu produktŢ 

Á Metriky Ś²zen² z§sob pŚedstavuj² zejm®na objem z§sob zboģ² v natur§ln²ch jednotk§ch. Sou-

visej²c² metriky: 

o Objem alokovan®ho zboģ² ï objem zboģ² v z§sob§ch alokovanĨch a blokovanĨch na 

jiģ existuj²c² zak§zky, 

o Ļas pokryt² prodeje ï poļet ļasovĨch jednotek (tĨdnŢ, dnŢ), na kter® jsou k dispo-

zici z§soby zboģ² pro pl§novanĨ nebo odhadovanĨ prodej 

o Prodej z n§kupu ï aktu§ln² pod²l objemu prodan®ho zboģ² z celkov®ho objem nakou-

pen®ho zboģ² 

o Objem reklamac² k dodavatelŢm ve finanļn²m vyj§dŚen². 
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Á Dodac² lhŢta vyjadŚuje dobu, kter§ uplyne od pŚed§n² objedn§vky odbŊratelem aģ po okamģik 

dostupnosti (pohotovosti) zboģ² u odbŊratele. Vyj§dŚen® ve stanoven®m ļase (hodiny, dny 

apod.). Zahrnuje dobu zpracov§n² objedn§vky, dobu kompletace, dobu balen², nakl§dky a do-

pravy. Souvisej²c² metriky: 

o Pen§le na nedodan® zboģ² 

Á Poļet prodanĨch produktŢ pŚes eShop ï celkovĨ souļet prodanĨch kusŢ jednotlivĨch pro-

duktu (kategorie produktu) setŚ²dŊnĨ od nejvyġġ²ho poļtu po nejmenġ². 

Á Zisk na produkt (v eShopu) je rozd²l prodejn² ceny a n§kladŢ na konkr®tn² produkt vyn§so-

benĨ poļtem prodanĨch produktŢ n§m ud§v§ celkovĨ zisk dosaģenĨ na jednotlivĨch produk-

tech (vhodn® setŚ²dit dle ļ§stky). 

Zisk na produkt = (prodejn² cena ï n§klady na produkt) * poļet prodanĨch produktŢ. 

Á PrŢmŊrn§ hodnota objedn§vky je kl²ļov§ metrika pro Ś²zen² eShopu, kter§ ud§v§ pod²l cel-

kovĨch trģeb na poļtu vġech objedn§vek, je vhodn§ pro sledov§n² ¼ļinnosti marketingovĨch 

akc² v prŢbŊhu ļasu a d§v§ podklady pro nastaven² syst®mu objedn§vek. 

PrŢmŊrn§ hodnota objedn§vky = celkov® trģby / poļet objedn§vek. 

Á Poļet poloģek na objedn§vku je poļet poloģek objednanĨch pŚi jednom n§kupu reprezen-

tuje ¼spŊġnost nastaven² portfolia produktŢ, marketingu a webov®ho rozhran². Veden² usiluje 

o maximalizaci t®to metriky. 

Poļet poloģek na objedn§vku = poļet nakoupenĨch poloģek (produktŢ) / poļet objedn§-
vek. 

Á Trģby z prodeje zboģ² a sluģeb ï trģby dle sortimentn²ch poloģek, regionŢ, podnikovĨch 
¼tvarŢ, prodejcŢ a pod²ly jednotlivĨch poloģek na celkovĨch trģb§ch. Souvisej²c² metriky: 

o VĨvoj trģeb v ļase ï trģby z prodeje v ļasov®m vĨvoji (dny, mŊs²ce, kvart§ly, roky), 

meziroļn² a dalġ² srovn§n², indexy, 

o PlnŊn² prodejn²ch pl§nŢ ï porovn§n² pl§novanĨch trģeb a skuteļnĨch dle sortiment-

n²ch poloģek, prodejen, prodejcŢ, regionŢ, 

o Profitabilita, trģby oļiġtŊn® o ¼roky, danŊ, odpisy = Ļist® trģby ï (¼roky + danŊ + od-

pisy), 

o Trģby na metr ļtvereļn² nebo metr reg§lŢ, pouģ²v§ pro pl§nov§n² n§kupŢ a analĨzu 

prodeje vzhledem k vĨġi n§jemn®ho prodejn²ch prostor. Prodejn² plocha v tomto pŚ²-

padŊ pŚedstavuje pouze prostor, kde se prod§van® zboģ² skuteļnŊ nab²z², nikoli 

sklad, 

o Trģby podle kategori² nebo oddŊlen² nebo zpŢsobu platby (hotovost, platebn² 

karty atd.) = Trģby z jedn® z kategori² / Celkov® trģby, 

o Trģby na transakci, ud§v§ prŢmŊrnou vĨġi trģby na transakci a sleduje, kolik je kupu-

j²c² ochotnĨ utr§cet v obchodŊ. V porovn§n² s rŢznĨmi obdob² pom§h§ mŊŚit z§kaznic-

kou spokojenost. Tak® slouģ² nezbytnĨm podkladem pro pl§nov§n² rŢznĨch slevovĨch 

akc² = Trģby / Poļet n§kupŢ. 

Á Poļet servisn²ch ļinnost² a jejich objem v ļase a v Kļ dle sortimentn²ch poloģek, servis-

n²ch technikŢ, regionŢ, z§kazn²kŢ. Souvisej²c² metriky: 

o N§klady servisu, objem n§kladŢ na servisn² ļinnosti podle n§kladovĨch druhŢ, dle 

sortimentn²ch poloģek, servisn²ch technikŢ, regionŢ, vĨvoj n§kladŢ na servis v ļase. 

Á Poļet a objem v Kļ reklamac² (pŚijatĨch, odm²tnutĨch, realizovanĨch) dle sortimentn²ch po-

loģek, typŢ reklamac², prodejen a prodejcŢ a pod²ly na celkov®m poļtu a objemu reklamac², 

vĨvoj reklamac² v ļase. Souvisej²c² metriky: 

o Pod²l reklamac² na celkov®m prodeji = Hodnota uznanĨch reklamac² / Celkov® 

trģby, 
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o M²ra uznanĨch reklamac² = Poļet uznanĨch reklamac² / CelkovĨ poļet reklamac², 

o N§klady na reklamaci, suma n§kladŢ spojenĨch s reklamac² zboģ² = PoŚizovac² cena 

zboģ² + Dopravn² n§klady + Operativn² n§klady. 

Á Prodejn² marģe je marģe dle sortimentn²ch poloģek, porovn§n² pl§novan® a skuteļnŊ dosa-

ģen® marģe. Souvisej²c² metriky: 

o Marģe z prodeje = Prodejn² cena ï PoŚizovac² cena, 

o Hrub§ marģe = (Trģby - N§klady) / Trģby, 

o Hrub§ marģe na N§vratnost investice, dle hrub® marģe lze predikovat n§vratnost 

investice do produktu (zboģ², sluģby) = Hrub§ marģe/ prŢmŊrn§ cena z§sob, 

o Markup = (Prodejn² cena - N§klady na zboģ²) / N§klady na zboģ². 

Á Trģn² pod²l je pod²l trģeb (obratu) podniku na celkov®m trģn²m obratu vztaģenĨ k relevantn²mu 

trhu.  

Trģn² pod²l = (trģby podniku dle kategori² / celkov® trģby trhu) * 100. 

Á N§klady prodeje pŚedstavuj² celkov® n§klady vynaloģen® na prodejn² aktivity. 

3.6 Metriky Ś²zen² logistickĨch sluģeb 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² parametry spojen® s Ś²zen²m logistickĨch sluģeb. Na z§kladŊ metrik je 
moģn® hodnotit ¼spŊġnost, pŚ²padnŊ probl®my Ś²zen² tŊchto sluģeb.  

Tabulka 3-5: Metriky Ś²zen² logistickĨch sluģeb a vztahy k dimenz²m 

Metrika: cas utv uct reg men nak posd dopr phm skl 

N§klady na logistiku X X X X X X X X  X 

N§klady na dopravu X X X X X X X X X X 

VĨkon dopravy. X X  X   X X   

Spolehlivost dopravce X   X   X    

Vļasn® naskladnŊn² X X  X   X X  X 

Pod²l vyuģit² n§kladn²ho auta X X  X   X X   

  

Analytika pro Ś²zen² dopravy je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á N§klady na logistiku = n§klady na Ś²zen² a syst®m + n§klady na z§soby + n§klady na sklado-

v§n² + n§klady na dopravu + n§klady na manipulaci. Jsou to n§klady na zajiġtŊn² cel®ho procesu 

logistiky ve firmŊ. 

o N§klady na prodej fin§ln²ho produktu. 

o Trģby z poskytnut® sluģby fulfilmentu 

Á N§klady na dopravu ï jsou n§klady na dopravu podle jednotlivĨch pŚepravn²ch a dopravn²ch 

zak§zek + pojistn®. Souvisej²c² metriky: 

o Dopravn² n§klady na pŚepravovanou jednotku. 

o Pod²l n§kladŢ na pŚ²choz² a odchoz² jednotky k trģb§m. 

o Pod²l reklamac² na celkovĨch dopravn²ch n§kladech je pomŊr ztr§ty, vyvolan® rekla-

macemi k n§kladŢm na dopravu. Tato metrika se sleduje podle jednotlivĨch dopravcŢ 

a pom§h§ odhalit probl®mov®ho dopravce. 

Á VĨkon dopravy ï vyj§dŚenĨ v tunokilometrech. Souvisej²c² metriky: 

o Poļet pracovn²kŢ zajiġŠuj²c²ch dopravu a vnitropodnikovou logistiku. 

o Dopravn² vzd§lenosti. 

o Poļet dopravn²ch prostŚedkŢ podle druhŢ. 

o Poļet manipulaļn²ch prostŚedkŢ pro logistiku. 

o Poļet druhŢ dopravovanĨch zboģ². 
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o Ļasov§ n§roļnost pŚepravy podle zak§zek. 

o Pracnost dopravy v ļlovŊkohodin§ch. 

Á Spolehlivost dopravce ï sleduje, zda vybranĨ dodavatel doprav² dod§vku vļas, v kvalitŊ a v 

poģadovan®m mnoģstv² v pomŊru k celkov®mu mnoģstv² vġech jeho dod§vek. Souvisej²c² me-

triky: 

o Poļet pŚepravn²ch zak§zek, kde nebyl dodrģen term²n dod§n². 

o Objem ztr§t zboģ² v prŢbŊhu pŚepravy. 

o Objem ġkod na zboģ² v prŢbŊhu pŚepravy. 

Á Vļasn® naskladnŊn² ï poļ²t§ se podle dopravce, slouģ² jako podklad pro hodnocen² efektiv-

nosti dopravce. Souvisej²c² metriky: 

o VĨkon naskladnŊn² = (poļet poloģek objedn§vky, kter® byly naloģeny pŚed nebo v 

poģadovan® datum naskladnŊn², / celkovĨ poļet poloģek objedn§vky) * 100. 

o PrŢmŊrn§ doba procesu naskladnŊn². PrŢmŊrn§ doba procesu vyskladnŊn². 

Á Pod²l vyuģit² n§kladn²ho auta ï poļ²t§ se jako pod²l v§hy nakl§dan®ho zboģ² na celkov® ka-

pacitŊ. 

3.7 Z§vŊry, doporuļen² 

F  

 

 

Analytika marketingu: 

Á AnalĨzy z§kladn²ch ukazatelŢ marketingu zahrnuj² napŚ. analĨzy pozice firmy na 

trhu, analĨzy konkurentŢ, hodnocen² ¼spŊġnosti prodejn²ch kampan², analĨzy marke-

tingovĨch n§kladŢ, sledov§n² pod²lu marketingu na celkovĨch trģb§ch, hodnocen² pro-

dejn²ch marģ², trģn²ho pod²lu, poļtu a struktury z§kazn²kŢ firmy apod. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje marketingovĨch aktivit a jejich vĨsledkŢ, tj. hodnocen² 

faktorŢ ovlivŔuj²c²ch marketingov® aktivity hodnocen² sez·nn²ch faktorŢ apod. 

Á Do sestaven² marketingov®ho pl§nu patŚ² tyto funkce: 

o trģn² diagn·zu ï trģn² situace firmy, analĨza skupin z§kazn²kŢ, segmentŢ trhu, 

prodejn²ch moģnost², 

o trģn² progn·zu ï odhad trendŢ na trhu, zmŊny trhu, pozice konkurence, 

o pl§nov§n² c²lŢ marketingu ï zamŊŚen² marketingovĨch akc², 

o pl§nov§n² marketingov®ho mixu ï pl§nov§n² v oblasti cenov®, distribuļn², ko-

munikaļn², 

o sestaven² marketingov®ho rozpoļtu. 

Analytika prodeje IT produktŢ a sluģeb: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch metrik prodej podle vybranĨch dimenz², jako zejm®na ana-

lĨzy trģeb z prodeje zboģ² a sluģeb, n§kladŢ na prodej zboģ² a sluģeb, hodnocen² pro-

dejn²ch marģ², trģn²ho pod²lu, dodac²ch lhŢt. 

Á AnalĨzy prodeje procesn²ho charakteru, napŚ. analĨzy poļtu a objemu servisn²ch 

ļinnost², poļtu a objemu reklamac², sledov§n² poļtu zpracov§vanĨch dokumentŢ ï po-

pt§vek, nab²dek, smluv atd. a poļtu a objemu obchodn²ch transakc² prodeje. 

Á AnalĨzy prodeje organizaļn²ho charakteru, napŚ. analĨzy poļtu z§kazn²kŢ a hod-

nocen² jejich vĨznamu poŚad² v poŚad² podle realizovanĨch sluģeb, nakupovan®ho sor-

timentu apod., analĨzy struktury a poļtŢ obchodn²ch z§stupcŢ, analĨzy obchodn²ch 

poboļek a jejich obchodn² ¼spŊġnosti apod. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje objem a struktury prodejŢ, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²-

c²ch ¼roveŔ prodejŢ, hodnocen² sez·nn²ch vlivŢ, zpracov§n² indexŢ, kumulativn²ch 

hodnot v ļase apod. 
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Á Pl§nov§n² prodeje zahrnuje zejm®na sestaven² pl§nu prodeje, zpracov§n² vĨhledu 
prodeje, napŚ. na 12 mŊs²cŢ klouzavŊ v prŢbŊhu roku a sestaven² prodejn²ho roz-
poļtu 

Analytika n§kupŢ: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ n§kupu podle vybranĨch dimenz², hodnocen² 

ekonomick® ¼spŊġnosti a efektivnosti realizovanĨch n§kupŢ zboģ² i sluģeb, sledov§n² 

n§kladovosti n§kupŢ. 

Á AnalĨzy ukazatelŢ n§kupu procesn²ho charakteru, zejm®na poļet, objem a vĨvoj 

n§kupn²ch transakc² a obchodn²ch pŚ²padŢ ĂN§kupñ, optimalizace velikosti dod§vek, 

hodnocen² dodac²ch lhŢt nakupovanĨch produktŢ a sluģeb, sledov§n² a hodnocen² po-

ļtu a objemu reklamac² k dodavatelŢm 

Á AnalĨzy ukazatelŢ n§kupu organizaļn²ho charakteru, napŚ. poļtu dodavatelŢ a 

hodnocen² a porovn§n² jejich kvality, vyhodnocen² ¼spŊġnosti ļi ne¼spŊġnosti poda-

nĨch reklamac² k dodavatelŢm, hodnocen² kvality, resp. nekvality nakupovanĨch pro-

duktŢ a sluģeb. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje n§kupŢ, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch n§kupn² aktivity, 

hodnocen² sez·nn²ch vlivŢ, zpracov§n² indexŢ, kumulativn²ch hodnot v ļase apod. 

Á Pl§nov§n² n§kupn²ch aktivit zahrnuje tyto funkce: 

o sestaven² vĨhledu a pl§nu n§kupu, 

o propoļet spotŚeby zboģ² na dan® obdob², 

o bilancov§n² potŚeby dod§vek produktŢ a sluģeb je z§kladn² metrika s n§sled-

nĨmi ¼pravami podle moģnost² dodavatele, pŚedstavuje pak vstup do popt§vek 

nebo objedn§vek, 

o sestaven² n§kupn²ho rozpoļtu, 

o operativn² pl§nov§n² n§kupu se pŚipravuje ve vazbŊ na pl§nov§n² prodeje a 
pl§n zak§zek. 

Analytika skladŢ a skladovĨch z§sob: 

Á AnalĨzy ukazatelŢ Ś²zen² skladŢ ekonomick®ho charakteru zahrnuje napŚ. analĨzy 

stavŢ z§sob zboģ², analĨzy n§kladŢ na z§soby, nebo drģen² z§soby, hodnocen² n§-

kladŢ na dopravu do skladŢ. 

Á AnalĨzy ukazatelŢ skladŢ procesn²ho charakteru pŚedstavuje sledov§n² poļtŢ zpra-

cov§vanĨch dokumentŢ ï dodac²ch listŢ, pŚ²jemek, vĨdejek atd., poļtŢ skladovĨch 

transakc², analĨzy objemu transakc² v ļase, analĨzy prŢmŊrnĨch z§soba dle zboģ², 

analĨzy poļtŢ reklamac² a objemŢ reklamovan®ho zboģ² za dodavateli. 

Á AnalĨzy v r§mci inventur, napŚ. hodnocen² inventurn²ch rozd²lŢ.  

Á AnalĨzy ukazatelŢ z§sob organizaļn²ho charakteru pŚedstavuje sledov§n² ļaso-

vĨch norem z§sob, analĨzy rychlosti obratu z§sob a obr§tky z§sob. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje z§sob na skladech, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch stavy 

z§sob, hodnocen² sez·nn²ch vlivŢ, zpracov§n² indexŢ, kumulativn²ch hodnot v ļase 

apod. 

Analytika dopravy: 

Á AnalĨzy ukazatelŢ Ś²zen² dopravy, napŚ. analĨzy n§kladŢ na dopravu, vĨkonu do-

pravy, hodnocen² spolehlivosti dopravcŢ, vļasn®ho naskladnŊn², pod²l vyuģit² n§klad-

n²ho auta. 

Á AnalĨzy ukazatelŢ dopravy procesn²ho charakteru, zejm®na poļtu poģadavkŢ na 

dopravy, objem a vĨvoj realizovanĨch dopravn²ch aktivit, sledov§n² a hodnocen² poļtu 

a objemu reklamac² k extern²m dopravcŢm 
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Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje dopravy, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch aktivity dopravy, 

hodnocen² sez·nn²ch vlivŢ apod. 

Á Pl§nov§n² dopravy vyuģ²v§ obdobn® metriky jako v r§mci analytickĨch funkc². 
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4. Metriky Ś²zen² person§ln²ch zdrojŢ a ekonomiky pr§ce  

 

}  Metriky person§ln²ho Ś²zen² a ekonomiky pr§ce jsou d§le rozdŊleny do n§sleduj²c²ch sku-
pin: 

Á Z§kladn² metriky person§ln²ho Ś²zen². 

Á Metriky Ś²zen² pr§ce a mezd. 

 

4.1 PŚehled dimenz² ve vztahu k metrik§m person§ln²ho Ś²zen² 

Đvodn² ļ§st kapitoly obsahuje pŚehled a struļn® vymezen² vybranĨch analytickĨch dimenz² vzta-
huj²c²ch se k metrik§m, resp. ukazatelŢm person§ln²ho Ś²zen² a ekonomiky pr§ce. Z§vorky obsahuj² 
zkratky pouģit® v d®le uvedenĨch matic²ch vyjadŚuj²c²ch vazby ukazatelŢ a odpov²daj²c²ch dimenz².   

Á Ļas (cas), ļasov§ dimenze urļuj²c² dobu vzniku pracovn²ho pomŊru, resp. jeho ukonļen². 

Á Ļinnosti (ļin) pŚedstavuje jednotliv® vybran® d²lļ² ļinnosti uskuteļŔovan® v r§mci obchodn²ch 

a dalġ²ch aktivit firmy, kter® jsou z§kladem pro analĨzy mzdovĨch n§kladŢ a pracnosti. 

Á Kvalifikaļn² struktura (kval) zahrnuje vġechny kvalifikaļn² stupnŊ a z§kladn² typy ġkol a vzdŊ-

l§vac²ch instituc² a slouģ² pro analĨzy poļtŢ pracovn²kŢ a jejich charakteristik vzhledem k dosa-

ģen® kvalifikaci.  

Á MŊny (men) ï struktura vyuģ²vanĨch mŊn, pokud je pro danou firmu vĨznamn§. Zahrnuje ļasto 

i kursy a vych§z² z kursovn²ho l²stku ĻNB. 

Á Mzdov® sloģky (mzd) ï pŚedstavuje vnitŚn² strukturu mezd a slouģ² pro analĨzy mezd a 

mzdov® ho vĨvoje podle jednotlivĨch definovanĨch sloģek. Mzdy zahrnuj² jednak pevnou 

sloģku (pauġ§ln² objem mzdy) a pohyblivou sloģku (pŚ²platky, osobn² ohodnocen², pr®mie 

atd.) 

Á N§kladov® druhy (nak), standardn² struktura n§kladŢ vynaloģenĨch v souvislosti s n§kupem 

podle finanļn²ho Ś²zen², napŚ. n§klady na materi§l, mzdy a odmŊny, sluģby, energie atd.  

Á Podnikov® procesy (pro) ï zdrojem je dokumentace podnikovĨch procesŢ. Jedn²m z podstat-

nĨch atributŢ dimenze procesy je urļen², zda jde o proces hlavn², podpŢrnĨ nebo Ś²d²c², a 

slouģ² pro analĨzy objemu pr§ce spojen® s jednotlivĨmi procesy a jejich mzdov® n§roļnosti. 

Á Podnikov® ¼tvary (utv) ï pro sledov§n² a hodnocen² poļtŢ pracovn²kŢ a jejich charakteristik 

podle rŢznĨch ¼tvarŢ firmy.  

Á Đļetn² obdob² (uobd), nepŚetrģitŊ po sobŊ jdouc²ch dvan§ct mŊs²cŢ, nen²-li stanoveno jinak a 

slouģ² pro analĨzy vĨvoje n§kladŢ a vĨnosŢ a jejich porovn§n². 

Á Đļetn² osnova (uos) ï struktura ¼ļtŢ hlavn² knihy a analytick®ho ¼ļetnictv². 

Á VŊkov§ struktura (vek) ï rozdŊlen² zamŊstnancŢ podle vŊkovĨch skupin pro analĨzy poļtŢ 

pracovn²kŢ a jejich charakteristik vzhledem k vŊku zamŊstnancŢ. 

Á VzdŊl§v§n² (vzd) ï pŚedstavuje strukturu kvalifikaļn²ch a rekvalifikaļn²ch programŢ, odbor-

nĨch ġkolen² a kursŢ. 

Á ZamŊstnanci (zam) ï zahrnuje vġechny zamŊstnance podniku. UplatnŊn² je zejm®na v analĨ-

z§ch ļasovĨch kapacit zamŊstnancŢ, objemu odpracovan® doby, ¼kolŢ atd. 

 

4.2 Metriky person§ln²ho Ś²zen² 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² parametry spojen® s Ś²zen²m person§ln²ch zdrojŢ. Na z§kladŊ metrik je 
moģn® hodnotit ¼spŊġnost, pŚ²padnŊ probl®my person§ln²ho Ś²zen².  
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Tabulka 4-1: Metriky person§ln²ch zdrojŢ s vazbou na dimenze 

Metrika: cas utv zam kval vek vzd uos nak men 

Poļty pracovn²kŢ X X X X X X    

Pracovn² fond v ļlovŊkodnech. X X X X X     

LidskĨ kapit§l a n§vratnost. o X  o o     

N§klady na n§bor pracovn²kŢ o      X X X 

Efektivita n§borovĨch zdrojŢ o         

Fluktuace zamŊstnancŢ X X  X X     

Objem kursŢ a programŢ X X X X X X    

N§klady na kursy a rekvalifikaci X o X X X X X X X 

  

Analytika pro Ś²zen² person§ln²ch zdrojŢ je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á Poļty pracovn²kŢ jsou fyzick® poļty pracovn²kŢ firmy, tj. nepŚepoļ²tan® podle ¼vazkŢ. Souvi-

sej²c² metriky: 

o Poļet pracovn²kŢ rozliġenĨch podle dimenze profes². 

o Poļet dlouhodobŊ neobsazenĨch pracovn²ch m²st firmy. 

o PrŢmŊrn® platy jednotlivĨch profes² a jejich moģn® srovn§n² s prŢmŊry v dan® zemi. 

o Fluktuace jednotlivĨch profes² vyj§dŚen§ poļtem odchodŢ pracovn²kŢ za dan® ob-

dob², napŚ. 1 mŊs²c. 

Á Pracovn² fond v ļlovŊkodnech znamen§ pŚepoļ²tanĨ objem pracovn² doby pracovn²kŢ firmy. 
U tohoto ukazatele je tŚeba vģdy urļit, jak se zapoļ²t§vaj² ļ§steļn® ¼vazky a jak se realizuj² 
pŚepoļty extern²ch pracovn²kŢ. Jednotkou je kapacita jednoho pracovn²ka na plnĨ ¼vazek. Sou-
visej²c² metriky: 

o Pod²l pracovn²ho fondu pracovn²kŢ jednotlivĨch ¼tvarŢ IT na celkov®m pracovn²m 

fondu v %. 

o Poļet dn², kdy byly kl²ļov® pozice neobsazen®. 

Á LidskĨ kapit§l a n§vratnost investice znamen§ vyj§dŚen² celkov®ho zisku ļi ztr§ty vŢļi inves-

tici do lidsk®ho kapit§lu, a to obvykle v procentech ļi korun§ch. Souvisej²c² metriky: 

o Pod²l ļist®ho zisku na celkovĨch odmŊn§ch za pr§ci= (ļistĨ zisk ï provozn² n§klady 

ï n§klady na pr§ci).  Jde o odmŊny + odġkodn® + d§vky atd. v Kļ, nejļastŊji pŚevod na 

procentu§ln² vyj§dŚen². 

o PŚidan§ hodnota lidsk®ho kapit§lu ï pod²l ļist®ho zisku na celkov®m poļtu pracov-

n²kŢ na plnĨ ¼vazek. 

Á N§klady na n§bor pracovn²kŢ jsou n§klady na z²sk§v§n²/pŚij²m§n² novĨch pracovn²kŢ vyjadŚu-

j²c² efektivitu n§borov® ļinnosti. Souvisej²c² metriky: 

o Souļet vĨdajŢ na n§bor v Kļ ï poplatky za reklamu (inzer§ty, nab²dky volnĨch m²st 

apod.), poplatky za person§ln² agenturu, mzdov® n§klady na n§bor§Śe, n§klady na pŚe-

m²stŊn² a dalġ² vĨdaje. 

o Pod²l celkovĨch vĨdajŢ na n§bor na celkovĨch provozn²ch n§kladech v %. 

Á Efektivita n§borovĨch zdrojŢ znamen§ pŚepoļ²tan® vyj§dŚen² ¼ļinnosti vybranĨch n§boro-

vĨch zdrojŢ. Souvisej²c² metriky: 

o Ļas potŚebnĨ na n§bor, ļasov§ n§roļnost procesu na n§bor pracovn²ka. Urļuje cel-

kovou dobu od poļ§tku hled§n² kandid§tŢ do n§stupu zamŊstnance. 

o Pod²l poļtu pŚihl§ġek na zdroj n§boru v %. 

o Pod²l poļtu vybranĨch kandid§tŢ na zdroj n§boru v %. 

o Pod²l vĨkonu pracovn²kŢ na zdroj n§boru v %. 
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o PomŊr pŚijatĨch doporuļenĨch zamŊstnancŢ, tj. pomŊr pŚijatĨch zamŊstnancŢ do-

poruļenĨch st§vaj²c²mi zamŊstnanci. 

o Pod²l brzk® fluktuace (bŊhem prvn²ch 6 mŊs²cŢ na zdroj n§boru) v %. 

Á Fluktuace zamŊstnancŢ = celkovĨ poļet zamŊstnancŢ za ¼ļetn² obdob² / celkovĨ poļet za-

mŊstnancŢ za pŚedchoz² obdob². Je to ukazatel, kterĨ je zamŊŚen na mŊŚen² zmŊn ve stavu 

zamŊstnancŢ 

Á Objem kursŢ a programŢ je objem pl§novanĨch i absolvovanĨch ġkolen² v ļlovŊkodnech, 

napŚ. manaģerskĨch ġkolen², ġkolen² metod v rŢznĨch oblastech podnikov®ho Ś²zen², ġkolen² 

bezpeļnosti pr§ce atd. Souvisej²c² metriky: 

o Pod²l zamŊstnancŢ, kteŚ² proch§zej² periodickou kontrolou jejich znalost² ve vztahu 

k zast§van® roli v %. 

o Pod²l zamŊstnancŢ, kteŚ² proġli kontrolou znalost² ¼spŊġnŊ v %. 

Á N§klady na kursy a kvalifikaļn² programy jsou n§klady na jednotliv® vzdŊl§vac² programy, 

kursy a odborn§ ġkolen². 

4.3 Metriky pr§ce a mezd 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² ekonomick® charakteristiky spojen® s Ś²zen²m pr§ce a mezd ve firmŊ.  

Tabulka 4-2: Metriky pr§ce a mezd ve vztahu k dimenz²m 

Metrika: cas utv zam pro ļin kval vek mzd uos uobd 

Objem mezd X X X o o X X X X X 

Pr®mie X X X     X o   X X 

OdmŊny X X X     X o   X X 

Đļasti na vĨsledku firmy X X X   X o   X 

Pracovn² n§klady pŚesļasŢ X X X X X o o   X 

PrŢmŊrn§ hodinov§ sazba X X X   X X    

PŚ²jem na zamŊstnance X X         

  

Analytika pr§ce a mezd je zaloģena napŚ. na tŊchto metrik§ch: 

Á CelkovĨ objem pl§novanĨch nebo vyplacenĨch mezd, a to podle rŢznĨch druhŢ. Souvisej²c² 

metriky: 

o Pracovn² n§klady = mzdov® n§klady / celkov® trģby. To je pod²l trģeb, kterĨm jsou 

kompenzov§ny mzdov® n§klady. 

o Objem mezd, ļasov® = mzdovĨ tarif x skuteļnŊ odpracovan§ doba v hodin§ch.  

Á Pr®mie ï za pracovn² vĨsledky, kter® jsou kvantifikovateln® (napŚ. za ¼sporu n§kladŢ). 

Á OdmŊny ï na z§kladŊ hodnocen² zamŊstnancŢ. 

Á Đļasti na vĨsledku firmy, bonus ï pod²l zamŊstnancŢ na celkov®m vĨsledku firmy. 

Á Pracovn² n§klady pŚesļasŢ = mzdov® n§klady na pŚesļasy / celkov® trģby. 

Á PrŢmŊrn§ hodinov§ sazba = pracovn² n§klady/ poļet odpracovanĨch hodin. 

Á PŚ²jem za zamŊstnance = pŚ²jmy / celkovĨ poļet zamŊstnancŢ. 

4.4 Z§vŊry, doporuļen² 

F  

 

 

Person§ln² analytika: 

Á AnalĨzy ukazatelŢ person§ln²ho Ś²zen² a person§ln²ho rozvoje pŚedstavuj² analĨzy 

poļtŢ a struktury pracovn²kŢ, pracovn²ho fondu v ļlovŊkodnech, hodnocen² pracovn²ch 

n§kladŢ, objemu mezd, n§kladŢ na n§bor pracovn²kŢ, rovnŊģ analĨzy fluktuace za-

mŊstnancŢ. 
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Á AnalĨzy ukazatelŢ kvalifikaļn²ho rozvoje, napŚ. analĨzy objemu pŚipravovanĨch a 

realizovanĨch kursŢ a programŢ, hodnocen² n§kladŢ na kursy a kvalifikaļn² programy. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje person§ln²ch zdrojŢ, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch roz-

voj person§lu, analĨzy kvalifikaļn²ch programŢ a kvalifikace v ļase analĨzy rozvoje 

pracovn²ho fondu v ļase apod. 

Á Pl§n lidskĨch zdrojŢ urļuje poļet nutnĨch zamŊstnancŢ a jejich kvalifikaci pro 

zajiġtŊn² provozu firmy ve stanoven®m rozsahu.  

Á NejkomplexnŊjġ² ļinnost² je pl§nov§n² poļtu zamŊstnancŢ vļetnŊ jejich potŚebn® kva-

lifikace, kde se samotn§ ļinnost dŊl² na vļasnĨ odhad budouc² potŚeby pracovn²kŢ a 

z§roveŔ je tŚeba odhadnout, jak§ bude pravdŊpodobnŊ dostupnost dostateļnŊ 

kvalifikovanĨch pracovn²kŢ na trhu pr§ce v dan®m obdob². 

Analytika mezd a ekonomiky pr§ce: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ PAM podle vybranĨch dimenz², napŚ. hodnocen² 

objemu mezd, pracovn²ch n§kladŢ, poļtŢ pracovn²kŢ, pracovn²ho fondu v ļlovŊkod-

nech. 

Á AnalĨzy ukazatelŢ PAM organizaļn²ho charakteru, napŚ. n§vratnost investice, n§-

klady na n§bor pracovn²kŢ, efektivita n§borovĨch zdrojŢ, fluktuace zamŊstnancŢ. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje PAM, hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²c²ch mzdov® n§klady v 

ļase, hodnocen² sez·nn²ch vlivŢ apod. 

Á Souļ§st² analytiky je i pl§nov§n² mez a mzdov®ho vĨvoje, kter® vyuģ²v§ rovnŊģ ob-

dobn® metriky, jako ov oblasti analĨz i podle obdobnĨch definovanĨch dimenz² 
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5. Metriky Ś²zen² majetku, investic a zajiġtŊn² energiemi 

 

}  Metriky Ś²zen² majetku investic a zajiġtŊn² energiemi jsou d§le rozdŊleny do n§sleduj²c²ch 
skupin: 

Á Z§kladn² metriky Ś²zen² majetku. 

Á Metriky Ś²zen² majetku podle druhŢ. 

Á Metriky Ś²zen² investic. 

 

5.1 PŚehled dimenz² ve vztahu k metrik§m Ś²zen² majetku, investic a zajiġtŊn² energi-
emi 

Đvodn² ļ§st kapitoly obsahuje pŚehled a struļn® vymezen² vybranĨch analytickĨch dimenz² vzta-
huj²c²ch se k metrik§m, resp. ukazatelŢm Ś²zen² majetku, investic a zajiġtŊn² energiemi. Z§vorky obsa-
huj² zkratky pouģit® v d®le uvedenĨch matic²ch vyjadŚuj²c²ch vazby ukazatelŢ a odpov²daj²c²ch di-
menz².   

Á Ļas (cas), ļasov§ dimenze urļuj²c² dobu poŚ²zen² nebo vyŚazen² majetku, investic, urļuj²c² 

dobu potŚeby a spotŚeby rŢznĨch druhŢ energi² apod. 

Á Dopravn² prostŚedky (dopp) ï pŚedstavuje pŚehled vġech vlastn²ch dopravn²ch prostŚedkŢ 

podniku a slouģ² zejm®na k hodnocen² jejich kapacit a vyuģit². 

Á Druhy investic (inv) ï pŚedstavuje pŚehled pl§novanĨch, aktu§lnŊ realizovanĨch, nebo jiģ 

uskuteļnŊnĨch investic podniku. 

Á Dodavatel® (dod) pŚedstavuj² vġechny dodavatele produktŢ, kooperac², reģijn²ho materi§lu  

Á Dodavatel® energi² (dode) ï pŚedstavuj² dodavatele a poskytovatele energi² a s nimi spojenĨch 

sluģeb.  

Á Druhy energi² (ener) ï obsahuj² z§kladn² druhy energi² pro hodnocen² jejich spotŚeby a ener-

getick® n§roļnosti jednotlivĨch druhŢ vĨrob nebo ¼sekŢ. 

Á Druhy investic (inv) ï pŚedstavuje pŚehled pl§novanĨch, aktu§lnŊ realizovanĨch, nebo jiģ 

uskuteļnŊnĨch investic podniku. 

Á Majetek (maj) ï obsahuje pŚehled majetku firmy podle jednotlivĨch druhŢ. V kombinaci s di-

menz² stavu majetku slouģ² pro sledov§n² vyuģit² majetku, pl§nov§n² oprav apod. 

Á MŊny (men) ï struktura vyuģ²vanĨch mŊn, pokud je pro danou firmu vĨznamn§. Zahrnuje ļasto 

i kursy a vych§z² z kursovn²ho l²stku ĻNB. 

Á MŊŚidla (mer) ï pŚedstavuj² pŚehled mŊŚidel v rozliġen² podle druhŢ energi². 

Á N§kladov® druhy (nak) ï standardn² struktura n§kladŢ vynaloģenĨch v souvislosti s pŚ²pra-

vou a zajiġtŊn²m energi².  

Á Odpisov® tŚ²dy (odp) ï zatŚ²dŊn² hmotn®ho majetku do odpisovĨch skupin se Ś²d² Ä 30 odst. 1 

z§kona ļ. 586/1992 Sb., o dan²ch z pŚ²jmŢ, ve znŊn² pozdŊjġ²ch pŚedpisŢ. 

Á Podnikov® ¼tvary (utv) ï pro sledov§n² a hodnocen² majetku, ¼drģby a investic, pro sledov§n² 

a hodnocen² n§rokŢ a spotŚeby energi² podle rŢznĨch ¼tvarŢ firmy.  

Á Regiony (reg), struktura st§tŢ a regionŢ kde jsou um²stŊny sklady firmy. 

Á Đļetn² osnova (uos) ï struktura ¼ļtŢ hlavn² knihy a analytick®ho ¼ļetnictv² pro analĨzy n§kladŢ 

na logistiku a speci§lnŊ na dopravn² sluģby.   

Á ĐroveŔ stavu majetku (usm) ï vyjadŚuje kvalitativn² a technickĨ stav jednotlivĨch druhŢ 

majetku Obsahuje pouze nŊkolik prvkŢ stavu majetku (napŚ. v bŊģn®m provozu, po GO, pŚed 

GO, nevyuģ²vanĨ, vyŚazenĨ apod.) 
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Á ZamŊstnanci (zam) ï zahrnuje vġechny zamŊstnance podniku pro analĨzy jejich zodpovŊd-

nosti za majetek a ¼drģbu. 

5.2 Metriky Ś²zen² majetku 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² parametry spojen® s Ś²zen²m majetku. Na z§kladŊ metrik je moģn® hodnotit 
¼spŊġnost, pŚ²padnŊ probl®my Ś²zen² majetku.  

Tabulka 5-1: Metriky Ś²zen² majetku ve vztahu k dimenz²m 

Metrika: cas utv usm maj odp inv dod opr zam 

CelkovĨ objem majetku firmy X X X X   X X X 

Objem odpisŢ X X  X X     

ĐroveŔ vyuģit² majetku. X X  X      

Objem investic X X    X X  X 

Objem oprav a ¼drģby X X  X   X X X 

  

Analytika pro Ś²zen² majetku je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á CelkovĨ objem majetku firmy se sleduje podle druhŢ majetku a technickĨch parametrŢ, vy-
j§dŚenĨ v mŊrnĨch jednotk§ch a Kļ. 

Á Objem odpisŢ majetku podle odpisovĨch kategori². Souvisej²c² metriky 

o ĐroveŔ opotŚeben² majetku v %. 

Á ĐroveŔ vyuģit² majetku je urļovan§ obvykle expertn²m odhadem. 

Á Objem investic pŚedstavuje objem pl§novanĨch a realizovanĨch investic do majetku firmy. 
Á Objem oprav a ¼drģby je objem pl§novanĨch a realizovanĨch oprav a ¼drģby vyj§dŚenĨ v Kļ 

v normohodin§ch. 

5.3 Metriky Ś²zen² majetku podle druhŢ 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² parametry spojen® s jednotlivĨmi druhy majetku Na z§kladŊ ¼lohy je moģn® 
hodnotit pŚ²padnŊ probl®my spojen® s jednotlivĨmi druhy majetku.  

Tabulka 5-2: Metriky Ś²zen² podle druhŢ 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  

Dopravn² prostŚedky X X      X X 

  

Analytika pro Ś²zen² majetku je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á Pozemky ï rozsah pozemkŢ v danĨch jednotk§ch (ļtvereļn² metry, kilometry, hektary). Sou-

visej²c² metriky: 

o Hodnota pozemkŢ ve finanļn²m vyj§dŚen². 

o Stav vyuģit² pozemkŢ. 

o Pod²l hodnoty pozemkŢ na celkov®m majetku firmy. 

o Pod²l zastavŊnĨch pozemkŢ. 

o Rozsah a hodnota nevyuģ²vanĨch pozemkŢ. 

Á Budovy ï vyuģiteln§ plocha budov ve ļtvereļn²ch metrech. Souvisej²c² metriky: 

o Hodnota budov ve finanļn²m vyj§dŚen². 

o Stav vyuģit² budov. 

o Pod²l hodnoty budov na celkov®m majetku firmy. 
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o Nevyuģ²van§ plocha budov a jej² pod²l na celkov® ploġe. 

o Hodnota nevyuģ²vanĨch budov. 

Á Stavby ï plocha staveb ve ļtvereļn²ch metrech. Souvisej²c² metriky: 

o Hodnota staveb ve finanļn²m vyj§dŚen². 

o Stav realizace staveb. 

o Pod²l hodnoty staveb na celkov®m majetku firmy. 

o Pod²l hodnoty dokonļenĨch staveb ve stanoven®m obdob². 

o Pod²l pozastavenĨch staveb na celkov®m poļtu. 

Á Stroje ï poļet strojŢ podle typŢ. Souvisej²c² metriky: 

o Hodnota strojŢ a strojov®ho parku ve finanļn²m vyj§dŚen² v poŚizovac²ch a zŢstatko-

vĨch cen§ch. 

o Stav vyuģit² strojŢ. 

o Pod²l hodnoty strojŢ na celkov®m majetku firmy. 

o Objem ļasu nevyuģit² strojŢ vzhledem k poruch§m. 

o Hodnota nevyuģ²vanĨch strojŢ, nebo strojŢ s vyuģit²m pod stanovenĨ limit. 

Á Dopravn² prostŚedky ï poļet dopravn²ch prostŚedkŢ podle typŢ. Souvisej²c² metriky: 

o PŚepravn² kapacita dopravn²ch prostŚedkŢ. 

o Hodnota dopravn²ch prostŚedkŢ ve finanļn²m vyj§dŚen², v poŚizovac²ch a zŢstatko-

vĨch cen§ch. 

o Stav vyuģit² dopravn²ch prostŚedkŢ. 

o Pod²l hodnoty dopravn²ch prostŚedkŢ na celkov®m majetku firmy. 

o Objem ļasu nevyuģit² dopravn²ch prostŚedkŢ vzhledem k poruch§m. 

o Nevyuģit§ pŚepravn² kapacita dopravn²ch prostŚedkŢ. 

o Pod²l objemu vyuģit² vlastn²ch dopravn²ch prostŚedkŢ vzhledem k extern²m doprav-

cŢm. 

5.4 Metriky Ś²zen² investic 

PŚedstavuj² metriky podle z§kladn²ch metod sledov§n² n§vratnosti investic. Standardn²mi dimen-
zemi pro vġechny metriky skupiny jsou ļas, druhy investic a pŚ²padnŊ dodavatel®. 

Á VĨnosnost investice, resp. ROI ï Return on Investment se vypoļ²t§v§ jako pomŊr zisku 

(pŚebytku vĨnosŢ nad cenou investice) a objemem poļ§teļn²ch investic do projektu. 

o ROI = Zr / IN ,  kde Zr = prŢmŊrnĨ roļn² zisk z investice do informatiky, IN = n§klady 

na investici. 

Á Ļist§ souļasn§ hodnota, resp. NPV ï Net Present Value sleduje diskontovan® budouc² pe-

nŊģn² toky k souļasn®mu obdob². Budouc² penŊģn² toky jsou kr§ceny (diskontov§ny) pomoc² 

diskontn² sazby. 

o NPV = SHCF ï IN ,  

V kde SHCF = souļasn§ hodnota cash flow, IN = n§klady na investici a  

V SHCF = S (CFt / (1+k)t),  

V     a kde S pro t = 1 do n, kde n je poļet let vyuģ²v§n² investice, CF = cash 

flow v dan®m roce, k = ¼rokov§ m²ra v dan®m roce. 

Á Ukazatel doby splacen² investice (PM ï Payback Method) slouģ² k odhadu ļasov®ho inter-

valu, po jehoģ uplynut² je investice splacena kumulovanĨm roļn²m tokem penŊz (cash flow). 

Je to tedy takovĨ poļet let, za nŊģ z²skanĨ objem cash flow se bude rovnat n§kladŢm na in-

vestici. 
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o PM = IN / CFr , kde IN = poļ§teļn² n§klady na investici, CFr = Oļek§van® roļn² vĨ-

nosy z investice (cash flow). 

5.5 Metriky zajiġtŊn² energi² 

Metriky pŚedstavuj² hlavn² parametry spojen® s Ś²zen²m majetku. Na z§kladŊ ¼lohy je moģn® hodnotit 
¼spŊġnost, pŚ²padnŊ probl®my Ś²zen² energi². 

Tabulka 5-3: Metriky zajiġtŊn² energi² s vazbou na dimenze 

Metrika: cas utv ener dode reg mer nak men uos 

Objem spotŚeby el. energie X X  X X     

Objem spotŚeby plynu X X  X X     

Objem spotŚeby nafty. X X  X X     

Objem spotŚeby vody X X  X X     

Objem spotŚeby tepla X X  X X     

N§klady na energie podle druhŢ X X X X X  X X X 

Poļty mŊŚidel X X X X X X    

Pl§novan§ potŚeba el. energie X X  X X     

Objem vlastn² vĨroby el. energie X X   X     

  

Analytika pro Ś²zen² energi² je zaloģena na tŊchto hlavn²ch metrik§ch: 

Á Objem spotŚeby elektrick® energie ï sleduje a analyzuje spotŚebu elektrick® energie v 
MWh. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat aktu§ln² podklady pro analĨzy spotŚeby elektrick® energie 
a jej² pl§nov§n². 

Á Objem spotŚeby plynu ï sleduje a analyzuje spotŚebu zemn²ho plynu ve firmŊ v GJ, resp. 
MWh. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat aktu§ln² podklady pro analĨzy spotŚeby zemn²ho plynu a 
jej² pl§nov§n². 

Á Objem spotŚeby nafty ï sleduje a analyzuje spotŚebu nafty ve firmŊ v litrech. Đļelem je vy-
tvoŚit a udrģovat aktu§ln² podklady pro analĨzy spotŚeby nafty a jej² pl§nov§n². 

Á Objem spotŚeby vody ï sleduje a analyzuje spotŚebu vody ve firmŊ v m3. Đļelem je vytvoŚit 
a udrģovat aktu§ln² podklady pro analĨzy spotŚeby vody a jej² pl§nov§n². 

Á Objem spotŚeby tepla ï sleduje spotŚebu tepla v prostor§ch firmy a podle regionŢ vļetnŊ se-
z·nn²ch vĨkyvŢ. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat aktu§ln² podklady pro analĨzy spotŚeby tepla a 
jej² pl§nov§n². 

Á N§klady na energie podle druhŢ ï sleduje n§klady na spotŚebu energi² podle druhŢ v tis²-
c²ch Kļ. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat aktu§ln² podklady pro analĨzy spotŚeby tepla a jej² pl§-
nov§n². 

Á Poļty mŊŚidelï zahrnuj² poļty instalovanĨch mŊŚidel pro rŢzn® druhy energi². Đļelem je vy-
tvoŚit a udrģovat aktu§ln² podklady sledov§n² technick®ho stavu mŊŚidel a pl§nov§n² jejich 
¼drģby. 

Á Pl§novan§ potŚeba elektrick® energie ï obsahuje pl§novan® hodnoty elektrick® energie na 
urļen§ pl§novac² obdob². Đļelem je pŚipravit podklady i pro adekv§tn² finanļn² pl§n firmy. 
Souvisej²c² metriky: 

o Pl§novan§ potŚeba zemn²ho plynu. 

o Pl§novan§ potŚeba nafty. 

o Pl§novan§ potŚeba vody. 

o Pl§novan§ potŚeba tepla. 

Á Objem vlastn² vĨroby elektrick® energie ï sleduje vlastn² vĨrobu el. energie v MWh, napŚ. 
pŚi vyuģit² vlastn² elektr§rny, fotovoltaick® zdroje apod. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat aktu§ln² 
podklady pro analĨzy spotŚeby elektrick® energie a jejich pl§nov§n². 
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5.6 Z§vŊry, doporuļen² 

F  

 

 

Analytika majetku a investic: 

Á AnalĨzy z§kladn²ch ukazatelŢ majetku, tj. analĨzy objemu majetku firmy, objemu 

odpisŢ majetku, hodnocen² ¼rovnŊ vyuģit² majetku a dalġ². 

Á AnalĨzy ukazatelŢ dlouhodob®ho hmotn®ho majetku zahrnuje analĨzy rozsahu po-

zemkŢ, objemu majetku v budov§ch, stavb§ch, stroj²ch, dopravn²ch prostŚedc²ch, v in-

vent§Śi. 

Á AnalĨzy ukazatelŢ dlouhodob®ho nehmotn®ho majetku zahrnuj²c² patenty, licence, 

autorsk§ pr§va. 

Á AnalĨzy ukazatelŢ investic a ¼drģby pŚedstavuj² analĨzy objemu investic, objemu 

oprav a ¼drģby, hodnocen² n§vratnosti investic zaloģenĨch na rentabilitŊ investic, 

(ROI), ļist® souļasn® hodnotŊ investice (NPV), dobŊ splacen² investice. 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje investic a obejmu ¼drģby, hodnocen² ġk§ly faktorŢ, kter® 

je ovlivŔuj². 

Á Do pl§nov§n² rozvoje majetku firmy patŚ² obvykle tyto funkce: 

o Pl§nov§n² oprav a ¼drģby pl§nov§n² celkov®ho objemu oprav a jednotlivĨch 

akc². 

o PŚ²prava pl§nu rozvoje majetku, pl§nov§n² celkov®ho objemu investic. 

o Schv§len² a realizace investiļn²ho pl§nu, tj. souhrnn® schv§len² na konci 

pŚedch§zej²c²ho roku, nejprve na ¼rovni ¼tvaru, schv§len² pl§nu pŚedstaven-

stvem na ¼rovni jednotlivĨch poloģek a term²nŢ n§kupu. 

o Pl§nov§n² sluģeb souvisej²c²ch s majetkem, tj. odbornĨch prohl²dek a zkou-

ġek jednotlivĨch typŢ zaŚ²zen². 

Analytika spotŚeby a zajiġtŊn² energi²: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ Ś²zen² energi² zahrnuj² napŚ. analĨzy objemu 
spotŚeby energi² podle druhŢ, objem spotŚeby tepla, sledov§n² poļtŢ mŊŚidel, analĨzy 
pl§novan® potŚeby energi², analĨzy objemu vlastn² vĨroby energi². 

Á AnalĨzy ļasov®ho vĨvoje potŚeby a spotŚeby energi², hodnocen² faktorŢ ovlivŔuj²-

c²ch n§roky na energie, hodnocen² sez·nn²ch vlivŢ apod. 

Ì 
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C2. Data a dokumenty v Ś²zen² velkoobchodn² firmy 
 
 

 

 

 

 

 

[1] Strategick® dokumenty  

 

 

[2] Data a dokumenty finanļn²ho Ś²-
zen²  

 

(Data finanļn²ho Ś²zen², data Ś²zen² z§vazkŢ, 
data Ś²zen² pohled§vek, data a dokumenty 

controllingu) 

 

 

[3] Data a dokumenty Ś²zen² obchodu 
logistiky a distribuce 

 

(Data Ś²zen² marketingu, data Ś²zen² prodeje 
IT produktŢ a sluģeb, data Ś²zen² n§kupŢ, 
data Ś²zen² skladŢ a skladovĨch z§sob, data 

Ś²zen² dopravy) 

 

[4] Data a dokumenty person§ln²ho Ś²-
zen²  

 

(Data person§ln²ho Ś²zen², data Ś²zen² pr§ce a 
mezd a ekonomiky pr§ce) 

 

 

[5] Data a dokumenty Ś²zen² majetku a 
investic 

 

(Data Ś²zen² majetku a investic, data Ś²zen² 
energi²) 
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1. Strategick® dokumenty 

 

}  Strategick® dokumenty a data jsou z§kladem pro Ś²zen² firmy i pro realizaci podnikov® 

analytiky. Dalġ² pŚehled obsahuje i jejich struļn® vymezen². 

 
Data a datov® zdroje pro strategick® Ś²zen² velkoobchodn² firmy se omezuj² na tomto m²stŊ pouze na 
struļnĨ pŚehled a pro jejich detailnŊjġ² vymezen² je k dispozici dokument ĂAF_II_02_Komponenty a 
souvislosti.pdfñ, kapitola 4.1. Hlavn² strategick® dokumenty jsou v dalġ²m pŚehledu: 

Á Firemn² strategie je vytv§Śen§, resp. aktualizovan§ prakticky ve vġech ¼loh§ch strategick®ho 
Ś²zen². Obsahuje nejdŢleģitŊjġ² c²le, z§mŊry, podnikovou architekturu, specifikaci hlavn²ch 
ukazatelŢ, resp. metrik a jejich c²lovĨch hodnot podle podstatnĨch dimenz². 

Á Katalog c²lŢ firmy je vstupem do vġech ¼loh strategick®ho Ś²zen² a ¼ļelem je vytvoŚit ve vazbŊ 

na strategii souhrnnĨ pŚehled c²lŢ firmy s jejich charakteristikami (zodpovŊdnosti, plnŊn², sledo-

v§n² a hodnocen²). Ļasto je strukturov§n podle perspektiv metody BSC (Balanced Scorecard). 

Souļ§st² dokumentu (a n§pln² strategickĨch ¼loh) je i urļen² kritickĨch faktorŢ, kter® mohou 

m²t pŚ²mĨ vliv (negativn² i pozitivn²) na dosaģen² c²lŢ firmy a podm²nek, bez kterĨch je splnŊn² 

c²lŢ nere§ln®. 

Á SWOT analĨza velkoobchodn² firmy obsahuje formalizovanou specifikaci vġech podstatnĨch 
aktu§ln²ch charakteristik firmy (silnĨch a slabĨch str§nek) i perspektivn²ch (pŚ²leģitost² a hro-
zeb) s c²lem vytvoŚit z§klad pro dalġ² strategickou orientaci firmy jako celku. SWOT analĨza je 
v r§mci uvedenĨch ¼loh i efektivn²m n§strojem pro sladŊn² pŚedstav managementu o budou-
c²m rozvoji firmy. 

Á Byznys model je vstupem pro vŊtġinu ostatn²ch ¼loh strategick®ho Ś²zen². Obsahem byznys 

modelu je: 

o pŚedmŊt ļinnosti, produkt, dŢvody, proļ ho z§kazn²k chce, 

o vymezen² z§kaznick®ho segmentu, 

o zpŢsob komunikace se z§kazn²kem, 

o distribuļn² kan§ly, zpŢsob dod§n² produktu z§kazn²kovi, 

o postupy a ļinnosti spojen® s vytvoŚen²m produktu, 

o kl²ļov® zdroje pro tvorbu produktu, 

o obchodn² a dalġ² partneŚi, 

o trģby, vĨnosy, zisky z produktu, 

o n§klady na tvorbu a prodej produktu. 
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Obr§zek 1-1: Business model 

 

Á Organizaļn² a Ś²d²c² dokumenty firmy pŚedstavuj² z§kladn² pravidla fungov§n² firmy (organi-

zaci, schvalov§n² dokumentŢ atd.).  VyjadŚuj² celou tŚ²du dokumentŢ celofiremn²ho charakteru, 

kam patŚ² zejm®na: statut firmy, organizaļn² Ś§d, funkļn² n§plŔ pracovn²ch pozic, pracovn² Ś§d, 

podpisovĨ Ś§d, spisovĨ Ś§d. Souļ§st² t®to tŚ²dy dokumentŢ jsou i relevantn² z§kony, pŚedpisy, 

naŚ²zen², celost§tn² i mezin§rodn² standardy. 

Á Procesn² dokumentace ï ¼ļelem analyzovat a dokumentovat procesy ve firmŊ jako z§klad 

jejich optimalizace a jako podklad pro stanoven² metrik pro hodnocen² vĨkonnosti (KPI). KromŊ 

obvykl®ho grafick®ho vyj§dŚen² se dokumentuj² a analyzuj² i charakteristiky kaģd®ho procesu a 

podle potŚeby i dalġ² charakteristiky, napŚ. kl²ļov® probl®my a omezen², kter® jsou s jeho prŢ-

bŊhem spojen®, tj. extern² nebo intern² faktory, kter® ovlivŔuj² jeho vĨkonnost a kvalitu. 

  



IT a anatomie firmy: Velkoobchodn² firma (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)   

KIT VĠE                                                                                                                         -     120    -   

2. Data a dokumenty finanļn²ho Ś²zen² a ekonomiky 

 

}  Data a dokumenty finanļn²ho Ś²zen² a ekonomiky jsou d§le rozdŊleny do n§sleduj²c²ch sku-
pin: 

Á Data a dokumenty finanļn²ho Ś²zen² velkoobchodn² firmy. 

Á Data a dokumenty Ś²zen² z§vazkŢ. 

Á Data a dokumenty Ś²zen² pohled§vek. 

Á Data a dokumenty Ś²zen² pr§ce a mezd. 

Á Data a dokumenty controllingu. 

 

Data a dokumenty pro finanļn² Ś²zen² velkoobchodn² firmy se omezuj² na tomto m²stŊ pouze 

na struļnĨ pŚehled a pro jejich detailnŊjġ² vymezen² je k dispozici dokument 

ĂAF_II_02_Komponenty a souvislosti.pdfñ. 

 
 

2.1 Data a dokumenty finanļn²ho Ś²zen² 

 
Finanļn² analytika pracuje obvykle s tŊmito datab§zemi nebo jejich ļ§stmi: 
 
Á Đļetn² evidence ï informace o jednotlivĨch vedenĨch ¼ļtech a jejich stavech (poļ§teļn²m, 
koneļn®m) a pohybech na ¼ļtech. Struktura evidence je d§na platnou ¼ļetn² osnovou. 

Á Evidence ¼vŊrŢ je datab§ze nebo jej² ļ§st obsahuj²c² potŚebn® atributy o pŚijatĨch nebo 
poskytnutĨch ¼vŊrech. 

Á Evidence leasingovĨch smluv je datab§ze nebo jej² ļ§st obsahuj²c² potŚebn® atributy o reali-
zovanĨch leasingovĨch smlouv§ch. Đļelem evidence je zajiġŠovat aktu§ln² pŚehledy o realizo-
vanĨch leasingovĨch smlouv§ch a umoģŔovat jejich kontroly. 

Vybran® finanļn² dokumenty jsou uvedeny v dalġ²m pŚehledu: 

Á Đļetn² doklad pŚedstavuje vstup do transakļn²ch ¼loh ¼ļetn² evidence. Z§kladn² typy ¼ļet-

n²ch dokladŢ jsou:  

o daŔovĨ doklad PŚijat§ faktura (popŚ. pŚ²jemka zboģ², mŢģe bĨt spojeno), 

o daŔovĨ doklad Vystaven§ faktura (popŚ. vĨdejka, rovnŊģ mŢģe bĨt spojeno), 

o bankovn² doklad (pŚ²jmy a platby z bankovn²ch ¼ļtŢ), 

o pokladn² doklad (pŚ²jmy a platby za hotov®), 

o vġeobecn® ¼ļetn² doklady (rŢzn® pŚevody mezi ¼ļty). 

Á Dokumenty styku s bankami pŚedstavuj² skupinu dokumentŢ, kter® zajiġŠuj² bŊģnou komunikaci 

firmy s bankami. K dokumentŢm pro styk s bankou patŚ² jednor§zov® nebo specifick® doku-

menty (smlouvy apod.). Zahrnuj² hlavn² typy dokumentŢ, a to: 

o bankovn² pŚ²kaz, 

o bankovn² vĨpis, 

o pŚehled bankovn²ch ¼ļtŢ a jejich stavŢ a pohybŢ. 

Á Pokladn² dokumenty, z§kladn²mi typy pokladn²ch dokumentŢ jsou: pokladn² evidence, po-

kladn² doklad pŚ²jmovĨ, pokladn² doklad vĨdajovĨ, pokladn² z§vŊrka. 

Specifickou skupinou dat a datovĨch zdrojŢ jsou finanļn² vĨkazy: 

Finanļn² vĨkazy jsou vstupem do vŊtġiny ¼loh finanļn²ho Ś²zen² a ¼ļelem je pod§vat celkovĨ pŚehled o 

aktu§ln² finanļn² situaci firmy a podklady pro jeho ekonomick® Ś²zen². Obsahuj² celkovĨ pŚehled o zdro-

j²ch, z§vazc²ch i pohled§vk§ch firmy, cash flow a o probl®mech ve finanļn² situaci firmy. Obsahem jsou 

zejm®na: 
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Á Rozvaha ï poskytuje informace o funkļn² skladŊ aktiv (s odliġen²m st§lĨch aktiv od obŊģnĨch), 
o likviditŊ firmy, o finanļn² struktuŚe (objemu vlastn²ch a ciz²ch zdrojŢ), o struktuŚe vlastn²ho 
kapit§lu (intern²ch i extern²ch zdroj²ch). PodrobnŊji: https://www.uctovani.net/cla-
nek.php?t=Ucetni-rozvaha&idc=55 

Á VĨsledovka ï poskytuje informace o finanļn² vĨkonnosti firmy, zejm®na provozn² vĨsledek 

firmy pŚed zdanŊn²m, finanļn² vĨsledek hospodaŚen², vĨsledek hospodaŚen² za bŊģnou ļinnost 

po zdanŊn² dan² z pŚ²jmŢ, mimoŚ§dnĨ vĨsledek hospodaŚen² po zdanŊn², celkovĨ vĨsledek hos-

podaŚen² za ¼ļetn² obdob². PodrobnŊji: https://www.uctovani.net/clanek.php?t=Vykaz-zisku-a-

ztrat-vysledovka-ke-stazeni&idc=273   

Á Manaģersk® vĨsledovka ï pŚedstavuje z§kladn² report pro ekonomick® hodnocen² firmy a jej² 

Ś²zen², manaģersky ļlen² n§klady a vĨnosy, uplatŔuje pohledy na ohraniļen® ļasov® periody a 

porovn§v§ skuteļnost s pl§nem (viz Obr§zek 2-1) 

 

 

Obr§zek 2-1: PŚ²klad manaģersk® vĨsledovky (Zdroj: Peterka, M., 2022) 

Á Obratov§ pŚedvaha. 

Á PŚehled ¼ļetn²ch pŚ²padŢ v den²ku za zadan® obdob², pŚehledy za¼ļtovanĨch dokladŢ za za-

dan® obdob². 

Á Zpracov§n² pŚehledŢ obratŢ ¼ļtŢ zahrnuj² celkovĨ zŢstatek syntetickĨch ¼ļtŢ a souļty ¼ļet-

n²ch pŚ²padŢ ve sborn²ku pro analytick® ¼ļty vļetnŊ souhrnŢ ¼ļtŢ v ciz²ch mŊn§ch, souhrny 

¼ļetn²ch pŚ²padŢ za stŚediska, zak§zky, poloģkov® zobrazen² obratu ¼ļtŢ. 

Á Zpracov§n² obratov® soupisky, tj. soupisu vġech obratŢ na ¼ļtech. 

https://www.uctovani.net/clanek.php?t=Vykaz-zisku-a-ztrat-vysledovka-ke-stazeni&idc=273
https://www.uctovani.net/clanek.php?t=Vykaz-zisku-a-ztrat-vysledovka-ke-stazeni&idc=273
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Á PŚehledy DPH. 

Á PŚehledy majetku podle stŚedisek obsahuj² zŢstatky rozvahovĨch ¼ļtŢ sledovanĨch na stŚe-

disko. 

Á PŚedbŊģn§ z§vŊrka zahrnuje rozvahov® ¼ļty vļetnŊ majetkovĨch ¼ļtŢ stŚediska a vĨsledkov® 

¼ļty. 

 

Posledn² skupinou zde uvedenĨch dat a dokumentŢ jsou analytick® a pl§novac² dokumenty, kter® 

zahrnuj²: 

Á Finanļn² analĨzy ï poskytuj² analĨzy finanļn²ch dat podle nejrŢznŊjġ²ch dimenz², jako napŚ. 

ļasu, ¼ļtŢ, mŊny. Dokumenty pŚedstavuj² nejrŢznŊjġ², voliteln® tabulky a grafick§ vyj§dŚen² fi-

nanļn²ch dat na z§kladŊ analytickĨch ¼loh finanļn²ho Ś²zen². 

Á Poģadavky na pl§ny a rozpoļty ï vstupy pro pŚ²pravu jednotlivĨch typŢ pl§nŢ, n§slednŊ fi-

nanļn²ch pl§nŢ a rozpoļtŢ. Dokument obsahuje pŚehled poģadavkŢ na vŊcn® pl§ny firmy (pro-

deje, n§kupu, person§lu apod.) a jejich ocenŊn² ve finanļn²m vyj§dŚen². 

Á Finanļn² pl§ny ïÌtvoŚ² celou skupinu pl§novac²ch dokumentŢ, resp. vĨstupŢ pl§novac²ch n§-

strojŢ, kter§ se doplŔuje a upravuje podle konkr®tn² potŚeby.  

Á Finanļn² rozpoļty ï zahrnuj²: 

o Hlavn² podnikovĨ rozpoļet., 

o Rozpoļet penŊģn²ch tokŢ, tj.: rozpoļet prodeje, rozpoļet n§kupu, rozpoļet jednicovĨch, 

mzdovĨch a dalġ²ch osobn²ch n§kladŢ, rozpoļet variabiln²ch a fixn²ch n§kladŢ. 

o Rozpoļtov§ rozvaha. 

o Rozpoļtov§ vĨsledovka zahrnuj²c² rozpoļet vĨnosŢ, rozpoļet jednicovĨch n§kladŢ vy-

ch§z² zejm®na z pl§nu projektŢ a vĨvoje (informace o n§kladov® n§roļnosti vĨkonŢ), 

rozpoļet pŚ²mĨch n§kladŢ ļerp§ z rozpoļtu strategicky orientovanĨch a servisn²ch ļin-

nost², rozpoļet reģijn²ch n§kladŢ je pŚ²nosnĨ zejm®na pŚi oddŊlen®m rozpoļtov§n² fixn² 

a variabiln² sloģky reģijn²ch n§kladŢ. 

 

2.2 Data a dokumenty Ś²zen² z§vazkŢ 

ř²zen² zak§zek pracuje pŚedevġ²m s datab§z²: 

Á Evidence z§vazkŢ ï datab§ze nebo jej² ļ§st obsahuj²c² vġechny atributy jednotlivĨch z§-

vazkŢ k dodavatelŢm a dalġ²m extern²m partnerŢm. Đļelem evidence je poskytovat aktu§ln² 

pŚehledy z§vazkŢ firmy vŢļi dodavatelŢm a vŊŚitelŢm a zejm®na obsahuje jejich charakteristiky 

a podm²nky z§vazku. 

VĨkazy z§vazkŢ zahrnuj² napŚ.: 

Á PŚehled z§vazkŢ pro odsouhlasen² s dodavatelem. 

Á OtevŚen® poloģky dodavatelŢ. 

Á Splatn® z§vazky.  

Á Zpracov§n² pŚehledŢ nezaplacenĨch faktur, zlikvidovanĨch a nezlikvidovanĨch faktur, na kter® 

nebyl dosud vystaven pŚ²kaz k ¼hradŊ (podle data splatnosti, podle id dodavatelŢ). 

Á PŚehledy vystavenĨch a neprovedenĨch pŚ²kazŢ k ¼hradŊ. 

Á VĨkazy DPH za dodavatele. 

Á Saldokonto dodavatelŢ. 

AnalĨzy z§vazkŢ pŚedstavuj² celou skupinu nejrŢznŊjġ²ch vĨstupŢ analytickĨch aplikac², kter® za-

hrnuj²: 

Á analĨzy z§vazkŢ dle dimenz², napŚ. objem z§vazkŢ, poļet. pŚijatĨch faktur atd., 
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Á analĨzy ļasov®ho vĨvoje ukazatelŢ z§vazkŢ. 

2.3 Data a dokumenty Ś²zen² pohled§vek 

ř²zen² pohled§vek pracuje pŚedevġ²m s tŊmito zdroji: 

Á Evidence pohled§vek ï obsahuje vġechny atributy jednotlivĨch pohled§vek firmy za z§kaz-

n²ky, pŚ²p. za dalġ²mi extern²mi partnery. Đļelem evidence je poskytovat aktu§ln² pŚehledy po-

hled§vek firmy, zejm®na pro sledov§n² pohled§vek po splatnosti. Obsahuje z§kladn² charakte-

ristiky pohled§vky, z§kazn²ka a podm²nky pohled§vky. 

Á Evidence inkasa a inkasn² kalend§Śe ï obsahuje atributy oļek§van®ho, pŚ²p. realizovan®ho 

inkasa u z§kazn²kŢ.  Đļelem je poskytovat pŚehledy inkasa podle extern²ch partnerŢ a infor-

mace vyplĨvaj²c²ch ze smluv o inkasn²ch kalend§Ś²ch a jejich plnŊn², resp. podm²nky inkasa. 

VĨkazy pohled§vek zahrnuj² napŚ.: 

Á Pohled§vky pro odsouhlasen² se z§kazn²kem. 

Á PŚehled prodejn²ch dobropisŢ k odsouhlasen².  

Á Splatn® pohled§vky. 

Á PŚehledy pohled§vek, jejich ¼hrad a salda: 

o pŚehled faktur pro z§kazn²ka a poloģkov® zobrazen² plateb, 

o zaplacen® faktury jednou platbou, 

o zaplacen® faktury v²ce platbami, zobraz² se faktura a pŚehled odpov²daj²c²ch plateb, 

o ļ§steļnŊ zaplacen® faktury, 

o nezaplacen® faktury (nejsou ani ļ§steļnŊ zaplaceny), 

o pŚehled nesp§rovanĨch plateb, 

o pŚehled plateb pokrĨvaj²c²ch v²ce faktur. 

Á VĨkaz DPH za odbŊratele. 

Á MŊs²ļn² z§vŊrka pohled§vek. 

Á Zpracov§n² vĨkazu DPH za odbŊratele, tj. pŚehled vġech poloģek DPH z odbŊratelskĨch faktur. 

Á MŊs²ļn² z§vŊrka pohled§vek. 

Á SouhrnnĨ pŚehled odbŊratelskĨch faktur, tj. faktur, kter® byly vystaven® a nejsou dosud uhra-

zen®. TŚ²d² se podle z§kazn²kŢ, lhŢty splatnosti. 

Á OtevŚen® poloģky z§kazn²kŢ. 

AnalĨzy pohled§vek jsou vĨstupy analytickĨch aplikac², kter® zahrnuj²: 

Á analĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ pohled§vek, napŚ. poļet a objem pohled§vek, poļet pohle-

d§vek po splatnosti, pod²l pohled§vek po splatnosti, 

Á analĨzy ukazatelŢ pohled§vek procesn²ho charakteru, jako je poļet vydanĨch faktur atd., 

Á analĨzy ļasov®ho vĨvoje poļtu a objemŢ pohled§vek, jejich splatnosti. 

2.4 Data a dokumenty controllingu 

Controlling vyuģ²v§ datov® zdroje podle n§sleduj²c²ho pŚehledu: 

Á Dokumenty controllingu ï pŚedstavuj² napŚ. tyto dokumenty kalkulace ï pl§nov§, prŢbŊģn§, 

vĨsledn§, evidence a rozbory vnitropodnikovĨch zak§zek, souhrnnĨ operativn² pl§n zak§zek. 

Á AnalĨzy controllingu ï obsahuj² analĨzy vnitropodnikovĨch normativŢ, vyhodnocov§n² kalku-

lac², vyhodnocen² vĨkonŢ, vyhodnocen² rozpoļtŢ, hodnocen² vĨsledkŢ benchmarkingu. 

Á Pl§ny controllingu ï zahrnuj² pl§ny finanļn²ch ukazatelŢ podle vybranĨch dimenz², obchod-

n²ch ukazatelŢ, person§ln²ch ukazatelŢ, majetkovĨch a investiļn²ch ukazatelŢ. 

  



IT a anatomie firmy: Velkoobchodn² firma (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)   

KIT VĠE                                                                                                                         -     124    -   

3. Data a dokumenty v Ś²zen² obchodu a logistiky 

 

3.1 Data a dokumenty Ś²zen² skladov§n² 

3.1.1 Evidence skladŢ a skladovĨch z§sob  

Evidence skladŢ a skladovĨch z§sob je datab§ze nebo jej² ļ§st obsahuj²c² vġechny atributy skladŢ a 

jejich charakteristik (um²stŊn², kapacity, skladovac²ch m²st atd.) a skladovĨch z§sob. Đļelem je 

vytvoŚit a udrģovat v datab§z²ch vġechny potŚebn® informace o materi§lech a zboģ² na skladŊ, a to jak 

v natur§ln²ch jednotk§ch, tak ve finanļn²m vyj§dŚen². 

Obsahem jsou napŚ. tyto skupiny atributŢ: 

Á Sklad:  

o id. skladu, typ skladu (zboģ², expediļn², mezioperaļn²), 

o typ kladu z pohledu technologie uskladnŊn² (napŚ. chlad²c² boxy ï pro chlazen® potra-

viny, chemik§lie, mraz²c² boxy, zabezpeļen® prostory ï pro l®ky typu drog, zbranŊ, 

dalġ² speci§ln² prostŚed² - napŚ. pro vĨbuġn® chemik§lie apod.), 

o id. podnikov®ho ¼tvaru, adresa skladu, mŊrn§ jednotka, celkov§ kapacita skladu, 

o pouģit® skladov® technologie, 

Á Skladov® m²sto (id. skladov®ho m²sta, um²stŊn², mŊrn§ jednotka, kapacita skladov®ho m²sta, 

aktu§lnŊ voln§ kapacita skladov®ho m²sta), 

Á Skladov§ poloģka (id. skladov® poloģky, n§zev skladov® poloģky, kategorie, druh skladov® 

poloģky, mŊrn§ jednotka, stav z§sob na skladŊ, objem blokovanĨch z§sob na zak§zky, mŊna, 

stav z§sob v mŊnŊ). 

3.1.2 Evidence pŚ²jemek, vĨdejek  

PŚedstavuje evidenci informac² o pŚ²jmech na sklad a vĨdejŢ ze skladu pro analytick® ¼ļely a jako 

podklady pro Ś²zen² skladovĨch kapacit, Ś²zen² obchodn²ch pŚ²padŢ a dalġ²ch aktivit spojenĨch se skla-

dovĨmi z§sobami. Đļelem je udrģovat vġechny informace o pohybech na skladech pro ¼ļely efektiv-

n²ho Ś²zen² skladŢ a souvisej²c²ch oblast² podnikov®ho Ś²zen². 

Obsahem jsou napŚ. tyto skupiny atributŢ: 

Á PŚ²jmy na sklad: 

o id. pŚ²jemky, pŚedmŊt pŚ²jmu na sklad, 

o mŊrn§ jednotka, objem pŚ²jmu v MJ, mŊna, objem pŚ²jmu v mŊnŊ, 

o id. dodavatele, n§zev dodavatele, id. dodac²ho listu, 

Á VĨdeje ze skladu: 

o id. vĨdejky, pŚedmŊt vĨdeje ze skladu, ¼ļel vĨdeje, id. zak§zky, 

o mŊrn§ jednotka, objem vĨdeje v MJ, mŊna, objem vĨdeje v mŊnŊ. 

3.1.3 Provozn² dokumenty Ś²zen² skladŢ 

Provozn² dokumenty zahrnuj² pŚehled a vzory dokumentŢ zajiġŠuj²c² provoz skladŢ, tj. pŚ²jem na 

sklad, vĨdeje ze skladu, pŚem²stŊn² z§sob a dalġ². Đļelem je vytvoŚit pŚehled o vybranĨch doku-

mentech tohoto typu a na pŚ²kladech dokumentovat jejich obsah. 

Obsahem jsou tyto skupiny dokumentŢ: 

Á Karta zboģ² ve skladov® evidenci, 

o Den²k zboģ². 

o Đpravy karty zboģ² ve skladov® evidenci. 
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o PŚehled zboģ² ve skladov® evidenci, PŚehled poloģek zboģ² ï vĨsledky po za¼ļtov§n², 

Ģurn§l zboģ² ï mnoģstv². 

o Um²stŊn² t®hoģ boģ² na rŢznĨch m²stech v rŢznĨch st§di²ch rozbalen² (napŚ. um²stŊn² 

dodan®ho kontejneru, kterĨ se s rozbalen²m pŚesune na operaļn² sklad a vĨdej pro-

b²h§ v menġ²ch jednotk§ch (napŚ. krabic²ch). 

o Transformace mŊrnĨch jednotek n§kupu a vĨdeje napŚ. tyļovina (ocel) ï n§kup v 

tun§ch, ale vĨdej je v kusech tyļ², popŚ. v metrech. 

o Pouģit® vyskladŔovac² metody: obvykle FIFO, pŚ²padnŊ LIFO apod. 

o Expiraļn² doba zboģ². 

o Ġarģe zboģ². 

Á PŚ²jem na sklad: 

o PŚ²jem na sklad na z§kladŊ n§kupn² objedn§vky. 

o  Za¼ļtovan§ n§kupn² pŚ²jemka na sklad. 

Á Transakce mezi sklady: 

o Jednokrokov§ transakce mezi sklady 1 ï den²k pŚeŚazen² zboģ², Jednokrokov§ trans-

akce mezi sklady 2 ï pŚehled poloģek zboģ². 

o Dvoukrokov§ transakce mezi sklady 1 ï objedn§vka transferu, Dvoukrokov§ trans-

akce mezi sklady 2 ï ¼ļtovan§ dod§vka a pŚ²jemka transferu. 

3.1.4 Podklady pro Ś²zen² ¼loģnĨch m²st, likvidace z§sob 

Đļelem je vytvoŚit dokumenty pro racion§ln², resp. optim§ln² vyuģit² skladovĨch m²st, jejich kapacit, 

pŚipravit podklady pro transakce uvnitŚ skladŢ, pŚ²padnŊ mezi jednotlivĨmi podnikovĨmi sklady. 

3.1.5 VĨkazy skladu 

VĨkazy skladŢ zahrnuj² pŚehled a vzory dokumentŢ zajiġŠuj²c² provoz skladŢ, tj. pŚ²jem na sklad 

vĨdeje ze skladu, pŚem²stŊn² z§sob a dalġ². Đļelem je vytvoŚit komplexn² pŚedstavu o vybranĨch do-

kumentech tohoto typu a na pŚ²kladech dokumentovat jejich obsah. 

Zahrnuje napŚ. tyto reporty: 

Á Obratov§ soupiska z§sob, tzv. regleta. 

Á VĨkaz stavŢ z§sob na skladŊ. 

Á Den²k zboģ². 

Á PŚehled zboģ² ve skladov® evidenci. 

Á PŚehled poloģek zboģ² ï vĨsledky po za¼ļtov§n². 

Á Ģurn§l zboģ² ï mnoģstv². 

Á PŚehledy blokov§n² a odblokov§n² z§sob. 

3.1.6 Dokumentace inventur skladŢ  

Inventury a inventarizace obsahu skladŢ m§ pomŊrnŊ rozs§hl® dokumentaļn² zajiġtŊn². Đļelem je 

vytvoŚit pŚehled o hlavn²ch dokumentech tohoto typu a na pŚ²kladech dokumentovat jejich obsah. 

Zahrnuje napŚ. tyto dokumenty: 

Á Den²k fyzick® inventury skladu. 

Á Seznam fyzick® inventury skladu. 

Á Evidence stavu inventury, poloģky fyzick® inventury. 

Á Doklad o fyzick® inventuŚe. 
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3.1.7 AnalĨzy skladŢ  

AnalĨzy v r§mci Ś²zen² skladŢ a skladovĨch z§sob pŚedstavuj² celou skupinu nejrŢznŊjġ²ch vĨstupŢ 

analytickĨch aplikac², kter® vyhodnocuj² metriky skladovĨch z§sob, tj. ukazatele podle pŚ²sluġ-

nĨch dimenz², vļetnŊ ļasov® dimenze. Đļelem je poskytovat analytick® podklady pro Ś²zen² skladŢ, 

zejm®na optimalizaci skladovĨch z§sob a skladovĨch m²st na z§kladŊ vybranĨch ukazatelŢ a jim od-

pov²daj²c²ch dimenz². Obsah analytickĨch tabulek odpov²d§ funkc²m v ¼loze ĂAnalĨzy skladŢ a 

skladovĨch z§sobñ. 

 

3.2 Dokumenty a data n§kupn² logistiky 

3.2.1 Evidence dodavatelŢ 

Evidence dodavatelŢ je datab§ze nebo jej² ļ§st obsahuj²c² vġechny atributy aktivn²ch dodavatelŢ pod-

niku. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat v datab§z²ch vġechny potŚebn® informace o dodavatel²ch a jejich 

podstatnĨch charakteristik§ch, vļetnŊ kvalitativn²ch. 

Obsahem jsou napŚ. tyto skupiny atributŢ: 

Á Z§kladn² ¼daje: 

o id. dodavatele, obchodn² n§zev dodavatele, pr§vn² forma, IĻ (identifikaļn² ļ²slo doda-

vatele), 

o kategorie dodavatele (napŚ. podle vĨznamu pro podnik, objemu realizovanĨch dod§-

vek apod.), region pŢsobnosti dodavatele, 

o pŚedmŊt podnik§n² a dod§vek a spektrum poskytovanĨch sluģeb, 

Á Kontakty (adresa dodavatele, kontaktn² osoby, kontaktn² ¼daje), 

Á Fakturace (¼ļet dodavatele, bankovn² spojen²), 

Á ZodpovŊdnosti (pracovn²ci podniku zodpovŊdn² za objedn§vky na dodavatele a kooperace 

s dodavatelem), 

Á Obchodn² aktivity: 

o poļet pŚedloģenĨch nab²dek dodavatelem, poļet objedn§vek na dodavatele, 

o poļet pŚijatĨch faktur, poļet dobropisŢ, 

o poļet za¼ļtovanĨch faktur, poļet za¼ļtovanĨch dobropisŢ, 

Á Kvalita dodavatele (poļet reklamac² na dodavatele, poļet nedodrģenĨch term²nŢ dod§vek, 

celkov§ spolehlivost a kvalita dod§vek dodavatele). 

3.2.2 Evidence dodavatelskĨch cen 

PŚedstavuje evidenci dodavatelskĨch cen zboģ² a sluģeb pro analytick® ¼ļely a jako podklady pro pŚ²-

pravu dokumentŢ obchodn²ch pŚ²padŢ n§kupu. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat vġechny informace o ak-

tu§ln²ch dodavatelskĨch cen§ch pro ¼ļely pl§nov§n² n§kupu a pŚ²pravu obchodn²ch pŚ²padŢ. 

Obsahem jsou napŚ. tyto skupiny atributŢ: 

Á Dodavatel:  

o id. dodavatele, obchodn² n§zev dodavatele, IĻ (identifikaļn² ļ²slo dodavatele), 

o adresa dodavatele, kontaktn² osoba dodavatele pro ot§zky cen, kontaktn² ¼daje doda-

vatele pro ceny, 

Á Vybran® materi§ly, zboģ², sluģby (id. materi§lu, zboģ², sluģby, n§zev materi§lu, zboģ², sluģby, 

kategorie, typ) 

Á Cena (mŊrn§ jednotka, mŊna, DPH, jednotkov§ cena bez DPH, jednotkov§ cena vļetnŊ DPH, 

moģnosti slev). 
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3.2.3 Evidence n§kupu 

Evidence obchodn²ch pŚ²padŢ N§kup je datab§ze nebo jej² ļ§st obsahuj²c² vġechny atributy aktu§ln²ch 

nebo realizovanĨch n§kupn²ch obchodn²ch pŚ²padŢ. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat vġechny potŚebn® 

informace o prob²haj²c²ch i uskuteļnŊnĨch n§kupn²ch obchodn²ch pŚ²padech a jejich dokumentaci. 

Obsahem je napŚ.: 

Á Obchodn² pŚ²pad N§kup (id. obchodn²ho pŚ²padu (OP), pŚedmŊt n§kupu (materi§l, zboģ², 

sluģby), ļas realizace n§kupu, mŊna, objem n§kupu v mŊrnĨch jednotk§ch a v mŊnŊ), 

Á Dodavatel (id. dodavatele, obchodn² n§zev dodavatele, IĻ (identifikaļn² ļ²slo dodavatele), ad-

resa dodavatele, kontaktn² osoba dodavatele pro OP, kontaktn² ¼daje dodavatele), 

Á Dokumenty obchodn²ho pŚ²padu (N§kupn² objedn§vka (DQ151B), N§kupn² faktura, Za¼ļto-

van® n§kupn² faktury. 

3.2.4 Evidence reklamac² na dodavatele 

Evidence reklamac² na dodavatele a dod§vky jejich materi§lŢ, zboģ² a sluģeb je datab§ze nebo jej² 

ļ§st obsahuj²c² vġechny atributy aktu§lnŊ pŚedanĨch reklamac² na materi§ly, zboģ² a sluģby. Đļelem 

je vytvoŚit a udrģovat v datab§z²ch vġechny potŚebn® informace o odeslanĨch reklamac²ch na dodava-

tele na dodan® materi§ly, zboģ² a sluģby. 

Obsahem je napŚ.: 

Á Z§kladn² ¼daje reklamace (id. reklamace, pŚedmŊt reklamace, kategorie, druh reklamace), 

Á Dodavatel (id. dodavatele, obchodn² n§zev dodavatele, IĻ (identifikaļn² ļ²slo dodavatele), ad-

resa dodavatele, kontaktn² osoba dodavatele, kontaktn² ¼daje dodavatele), 

Á D²lļ² charakteristiky reklamace (id. pracovn²ka, kterĨ reklamaci pŚipravil, ļas zpracov§n² rekla-

mace, ļas odeslan² reklamace, komunikaļn² kan§l pro reklamaci, detailn² obsahov® vymezen² 

reklamace). 

3.2.5 Obchodn² dokumenty ï N§kup 

Đļelem je zajistit vġechny n§kupn² transakce analĨzy a pl§ny potŚebnou dokumentac² a evidencemi 

vznikaj²c² na stranŊ dodavatele i z§kazn²ka i podniku. V pŚ²padŊ MBI jde o pracovn² seskupen² doku-

mentŢ a evidenc² n§kupu ve vztahu k ¼loh§m a dalġ²m objektŢm, kde by bylo neefektivn² uv§dŊt jed-

notliv® dokumenty. 

Zahrnuj² zejm®na: 

Á N§kupn² objedn§vka. 

Á Dodac² list pŚijatĨ. 

Á N§kupn² faktura.  

Á Za¼ļtovan® n§kupn² faktury. 

3.2.6 N§kupn² objedn§vka 

Đļelem dokumentu je zachytit a evidovat vġechny potŚebn® informace spojen® s objedn§vkou zboģ² 

nebo sluģeb podniku (jeho n§kupn²ho oddŊlen²) a pŚ²padnŊ specifikovat zvl§ġtn² poģadavky na do-

d§vku. 

Obsahem jsou napŚ. n§sleduj²c² skupiny atributŢ: 

Á Objedn§vka: 

a. id. objedn§vky, text (obsahov® vymezen²) z§kladn² pŚedmŊt objedn§vky, 

b. datum zpracov§n² objedn§vky, poģadovan® datum dod§vky, 

c. ¼ļet faktury, ļ²slo objedn§vky dodavatele, ļ²slo dod§vky dodavatele, 
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d. z¼ļtovac² datum, datum DPH, typ n§kupu (napŚ. n§kupn² objedn§vkou),  

Á Dodavatel (id. (ļ²slo) dodavatele ï viz Evidence dodavatelŢ, n§zev dodavatele, adresa doda-

vatele, ¼ļet dodavatele), 

Á Objednatel (n§kupļ², adresa objednatele, schv§len§ ļ§stka n§kupu, schv§lil), 

Á PŚedmŊt objedn§vky ï jednotliv® poloģky, napŚ.: 

a. typ (zboģ², sluģba, materi§l, reģijn² materi§l) 

b. id. zboģ², materi§lu - ï viz Evidence zboģ² a sluģeb, Evidence materi§lŢ, 

c. n§zev zboģ², sluģby, mŊrn§ jednotka, mnoģstv², rezervovan® mnoģstv², 

d. n§kupn² cena bez DPH, cena celkem bez DPH, sleva v % k dan® poloģce, 

e. objednan® mnoģstv² k dod§n², dodan® mnoģstv², 

Á Podm²nky dod§vky (dodac² podm²nka dle Incoterms, ostatn² podm²nky v z§vislosti na druhu 

zboģ² a formŊ dopravy, napŚ. balen² a zpŢsob dopravy, volba dopravn²ho prostŚedku. pojiġtŊn² 

je d§no Incoterms, ale mohou bĨt dodateļn® zmŊny, dodac² lhŢta) 

Á Podm²nky fakturace: 

a. n§leģitosti faktury a dokumenty, kter® z§silku doprov§zej² a kter® se zas²laj² jako pŚ²-

loha k faktuŚe ï v z§vislosti na platebn² podm²nce, 

b. platebn² podm²nky a pŚ²padn® zajiġtŊn² (platba pŚedem, platba pŚi pŚevzet², platba 

proti dokumentŢm (faktura a dopravn² dokumenty), platba do stanoven®ho data, doku-

ment§rn² akreditiv, z§ruka, smŊnka, 

c. platba ï v pŚ²padŊ platby bankovn²m pŚedem je tŚeba urļit ļ²slo ¼ļtu pŚ²jemce a 

banku, pŚ²padnŊ IBAN, 

Á Dalġ² podm²nky (zvl§ġtn² ujedn§n², napŚ. kontrola nez§vislou kontroln² firmou ļi jin®, platn® 

pr§vo, pr§vn² ustanoven² v pŚ²padŊ sporu a pr§vn² jurisdikce). 

 

Obsah n§kupn² objedn§vky ze syst®mu MS Dynamics NAV presentuje pŚ²klad Obr§zek 3-1: 

 

 

Obr§zek 3-1: PŚ²klad n§kupn² objedn§vky 
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3.2.7 Dodac² list pŚijatĨ 

Đļelem je specifikovat vġechny informace natur§ln²ho charakteru spojen® s dod§vkou zboģ², nebo 

materi§lu od dodavatele. Obsahem je napŚ.: 

Á Dodac² list: (id. dodac²ho listu, n§zev) 

Á Dodavatel (id. dodavatele, n§zev dodavatele, adresa, DIĻ, IĻ, ļ²slo bankovn²ho ¼ļtu, IBAN, 

SWIFT), 

Á Doklad (datum vytvoŚen² dokladu, datum odesl§n² dokladu), 

Á Dod§vka (ļ²slo objedn§vky, zpŢsob dod§vky), 

Á PŚedmŊt dod§vky (id. zboģ², n§zev zboģ², mnoģstv²). 

3.2.8 N§kupn² faktura 

Đļelem dokumentu je zaevidovat vġechny potŚebn® fakturaļn² informace od dodavatele spojen® s do-
d§vkou zboģ² nebo sluģeb podniku a zaloģit podklad pro za¼ļtov§n². 

Obsahem je napŚ.: 

Á Faktura (id. faktury, text (obsahov® vymezen²) faktury, datum zpracov§n² objedn§vky), 

Á Dodavatel (id. (ļ²slo) dodavatele ï viz Evidence dodavatelŢ, n§zev dodavatele, adresa doda-

vatele, ¼ļet dodavatele, id. kontaktu dodavatele, jm®no kontaktn² osoby), 

Á Objednatel (id. referenta n§kupu, jm®no, kontakt), 

Á Dod§vka (z¼ļtovac² datum, datum dokladu, datum pro vĨpoļet DPH, ļ²slo popt§vky, ļ²slo ob-

jedn§vky, ļ²slo objedn§vky dodavatele, ļ²slo faktury dodavatele), 

Á PŚedmŊt fakturace ï jednotliv® poloģky: 

o typ (zboģ², sluģba, materi§l, reģijn² materi§l), id. zboģ², materi§lu, n§zev zboģ², sluģby, 

mŊrn§ jednotka, mnoģstv², 

o n§kupn² cena bez DPH, cena celkem bez DPH, sleva v % k dan® poloģce, 

o objednan® mnoģstv² k dod§n², dodan® mnoģstv², 

Á Fakturace (mŊna, ļ§stka fakturaļn² slevy, fakturaļn² sleva v %, ļ§stka celkem bez DPH, DPH 

celkem, fakturovan§ ļ§stka celkem vļetnŊ DPH). 

3.2.9 VĨkazy n§kupu 

Đļelem je poskytovat podle potŚeby pŚehledy o objemu n§kupu, jeho ¼spŊġnosti a jeho vĨvoji v ļase 
pro analytick®, pl§novac² i kontroln² ¼ļely. VĨkazy n§kupu tvoŚ² celou skupinu pŚehledŢ a reportŢ, 
kter§ se doplŔuje a upravuje podle konkr®tn² potŚeby. Ke standardn²m vĨkazŢm n§kupu napŚ. patŚ²: 

Á Za¼ļtovan® n§kupn² faktury. 

Á PŚehled n§kupn²ch objedn§vek. 

Á PŚehledy blokov§n² a odblokov§n² z§sob.. 

3.2.10 AnalĨzy n§kupu 

AnalĨzy v r§mci Ś²zen² n§kupu pŚedstavuj² celou skupinu nejrŢznŊjġ²ch vĨstupŢ analytickĨch aplikac², 

kter® vyhodnocuj² metriky, tj. ukazatele podle pŚ²sluġnĨch dimenz², vļetnŊ ļasov® dimenze. Đļelem je 

poskytovat analytick® podklady pro Ś²zen² n§kupu na z§kladŊ vybranĨch ukazatelŢ a jim odpov²daj²-

c²ch dimenz². 

Obsah analytickĨch tabulek odpov²d§ funkc²m v ¼loze "AnalĨzy n§kupŢ materi§lŢ, zboģ² a sluģebñ: 

Á AnalĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ n§kupŢ dle zvolenĨch dimenz², 

o Matice analĨzy n§kupu podle dimenz² (Obr§zek 3-2) 
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Á AnalĨzy ukazatelŢ n§kupŢ procesn²ho charakteru, 

Á AnalĨzy ukazatelŢ prodeje organizaļn²ho charakteru, 

o Vyhodnocen² nejlepġ²ch 10 dodavatelŢ (Obr§zek 3-3) 

Á AnalĨzy ukazatelŢ n§kupu organizaļn²ho charakteru, 

Á Ļasov® analĨzy n§kupu (ĂTime Intelligenceñ), 

Á Srovn§vac² analĨzy n§kupn²ch aktivit. 

 

 

Obr§zek 3-2: Matice analĨzy n§kupu podle dimenz² 
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Obr§zek 3-3: Vyhodnocen² nejlepġ²ch 10 dodavatelŢ 

 

3.2.11 Pl§ny n§kupu 

PŚedstavuje soustavu pl§novac²ch dokumentŢ a vĨstupŢ pl§novac²ch n§strojŢ pro ¼ļely Ś²zen² n§-

kupu, tj. pl§ny n§kupu podle ļasovĨch term²nŢ, druhŢ materi§lŢ, podnikovĨch ¼tvarŢ apod. Đļelem je 

presentovat pl§novan® hodnoty ukazatelŢ n§kupu materi§lu, zboģ² a sluģeb podniku v definovan®m 

ļasov®m horizontu a pŚ²padnŊ podle vybranĨch dimenz² (dodavatel®, materi§l, zboģ², sluģby, ob-

chodn² ¼tvary apod.). 

Obsahem jsou pl§ny ekonomickĨch ukazatelŢ n§kupu dle zvolenĨch dimenz² na z§kladŊ funkc² ¼lohy 

"Pl§nov§n², rozvrhov§n² n§kupn²ch operac² " 

3.3 Dokumenty a data obchodn² logistiky 

3.3.1 Evidence zboģ² a sluģeb 

Evidence zboģ² a sluģeb je datab§ze nebo jej² ļ§st obsahuj²c² vġechny atributy aktu§lnŊ prod§va-

nĨch a nakupovanĨch zboģ² a sluģeb. Đļelem je vytvoŚit a udrģovat v datab§z²ch vġechny potŚebn® 

informace o nab²zenĨch, prod§vanĨch a nakupovanĨch druz²ch zboģ² a sluģeb a jejich podstatnĨch 

charakteristik§ch, vļetnŊ kvalitativn²ch. 

Obsah evidence se vĨraznŊ liġ² podle charakteru zboģ² a sluģeb, tak pouze napŚ.: 

Á Z§kladn² ¼daje zboģ² / sluģby (id. zboģ² / sluģby, n§zev, kategorie, druh (dle produkce a na-

b²dky podniku), 

Á Charakteristiky zboģ² (objemov® charakteristiky, povrchov§ ¼prava, barva zboģ², rozmŊrov® 

charakteristiky, technick® parametry, n§roky na ¼drģbu). 

3.3.2 Cen²ky zboģ² a sluģeb 

Đļelem je vytvoŚit a udrģovat vġechny cen²ky zboģ² a sluģeb pro potŚeby pŚ²pravy novĨch ob-
chodn²ch pŚ²padŢ a jejich dokumentŢ. Obsahem je napŚ.: 



IT a anatomie firmy: Velkoobchodn² firma (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)   

KIT VĠE                                                                                                                         -     132    -   

Á Zboģ² / sluģba (id. zboģ² /sluģby, n§zev zboģ² / sluģby, kategorie, typ), 

Á Cena (mŊrn§ jednotka, mŊna, DPH, n§kupn² jednotkov§ cena, prodejn² jednotkov§ cena, mi-

nim§ln² cena, maxim§ln² cena, dalġ² druhy cen), 

Á Stanoven² ceny (zodpovŊdnĨ pracovn²k za ceny, doba platnosti ceny, dalġ² ustanoven²). 

3.3.3 Evidence reklamac² z§kazn²kŢ 

Evidence reklamac² od z§kazn²kŢ na poskytovan® zboģ², sluģby a jejich Śeġen² je datab§ze nebo 

jej² ļ§st obsahuj²c² vġechny atributy aktu§lnŊ pŚedanĨch reklamac² na zboģ² a sluģby.  Đļelem je vy-

tvoŚit a udrģovat v datab§z²ch vġechny potŚebn® informace o doġlĨch reklamac²ch od z§kazn²kŢ na 

poskytovan® zboģ² a sluģby. 

Obsahem je napŚ.:  

Á Z§kladn² ¼daje reklamace (id. reklamace na zboģ² / sluģby, r§mcovĨ obsah, kategorie, druh 

reklamace), 

Á Z§kazn²k (id. z§kazn²ka ï viz Evidence z§kazn²kŢ (DQ102A), n§zev z§kazn²ka, adresa z§-

kazn²ka, ¼ļet z§kazn²ka) 

Á ZodpovŊdnost (id. prodejce, jm®no prodejce, resp. Id. obchodn²ho z§stupce, jm®no obchod-

n²ho z§stupce), 

Á Charakteristiky reklamace (typ zboģ², id. zboģ², sluģby, n§zev zboģ², sluģby, objednan® 

mnoģstv², dodan® mnoģstv², datum dod§vky), 

Á PŚedmŊt reklamace: (obsahov® vymezen² vady, zpoģdŊn² dod§vky, nedostatku apod.). 

3.3.4 Obchodn² dokumenty Prodej 

Đļelem je zajistit vġechny prodejn² transakce, analĨzy a pl§ny potŚebnou dokumentac² a eviden-

cemi vznikaj²c² na stranŊ z§kazn²ka i podniku. V pŚ²padŊ MBI jde o pracovn² seskupen² prodejn²ch 

dokumentŢ ve vztahu k ¼loh§m a dalġ²m objektŢm, kde by bylo neefektivn² uv§dŊt jednotliv® doku-

menty. 

Zahrnuj² tyto typy dokumentŢ: 

Á Prodejn² objedn§vka, viz pŚ²klad d§le, 

Á Đļtovan§ prodejn² objedn§vka, viz pŚ²klad d§le, 

Á Popt§vka, Nab²dka, Smlouva o dod§vce, 

Á Potvrzen² objedn§vky, Prodejn² faktura 

Á Dodac² list vydanĨ, Dod§vka na z§kladŊ prodejn² objedn§vky, 

Á Specifick® doklady pro zahraniļ², hlavnŊ dopravn² doklady, celn² doklady, povolen² k vĨvozu 

(pro vybran® komodity nebo vybran® zemŊ) 

3.3.5 Prodejn² objedn§vka 

Obsah prodejn² objedn§vky dokumentuje obr§zek ze syst®mu MS Dynamics NAV (Obr§zek 3-4): 
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Obr§zek 3-4: Prodejn² objedn§vka, v syst®mu MS Dynamics NAV 

3.3.6 Dodac² list vydanĨ 

Dodac² list - jde-li o z§silku, kter§ je zasl§na napŚ. dod§vkou nebo kamionem a je pŚed§na pŚ²mo od-

bŊrateli. Ale v pŚ²padŊ zasl§n² poġtou nebo vlakem nebo letadlem a moģn§ i kamionem jsou tŚeba 

dalġ² doklady - poġtovn² prŢvodka, n§kladn² list, kamionovĨ, ģelezniļn² nebo leteckĨ. Souvis² s odpo-

vŊdnost² dopravce za ġkody zpŢsoben® pŚepravou. Đļelem je specifikovat vġechny informace natur§l-

n²ho charakteru spojen® s dod§vkou zboģ² z§kazn²kovi. 

Obsahem je napŚ.: 

Á Id. dodac²ho listu, 

Á Dodavatel (id. dodavatele, n§zev dodavatele, adresa, DIĻ, IĻ, ļ²slo bankovn²ho ¼ļtu, IBAN, 

SWIFT), 

Á Z§kazn²k (id. z§kazn²ka, n§zev z§kazn²ka, adresa, DIĻ, IĻ), 

Á Doklad (datum vytvoŚen² dokladu, datum odesl§n² dokladu), 

Á Dod§vka (ļ²slo objedn§vky, zpŢsob dod§vky, id. prodejce, jm®no prodejce, kontakt prodejce, 

jm®no pŚ²jemce, adresa pŚ²jemce), 

Á PŚedmŊt dod§vky (id. zboģ², n§zev zboģ², mnoģstv²). 

PŚ²klad dodac²ho listu v syst®mu MS Dynamics NAV dokumentuje Obr§zek 3-5: 
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Obr§zek 3-5: PŚ²klad dodac²ho listu 

 

3.3.7 Prodejn² faktura 

Đļelem dokumentu je vytvoŚit vġechny potŚebn® fakturaļn² ¼daje na z§kladŊ dodan®ho zboģ² nebo 
sluģeb z§kazn²kovi. Obsahem je napŚ.: 

Á Faktura: 

o id. faktury, text (obsahov§ specifikace) faktury, datum zpracov§n² faktury, 

o ļ²slo extern²ho dokladu, datum vytvoŚen² dokladu objedn§vky u z§kazn²ka, poģado-

van® datum dod§vky, 

o ¼ļet faktury, z¼ļtovac² datum, datum pro DPH, stav faktury (v pŚ²pravŊ, odeslan§), 

Á Z§kazn²k (id. z§kazn²ka, id. kontaktu na z§kazn²ka, n§zev z§kazn²ka, n§zev kontaktu na z§-

kazn²ka, adresa z§kazn²ka, ¼ļet z§kazn²ka), 

Á Prodejce (id. prodejce ï viz Podnikov§ person§ln² evidence (DQ250A), resp. Dokumentace 

obchodn²ch z§stupcŢ (DQ364A), jm®no / n§zev prodejce, 

Á PŚedmŊt faktury ï jednotliv® poloģky: 

o typ (zboģ², sluģba, materi§l, reģijn² materi§l,é), id. zboģ², materi§lu - ï viz Evidence 

zboģ² a sluģeb (DQ107A), n§zev zboģ², sluģby, mŊrn§ jednotka, mnoģstv² k dod§n², 

o jednotkov§ cena bez DPH, celkem bez DPH, sleva v % k dan® poloģce, 

o pŚiŚazen® mnoģstv² k faktuŚe, Id. dobropisu, 

Á Fakturace (mŊna, ļ§stka fakturaļn² slevy, fakturaļn² sleva v %, fakturovan§ ļ§stka celkem 

bez DPH, DPH celkem, fakturovan§ ļ§stka celkem vļetnŊ DPH , splatnost faktury). 

PŚ²klad dodac²ho listu v syst®mu MS Dynamics NAV dokumentuje Obr§zek 3-6: 
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Obr§zek 3-6: PŚ²klad prodejn² faktury 

 

3.3.8 VĨkazy - standardn² reporting prodeje 

Đļelem je poskytovat podle potŚeby pŚehledy o objemu prodeje a jeho vĨvoji v ļase pro analy-
tick®, pl§novac² i kontroln² ¼ļely. VĨkazy prodeje tvoŚ² celou skupinu pŚehledŢ a reportŢ, kter§ se 
doplŔuje a upravuje podle konkr®tn² potŚeby. Ke standardn²m vĨkazŢm prodeje napŚ²klad patŚ²: 

Á PŚehledy prodejŢ dle obchodn²kŢ, zboģ², 

Á PŚehledy novĨch obchodn²ch pŚ²leģitost², 

Á PŚehledy reklamac². 

Á PŚehledy prodejn²ch objedn§vek (Obr§zek 3-7), 

Á OtevŚen® poloģky z§kazn²kŢ (Obr§zek 3-8), 

Á Statistika prodeje podle z§kazn²kŢ (Obr§zek 3-9). 

 

 

Obr§zek 3-7: PŚehledy prodejn²ch objedn§vek 
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Obr§zek 3-8: OtevŚen® poloģky z§kazn²kŢ 

 

 

Obr§zek 3-9: Statistika prodeje podle z§kazn²kŢ 

 

3.3.9 AnalĨzy prodeje 

Đļelem je poskytovat analytick® podklady pro Ś²zen² prodeje na z§kladŊ vybranĨch ukazatelŢ a 

jim odpov²daj²c²ch dimenz². Obsah jednotlivĨch tabulek odpov²d§ funkc²m definovanĨm v ¼loze 

"AnalĨzy prodeje zboģ² a sluģeb" 

Á AnalĨzy ekonomickĨch ukazatelŢ prodeje dle z§kazn²kŢ, 

o AnalĨzy prodeje dle zboģ² a v ļase (Obr§zek 3-12), 
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o AnalĨzy prodeje dle zboģ² a z§kazn²kŢ (Obr§zek 3-11) 

o Matice prodeje dle z§kazn²kŢ (Obr§zek 3-12) 

Á AnalĨzy ukazatelŢ prodeje procesn²ho charakteru, 

Á AnalĨzy ukazatelŢ prodeje organizaļn²ho charakteru, 

Á AnalĨzy prodejn² vĨkonnosti a Ś²zen² produktŢ (CM, Category Management , 

Á AnalĨzy prodejn²ch aktivit na eShopu, 

Á Ļasov® analĨzy prodeje (ĂTime Intelligenceñ), 

Á Srovn§vac² analĨzy prodejn²ch aktivit 

 

 

Obr§zek 3-10: AnalĨzy prodeje dle druhŢ zboģ² a v ļase (Zdroj: Kachanov, A., Intern² dokument) 

 

 

Obr§zek 3-11: AnalĨzy prodeje dle zboģ² a z§kazn²kŢ (Zdroj: Kachanov, A., Intern² dokument) 






































































