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Struktura dokumentu:

[A] Oblasti Fizeni, ulohy, procesy

(Jednotlivé oblasti fizeni velkoobchodni firmy, tj. standardni strategické, finan¢ni, prodej, na-
kup atd. a ddle specifické Fizeni logistickych sluZeb, Fizeni zasobovani odbératelu, Fizeni dis-
tribuce. Kazda oblast je vymezena sadou zakladnich komponent Fizeni, zejména tlohami,
metrikami, datovymi zdroji, rolemi, IT aplikacemi. obsahuje i sadu analytickych otazek pro
feseni projekti v dané oblasti)

[B] Faktory fizeni velkoobchodu
(Obsahuje systém faktoru ovliviiujicich Fizeni
velkoobchodni firmy a FeSeni projektu, jako
je firemni prostredi, droven fizeni a organi-
zace, specifické faktory provozu velkoob-
chodu)

[C] Analytika v Fizeni velkoobchodu

(Predstavuje zejména obsahovou stranku
analytiky pro potreby fizeni velkoobchodni
firmy, tj. analytické ulohy, systém metrik,
analytickych dimenzi a potfebnych datovych
zdroju)

[D] Role v rizeni velkoobchodni firmy

(Zahrnuje sadu roli v systému fizeni velkoob-

chodni firmy v rozdéleni na manazerské role,

role spravni a administrativni, role pro zajis-
téni IT)

[E] IT pro fizeni velkoobchodni firmy
(Specifikuje obvyklé IT aplikace pro Fizeni
velkoobchodu, a to jak transakéni, tak analy-
tické. Kazda z nich je kromé podstaty vyme-
zena potencialnimi efekty a mozZnymi pro-
blémy a omezenim).
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Uvod

Predkladany text predstavuje soucast souboru postupné pfipravovanych dokumentt s nazvem ,IT a
anatomie firmy*“ jejimz spole€nym zamérem je prezentovat otdzky analyzy a navrhu informacnich
systému zejména vzhledem k obsahu Fizeni firem a organizaci. Tyto texty jsou s ohledem na rych-
lost vyuziti realizovany na bazi stejnych formalnich i strukturalnich pravidel. Kazdy z jednotlivych
textll se chape primarné jako podklad pro Feseni problém0 a projektd, s kterymi se analytik, nebo
manazer v praxi obvykle stfetava.

Cilem tohoto textu je poskytnout komplexni pfehled o fizeni velkoobchodni firmy podle
jednotlivych oblasti Fizeni rozdélenych na standardni a specifické, a to na zékladé vybra-
nych komponent Fizeni. Pro detailni vymezeni téchto komponent se text odkazuje na
informace uvedené v jednotlivych oddilech tohoto dokumentu, pfipadné v ostatnich doku-
mentech této fady.

S rychlosti vyuZiti texti souvisi i zaclenéni tzv. ,map"“ na Gvod celych dokumentu a jednotlivych ka-
pitol, obsahuijicich jejich obsah s Ciselnymi odkazy na pfislusné &asti. Odkazy na jiné podkapitoly

v ramci tohoto dokumentu jsou uvedeny v hranatych zavorkach, napr. [2.3.4]. Odkazy na kapitoly

v jinych dokumentech nejsou automatické a jsou oznaéeny symbolem ,2>*.

Obsahem jsou vzajemné na sebe navazujici texty vychazejici vétsinou ze stranek obdobného portalu
MBI, ktery je na adrese https://mbi.vse.cz, ale ten je momentalné z bezpeénostnich duvodu pri-
stupny uZzivatelim vyuZzivajicich pouze doménu vse.cz. V obrazcich a dokumentech se proto mu-
zeme setkat s logem portalu MBI a s kody objektd, které se na MBI pouzivaiji.

Vzhledem k otazkam rychlého vyvoje v byznysu i IT prostfedi, jsou jednotlivé texty dostupné pouze
elektronicky. Pfedpokladame tak, Ze se jednotlivé ¢asti budou pribézné aktualizovat a umistovat
na dany portal.

Terminologicka poznamka: V textu jsou pouzity terminy ,podnik”i firma“ ve stejném nebo obdob-
ném smyslu. Termin firma“ pokladame za zakladni, ale v mnohém kontextu je vyuziti terminu ,pod-
nik*, ,podnikovy" apod. pfirozené&jsi. Vyuzivame je tak podle obvyklych pouziti v praxi. Celkovy po-
hled na misto dokumentu pro fizeni velkoobchodni firmy dokumentuje dal$i obrazek:

\"/:]} Rada textu ,,IT a anatomie firmy*, celkovy pohled

Dosud vydané elektronické publikace
v ramci portalu MBI-AF

A
! AF I. IT a anatomie firmy:
0 Principy analyzy
1
AF II: Obsah Fizenié reseni — zaklad:
AF IL01 AF 1102 AF 1.03 AF 11.04 AF I11.05
IT a anatomie firmy: IT a anatomie IT a anatomie IT a anatomie IT a anatomie
Oblasti fizeni firmy: Komponenty firmy: RizeniIT firmy: IT aplikace firmy: Podnikova
(strategie, finance, a souvislosti [srrafregie, (ndstroje, analytika
prodej, nakup,,...) (¢lohy, KPI,..) siuiby...) koncepty,...) (postipy,...)

[ | l I ]
AF lll: Obsah fizeni a fe§eni — odvétvi a typy firem:

] EPEECE e

\
|
AF 111.03.02 | AF 111.03.03
|
!

AF 111.01.01 AF llLm.n

IT firma Velkoohchodni firma Obchodni centra

- — = = = = = = =

Misto dokumentu pro fizeni velkoobchodni firmy na portalu MBI-AF
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Ke schématu doplnime nékolik poznamek s rozdélenim na vySe uvedené drovné. Na nejvysSi urovni
je blok dosud vydanych elektronickych publikaci. Ty maji povahu oficialnich textd a maji primarné

studijni charakter. Hlavni naplin portalu ale tvofi ,pracovni dokumenty”, které se prabézné aktualizuji
a dopliuji. Pro vyuZiti v Feseni projekti nebo uloh proto doporucéujeme vyuZit pravé je.

Uroveri 1: AFI

Nejvyssi ,vrstvu“ predstavuje ,AF I: Principy analyzy”, kde jsou vymezeny hlavni pfistupy a
principy celého konceptu pouzitému na vytvareni vSech dokumentu portalu.

Uroveri 2: AF I

Dokumenty na drovni |l charakterizuji firmu a jeji obsah fizeni z analytickych pohled(, ale bez
odvétvovych specifik. Zahrnuji tyto zakladni texty, a to:

»AF I1.01: Oblasti fizeni
Dokument pfedstavuje dilci aspekty obsahu Fizeni podle jednotlivych oblasti Fizeni firmy.

AF 11.02: Komponenty a souvislosti

Dokument obsahuje specifikace jednotlivych komponent fizeni firmy a jejich vzajemnych va-
zeb (metriky, data atd.). Naplni je jejich detailnéjsi specifikace napfi¢ firmou.

AF 11.03: Rizeni IT

Dokument obsahuje Fizeni IT rozdélené do jednotlivych domén a oblasti, a to ve stejné
strukture a se stejnym oznacenim, jako v pfipadé dokumentu ,AF I.01 Oblasti fizeni*.

AF 11.04: IT aplikace, nastroje, koncepty

Dokument pokryva podstatné charakteristiky typu aplikaci, nastroji a konceptu. z analy-
tického pohledu, tedy jejich potencialni efekty a na druhé strané problémy a omezeni. Neza-
hrnuje ale konkrétni produkty.

AF 11.05: Podnikova analytika

Dokument nabizi specifikaci ndstroju, koncepti a doporuéenych postupt v oblasti podni-
kové analytiky.

Uroveri 3: AF Ill.01 — AF 111.0n

Texty na urovni 3 vychazeji a navazuji na dokumenty na prvnich dvou urovnich ovéem se za-
méfenim na urcité typy firem a vybrana odvétvi ekonomiky, v tomto pfipadé Ffizeni velko-
obchodni firmy.
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&3

A. Oblasti Fizeni, ulohy, procesy

Mapa oblasti fizeni velkoobchodni firmy podle kapitol v oddile

[1] Strategické Fizeni velkoobchodni firmy

[2] Finanéni [3] Zavazky [4] Pohledavky [5] PAM [6] Personal
fizeni firmy
[7] Doprava [8] Nakup [9] Prodej [10] Sklady
[11] Rizeni logistickych [12] Rizeni zasobovani [13] Rizeni distribuce
sluzeb odbératelll

Uvodni paragraf kazdé kapitoly standardnich oblasti Fizeni je v navaznosti na vstupni zékladni
schéma vénovan vymezeni zvlastnosti, ktera jsou podstatna pro fizeni velkoobchodnich firem. Speci-
fické oblasti Fizeni obsahuje jejich kompletni popis a zahrnuji:
= Rizeni logistickych sluzeb.
= Rizeni zdsobovani odbératel.
= Rizeni distribuce.
Dokumentace kazdé z oblasti fizeni je zalozena na téchto standardnich pravidlech:
= Vilastni obsah kazdé oblasti fizeni je postaven na charakteristikdch komponent, které jsou
v ramci jednotlivych kapitol prezentovany ve stejném poradi, tedy i se stejnymi symboly i
Gisly podkapitol.
=  Autofi pfedpokladaji, ze uzivatel mize vyuzit samostatné pouze informace pro jednu ob-
last Fizeni, a tedy pouze jednu z kapitol. Proto se vyuziva jejich standardni struktury, a navic
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se fada ¢asti mezi kapitolami miZe ve své podstaté opakovat, i kdyz s modifikacemi odpo-
vidajicimi dané oblasti Fizeni.

= Oblast fizeni IT ma specialni postaveni, a nasledné i specialni text ,AF 11.03. IT a anatomie
firmy: Rizeni IT*.

Pohled na strukturu jednotlivych kapitol podle oblasti fizeni dokumentuje nasledujici tabulka:

Tabulka: Pfehled komponent fizeni a jejich symbolické znaéeni

Pfehled a obsah dloh tvoficich oblast fizeni, jsou naplni kazdé oblasti fizeni a vymezuji
jeji hlavni obsah.

Rizeni oblasti v kontextu fizeni celé firmy, tj. vazby k ostatnim oblastem Fizeni, véetné
fizeni IT.

Metriky a KPI vyuzivané pfedevsim v reportingu, analytickych a planovacich ulohach
obsahuje oddil C.

Prehled hlavnich datovych zdroju a dokumenti vyuzivanych v jednotlivych Ulohach
dané oblasti fizeni obsahuje oddil C.

Role zajistujici ulohy Fizeni oblasti velkoobchodni firmy a jejich napli nabizi oddil D.

Moznosti vyuziti IT aplikaci, zejména aplikaci, jejich vyhody a nevyhody, nabizi oddil
E.

Podstatné faktory ovliviiujici Fizeni, jeji rozvoj, celkovy charakter i UspéSnost daného
typu firmy nabizi oddil A.

Scénare predstavujici analytické otazky k feSeni problému a projektl v oblasti fizeni,
orientované na hlavni nebo potencialni problémy dané oblasti. S ohledem na speci-
ficky charakter pro kazdou oblast fizeni jsou uvedeny v ramci kapitol kazdé jednot-
livé oblasti fizeni.

Hlavni doporuceni k analyze a navrhu feSeni informaéniho systému pro danou oblast
fizeni.

e BocEIm e B O

V dalSich kapitolach jsou uvedeny oblasti Fizeni, které svym obsahem a charakterem jsou obdobné i
Jjinym typum podniki, resp. odvétvi. Pokud jsou nékteré charakteristiky pro fizeni velkoobchod-
nich firem vyznamné, pak jsou ke standardnimu ucelu oblasti a hlavnimu schématu doplnény.

V tomto oddile je nejprve kratce popsana zakladni podstata velkoobchodu a déle jsou analyzovany
oblasti Fizeni velkoobchodu rozdélené do tfi kategorii. Standardni oblasti fizeni se objevuji ve vétsiné
podnicich v téméf v8ech odvétvich. Dalsi kategorii jsou kliC¢ové oblasti Fizeni, které je stdle mozné na-
lézt v jinych typech podnikd, ale z jednotlivych oblasti Fizeni jsou pro velkoobchod jednoznacné nejdu-
leZitéjSi. Posledni z vybranych kategorii jsou nékteré ze specifickych oblasti Fizeni velkoobchod.

Velkoobchod je typicky distribu¢nim meziclankem v dodavatelském fetézci (viz obrazek). Jedna se o
tzv. nepfimou distribuci (Solomon et al., 2006), tj. velkoobchod nakupuje vyrobky od vyrobce nebo do-
davatele za ucelem jejich dalSiho prodeje jiné firmé, vétSinou maloobchodni, ktera zbozi prodava kon-
covym zakaznikam.
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MBI-AF: Velkoobchodni firma: faktory (AF_lIl_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)

Vyrobee / Distribuéni Spotfebitel /

v
r

dodavatel mezitlanek | firemni zikaznik

Obrazek: Zjednodusené schéma dodavatelského fetézce (zdroj: Solomon et al., 2006, viastni
zpracovani)

Obecné v8ak nemusi platit, Ze by velkoobchod byl jedinym mezi¢lankem v distribuéni cesté. Na sché-
matu nize (viz dal$i obrazek) je zobrazeno, ze velkoobchod muze zbozi prodavat i jinému velkoob-
chodu nebo obchodni spolecnosti, a takto se postup v fetézci mize opakovat vicekrat.

Vyrobee || Velkoobchod Prodejce | o Zikaznik

v

Vyrobce (| Velkoobchod $| Velkoobchod | »| Prodejce | p Zakaznik

Obrazek: Moznosti distribuéni cesty v dodavatelském retézci s velkoobchodem (zdroj: Solo-
mon et al., 2006, vlastni zpracovani)

V obou pfipadech pfinasi velkoobchod pro vyrobce a jiné dodavatele fadu vyhod. UmozZzfiuje jim totiz
fidit efektivnéji distribuci a spravu zasob, diky éemuz je dodani zbozi rychlej$i. Zaroven zarazeni vel-
koobchodu do distribu¢niho Fetézce snizuje vyrobcim naklady, a hlavné rizika spojené s distribuci, ne-
uhrazenymi pohledavkami atd.

Dle CSU je velkoobchod, kromé motorovych vozidel, klasifikovan jako CZ-NACE 46. Ze statistik tohoto
Ufadu vyplyva ukazatel poctu aktivnich podnik(, tedy velkoobchodnich spole¢nosti v Ceské republice.
Ackoliv ostatni ukazatele pfirozené rostou, pocet aktivnich podnikd klesa (viz tabulka).

Tabulka: Poéet aktivni podnika dle klasifikace CZ-NACE 46 v letech 2010-2019 (data CSU,
vlastni zpracovani)

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

69945 77003 83250 85579 87356 88987 82904 82403 77133 75792

Pocet aktivnich velkoobchodu rostl az do roku 2015, kde nastal zlom trendu, ktery se obratil a v roce
2019 klesl oproti maximu o pfiblizné 13 000. Primarni dtivod a faktory pUsobici klesajici trend nebyly
dohledany. Autor se domniva, Ze hlavnimi faktory mohou byt fuze podnikd na trhu, hospodarsky cyk-
lus spole¢né s moznou klesajici potfebou vyrobcl daného mezi€lanku v distribu¢nim fetézci, v du-
sledku novych technologii umoZniujicich pfimou distribuci.

Jednim z dllezitych pravnich pfedpist upravujici velkoobchody je Zakon €. 90/2012 Sb., o obchod-
nich korporacich, jelikoZz velkoobchodem je zpravidla pravnicka osoba, a to spole€nost s ruéenim
omezenim nebo akciova spolecnost. Je vSak mozné, aby byl velkoobchod provozovan na zivnost, jejiz
naplini jsou ¢innosti spojené s nakupem a prodejem zbozi za icelem jeho dalSiho prodeje k dalsi pod-
nikatelské ¢innosti dle Nafizeni vlady ¢.278/2008 Sb.
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1. Strategickeé Fizeni

Zakladnim pilifem je strategické Fizeni firmy, které definuje diléi strategie pro jednotlivé
oblasti Fizeni, ¢imz nastavuje byznys model s podnikovymi plany a projekty. Tato oblast
fizeni je spojena s nejvy3Sim vedenim podniku, které tak podniku udava hlavni vize, cile
a poslani.

Celkovy prehled uloh strategického fizeni firmy dokumentuje (Obrazek 1-1).

8.7 /[:J] TeQo00: Strategické Fizeni

Strategicke fFizeni Finanéni fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizenilT
1) UQoo1A 2) UQO02A
@ — Strategické analyzy Formulace podnikové
strategie
3) UQO03A 4) UQO04A
Nastaveni podnikové Realizace fizeni
vykonnosti podnikové vykonnosti
5) vuQoosA 6) UQO0sA 7) uQoo7A 8) UQoosA
Reseni business modelu Rizeni strategickych Rizeni agilni organizace Rizeni inovaci
2mén
9) UQO09A
Strategie — pokrocila > |
analytika

Obrazek 1-1: Prehled uloh strategického fizeni

9 Zakladni pfehled a obsah uloh strategického fizeni firmy — viz ,AF 11.1: Oblasti“, kapitola 1.

U strategického Fizeni velkoobchodu nenajdeme mnoho rozdil(l od standardniho strategického fi-
zeni napfi¢ vSemi druhy podnikd. Dulezitym faktorem je vSak sezénnost, ktera se u velkoobchodu
prejima z maloobchodniho prostfedi. Samotna sezénnost se vSak miize u riznych velkoobchodnich
spole€nosti pomérné liSit, coZ je podstatou prodavaného sortimentu zboZi.

Z tohoto titulu je nutné operovat s byznys modelem, hlavnimi plany a diléimi cili mimo sezénni ob-
dobi, aby se nenarusil chod a provoz podniku pfi neCekanych udalostech, a zachovala se tak koor-
dinace nakupu, skladovani, prodeje a expedice zboZi s co nejvétsi efektivitou celého procesu.
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2. Finanéni rizeni

Manazefi a finan¢ni analytici podniku jsou odpovédni za finanéni fizeni, jehoz ucelem je
zajisténi rentability, solventnosti a likvidity podniku, spolu s maximalizaci hodnoty
majetku, realizovanim uspé&snych ucetnich a finan¢nich operaci. Dostate¢né dobré hod-
noty zminénych ukazatel(l vedou k stabilité daného podniku, vedouci k lepsi konkurence-
schopnosti na trhu.

Celkovy prehled uloh finanéniho fizeni firmy dokumentuje (Obrazek 2-1).

- M BI TGQO050: Finanéni fizeni

Strategicke rizeni Finanéni fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT
Dafiovy doklad, 1) uaosta 2) uQos2A 3) uqossa
Pozadavek atvaru Vytvofeni a aktualizace | Realizacefinanénich | ~|  Provozni iéetnictvi
uéetni evidence eperaci, fin. transakce

4) uaosza 5) uQos4a 6) vQos4B 7) uaos4ac
@ T Ugetni reporting Finanéni analyzy Diléi analyzy finanénich Analjzy majetkevéa
dat kapit. struktury podniku
8) uaQos4D 9) UQo54E 10) uaossa 11) uaovea
Analyzy vynosid podniku Analjzy nakladd podniku Finanéni planovani a Finance - pokroéila
- rozpoéty analytika

Obrazek 2-1: Prehled uloh finanéniho fizeni firmy

9 Zakladni prehled a obsah uloh finan&niho fizeni firmy — viz ,AF II.1: Oblasti“, kapitola 2.

Nezbytnym zakladnim prvkem je evidence a vedeni tcetnictvi v souladu s platnou legislativou tak,
aby odpovidalo u¢etnim a dafnovym pfedpisim. Finanéni fizeni slouzi tak jako u v8ech podniki

k tomu, aby spoleénost méla dostatek financnich prostredki na svoji ¢innost, tedy aby vyvijela
dostatecny zisk. Na strané nakupu se snazi o udrZeni skladovych zasob ve spravné vysi, pfili§ mélo
neumozriuje provozovat obchod, zbyte€né moc zasob vaze finanéni prostfedky. V pfipadé vykyvu cen
Ize na hodnoté uloZzenych zasob pomérné hodné ztratit.

Spole¢nost, ktera plsobi na mezindarodnim trhu, musi pofad pracovat s pfeklapénim kurzu
EUR/CZK, coz ma pomérné velky vliv na finanéni hospodareni. Na strané prodeje je tim hlavnim Fi-
zeni pohledavek, pfevazné aby zakaznici platili svoje pohledavky v€as, s ¢imz souvisi i politika toho,
aby platebni cile (splatnosti) a platebni podminky byly akceptovatelné. Pokud se vétSinova ¢ast ob-
chodu provozuje v eurech, pak je nutné zajistit, Ze v kazdém mésici dochazi k pfepocteni aktualnich
obchod, kurzu, stavu sklad(l a bankovnich kont k aktualnimu kurzu. Z toho se generuji kurzové zisky
nebo ztraty, které se zapocitavaji do zisku firmy. Rozumnym sledovanim a fizenim kurzu a v€asnou
vyménou EUR za CZK Ize pfispét k ovlivnéni finan&niho vysledku.
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3. Rizeni zavazki

Rizeni zavazku spodiva v efektivnim Fesenim zdvazkd firmy k dodavateliim a ostat-
nim partnerum podniku, kdy na zakladé dostupnych a kvalitnich informaci je potfeba za-
vazky evidovat, kontrolovat a plnit v terminech splatnosti.

Celkovy prehled uloh Fizeni zavazkl firmy dokumentuje (Obrazek 3-1).

] TGQO60: Rizeni zavazku

Strategicke fizeni ‘ Finanéni Fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT
1) uaoeia
Dafiové doklady, S
obch. dokumenty — Evidence zivazku
2) uUQoszA
Rizeni nakupu,... S Realizace - zpracovani
zévazku
A
|
- - \lf i
Ostatni oblasti Erffienes I
podnikového Fizeni zavazki

D —

3) uqosza

4) uaqosda

Standardni reporting
zavazki

Analyzy zavazki

Obrazek 3-1: Piehled tloh fizeni zavazka firmy

9 Z&kladni pfehled a obsah uloh fizeni zavazku firmy — viz ,AF 11.1: Oblasti“, kapitola 3.

Zavazky prostupuji napfi¢ celym podnikem, pocinaje plnéni zavazki vici nejen dodavatelim pori-

zeného zbozi, ale i dopravcim zodpovédnym za prepravu zboZzi, ¢i pojiStovnam a bankam. Exis-

tuje cela fada dalSich zavazkl k dodavatelim poskytujicich dalsi sluzby, jako je napfiklad marketing,

kompletacni prace nebo fulfillment.

Podstatnymi zavazky jsou také odbératelské, které mohou byt smluvné sjednané. Pfikladem tako-
vého zavazku jsou tzv. penale za nedodané nebo chybné dodané zboZi odbérateli, &imZ se v dodava-

telském fetézci klade dliraz na vy$si kvalitu dodavek.

Systém musi monitorovat pfichozi faktury a k nim generovat sestavy k platbé. Spole€nost musi prova-

dét uhradu tak, aby nedochazelo ke zpozdéni na strané zavazka.

KIT VSE
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4. Rizeni pohledavek

Oblast Fizeni pohledavek zahrnuje formalné opaénou stranou k zavazkim. Pohledavky
jsou klasifikovany z pohledu dodavatele (velkoobchod) k zakaznikdim a ostatnim partne-
ram. Ugelem této oblasti je na zdékladé kvalitnich informaci pohleddvky efektivné rFesit
a sledovat jejich pInéni pfevazné vzhledem ke splatnosti, a tim se snazit co nejvice sni-

Zovat mozné ekonomické ztraty.

Celkovy pfehled uloh Fizeni pohledavek firmy dokumentuje (Obrazek 4-1).

[} TGQ070: Rizeni pohledavek
Strategickeé fizeni Finanéni Fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT
1) uaQo7ia
Eth?\LéO:E::Z:E II E— Evidence pohledavek
2) uao72A
Rizeni prodeje,... Gmrmemem Realizace - zpracovani
= pohledavek
9 _I_I
Ostatni oblasti L Evidence
podnikevého Fizeni pohledavek
. 3) uao73a 4) uQo74aA
— —— =
- Standardni reporting Analyzy pohledavek —_— -
pohledavek

Obrazek 4-1: Prehled uloh fizeni pohledavek firmy

9 Zakladni prehled uloh fizeni pohledavek firmy — viz ,AF 11.1: Oblasti“, kapitola 4.

Pomysinym opakem k zavazkim jsou pohledavky velkoobchodu vigi zakaznikim. Se zvySujicim
mnozstvim objednavek roste pravdépodobnost financ¢ni ztraty z divodu nezaplaceni daného zbozi
Ci sluzby. Problémem mohou byt i platby po datumu splatnosti, proto je dilezité vyvijet tlak na evi-
denci a kontrolu pohledavek zakaznikd podniku, aby se udrzovalo spravné cashflow a podnik nemél
problémy s likviditou svych zdroju.

Rizeni pohledavek na denni bazi tak zahrnuije tisk pfehledu zakaznik(, kteFi jsou po splatnosti. Ti pak
vstupuji do podnikového fizeni dle délky splatnosti, které se napf. déli na jeden, dva a tfi tydny. Poté
je spole€nost pfedava externimu pravnikovi, ktery vymaha tyto ¢astky soudné. KaZzdopadné z dlouho-
dobého hlediska fizeni pohledavek probiha strategicka &ast. To je proces, kdy jesté pred pfedanim
zbozi zakaznikovi, dojde ke schlzce s obchodnimi zastupci, ktefi s pomoci zdroja (kreditni pojiStovny,
informace o likvidité zakazniku) daji dohromady cilovou €astku, se kterou zakaznik mize pracovat.
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4.1 Dashboard pro Fizeni pohledavek

Ve vrchni ¢asti dashboardu se ukazuji hlavni zminéné ukazatele, kterymi jsou Celkovy pocet neuhra-
zenych pohledavek, Celkova hodnota neuhrazenych pohledavek v K&, Pocet neuhrazenych pohleda-
vek po splatnosti a Hodnota neuhrazenych pohledavek po splatnosti v K&. K porovnani neuhrazenych
pohledavek pfed a po splatnosti slouzi kolaCovy graf, vyobrazen v pravém dolnim rohu. Jiz bylo zmi-
néno, pohledavky po splatnosti byly rozdéleny celkem do ¢étyfF upominkovych tydnd. Pomér poctu po-
hledavek v jednotlivych tydnech je nejdfive zobrazen v kolacovém grafu. Pro zobrazeni celkové hod-
noty pohledavek v upominkovych tydnech je vytvoren sloupcovy graf. Tabulka tvofi posledni vizuali-
zacni prvek, v ni se nachazi informace o nazvu zakaznika a vysi neuhrazenych pohledavek. Slouzi
pro ucely rychlého zjisténi konkrétnich zakaznikd, se kterymi je nutna komunikace ohledné jejich
platby, jelikoz spadaji do ¢tvrtého upominkového tydne.

wr
Rizeni pohleddvek
Celkovy podet neuhrazenych Celkova hodnota neuhrazenych Pocet neuhrazenych Hodnota neuhrazenych pohledavek \
pohledavek pohledavek pohledavek po splatnosti po splatnosti E

139 51226 790 KC 36 )L 8011444 KC |
Pomér poctu pohledavek v upominkovych tydnech rfCeIkcn.-a'l hodnota pohledavek v upominkovy’rch\ Pohledavky ve 4. upominkovém t)i'c!nu\E

Upominkav tjden @182 @3 84 tydnech T —————
Fs
4.3MEE

Zakaznik33 2990231 KE
amie Zakaznik34 24 529,60 K&
Zakaznik33 185 905,37 K&
3 ot | sz
% 3IM KE j
16,67% i I " , N
= Pomér pohledavek dle splatnosti
Q
= .
50% £ IMKE LTMKE ) Po splatnosti
§ 1.5MKE 25,9%
Qo
S
M KE
0.5MKE
22,22% -
aMKE . .
1 2 3 4 Pred splatnosti

Upominkovy tyden 74.1%

S

4

Obrazek 4-2: Dashboard Rizeni pohledavek (zdroj: Condlova, L., 2024)
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5. Rizeni prace a mezd

Ve vazbé na personalni fizeni je téelem oblasti fizeni prdce a mezd nejen zajisténi vy-
poctu a vypldceni mezd s pribéZnou analyzou mzdového vyvoje vzhledem ke zdro-
jum a produktivité prace, ale i planovani samotné prace zaméstnancl podniku.

Celkovy pFehled uloh fizeni prace a mezd dokumentuje (Obrazek 5-1).
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Obrazek 5-1: Prehled uloh Fizeni prace a mezd

9 Z&kladni prehled uloh fizeni prace a mezd firmy — viz ,AF I1.1: Oblasti, kapitola 5.

Castou zvyklosti v této oblasti je pfesun zpracovani mezd na uéetni firmu, které Setfi podniku ¢as a
naklady. Casti vypodtu se mohou také délit mezi uéetni firmou konajici vypoéty dle mzdovych vy-
méru se spravou povinnosti zaméstnavajiciho podniku, jako jsou napfiklad odvody socialniho a
zdravotniho pojisténi. Samotny podnik obvykle do své &asti vypoctu zapocitava motivacni slozku
mzdy, kterou v pfipadé velkoobchodu byva napfiklad odména za pfijaté a vychystané zbozi, zaroven
s rychlosti a nechybovosti téchto ikond nebo u administrativnich pracovniki odména z obratu. Dle §
96 pro zaméstnavatele povinné evidovat pracovni dobu zaméstnancu, véetné prace prescas, dovo-
lené a ostatnich prostojd. Podnik dale sam provadi analyzy mzdového vyvoje a planovani prace.

Planovani prace a pracovnich kapacit lidskych zdrojl je dllezité jak z dlouhodobého horizontu na za-
kladé zminéné sezénnosti, tak i z toho kratkodobého na zakladé nahle vzniklych udalosti. Témi
mohou byt vypadky zaméstnancu z divodu riznych prostoji. Je potfeba operovat i s planovanymi ab-
sencemi zameéstnanctl a vyhledy pracovnich kapacit na dal$i dny, coz se tyka v prostfedi velkoob-
chodu pfevazné skladnik(, na kterych je zavisla podstatna ¢ast procesu odbaveni objednavky.
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6. Rizeni lidskych zdrojti

Dosazeni poc¢tu zaméstnanci nebo jejich profesni a vékové struktury na zakladé po-
tfeb daného podniku je cilem oblasti fizeni lidskych zdroju. Tato oblast fizeni se snazi za-
jistit flexibilni provadéni operaci v personalnim fizeni a realizovat potfebny kvalifikacni
rozvoj zaméstnancu vzhledem k aktualnimu stavu aktivit firmy a jejimu vyvoji.

Celkovy prehled uloh Fizeni lidskych zdroju firmy dokumentuje (Obrazek 6-1).
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Obrazek 6-1: Prehled uloh fizeni lidskych zdroju firmy
9 Zakladni prehled uloh fizeni lidskych zdroja firmy — viz ,AF 11.1: Oblasti®, kapitola 10.

V této oblasti fizeni neni pro velkoobchod nic zvlasté specifického. Opét zde vstupuje faktor sezén-
nosti, kdy v sezéné je primérné vice objednavek, tedy je potfeba mnohem vice lidskych zdrojli na je-
jich zpracovani. U administrativnich pracovniku je potfebna vysoka uroven kvalifikace a odbornosti,
tudiz nejsou jednodu$e zastupitelni a jejich nahla absence pusobi znaéné problémy. Na druhou stranu
méné kvalifikovani pracovnici, napfiklad skladnici, jsou z podstaty své naplné prace Iépe zastupi-
telni, ale neméné potrebni. Lepsi zastupitelnost a niz§i potfebna kvalifikace umoznuje rychlé pfijeti
novych pracovniku skladu, napfiklad i na ¢aste¢ny Uvazek ¢i dohodu o provedeni prace, a jejich na-
sledné zauceni.

V pFipadé velkoobchodu je dulezitou oblasti fizeni lidskych zdroji $koleni zaméstnancu, které byva

dvojiho typu. Prvnim jsou zaméstnanci ¢asto ve spolupraci s vyrobcem Skoleni o prodavaném sorti-
mentu, které se neustale vyviji a pfichazi s novymi technologiemi. Druhym typem jsou $koleni o vni-
tropodnikovych inovacich, cilech, technologiich a softwaru, které je ur€eno spiSe pro podporu pro-

cesu v ostatnich oblastech Fizeni.
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7. Rizeni dopravy

Hlavni ucel oblasti fizeni dopravy je zajisténi co nejlepSich dopravnich potreb firmy za
optimalizace nakladu na dopravu pfi zajisténi efektivniho poméru dopravnich poza-
davki vlastnimi prostfedky a externimi dopravci. Zarover se oblast fizeni dopravy snazi
poskytnout pracovnikiim v této oblasti kvalitni analytické a planovaci podklady pro rozho-
dovani o dopravnich kapacitach, pfipadné o externich dopravcich a jejich spolehlivosti.

Celkovy pfehled uloh finanéniho Fizeni firmy dokumentuje (Obrazek 7-1).
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Obrazek 7-1: Prehled uloh Fizeni dopravy firmy

9 Zakladni pfehled uloh Fizeni dopravy firmy — viz ,AF II.1: Oblasti“, kapitola 13.

Oblast Fizeni dopravy ve velkoobchodé neni nestandardni, avSak je velmi dulezita. RozliSuje se, zda
je doprava zajistovana pro nakoupené zbozi, tedy od dodavatele do velkoobchodu, nebo pro pro-
dané zbozi, z velkoobchodu k zakaznikdm.

U varianty dodavaného zboZzi od vyrobcu &i jinych partneri, mazZe zajistit dopravu samotny vy-
robce, ale zpravidla si ji z duvodu vyhodnosti zajistuje velkoobchod sam, jelikoZ nese veskeré na-
klady v€etné celnich a ostatnich poplatkd. Pro tyto ucely jsou vyuzivani smluvné sjednani externi
dopravci, ktefi nabizeji kompletni sluzbu vSech druhl dopravy, véetné standardni silni¢ni, ale i speci-
fické namorni, jez je potfeba v pfipadech mezikontinentalniho dovozu zbozi. V takové situaci je ob-
jednadvano a prepravovano zbozi ve vétsSich mnozstvich v lodnich kontejnerech, ¢imz se snizuji
naklady na pfepravu, ktera zaroven muze v dnesni dobé trvat i nékolik mésicu.

Naopak u proddvaného zboZzi se nabizi vice moznosti dopravy. Nejjednodussi moznost nastava
v momenté, kdy si odbératel vyzvedne zboZi vlastnimi prostfedky nebo svym externim dopravcem.
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Jestlize zakaznik takovou moznost nema, pak se zbozi v zdvislosti na mnozZstvi a velikosti odesila
balikovou ¢i kuryrni sluzbou v pfipadé menSich objemu nebo pfi vétsich objemech se vyuzZiva
opét externich dopravcu. Velkoobchod muze disponovat i viastnimi dopravnimi prostfedky, které se
Casto vyuzivaji pro zasobovani daného okruhu odbératelU.
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8. Rizeni nakupu

Uéelem fizeni nakupu je poskytnuti nakup&im kvalitni analytické a planovaci podklady
pro rozhodovani o celkové orientaci nakupu firmy a o realizaci jednotlivych nakupnich
operaci, na zakladé ¢ehoZz se tato oblast orientuje na dosazeni ekonomické vyhodnosti
realizovanych nakupdu, pfi pozadované kvalité, objemu a sortimentu nakupovaného
zbozi, material( a sluzeb s dirazem na zajisténi rychlého provadéni nakupnich operaci

s vysokou flexibilitou vzhledem k poZadavkim firmy a moznostem dodavatelu.

Celkovy prehled uloh fizeni nakupu ve firmé dokumentuje (Obrazek 8-1).
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Obrazek 8-1: Prehled uloh fizeni nakupu ve firmé

Zakladni prehled uloh fizeni nakupu ve firmé — viz ,AF II.1: Oblasti“, kapitola 8.

>

Rizeni nakupu je jednou z kliéovych oblasti tizeni, na které zavisi obchodni model velkoobchodu.
Tato oblast je silné propojena s fizenim prodeje, od které se Fizeni nakupu ¢astecné odviji.
Tuto oblast fizeni ovliviuji tfi podstatné faktory. Jednim z nich je faktor obmény prodavaného, tedy

listuji nové poloZky a staré se naopak vyprodavaji.

Objevuje se zde i faktor relativné ¢astych zmén cen zboZi na trhu, uvadénych v podobé zakladnich
cenikl od vyrobctl a ostatnich dodavateld, které se méni v dnesni dobé i nékolikrat za rok v dusledku
zvysuijici se inflace. Casté zmény cen mohou byt komplikaci pfi prodeji $irokého sortimentu, kte-
rym velkoobchod ¢asto disponuje. Poslednim dileZitym faktorem je opét sezénnost, se kterou pfi-
chazi pozadavky na nasobné vySsi objemy nakupovaného zbozi.
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Na zakladé téchto faktord, je dllezita flexibilita moZnosti odbéru zboZi od riznych dodavateli.
Nejcastéji s dodavateli zbozi a sluzeb byva uzaviena smlouva, ve které jsou specifikovany na-
kupni podminky a dalsi bonusy. Jedna se bud o pevné dané netto ceny (kone¢né nakupni ceny),
nebo sjednané slevy ze zakladnich cen na rizné rabatové skupiny zboZzi.

V tabulce jsou uvedeny relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni nakupu ve velkoob-
chodé (viz Tabulka 8-1).

Tabulka 8-1: Relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni nakupu ve velkoobchodé

Evidence nakupu a nakupnich operaci; Realizace nakupnich transakci; Repor-
Ulohy | ting nakupl; Analyzy nakupG materialG; zbozi a sluzeb; Planovani a rozvrho-
vani nakupnich operaci.

Objem nakupl za stanoveny ¢as; Naklady na zajisténi nakupu zbozi; Pocet
Metriky | dodavatell; Optimalni velikost dodavky; Dodaci Ihdta nakupu; Pocget reklamaci
a objem reklamovaného zbozi.

Role | Nakupci; Obchodni zastupce.

Evidence dodavatell; Evidence dodavatelskych cen; Evidence materialQ; Evi-
dence zbozi a sluzeb; Evidence pozadavk( na nakup; Evidence nakupu; Evi-
Dokumenty | dence reklamaci na dodavatele; Obchodni dokumenty; Nakupni objednavka;
Dodaci list pfijaty; Nakupni faktura; Vykazy nakupu; Analyzy nakupu; Plany na-
kupu.

8.1 Proces nakupu zbozi

Proces (Obrazek 8-2). Nakup zbozi probiha pravidelné vzdy, kdyz stav néjakého zbozi na skladé
klesne pod hranici béZné potfeby tohoto zbozi, to znamena, kolik se bézné tohoto zbozi objednava.
Je totiz neefektivni mit na skladé velké mnozstvi zbozi, které je poptavano v malé mife. Zbozi objed-
nava manazer, ktery ma informace o stavu mnozstvi zbozi na skladé. Také se fidi na zakladé po-
ptavky riznych zakaznika a jejich objednavek, pokud naptiklad, jak jiz bylo avizovano, je nedosta-
te€ny stav na skladé pro aktualni objednavku nebo se jedna o pravidelny nakup.

Dodavatelé Casto funguji na zakladé smluv, které maji napfiklad nastavené ro¢ni minimalni od-
béry zbozi, které musi velkoobchodni firma objednat, jinak mohou smlouvu vypovédét. Tim nastupuji
nova pravidla pro firmu, ktera musi také kontrolovat. To mize velkoobchodni firmu omezovat, pro-
toze ji to do urcité miry nafizuje, jaké zbozi musi odebirat.

Mimo periodicky nakup, se musi urc¢it mnozstvi zbozi, které bude objednano, coz uréuje manazer

s pomoci evidence zbozi. Na jeho zakladé se vystavi objednavka, ktera je nasledné zaslana dodava-
teli. Ta poté musi byt dodavatelem potvrzena a nasledné se ¢eka na oznameni, kdy dojde k na-
kladce zbozi z vyroby. To je dllezita informace, v pfipadé, Zze vesSkeré zbozi jde ze zahranici, coz
dobu dodani prodluZuje a spole¢nost musi byt pfedem pfipravena, jaké prodlevy o¢ekavat u jednotli-
vych dodavek. Velkoobchodni firma pak komunikuje s dodavatelem a zjistuje, zda bylo zbozi ve sli-
bené datum opravdu naloZeno. Pokud ne, tak musi dojit k domluvé a dodavatel musi poskytnout
nové datum nakladky zbozi. Po probéhnuti nakladky se mizZe firma u dodavatele pravidelné infor-
movat o stavu zbozi a prdbéhu jeho dodani. Mohou se samoziejmé objevit problémy s dodanim.

V tu chvili toto musi vyfesit dodavatel a samotné dodani mdze byt znovu okolnostmi odsunuto.

Nakonec, kdyz dojde k dodadni zbozi, ho pFijme skladnik spole¢né s dodacim listem, ktery poté
pfeda manazer a probéhne inventura, po které skladnik zanese stavy zbozi po dodani nové dodavky
do evidence.
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Obrazek 8-2: Proces Nakup zbozi (zdroj: Jiranek, V., 2023)

8.2  Proces Nakup zarizeni uréenych pro chod firmy

Proces (Obrazek 8-3) Nakup zafizeni ur€enych pro chod firmy mize byt nakup jakychkoli zafizeni,
ktera maji podpofit efektivitu prace a taky zlepSit prostfedi, ve kterém se pracuje. O tyto nakupy se
stara vyhradné manazer s vyjimkou, kdy tento Ukol zada nékterému ze zaméstnanci. Manazer ma
finalni slovo, zda se dana véc koupi. Mohou to byt napfiklad firemni vozidla, manipulaéni tech-
nika do firmy, hardware jako jsou pocitace i tiskarny a dal$i. Jsou nakupovany z firemniho uctu a na-
sledné se odepisuji z dani, jak to dovoluje zakon. NejCastéji se hleda feSeni nejlépe vyhovujici krité-
riim kvality a ceny.

Firma také zvazuje, zda zboZi koupit osobné na prodejné vyrobce zafizeni ¢i ho objednat online
a nechat si ho dodat pfimo do skladu ¢i kamkoli bude potfeba. Pfi osobni koupi dochazi k okamzité
platbé a zafizeni si bud mlze spole¢nost dovézt sama vlastnimi prostfedky, ¢i u vétSich zafizeni
muze byt po domluvé dodano prodejcem. Pfi nakupu online vzdy dodava zafizeni vyrobce, ktery
spole¢nosti potvrdi dodani a pravidelné informuje o pribéhu dodani. Platba v tomto pfipadé probiha
pfevodem na ucet. Po pfijeti zafizeni se pak zacne vyuzivat a je zavedeno do provozu spole¢nosti.
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"“@

#—— Zaméstnanec firmy
Prijeti zaFizeni
—>

Zafizeni dodano

Zafizeni

Zavadéni zafizeni do
provozu

( Zafizeniv provozu )

«—— Zaméstnanec firmy

Obrazek 8-3: Diagram procesu Nakup zafizeni uréenych pro chod firmy (zdroj: Jiranek, V.,
2023)

8.3 Dashboard pro fizeni nakupu

Jak uz bylo zminéno, stejné jako u dashboardu fizeni prodeje, i zde se nachazi filtr pro vybér kvartalu
fadi Celkova hodnota nakoupeného materialu v eurech, Celkovy objem nakoupeného materiélu v kilo-
gramech, Pocet dodavatel(l a Primérna cena kilogramu nakoupeného materialu v eurech. Pro po-
drobnéjsi zobrazeni celkové hodnoty nakoupeného zboZi se v pravém dolnim rohu dashboardu na-
chézi sloupcovy graf, ktery tuto hodnotu porovnava v jednotlivych mésicich vybraného kvartalu. Nao-
pak v levém dolnim rohu vidime sloupcovy graf pfedstavujici zebfi¢ek jednotlivych dodavatel(l. Umis-
téni dodavatell v zebficku zavisi na objemu od nich zakoupeného materialu v kilogramech.
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Rizeni ndkupu

Celkova hodnota nakoupeného W | Celkovy objem nakoupeného
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|I
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Porovnani objemu nakoupeného materialu u jednotlivych Rok Celkova hodnota nakoupeného materialu v
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: \ A

Obrazek 8-4 Dashboard Rizeni nakupu (zdroj: Condlova, L., 2024)
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9. Rizeni prodeje

Uéelem ftizeni prodeje je dosaZeni poZzadovanych ekonomickych vysledki méfitel-
nych napfiklad v trzbach, obratu nebo ziskovosti. Cilem je zajistit efektivni a rychlé pro-
vadéni prodejnich operaci s vysokou flexibilitou vzhledem k poZzadavkim zakaznika za
podpory analytickych a planovacich podkladd pro rozhodovani o celkovych prodejnich
aktivitach firmy poskytnutych obchodnimu oddéleni.

Celkovy pfehled uloh Fizeni prodeje dokumentuje (Obrazek 9-1).

Strategicke Fizeni ‘ Finanéni Fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
RizeniIT
1) vaiota
Poptavka, I —>
Objednavka,.. Evidence a aktualizace
databazi prodeje
3
2) Ua1o2a 3) ua1toea
Rizeni skladt Gomommad> Realizace prodejnich - Prodej e Shop
=7 transakci
¥
N 4) uai11a 5) uai10A
Rizeni financi i Rizeni poprodejniho  —> Reklamagéni Fizeni Dodaci list
servisu, fransakce Faktura,...

O —

6) ua1osa

7) uQ1o4a

8) ua1osa

Prodej - standardni

Analyzy prodeje zbozia

Planovani, rezvrhovani

reporting sluzeb operaci prodeje
9) ua108a 10) uatosa _l
Cenova tvorba, pfiprava Prodej - pokrogila > -
ceniki zbozi analytika

Obrazek 9-1: Prehled uloh fizeni prodeje

>

Zakladni prehled uloh fizeni prodeje — viz ,AF 11.1: Oblasti“, kapitola 7.

Rizeni prodeje ve velkoobchodé je naopak spojeno s Fizenim nakupu. Velkoobchod k nakupnim
cenam za zbozi pfidava obchodni prirdazku, vznika tak prodejni cena, ¢imz podnik generuje hruby
zisk. Velkou dlezitost hraje naceriovani zboZzi, aby se ceny potkaly s pozadavky zakaznik( na trhu, a
zaroven velkoobchod neprodaval zbozi s nevyhodnou prodejni marzi.

Velkoobchod prodadva zbozi nékolika skupinam zakaznikd. Nejvétsi podilem je zboZi prodavano
do maloobchodu, at uz se jedna o kamenné prodejny, e-shopy, nebo maloobchodni fetézce. DalSi
Cast pomysiného podilu prodavaného zbozi je obchodovano mezi velkoobchody, které vyuZivaji
navzajem své vazby na vyrobce a jiné obchodni partnery. Dale se zbozZi proddva podnikum, které
dale zboZi neprodavaji, ale vyuzivaji jej pro svoji potfebu a do velkoobchodu se ¢astokrat vraci z du-
vodu udrzby svych vlastnich zafizeni. V pfipadé velkoobchodu mohou byt dal$imi zakazniky femesiné
profese, ktefi instaluji zbozi svym zakaznikdm, kdy z daného zbozi generuji zisk za obchodni pfirazku.
Jednou z nejmenSich skupin zakaznikd, jsou koncovi zakaznici, kterymi jsou zpravidla pravnickeé
osoby a zbozi taktéz vyuzivaji pro svoji vlastni potfebu.
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Stejné jako je tomu u vazby velkoobchodu na vyrobce, tak i z pohledu velkoobchodu a zakaznika
existuji ceniky. Obvykle vySe popsané skupiny zakaznik( maji riizné ceniky s danou slevou na
zbozi, napfiklad dle odebiraného objemu. Ceniky mohou byt stejné pro celou skupinu zakaznik nebo
zavisi na smluvenych obchodnich podminkach.

V zavislosti na velikosti velkoobchodu se prodej mlize uskuteénovat v ramci tuzemska nebo zahra-
ni¢i. Obé formy jsou pomérné podobné, co se tyCe skupin zakaznikd, ale liSi se procesy, jelikoZ u
prodeje do zahranici, tedy exportu, se zbozi zpravidla ani neuskladriuje, pouze se zpracuje na poza-
dované mnozZstvi, piebali a ihned je zaslano zakaznikovi.

V celém Fizeni prodeje figuruje nékolik roli, nejvyznamnéjsimi jsou obchodni zastupci, ktefi obhos-
podafuji svlj okruh zakaznikd. Mohou se specializovat na prodej dané znacky nebo druh zbozi. Dru-

hou roli jsou obchodni referenti, ktefi prodavaji zbozi ostatnim zakaznikiim a poskytuji technickou
podporu.

Velkoobchod nemusi prodavat pouze zbozi, ale diky své specializaci poskytuje i sluzby, ¢asto se
jedna o kompletni realizaci ve formé projektu, ktery obsahuje v konkrétnich pfipadech sluzby od pla-
novani az po samotnou realizaci.

V tabulce jsou uvedeny opét relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty, s tpravami, pro fizeni pro-
deje ve velkoobchodé (viz Tabulka 9-1).

Tabulka 9-1 Relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro Fizeni prodeje ve velkoobchodé

Evidence zakaznikl, zbozi, sluzeb, prodejd a prodejnich operaci; Realizace
prodejnich transakci, obchodni pfipad Prodej; Realizace prodejnich transakci
Ulohy prostfednictvim e-shopu; Rizeni poprodejniho servisu, transakce; Reklamagni
fizeni; Reporting prodeje; Analyzy prodeje zbozi a sluzeb; Planovani a rozvr-
hovani prodeje; Cenova tvorba; Prodej — pokrogila analytika.

Pocet zakazniku firmy; Trzni podil; Trzby z prodeje zbozi a sluzeb; Naklady
prodeje zbozi a sluzeb; Prodejni marze; Dodaci Ihita; Pocet prodanych pro-
duktd; Zisk na produkt; Primérna hodnota objednavky; Pocet polozek na ob-
jednavku; Pocet a objem servisnich €innosti; PoCet a objem reklamaci.

Metriky

Role | Manazer obchodu; Obchodni zastupce; Obchodni referent.

Evidence zakaznikU; Evidence obchodnich pfipad Prodej; Evidence obchod-
nich pfileZitosti; Evidence zbozi a sluzeb; Ceniky zboZi a sluZeb; Evidence re-
Dokumenty | klamaci zakaznik(; Dodaci a platebni podminky; Obchodni dokumenty Prodej;
Prodejni objednavka; Dodaci list vydany; Prodejni faktura; Vykazy prodeje;
Analyzy prodeje; Plany a odhady objemu prodeje.

9.1 Proces prodeje produktu a sluzeb

Proces prodeje predstavuje zakladni proces velkoobchodni firmy (Obrazek 9-2). K pFijeti objed-
navky dochazi nejCastéji pfes email, kde zakaznik oznami spolecnosti svilj poZadavek, jaky chce
produkt, jaké mnozstvi pozaduje a pfipadné i jiné potfebné podrobnosti. Ojedinéle maze dojit i k ozna-
meni objednavky pres telefonni hovor v pfipadé, Ze se jedna o dlouhodobégjsiho zakaznika, ktery
pouze oznami, ze potfebuje dalsi dodavku bézné uzivanych produktd, ale i tak je Casto pozadan, aby
ji zaslal na email pro vétsi prehlednost a jeji sepsani, jelikoz pouze slovni oznameni pfes hovor mize
zpusobit jeji potencialni ztraceni & zapomenuti. Po ziskani objednavky dochazi k jejimu zaevidovani
do ekonomického systému. VVysledek je tedy nova pfijata zaevidovana objednavka.

Po zaevidovani objednavky je v informalnim systému vygenerovana nova faktura, a také je vytvo-
fen dodaci list. Faktura je zaslana zakaznikovi jako potvrzeni, Ze byla objednavka pfijata a mize na-
sledné prob&hnout dodani zbozi. Dodaci list je naopak zasldan do skladu. Skladnik musi po obdr-
Zeni listu zkontrolovat, zda jsou poZadované produkty opravdu na skladé a zda je tam i mnozstvi,
které zakaznik pozaduje. Pokud ano, tak nevznika zadny problém, avSak pokud pozadované
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mnoZstvi neni k dispozici, je zde nékolik moZnych zpusobu feseni, které pak zavisi na firmé, ktera
je zakaznikem.

Jedna moznost je informovat zakaznika o nedostatku zboZi a nasledné mu bud zaslat menSi
mnozstvi, aby mohl dale fungovat a zbytek dodat opozdéné, anebo zakaznik oznami, Zze ma jesté ur-
Citou zasobu na preziti urcité kratSi doby a pockat, az bude na sklad dodano potfebné mnozstvi.
Druha moznost je domluvit se s firmou a dodat ji jiny produkt v pozadovaném mnozstvi, ktery bude
plnit stejné funkce jako produkt, ktery firma normalné vyuziva. Zpusob vyfeseni nedostatku zbozi je
individualni dle firmy, ktera zboZi objednava a rozhoduje ho zakaznik po domluvé s firmou.

Nasledné skladnik jeSté provede odpis zboZi a inventuru a zkontroluje mnozstvi zbozi, které na
skladé zbude po odeslani aktualni objednavky, coz se zavede do evidence skladovani.

Po vyfeseni zbozi a pfipadného problému s jeho mnozstvim nasleduje zajisténi dopravy pro doru-
¢eni objednavky. Tu zajiStuje skladnik na zakladé dodaciho listu, ktery obdrzel. U oficialniho do-
pravce, jako je napfiklad Geis, ma firma pFistup na oficialni servery dopravce, kde se vypini ves-
keré informace o dopravovaném nakladu jako je jeho objem, adresa doru&eni, terminy a dalSi a do-
prava se objedna. Druhou vyuzivanou moznosti je objednani dopravy u lokalniho dopravce. U ob-
jednané dopravy je pak nutné obdrzet potvrzeni od dopravce o objednavce a potvrzeni, kdy bude
doprava poskytnuta.

Datum a c¢as, kdy dodavka dorazi, by mélo byt uvedeno pfimo dopravcem v potvrzeni o objednané
dopravé. Nasledné musi byt zbozi nalozeno do vozidla dopravce, na coz je vyuzito manipulaéni zafi-
zeni velkoobchodni firmy a dopravci je také odevzdan dodaci list, ktery k objednavce nalezi.

V pribéhu dodavky muze firma naklad sledovat na oficialnich serverech dopravce a pfipadné o
ném informovat zakaznika. Zde je samozrejmé také nutné resit problémy s doruc¢enim, jako je napfi-
klad opozdéné doruceni zbozi nebo problémy na strané fidi¢e ¢i dokonce z néjakého dlivodu mozné
nedoruceni zbozi. Nejvic nezadouci je pak pokud je Fidi€ zcela nedostupny, na coz bohuzel neexistuje
zadné efektivni feSeni a musi se ¢ekat na jeho opétovné ozvani.

Po doruceni je zbozZi pfeddano zakaznikovi, coz je velkoobchodni firmé oznameno dopravcem.

V pfipadé nespokojenosti odbératele s dodanym zboZim je znovu potfeba, aby firma divody jeho
nespokojenosti vyfesila. Mimo to je vSak v tento moment oCekavana pfichozi platba od zakaznika. Po-
kud toto probéhne bez potizi, tak zde proces skongil, ale mliZze se stat, Ze zakaznik platbu neuhradi.

V tom pfipadé pak pfichazi jeho vyzvani k dhradé a nasledné, pokud i tak je zakaznik necinny &i od-
mita zaplatit ¢i zamérné platbu oddaluje, muze dojit k pravnimu jednani a soudnimu vymahani
dané platby na zakladé uzaviené smlouvy mezi jim a velkoobchodni firmou a faktury, ktera k dané do-
davce nalezi. Po tomto ¢asto dochazi k prfetrhdni vztahi mezi obéma subjekty.

Mimo prodeje probiha také poskytovani sluzeb, které probiha na zakladé smlouvy se zakaznikem

a pokud firma dodava zboZi, tak mu také poskytuje i sluzby. Kontroly nejsou délany na pravidelné
bazi, ale ¢asto na zakladé domluvy se zakaznikem, kdy podnét muze pfijit jak ze strany odbératele,
tak i velkoobchodni firmy. NejCastéji to je v pfipadé, ze dodany produkt nefunguje tak, jak ma nebo za-
kaznik nevi, jak ho ma spravné vyuzivat €i dany stroj nevykazuje po uziti produktu takové hodnoty,
které by mél. Jednotlivé sluzby pak mohou byt poskytovany na vyzadani zakaznikem ¢i na doporuceni
samotnou velkoobchodni firmou. Sluzby musi byt nakonec fakturovany a musi za né byt pfislusna
uhrada.
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Obrazek 9-2: Diagram procesu Prodej a poskytovani sluzeb (zdroj: Jiranek, V., 2023)

9.2 Dashboard pro fizeni prodeje

Data zobrazujici se na dashboardu se pfizpusobuji vybranému kvartalu a roku, které si uzivatel sam
zvoli. Pozadavky feditele velkoobchodni spole¢nosti jsou spinény, poc€inaje zobrazenim ukazatel( cel-
kového obratu v K&, celkové hrubé marze v K&, celkového objemu prodaného materialu v kilogra-
mech, a nakonec byl jesté pfidan ukazatel poctu zakaznikd. Pro porovnani prodaného materialu s pla-
nem byl zvolen sloupcovy graf. Nakonec se na dashboardu nachazi dva kolacové grafy. Prvni z nich
ukazuje podil prodaného materialu dle kategorie plastového materialu, kterymi jsou inzenyrské, stan-
dardni a ostatni plasty. Druhym kolaGovym grafem je podil prodaného materialu dle odvétvi zakaz-
nikld, mezi které patfi napriklad automobilovy priamysl, elektronika nebo medicina.
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Obrazek 9-3 Dashboard Rizeni prodeje (zdroj: Condlova, L., 2024)
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10. Rizeni skladt

Hlavnim déelem Fizeni v oblasti skladl je zajiSténi efektivniho provadéni skladovacich
operacich podle potfeb podniku s cilem spravného vyuziti skladovacich kapacit s ohle-
dem na potieby oblasti fizeni nakupu, prodeje a dopravy, za podpory technologii a opti-
malniho rozmisténi pfesné identifikovanych skladovych zdsob a materiall na unikat-
nich pozicich s analytickymi podklady pro pracovniky ve skladu.

Celkovy prehled uloh Fizeni skladl firmy dokumentuje (Obrazek 10-1).

S Yi[:]] TcQ200: Rizeni skiadu

Strategicke Fizeni Finanéni fizeni
Zavazky Pohledavky PAM Controlling
Prodej Nakup Sklady Lidské zdroje
Majetek Marketing Doprava Energie
Rizeni T
1) ua201a
Evidence a aktualizace
Poiada\fk na 5 skladovych databazi
sklad {pfijem, N7
. vydei) 2) ua202A
Rizeni nakupti ) ua 4) UQ205A
e Realizace skladovjch [ Qcefavani skladovych
A transakei 2asob
. &
Rizeni financi e 3) uUQ207A
- Evidence
Rizeni expediénich sklad
skladd
5) ua203a 6) ua204a 7) uUQ2o8A

Sklady - standardni
reporting

Analjzy skladd a
skladovych zasch

Sklady - pokrogila
analytika

8) ua20sa

9) uQ206A

10) ua2104

Zavedeni skladu do

Inventury skladq

Blokovani zbozi a
materialu

—[J

logistického fetézce

Obrazek 10-1: Prehled uloh Fizeni skladt

>

Zakladni prehled uloh Fizeni skladl firmy — viz ,AF 11.1: Oblasti“, kapitola 9.

Klicovym prvkem pro Fizeni skladl je koordinace skladovych procesu a jejich priorit. Hlavnimi pro-
cesy jsou pfijmy, vydeje a kontroly zboZi na skladé. Prijem zboZi od dodavatele se provadi ve chuvili,
kdy je zbozi dodavatelem dodano na podnét dochazejici skladové zasoby. Pfijjmem na sklad je tedy
zbozi uskladnéno a pfipraveno k vydeji podle daného pfikazu, ktery je generovan na zakladé prio-
rity objednavky. Priority se nej¢astéji déli podle Casu, zakaznika, svozovych dnd nebo jiného upied-
nostnéni. Ke snizeni chybovosti se vétSinou ve velkoobchodech vyuziva proces kontroly vydaného
zbozi, po kterém teprve nasleduje baleni a expedice. Popsané procesy jsou pfifazovany danym
skladniktm, ktefi je provadéji ve fronté dle zminénych priorit a pozadavka.

S omezenim skladové kapacity je nutné efektivné vyuzivat vSechny prostory. Sklad byva ¢lenén na
zoény, ulicky, patra, regaly a pozice. Zbozi ¢ekajici na pfijem je asto umistovano mimo hlavni sklad
do jinych skladovych prostor, pouze s oznadenim vy38i mérné jednotky, napfiklad palety. Pfijaté zboZzi
se obvykle naskladnuje do tzv. regalovych pozic, které jsou nejpfistupnéjsi, a nachazi se tak zde
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zbozi s nejvétsi obratkovosti. Zbytek zbozi se umistuje na paletové pozice ve vysSich patrech, které
jsou pfistupné pomoci vysokozdviznych vozika.

Jednotlivé procesy mohou byt asteéné automatizovany warehouse management systémem, ktery
procesy urychluje a ur€uje vSe od pfesné fronty €innosti po terminalovy systém, ktery naviguje jed-
notlivé ¢innosti skladnika s optimalni trasou po skladé.

Je potiebné fidit i vedlejsi procesy, kterymi mohou byt nahlé udalosti jako je vydani poSkozeného
zbozi nebo zbozi, které neni nalezeno. VedlejSim procesem je i pfemistovani zbozi dle pozadavku
nebo planovana inventura, ktera se provadi mimo sezénu.

Zajimavosti je, Ze ne vzdy je skladovano vlastni zboZzi, ale pro plynulost zasobovani jsou tvofeny tzv.
konsignacni sklady, ve kterych je formou sluzby skladovano zbozi dodavatele ¢i odbératele,
ktefi nemusi vZzdy disponovat vilastnimi skladovacimi prostory.

Tabulka uvadi dalSi relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni skladu ve velkoobchodé (viz
Tabulka 10-1).

Tabulka 10-1 Relevantni tlohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni skladti ve velkoobchodé

Evidence skladd a skladovych zasob; Realizace skladovych transakci; Rizeni
expediénich skladu; Ocenovani skladovych zasob; Reporting skladd; Analyzy
Ulohy skladll a skladovych zasob; Pokrocila skladova analytika; Zavedeni skladu do
logistického fetézce; Inventury skladu; Blokovani zbozi a materialu podle poza-
davkl a zakazek.

Stav zasob zbozi; Naklady na zasoby; Casova norma zasob; Primérna za-
soba; Rychlost obratu zasob; Obratka zasob; Pomér zasob k prodeji; Ziskova
marze na jednu korunu investovanou do polozky zasob; Dopravni naklady za-
sob; Inventurni rozdily.

Metriky

Role | Vedouci skladu; Manazer logistiky; Pracovnik logistiky; Obchodnik; Skladnik.

Evidence skladl a skladovych zasob; Evidence cenikd materiall; Evidence pfi-
jemek, vydejek; Skladova evidence na expedi¢nich skladech; Provozni doku-
Dokumenty | menty fizeni sklad(l; Podklady pro fizeni tloznych mist, likvidace zasob; Balici
listy, Expedi¢ni listy; Vykazy skladu; Soupisky zasob na expedi¢nich skladech;
Dokumentace inventur skladd; Analyzy skladu.

10.1 Dashboard pro Fizeni skladu

K samotné orientaci na dashboardu, na levé strané se nachazi panel, ktery nabizi vybér ze vSech
skladu spolecnosti. Jednotlivé ukazatele jsou pak pfizpusobeny pravé tomuto vybranému skladu.
Kromé vybéru daného skladu Ize data zobrazovana na dashboardu vyfiltrovat pomoci kategorie
plastt. Na dashboardu se dale ukazuji vySe zminéné ukazatele celkového objemu material( na skladé
v kilogramech a celkové hodnoty materialt na skladé v K&. PFidan byl také sloupcovy graf, na kterém
je znazornén stav materiald na skladé k poslednimu dni v mésici za posledni kvartal. K moznym pro-
blémim se stafim materialu na skladé byly navrzeny dva vizualizaéni prvky. Tim prvnim je tabulka,
kterou mizeme vidét na pravé strané dashboardu. Tabulka zobrazuje vSechny materialy, které jsou
na skladé déle nez pul roku, konkrétné jejich nazev a stafi ve dnech. Pro rychly pfehled poméru mate-
riald dle stafi je vytvofen kolacovy graf. Do kolacoveého grafu byly pomoci jazyku DAX pfidany skupiny
méné nez pul roku, vice nez pul roku a vice nez rok.
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Nazev skladu

o

Rizeni skladt
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SKLAD CZ
. SKLAD DE1
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InZenyrské ‘

N\ /N

Ostatni

~
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AN

~,

Celkovy objem material( na skladé
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- N
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900K
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a Pomér materialu na skladé podle stafi
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@ Meéné nez pil rok @ Vice nez pil rok  Vice nez rak

Obrazek 10-2 Dashboard Rizeni skladi (zdroj: Condlova, L., 2024)
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217
220
223
224
227
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202
202
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290
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342
367
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36
376
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Nézev materidlu

PLASTMOP HP857575
PLASTPLAST 5757587
PLASTULTRA B 45857
PLASTHOST ERC747
PLASTPOLY T 85676
PLASTMPLA 15051
PLASTULTRA 5 40553
PLASTULTRA 524524
PLASTER GP242

PLA PA 3057575
PLASTHOST M757575
PLASTPLAST B3G2542
PLASTMAK 24 47
PLASTULTRA B 7577
PLASTHOST TRC 352N E1 C1130
PLASTSTAND P575
PLASTMOP EP675785
PLASTMPLAER RW785785
PLASTPLAST A75785
GRANULPLAST L4555
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11. Rizeni logistickych sluzeb

Optimalizované procesy s vysokou urovni know-how a plné nevyuzité zdroje s ostatnimi
prostfedky, dovoluji velkoobchodu dodavat logistické sluzby ostatnim zdakaznikdim.
Tyto logistické sluzby, také znamy jako tzv. fullfilment. VyuZzivaji jej zdakaznici v e-com-
merce, tedy s e-shopy, ktefi se touto cestou vyhybaji vysokym pofizovacim nakladdm.
Sluzby pocinaji od naskladnéni zbozi od dodavateld, pfes kontrolu, evidenci, aZ po za-
baleni zbozZi s kompletaci a expedici zasilek objednaného zbozi. Sluzba zahrnuje i od-
baveni vratek a reklamacni Fizeni.

V pfipadé sluzby fulfillmentu je potfeba Fidit mnoho procest, od napojeni informacéniho systému za-
kaznika vcetné e-shop po vyuziti nékolika dalSich procest z dalSich oblasti Fizeni, jimiz je skladovani,
doprava a dalsi.

Castou sluzbou je kompletace zboZi, kterou vyuziva i samotny velkoobchod. Obvyklou zvyklosti je
nakup zbozi a materiald, ze kterych je nasledné vyroben novy finalni produkt s jinou mérnou jed-
notkou nebo poctem kusdu. Finalni produkt je nakonec zabalen, polepen potfebnymi etiketami a
uskladnén &i rovnou zaslan odbérateli dle pozadavku.

Tabulka uvadi dalSi relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro Fizeni logistickych sluzeb ve velko-
obchodé (viz Tabulka 11-1).

Tabulka 11-1 Relevantni tlohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni logistickych sluzeb ve vel-
koobchodé.

Propojeni informaéniho systému s e-shopem partnera; Evidence zbozi ob-
chodniho partnera; Pfijem zbozi; Naskladnéni a vyskladnéni zbozi; Inventura
l]lohy zboZi; Zpracovani objednavky; Konsolidace zboZzi; Baleni a tfidéni zboZi; Rea-
lizace logistickych transakci; ZajiSténi dopravy; Zaji$téni procesu reklamacniho
fizeni; Analyza efektivnosti dodavanych sluZzeb; Analyzy skladovych mist.

Priimérna doba procesu naskladnéni; Primérna doba procesu vyskladnéni;
Pocet zakaznikd firmy; Vytizeni skladovych pozic pro daného obchodniho part-
nera; Trzby z poskytnuté sluzby fulfiimentu; Naklady na dopravu; Pocet a ob-
jem reklamaci zakaznika; Naklady na prodej finalniho produktu.

Metriky

Role | Obchodni zastupce; Manazer logistiky; Ridi¢; Skladnik.

Pfijata faktura; Vydana faktura; Podklady pro fizeni skladovych mist; Expedi¢ni
listy; Dokumentace inventur skladd; Ceniky zboZzi a sluzeb; Evidence rekla-
maci zakaznik(; Dodaci list; Evidence dodavatel(; Evidence zboZi a sluzeb;
Nakupni objednavka z; Obchodni smlouvy; Plany nakupu materialu.

Dokumenty
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12. Rizeni zasobovani odbératelt

Specifickou oblasti fizenou velkoobchodem je zasobovani. Jedna se o smluvni vztah
mezi danymi subjekty, napriklad pravnickymi osobami, nejcastéji vSak mezi velkoob-
chodnimi a maloobchodnimi spoleénostmi. Ugelem Fizeni této oblasti je zajisténi efektiv-
niho propojeni dalSich potfebnych oblasti fizeni pro potfeby zasobovani za podpory opti-
malnich analytickych podkladud.

Jednim typem zasobovani jsou tzv. udrzby. Smiuvni vztah je uzaviran s pravnickou osobou,
ktera muze byt dokonce spojena se statem. Pfikladem jsou instituce jako $koly, dopravni podniky a
dalsi. Jinymi odbérateli v tomto smluvnim vztahu jsou nezainteresované pravnické osoby se statem, a
to mohou byt pro pfiklad obchodni centra, hotely, restaurace a jiné zafizeni podobného typu. Tyto
v§echny subjekty maji zajisténé dodavky zbozi na zakladé provadéné udrzby, to znamena, jestlize
je potfebné vymeénit dany vyrobek, ktery jiz doslouzil, doda se novy nahradni, a stary se pfipadné eko-
logicky likviduje.

NejCastéjSim prfedmétem zdasobovani jsou maloobchodni fetézce. Ty zbozi neuzivaji pro vlastni
spotrebu, jako je tomu u prvniho pfipadu, ale zboZi dale prodavaji koncovym zakaznikdm. Spoluprace
probiha na zakladé smluvnich obchodnich podminek, a zacina zalistovdnim pozadovaného vytypo-
vaného zbozi do informacniho systému maloobchodniho fetézce. Poté nastava naskladnéni zbozi
na danou pobocku ¢i prodejnu. Dalsi pribéh zasobovani zbozi je fizen vybranym zptisobem z néko-
lika moZnosti pomoci metod dodavatelskych Fetézcu:

e VMI (Vendor Managed Inventory) — Rizeni zasob dodavatelem, kdy odbé&ratel poskytuje ur-
¢ité informace dodavateli, ktery pfebira zodpovédnost za dohodnutou Uroven zasob ve skladu
odbératele.

e CRP (Continuous Replenishment Planning) — Systém plynulého zasobovani zakaznika vel-
koobchodem.

e CPFR (Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment) — Spole¢né planovani a
predikce v dodavatelském Fetézci.

e ECR (Efficient Customer Response) — Efektivni reakce na pozadavky zakaznika (Cimler et
al., 2007).

Nehledé na vyuzivanou metodu zasobovani v dodavatelském fetézci, je témér vzdy poskytovana
sluzba tzv. regalového servisu. Ta zahrnuje stavbu nebo pfipadnou prestavbu regalového sys-
tému s navrhnutim designovych prvka a informacnich tabuli. Zahrnuto je i doplfiovani zbozi, které
provadi pracovnik najaty velkoobchodem. Tento druh zasobovani je pomérné komplikovany, jelikoz
kombinuje standardni oblasti fizeni, ale jedna se o sluzbu, kterou mize velkoobchod vyuzivat jako
konkurenéni vyhodu.

Tabulka uvadi dal8i relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni zasobovani ve velkoob-
chodé (viz Tabulka 12-1).

Tabulka 12-1 Relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni zasobovani odbératelli ve
velkoobchodé.

Plan nakupu zbozi pro zasobovani; Analyza zasoby zbozi; Stavba regalovych
mist; Udrzba regalovych mist; DopInéni zboZi na pobo&ce odbératele; Bloko-
Ulohy | vani zbozi urgeného k zasobovani; Realizace skladovych transakci; Realizace
prodejnich a nakupnich transakci; Cenova tvorba; Provedeni udrzby; Likvidace
starého zbozi.

Metriky Analyza penale na nedodané zbozi; Stav zasob zbozi; Naklady na zasobovani;
Obratka zasob; Primérny objem prodeje zbozi; Ziskova marze na jednu
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Role

Dokumenty

korunu investovanou do polozky zasob; Dopravni naklady na zasobovani; Po-
¢et dodavatell; Dodaci Ihita zbozi; PoCet reklamaci a vratek.

Obchodni zastupce; Technik; Pracovnik pro doplfiovani zbozi; Ridi&; Skladnik.

Obchodni podminky; Evidence zalistovanych polozek u odbératele; Pfijata fak-
tura; Vydana faktura; Ceniky zbozZi a sluzeb; Evidence reklamaci zakazniku;
Dodaci list; Evidence dodavatell; Evidence zbozi a sluzeb; odbératelska ob-
jednavka.
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13. Rizeni distribuce

Velikost, kontakty a know-how umozniuji velkoobchodu navazat pevné vztahy s vyrob-
cem do té miry, Ze je umozZnéno velkoobchodu stat se vyhradnim obchodnim za-
stupcem znacky v dané oblasti, vétSinou na drovni statu. Jedna se tedy o vztah mezi vy-
robcem a distributorem, ktery je podlozen smlouvou nastavujici podminky distribuce
zbozi. Z tohoto vztahu plyne, Ze kdokoliv, kdo v dané oblasti chce prodavat zbozZi této
znacky, musi vyuzit vyhradniho distributora. Pro vyhradniho distributora toto pfinasi
znacné vyhody, na druhou stranu i nevyhody napfiklad v podobé povinnosti minimalniho
odbéru, které musi byt dodrzeno, ¢i v podobé vyssich nakladll na reklamu a servis ve své
oblasti, které vétSinou obstarava. Hlavnim ucelem této oblasti fizeni je zajisténi efektiv-
niho provadéni distribu¢nich procesu.

Rizeni distribuce probiha na tfech zakladnich trovnich. Prvni Grovni je tzv. strategicka distribuce,
ktera se zabyva predevs§im navrhem distribu¢niho systému, tj. sité skladu, volby dopravnich pro-
stfedkl a dalSich. Na druhé arovni taktické distribucni Fizeni zabezpecuje optimalni vyuzivani vSech
navrzenych prvk{ v prvni irovni pomoci stfednédobého az dlouhodobého planovani. Kratkodobé pla-
novani je pfedmétem operativni Urovné, ktera vychazi z nahlych odchylek od plani druhé urovné.

Nakonec je potfeba dodat, Ze je opét vyuzivano kombinaci nékolika standardnich a kliGovych oblasti
fizeni, které se prolinaji na vySe zminénych drovnich a plni tak zakladni funkce distribu¢niho fe-
tézce. Témi jsou obchodni, logistické ¢i jiné podptrné funkce, u kterych je diky vztahu mezi vyrob-
cem a distributorem €asto vyuzivanym prvkem systém vymény elektronickych dat (EDI), ktery usnad-
fiuje komunikaci a administrativu spojenou s distribuci.

Tabulka uvadi dal8i relevantni ulohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni distribuce ve velkoobchodé
(viz Tabulka 13-1).

Tabulka 13-1 Relevantni tulohy, metriky, role a dokumenty pro fizeni distribuce ve velkoob-
chodé

Nastaveni distribu¢ni strategie; Zavedeni skladu do logistického Fetézce; Pla-
novani logistiky; Planovani a rozvrhovani nakupnich operaci; Reporting na-
kup(; Realizace nakupnich transakci; Rizeni poprodejniho servisu, Rizeni ex-
pedi¢nich skladud; Evidence zakaznik(l, zbozi, sluzeb, prodeji a prodejnich
operaci; Evidence skladl a skladovych zasob; Reklamacni fizeni; Podpora
marketingu produktu; Cenova tvorba; Tvorba XML feedd.

Ulohy

Trzni podil; Objem nakupl za stanoveny ¢as; Pocet odbératell; Pocet rekla-
maci a objem reklamovaného zbozi. Trzby z prodeje zbozi a sluzeb; Naklady
Metriky | prodeje zbozi a sluzeb; Prodejni marze; Dodaci Ihita; Pocet a objem servis-
nich &innosti; Stav zasob zbozi; Naklady na zasoby; Obratka zasob; Inventurni
rozdily; Rentabilita marketingovych kampani.

Role | Generalni feditel; ManaZer logistiky; Vedouci obchodu.

Obchodni podminky; Pfijata faktura; Vydana faktura; Ceniky zbozi; Evidence
minimalniho odbéru; Evidence reklamaci zakaznik(; Dodaci list; Evidence do-
Dokumenty | davateld; Evidence sklad(i a skladovych zasob; Evidence pfijemek, vydejek;
Provozni dokumenty Fizeni skladl; Soupisky zasob na expedi¢nich skladech;
Analyzy skladi.
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()

B. Faktory fizeni velkoobchodu

Definované faktory ovliviujici velkoobchodni spole¢nost byly rozdéleny do nékolika skupin podle jejich
povahy. Soucasné je uvedeno i jejich promitnuti do oblasti Fizeni, které jsou rekapitulovany v dalSim
prehledu:

» Strategické rfizeni firmy (Strat), {j. strategické analyzy, formulace strategie, vytvofeni byznys
modelu, Fizeni inovaci atd.

» Financ¢ni fizeni velkoobchodni firmy (Fin), tj. uCetni evidence, finan¢ni transakce, financ¢ni
reporting, finan¢ni analyzy, planovani, zpracovani rozpocta.

» Rizeni zdvazku (Zdv), tj. evidence zavazki a transakce s nimi, reporting zavazku, analyzy za-
vazkd.

= Rizeni pohleddvek (Pohl), tj. evidence pohledavek a transakce s nimi, reporting pohledavek,
analyzy pohledavek.

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

s s

»  Personalni fizeni (HR), tj. personalni evidence, fizeni personalu, pfijimani a propousténi za-
méstnancd, Fizeni kvalifikacniho rozvoje, personaini reporting, personalni analyzy, personalni
planovani.

= Rizeni interni dopravy (Dop), tj. evidence dopravy a dopravnich prostfedk, fizeni poZa-
davkl na dopravu a jejich zajisténi, reporting dopravy, dopravni analyzy, planovani doprav-
nich kapacit.

= Rizeni ndkupu zboZi a sluzeb (Ndk), tj. evidence a fizeni obchodnich ptipadtl ,Nakup®, re-
porting nakup(, analyzy nakupt, specifikace potfeb a planovani nakupu.

= Rizeni prodeje zbozi a sluzeb (Prod), tj. evidence a Fizeni obchodnich ptipadti ,Prodej*, fi-
zeni poprodejniho servisu, reklamaci, reporting prodejd, prodejni analyzy, planovani a progné-
zovani prodeje.

= Rizeni skladt (Skl), tj. evidence skladtl a skladovych zasob, fizeni skladovych transakci, re-
porting zasob (regleta a dalsi), analyzy zasob.

= Rizeni logistickych sluzeb (Log), tj. evidence a analyzy logistickych sluzeb.
» Rizeni zdsobovani odbératelli (Zas), tj. smluvni vztah mezi danymi subjekty, naptiklad prav-
nickymi osobami, nejCastéji vSak mezi velkoobchodnimi a maloobchodnimi spoleénostmi.

= Rizeni distribuce (Dis), tj. vztah mezi vyrobcem a distributorem, ktery je podloZzen smlouvou
nastavujici podminky distribuce zbozi.
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1. Firemni prostredi

Mapa faktoru firemniho prostredi:

[1.1] Velikost firmy [1.2] Phvod a vlastnictvi [1.3] Konkurenéni pro-
firmy stiedi
[1.4] Hospodaiské pro- [1.5] Situace na IT trhu [1.6] Stav legislativy
stredi

Dalsi podkapitoly obsahuji zejména vymezeni obsahu, efekty a omezeni pouze nékolika vybra-
nych faktora, které ovliviiuji celkové prostredi, v némz velkoobchodni firmy pUsobi:
= velikost firmy, tj. malé, stfedni, velké obvykle podle po¢tu zaméstnancu a vySe obratu,
= plvod a viastnictvi firmy, tj. Ceska, zahrani¢ni, poboc¢ka zahrani¢ni firmy,
=  konkurenéni prostredi, jeho rozsah, sila, vliv,
= stav hospodarského prostredi, napf. irover poptavky po zbozi, platebni disciplina zakaz-
niku.,
= situace na IT trhu, napt. nabidka produktd a IT sluzeb dodavateli, nabidka personalnich ka-
pacit,
= stav legislativy, napf. celkova kvalita legislativy, €etnost zmén.

Viiv faktord do oblasti fizeni velkoobchodni firmy dokumentuje Tabulka 1-1. RozliSuje se:

= X —velmivyznamny faktor",
= 0 —vyznamny faktor®,
= prazdna bunka“ - dosud neuréeno.

Jde pouze o naméty, ktery musi byt upraveny a konkretizovany podle aktualnich podminek dané
firmy.
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Tabulka 1-1: Faktory firemniho prostiedi vzhledem k oblastem fizeni

Faktor: Strat | Fin | Zav | Pohl | PAM | HR | Dop | Nak | Prod | Skl Log | Zas | Dis
Velikost firmy X X X X X X X X X X X
Puvod a vlastnictvi X X X X X X o] o] 0 o]
firmy
Konkurené&ni prostredi X X o] X X o] X X X o] X X X
Stav hospodaiského X X X X X X X X X X X X X
prostredi
Situace na IT trhu: X o] X X o]

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

Dalsi podkapitoly vymezuji obsah jednotlivych faktort a dalsi atributy.

1.1  Velikost firmy

Velikost
gorie:

111

Efekty,

firmy je obvykle dana poétem zaméstnancl a vysi roéniho obratu, déli se obvykle na 3 kate-

malé firmy: s poétem 1-100 zaméstnanc(, s ro¢nim obratem, ktery nepfesahuje 30 miliont
Ke,

stfedni firmy: s po¢tem od 101 do 500 zaméstnancl a s rocnim obratem od 31 do 100 milion(
Ke,

velké firmy: s po¢tem nad 500 zaméstnancl a s obratem vys$§im nez 100 milion0 K&.

Malé firmy

vyhody:

U malych firem neni potfeba, aby Feseni IT bylo zasadné slozité a propracované, jako by
bylo potfeba u vétSich spole€nosti. U spolecnosti o této velikosti Ize vyuzit i pro analytiku moz-
nost tvorby SSBI aplikace, ktera je i efektivnéjSim zplsobem z pohledu spolecnosti, protoze
zarucuje vétsi moznost Upravy celé aplikace a jednodussi implementaci novych pozadavku ze
strany zadavatele.

Jsou zalozeny na jednodussich procesech Ffizeni, a to véetné Fizeni vyrobnich procesd, i
kdyZ prakticky to nemusi platit vZdy.

Malé firmy nedisponuji obvykle tak rozsahlymi vyrobnimi technologiemi, jako je tomu u
velkych nebo stfednich firem a nevyZaduji tak slozité a komplexni fizeni.

Jednodussi Fizeni firmy i IT, pfesnéjSi zpétna vazba a kontrola feSeni bez nutnosti silné for-
malnich postupl, omezuje potfebu formalnich a intenzivnich procesu, monitorovani a méfeni
vykonnosti IT.

PFirozenéjsi zajisténi souladu IT s cili organizace, vlastnik nebo nejvyssi vedeni ¢asto
pfimo rozhoduje o IT.

Méné naro¢na IT infrastruktura, je spiSe stabilni a nepodléha vyznamnym vykyvim.

Rizeni kapacit a dimenzovani infrastruktury se zaméfuje pfevazné na ulozny prostor pro
data, pfipadné konektivitu, spiSe nez na vypocetni vykon.

Vyuziva se pouze nékolik, vétSinou standardnich aplikaci.
Jednodu$si uplatnéni cloudovych sluzeb, zejména pro provoz aplikaci.

Predpoklady, problémy a omezeni.
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» Pokud vlastnik nebo management nema dostate¢ny prehled o IT, nemusi vZdy urcit nejefek-
tivnéjsi cesty uplatnéni IT pro firmu.

» Omezené finanéni zdroje vedou k vy$Si opatrnosti ohledné investic do novych IT i pfirozené
peclivéjsi sledovani provoznich nakladu.

= Investice do IT jsou vzhledem k vyznamnému dopadu na rozpoc&ty malych organizaci obvykle
vice uvazené a peclivéji hodnocené.

*» Firma nemusi disponovat potfebnymi znalostmi v IT a ¢asto nemUize zaméstnavat specia-
listy pro rzné oblasti IT.

*  Pracovnici v IT musi zajistovat Sirokou Skalu ukold.

= V pfipadé fizeni a rozvoje IT v malych firmach hraje kriticky vyznamnou roli uvédoméni a
podpora nejvyssiho vedeni.

vynucovani nové zavadénych pravidel souvisejicich napf. s novymi aplikacemi.

1.1.2 Stredni firmy

Efekty, vyhody:
= Existuji obvykle standardné nastavené podnikové procesy.
= Je zfejma vysoka pruznost a efektivnost v Fizeni firmy i IT.
=  Finanéni zdroje pro investice do IT obvykle odpovidaji potfebam firmy.
= Obvykle znaény rozsah outsourcingu a tendence k vyuzivani cloudovych sluzeb.
= VétSinou omezeny pocet dodavatelu IT, s vybudovanymi standardnimi vztahy.

Predpoklady, problémy a omezeni:

= Zajem na inovacich IT je silné ovliviiovan invenci a znalosti vlastniki a managementu o
moznostech uziti IT pro viastni firmu.

* Pracovnici v IT musi zajiStovat vétSi Skalu ukold.
= Relativhé omezeny pocet novych projektt, jak v oblasti aplikaci, tak infrastruktury.

1.1.3 Velké firmy

Efekty, vyhody:
= Disponuji znanymi pracovnimi kapacitami jak pro jednotlivé oblasti fizeni vyroby, tak pro IT.
»= Je k dispozici Siroka $kala vlastnich specialistt pro rizné oblasti fizeni firmy.
» Pracuji se znacnymi finanénimi zdroji pro investice do rozvoje vyroby, vyrobnich technologii i
do jejich podpory ze strany IT.
= IT je pro fungovani velkych podnik( strategickou zaleZitosti.

Predpoklady, problémy a omezeni:

= Znacna slozZitost v fizeni celé firmy i informatiky, jsou obvykle aplikovany i relativné slozité
modely a metodiky IT i jednotlivych projektu.

» Existuje znacny pocet utvaru a dislokovanych pobocek, fizeni IT musi vétsi usili vénovat zjis-
tovani potfeb organizace, cilli vrcholového vedeni a dalSich vrcholovych manazer(.

» |T se musi vyrovnavat se slozitou konsolidaci poZzadavku a potfeb mezi Utvary a pracovnimi
tymy ve firmé.

= Heterogenni IT a portfolio aplikaci vyvolava vysokou naro¢nost jejich integrace.

» Vysoky pocet dodavateli IT predstavuje i slozité fizeni vztah(l s dodavateli.
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1.2  Pdvod a viastnictvi firmy

Vlastnictvi firmy je jeden z faktord, ktery vyjadfuje formy a sloZitost viastnickych vztahu a v tomto
pfipadé zejména také to, zda je firma v Ceském vlastnictvi, nebo je pobockou néjaké nadnarodni spo-
le¢nosti, nebo je vyluéné zahrani¢ni firmou pusobici v Eeském prostfedi a na c¢eskych trzich.

Efekty a vyhody:

= [T, zejména byznys analytika a jeji nastroje jsou vedle managementu smérovany na potfeby
vlastniku, pokud maji zajem se v dané oblasti angazovat pfimo, nebo vyuzivanim specific-
kych reportll. Je ale vzdy otazkou, v jakém rozsahu a v jaké formé se maji podilet na roz-
voji IT, formulovat své vlastni pozadavky na funkcionalitu, na dostupnost a frekvenci vystupu
atd.

= U mensich firem jsou obvykle viastnici sou¢asné manazery, a tedy jsou ¢asto do takového

= Pokud je firma ¢eskym subjektem, ktera ma absolutni slovo ve veskerém rozhodovani. Neni
tedy napfiklad pobockou vétsi korporace apod. se slozitou administrativou, coz komunikaci a
rozhodovani nad podobou feSeni znacné zjednodusuije.

= Dllezitym faktorem ve vztahu k IT je to, Ze schvaluji investice do jejiho rozvoje. Jejich sou-
hlas je pak ¢asto vyrazné ovlivnén tim, do jaké miry jsou aktivnimi uzivateli jejich produktd a
nejlépe i jejich spolutvirci, resp. konzultanty.

Predpoklady, problémy a omezeni:

= Urgitym problémem mize byt schvalovani investic do IT, které Casto zavisi na zajmu a mo-
tivaci samotnych vlastniku a pochopeni moznosti IT pro jejich podnikani.

=  Specifické problémy jsou v situaci, kdy firma pfedstavuje pobo¢ku zahraniéni nadnarodni
firmy. V tomto pfipadé nejde pouze o schvalovani investic, ale i souhlas s navrhovanym fese-
nim IT, kdy materfska spolecnost ¢asto vyZaduje dodrZovani celofiremnich standardu —
funk&nich i technologickych. To je na jedné strané pochopitelné, na druhé strané to omezuje
invenci a iniciativu tuzemskych pracovniku.

1.3 Konkurencni prostredi

Konkurencni prostfedi firem je popsano v fadé publikaci a modeld (napf. Porterv model konkurence).
V daném kontextu jde o faktor, ktery v planovani a feSeni rozvoje IT je nezbytné brat v uvahu.
Charakteristické pro néj je, Ze se toto prostredi vyrazné posiluje a soucasné se i velmi vyrazné
méni ve svych strukturach, sile vlivu, subjektech, které do néj v riznych formach vstupuji.

Efekty a vyhody

= Konkurence, zékaznici, dodavatelé a dalSi partnefi, jejich hodnoceni, jejich o€ekavany vyvoj,
jejich naroky a o¢ekavani se stavaji velmi vyznamnou soucasti IT aplikaci a obvykle tvofi
jadro aplikaci zaméfenych na strategické fizeni, marketing, nebo prode;j.

= Pokud je konkurence je velka, pak napf. Bl feSeni muze byt pro spolecnost velkou vyhodou.
Reseni mize poskytnout vyssi konkurenceschopnost subjektu a dalSi vyhody oproti ostatni
subjektlm, jelikoz bude podporovat podnikové rozhodovani a dalSi aspekty.

» Sila konkurence je faktor, ktery, zejména u velkych firem, posiluje potfeby investic do po-
krocilych aplikaci, jako napf. prediktivni analytiky nebo competitive intelligence.

Predpoklady, problémy a omezeni.

» Faktor konkurenéniho prostfedi znamena vyraznéjsi potfebu a uplatnéni externich dato-
vych zdroju a s tim spojené nezbytné aktivity, jako napf. jejich kvalifikované hodnoceni kva-
lity, dostupnosti, finan&ni naro€nosti.
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= Tlak konkurence vyvolava i vétsi zajem a potfebu managementu poskytovat svym zakaz-
nikam a partneriim kvalitni a komplexni informace o stavu a vyvoji jejich zakazek, nebo
novych nabidkach produktl a sluzeb. Ty jsou obvykle zprostfedkovavany zakladnimi trans-
akénimi systémy.

1.4 Stav hospodarského prostredi

Stav hospodarského prostfedi predstavuje celkovy stav ekonomiky ovliviujici zejména objem vynakla-
danych nakladi na inovace, vlastni vyvoj, nové projekty véetné IT. Ovlivriuje ochotu vedeni firem k for-
mulaci a pFijimani strategickych zaméru k podstatnéj$im zménam ve vlastnim byznysu. Celkovy stav
ekonomiky ovliviiuje chovani firmy i vzhledem k informatice, zejména v objemu nakladu na IT, zaha-
jovani novych projektu atd.

Efekty a vyhody

» Rostouci ekonomika vytvaii podminky pro expanze firem do novych teritorii, vytvareni no-
vych produktl a sluzeb, véetné IT sluzeb.

= VIT se pfedpoklada vyssi podpora podnikatelskych aktivit, podpora novych lokalit, ob-
chodnich pobocek.

= ZvySuji se pocty zakazniku i dodavateli a s tim i naroky na informatiku a prostor pro jeji roz-
\eJB

Predpoklady, problémy a omezeni:

= V pripadé ekonomickych problému je IT orientovdno na uspory nakladii, omezeni investic
do novych projektu, zejména s dlouhodobou navratnosti.

= Nepfizniva ekonomicka situace muze znamenat i sniZovani pracovnich kapacit v IT Gtva-
rech.

= Dochazi k ukonéeni rozpracovanych IT projekti a tim i k dal$im ztratam.

15 Situace na T trhu

Stav nabidky novych IT sluzeb a produktu, jejich kvalita cenova Uroven ovliviuje strategické zaméry
v poskytovani vlastnich sluzeb s podporou IT a je tedy nutné je velmi silné zohledhovat (napf. pod-
pora konfigurace vyrobkl v automobilovém pramyslu apod.).

Efekty a vyhody
» Pozitivni trendy vyvoje IT produktu a sluzeb se vyrazné promitaji do pland rozvoje IT ve
firmé.
= Kvalita a pozice dodavateli IT produktl a sluzeb se postupné zvySuje a zvySuje se tak i cel-
kova uroven jejich nabidky.
» Silna nabidka na IT trhu se promita do pfiznivého vyvoje cen IT produktl a sluzeb.

Predpoklady, problémy a omezeni:

» Nedostatek kvalitnich dodavatelt pro urcité segmenty IT trhu znamena problémy pfi zajis-
téni potfebnych, nékdy i kritickych, aplikaci a sluzeb.

» Nedostatek specialistt, napf. projektovych manazer(i ve firmach znamena obvykle vyrazny
pokles kvality FeSenych projektl.

= Neékdy agresivni obchodni politika dodavateltd vede k doddvkam neadekvatnich (Casto pre-
dimenzovanych) feSeni vzhledem k potfebam zakaznika.

» Vysoka fluktuace ve firmach vede k nestabilité dodavanych feSeni.
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1.6 Stav legislativy

Predstavuje souhrn dopadti zakon( a norem do Fizeni firmy a IT i s problémy na¢asovdni zmén — IT
strategie tak musi respektovat nejen sou€asny stav, ale i oekavané zmény s jistou pravdépodobnosti.

Efekty a vyhody
= Komplex legislativy vytvari potfebnou zakladnu pro Feseni vztah( zakaznikd s dodavateli.
= Existuji definované podminky software vyplyvajici z autorského zakona.

Predpoklady, problémy a omezeni:
= Casté zmény legislativy predstavuji ¢asto velmi naroéné jejich promitani do aplikaci.
= Obvykle kratka doba na promitani zmén do aplikaci pfedstavuje vysoké pracovni zatizeni
dodavatell i uzivatelt a souc¢asné i riziko chyb pfi jejich promitani.
»= Nekvalitni a nejednoznacné zakony Casto vibec nerespektuji principy a naroky feseni IT
aplikaci.

KIT VSE . 54 -



MBI-AF: Velkoobchodni firma: faktory (AF_IIl_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)

2. Rizeni a organizace firmy

Mapa faktort fizeni a organizace

[2.1] Firemni kultura [2.2] Metody Fizeni [2.3] Podnikova architek-
tura

[2.4] Organizace firmy [2.5] Dislokace firmy [2.6] Byznys model

[2.7] Podnikové procesy [2.8] Reengineering procesu

[2.9] Personalni zdroje [2.10] Rizeni vykonnosti

Dalsi podkapitoly obsahuji zejména vymezeni obsahu, efekty a omezeni vybranych faktora fizeni
a organizace firmy.

» firemni kultura, tj. systém hodnot, které podnik vyznava, zabéhnuta schémata jednani a roz-
hodovani,

= metody fizeni velkoobchodni firmy, tj. vybrané manazerské metody pro fizeni, jako pfiklad
je dale uvedena metoda OKR,

» podnikova architektura, tj. vyjadfeni celkového pohledu na podnik, firmu, jednotlivé soucasti
a jejich souvislosti,
» organizace firmy, tj. prostfedi pro racionalni kooperaci pracovniku a pracovnich tymu,

= dislokace firmy, {j. regionalni rozmisténi centraly podniku a jeho jednotlivych vyrobnich za-
vodu, obchodnich pobocek, detasovanych skladu,

= business model jako forma a pfistup pro kvalitni pochopeni zakladniho fungovani firmy,

= agilni organizace, kdy firma pouZziva ,agile jako zaklad svého fungovani,

= customer experience, tj. interakce mezi zakaznikem a podnikem po dobu trvani jejich
vztahu,

* droven podnikovych procest, tj. dokumentace a optimalizace procesU ve firmé,

* reengineering procesdu, tj. modelovani a optimalizace podnikovych procesu,

= personalni zdroje, predstavuje profesni, kvalifika¢ni i vékovou strukturu pracovnik(i a urover
jejich znalosti.
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» vyuZiti konceptu Fizeni vykonnosti, Corporate Performance Management, CPM, obsa-
huje procesy, metodiky, metriky a systémy.

Vliv faktor( do oblasti Fizeni velkoobchodni firmy dokumentuje tabulkaChyba! Nenalezen zdroj od-
kazt.. Rozlisuje se:

= X -—velmi vyznamny faktor",
= 0 —vyznamny faktor®,
= prazdna burika“ — dosud neur&eno.

Tabulka 2-1: Faktory firemniho prostiedi vzhledem k oblastem fizeni

Faktor: Strat | Fin | Zav | Pohl | PAM | HR | Dop | Nak | Prod Skl Log | Zas | Dis
Firemni kultura X X X X X X X X X X X
Metody fizeni firmy X X X X X X
Podnikova architek- X X o] X X o X X X o 0 o
tura
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 X o] X X X
Podnikové procesy X X X X X X X X X
Reengineering pro- X X o] o] X X X X X X
cesl
Kvalita personalnich X X o] o] X X o] X X X X X X
zdroju
Rizeni vykonnosti X X | o ) ) X ) X X X X X | X

Dalsi podkapitoly vymezuji obsah jednotlivych faktorl a dal$i atributy.

2.1 Firemni kultura

Kultura firmy pfedstavuje systém hodnot, které firma vyznadva, zabéhnuta schémata jednani a roz-
hodovani atd., ma vliv na styl fizeni, jaké jsou priority v rozvoji firmy, a tedy i priority v planovani a fe-
Seni projektd.

Efekty a vyhody:

= Uroven kultury firmy ma také vliv na zdvaznost, se kterou jsou ve firmé vymahana jednotliva
rozhodnuti, pokyny a smérnice.

= Vysoka kultura firmy znamena obvykle niZsi odpor pracovniku proti zménam a rychlej$i za-
vadéni novych metod fizeni, IT aplikaci a technologii.

» Podstatna je zde moralka, motivace a zdajem na rozvoji a feSeni IT. Pokud je firma vedena
osobou, kterd zaroven splfiuje vSechny zminéné vlastnosti, tak to znamena, Ze je firma rozvoji
IT naklonéna a nemél by byt problém v jejim pfistupu a spolupraci.

» Firemni kultura se promita do efektivnosti fizeni IT projekti i do efektivnosti fizeni celého
IT ve firmé&, resp. do vSech oblasti Fizeni IT.

=  Firemni kultura urcuje i priority v orientaci IT na uréité typy aplikaci a jejich vyuziti (Bl, CRM
apod.).

Predpoklady, problémy a omezeni.

e Kultura firmy je ovlivnéna ptivodem a pidsobnosti firmy (Eeska firmy, pobocka nadnarodni
firmy apod.), kapitola 1.2. To je nezbytné pfi orientaci a planovani rozvoje firmy, jejiho fizeni i
vlastniho IT vyhodnotit a respektovat.
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e Z pohledu kultury firmy ma kli¢ovy vliv na pozici, rozvoj fizeni a uziti IT pFfistup ma-
nagementu.

e Narozvoj IT, v€etné FeSeni novych projektd ma vyznamny vliv teamovy charakter mezi pra-
covniky firmy.

2.2  Metody rizeni velkoobchodni firmy
Podstatnym faktorem jsou i uplatfiované metody fizeni velkoobchodni firmy. K tém nejvyznamnéj§im
patfi:
* OKRs (Objective & Key Results), zakladni principy metody zaméfené na definovani cili a
méreni jejich vysledkd.
= Balanced Scorecard, BSC je ucelenym systémem vyvazenych, nejenom financnich méfitek,

= Basel Il je zaméfena na organizace, které provadéji bankovni dohled, centralni banky a ban-
kovni sektor.

= Activity Based Costing, ABC, kde cilem je analyzovat informace o nakladech na jednotlivé
sluzby, produkty v detailngjSim Clenéni.

» Total Cost of Ownership, TCO, tj. finan¢ni odhad zkalkulovany s cilem pomoci zakaznik(im
a podnikovym manazertm pfi hodnoceni pfimych a nepfimych naklad(i spojenych s IT.

»  Metody fizeni investic zahrnuji fadu dil¢ich metod jako ROI, NPV a dalSich.

»  Specialni metody rizeni vyrobnich procesti.

2.3 Podnikova architektura

Podnikova architektura vyjadiuje pristup a koncept uporadani komponent a vztahd v ramci Fizeni
byznysu i IT. Ten musi respektovat okolni prostfedi a definovat zakladni principy navrhu a rozvoje
firmy.

Navrhnout, popsat a pouzivat podnikovou architekturu a zaroven podle ni fidit firmu neni v zasadé

mozné bez vhodné metodiky. Metodika je soustfedéna do architektonickych ramcl. Architektonické
ramce |ze rozdélit na:

= Kklasifikaéni,
= procesnia
= obsahové ramce.

Klasifika¢ni ramce predstavuji navod, jak slozity systém spravné rozclenit do jednotlivych pohledu,
jaké aspekty (domény) v daném pohledu sledovat a jaké modely vyuzit.

Procesni ramce se orientuji na formulaci postup(l uzivanych pfi fizeni Zivotniho cyklu podnikové archi-
tektury, specifikuje, jaké kroky neopomenout a jaké profese a role zapojit do jednotlivych fazi. Pfikladem
této kategorie ramcu je TOGAF a jeho referen¢ni proces ADM (Architecture Development Method),
FEAF apod.

Obsahové ramce jsou spojeny s uritym oborem ¢&i odvétvim a obsahové doplfuji ramce patfici do
pfedchozich kategorii.

Efekty a vyhody:
» Podnikova architektura umozriuje komplexni pohled na podnik s respektovanim vSech vy-
znamnych vazeb.
» Je podkladem pro FeSeni obvyklého problému souladu IT s byznysem (,Business — IT Align-
ment”), coz vyjadfuje spravné alokace IT zdroju vzhledem k potfebam firmy.
» Podnikova architektura umoznuje feSit zmény v byznysu a IT s ohledem na ménici se pod-
minky na trhu, v€etné IT trhu i na interni zmény ve fungovani a potfebéach firmy.

» Podnikova architektura je podkladem pro systematické a kvalitni Fizeni firmy a jejiho IT, je
podkladem pro kvalifikovanou komunikaci mezi riGznymi irovnémi a oblastmi fizeni firmy.
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» Podnikova architektura nabizi prostfedky pro efektivni zachyceni slozitosti firmy, jejich eko-
nomickych, obchodnich, projektovych a vyvojafskych aktivit a viech jejich podstatnych souvis-
losti

Predpoklady, problémy a omezeni:
= Reseni podnikové architektury vyZaduje kvalifikované pochopeni typologie vyroby a jeji
zaclenéni do architektury.

» Pro feSeni, navrh a dokumentaci architektury musi byt obvykle vyélenén pfislusny specia-
lista (podnikovy architekt), nékdy i tym, a témito kapacitami obvykle, zejména mensi podniky
nedisponuiji.

=V nékterych pfipadech je navrZzena podnikova architektura az pfilis sloZita a ztraci se jeji uziti
v béZné manazerské praxi.

»= Pro feSeni i vyuziti podnikové architektury musi management firmy disponovat potfebnymi
znalostmi a zejména uvédoménim si potfeby nebo efektli takového feseni.

= Pokud feSeni architektury pfesné nereflektuje potfeby konkrétni firmy, pak je obvykle pokla-
dano za zbytecnou teorii, ktera spiSe zdrzuje.

= Jesté pred zahajenim feSeni podnikové architektury musi byt jasné definované, jak bude vy-
uzita v tizeni firmy a v jejim rozvoji, do jakych projektd se bude promitat, jaké dal$i architek-
tury na ni budou vazat.

2.4 Organizace firmy

Organizace firmy je prostfedi pro racionalni kooperaci pracovnikl a pracovnich tymu, vyrazem efek-
tivni délby prace. Organizacni struktura feSi problém pfijatelného rozpéti fizeni, tj. poctu pracovnikd,
ktery je schopen dany fidici pracovnik efektivné fidit. Na zakladé toho vznikaji organizac¢ni trovné. To
znamena:

= pokud fidici pracovnici fidi vétsi pocet pracovnik(, vznika niz§i pocet Fidicich urovni, tj. plo-
cha organizacni struktura,
» naopak, pokud se pocet fFizenych pracovnikll na jednoho manazera sniZuje, vznika vétsi pocet

fidicich Urovni, tj. strma organizacéni struktura.

Organizacni strukturu tvofi organizacni jednotky v rozliSeni na:

»  Funkcéné specializované organizacni jednotky (finance, prodej, nakup atd.).
= Objektové orientované organizacni jednotky (dle zbozi, segmentu trhu apod.), pfedstavuji
tzv. divize.

Organizacni struktura definuje vztahy nadfizenosti a podfizenosti, a to riznymi zpusoby:

» Liniovy — kazdy podfizeny ma pouze jednoho nadfizeného,

» Viceliniovy (funkcionalni) — jeden podfizeny ma vice nadfizenych, ktefi se specializuji vzdy
na urcitou funkci nebo objekt, ¢imz se zvySuje odbornost manazer(, ale snizuje se trans-
parentnost fizeni,

= Liniové Stabni — kombinuje vyhody liniové i viceliniové organizace. Zachovava jednu linii Fi-
zeni (pfikazovaci), kterou vykonavaji liniovy pracovnici, a sou¢asné se respektuje vysoka spe-
cializace pomoci specializovanych jednotek, a to Stabnich (napf. sekretariat feditele) a funke-
nich, poskytujici specialni servis (napf¥. vyzkum trhu, controlling, IT).

Ekonomicka organizacni struktura — zahrnuje:

» Nakladova strediska — maji odpovédnost za fizeni naklada.

» Hospodarska stfediska maji odpovédnost za svlj hospodarsky vysledek (zisk, pfispévek na
uhradu fixnich nakladd atd.). Pokud jde zde vyluéné o zisk, pouziva se terminu ,Ziskova
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stfediska (profit center)®. Ziskovymi stfedisky mohou byt ,Podnikatelské jednotky (SBU — Stra-
tegic Business Units)*“.

» Procesni strediska — predstavuji nakladovy pohled na procesy, scitaji se v ném vSechny na-
klady za jednotlivé €innosti v ramci daného procesu.

Organizacni struktury dle zaméreni:

= organizace zaméfena na trh a produkty,
» organizace zameéfena na proces vyvoje.

Projektové organizaéni formy — vznikaji doCasné pro feSeni ur€itého projektu, maji interdisciplinarni
charakter, maji tyto formy:

= Koordinace projektu — pro mensi snadnéji fiditelné projekty.

* Projektova maticova organizace — u slozitéjSich projektd.

= Cistd projektova organizace — pro velmi sloZité projekty, v rdmci organizace specialni orga-
nizac¢ni celek ve vztahu k danému projektu.

Efekty a vyhody:
= Jasné definovana a dokumentovana organizace firmy vyrazné pfispiva k efektivnosti fizeni.
= Kuvalitni organizace pfispiva ke zvysovani vykonnosti celé firmy, v€etné vyuziti metody ,Cor-
porate Performance Management, CPM*.
= Res$eni organizace navazuje na firemni strategii, resp. je jeji sougasti. K efektivnimu promit-
nuti strategie do organizace firmy se vyuziva metoda ,Balanced Scorecard, BSC*

= Kvalita organizace se zvySuje s FeSenim firemnich procest a procesnim modelovanim,
které predstavuji vstup navrha organizace.

= Jasné definovana organizace firmy pfispiva k rychlé identifikaci problému, jejich zdrojl a
pri€in, a nakonec k jejich feSeni v podnikovém fizeni.

Predpoklady, problémy a omezeni:
= Zejména u vétSich firem je ucelné, aby feSenim a rozvojem organizace byli povéreni specia-
listé, pfipadné specializované tymy.
» Je nezbytné zvolit pro dany typ a velikost firmy adekvatni organizac¢ni strukturu a formy (viz
vyse).
= Organizace firmy ma byt natolik flexibilni, aby byla schopna rychle reagovat na vyvoj podni-
katelského prostiedi a vztah( k externim partnerdm.

= Organizace firmy ma respektovat i nové moznosti IT, zejména progresivnich aplikacnich
software obsahujicich Casto nejlepsi praktiky byznysu.

» Organizace firmy musi, i s pfedstihem, reagovat na pfedpokladané potfeby v transforma-
cich byznysu a byznys modelu dané firmy.

Reference

= Synek, M., Kislingerova, E a kolektiv: Podnikova ekonomika, 6. pfepracované a doplnéné vy-
dani - (C. H. Beck 2015) — ISBN 978 80 7400274 8, kap. 9

2.5 Dislokace firmy

Dislokace firmy vyjadfuje regionalni rozmisténi centraly firmy a jejich jednotlivych obchodnich pobo-
Cek, detaSovanych skladu apod.

Efekty a vyhody:
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Vysoka dislokace a decentralizace umoznuje Casto lepsi vyuziti dostupnych kapacit (perso-
nalnich, technickych nebo materialovych) ve vybranych regionech.

Dislokace pobocek do nékterych regiont a do zahrani¢i ¢asto sméfuje i ke sniZzovani
zejména mzdovych nakladu.

Dislokace muze feSit i prostorové naroky a omezeni firmy, vyuziti volnych pozemk( nebo
celych stavebnich kapacit.

Predpoklady, problémy a omezeni:

2.6

S vysokou nebo novou dislokaci vznikaji naroky na zmény v Fizeni firmy a obvykle i na trans-
formaci celého byznysu.

Rozvoj firmy do novych lokaci mlze narazet na odpor uradit samospravy, nebo verejnosti.
U vysokeé dislokace do zahrani¢nich region(i dochazi i k FeSeni kulturnich rozdili, pracov-
nich navyku, discipliny, pfipadné i jazykovych bariér.

U dislokaci do zahrani€i je nutné fesit i tuzemska legislativni omezeni a rozdily.

v v,

Vysoka dislokace znamena obvykle i vy$s$i naroky na Fizeni, véetné Fizeni IT.

Byznys model

Dohnal, J. (KIT, VSE)

Ué&elem je pochopeni zakladniho fungovani firmy, uvédoméni si souvislosti jednotlivych &asti

a aspektud firmy atp. a aplikace tohoto pfistupu pfi feSeni urcité strategické ulohy (napf. zavedeni no-
vého produktu, digitalizace apod.). Pro pochopeni postaveni a u¢elu byznys modelu je dobré vidét na-
sledujici otazky a souvislosti:

Co je naSim cilem, ¢eho chceme dosahnout: Podnikové cile obrat, zisk, podil na trhu.

Jak cile dosahneme: Strategie.

Zplsob, jak budeme strategii realizovat: Byznys model (Mlstek mezi strategii a detailnimi
procesy vyroby a prodeje)

Architektura podnikovych procest provozni procesy: Provozni model.

Zahrnuje rovnéz postupné naplnéni tzv. ,,Lean Canvas“ (viz dal$i obrazek)

KIT VSE - 60 -



MBI-AF: Velkoobchodni firma: faktory (AF_lIl_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)

Problem Solution Unique Value Unfair Customer
Proposition Advantage Segments
1. Nejdfive 4. Popiste 3. Pojmenujte | 5. Identifikujte 2. Urcete
identifikujte | zakladni prvky klicové vyhodu, typické
problém, ktery Vasi firmy. hodnoty kterou zakazniky,
chcete fedit. Vaseho konkurence ktefi tento
produktu, nema/neziska. | problém maji
Key Metrics kvali "‘erY’“ Channels abudouvmli_:
bude mit zajem ho resit.
8. Jak budete zakakznlk .za]em 9. Jaké kanaly
méfit aspéch v oupit. zvolite k
jednotlivych obsluze
fazich zakaznika?
podnikani?
Cost Structure Revenue Streams
7. Specifikujte strukturu naklada 6. Stanovte, z ¢eho budou plynout
potiebnych pro rozjezd a fungovani prijmy.
firmy.

Obrazek 2-1: Lean canvas

Efekty a vyhody:.

Podporuje u managementu i fadovych pracovnikl uvédoméni si souvislosti jednotlivych
casti a aspektl firmy.

Umozniuje kvalifikovanou aplikaci tohoto pfistupu pfi Feseni strategickych uloh v fizeni firmy.
Formulovani a realné vyuziti byznys modelu v praxi vede ke zvySovani celkové kvality Fi-
zeni a soucasné posilovani konsensu manazeru firmy, pokud jde o dalsi strategické zaméry,
jejiho rozvoje (v&etné IT).

Predpoklady, problémy a omezeni:

2.7

Vyzaduje ale motivaci a zdjem ze strany vedeni firmy pro vyuziti tohoto pfistupu.

Na feSeni byznys modelu se musi podilet pracovnici s dlouholetou zkusenosti, chapani Fi-
zeni firmy v celém komplexu a zejména s obchodnimi a ekonomickymi znalostmi.

Pfedstavuje urgitou pracovni a éasovou naroénost.

Uplatriovani cloudovych sluzeb na strané primarnich dodavateltl vede ke zméné byznys
modelu vétsiny velkoobchodnich firem (napf. pfechod od pfijmu z licenci k vyS$§imu objemu
sluzeb)

Uroveri podnikovych procesti

Procesy a procesni modely vyjadfuji pfesné a na zakladé procesnich standard( fungovani firmy.

Efekty a vyhody:

Diky feSeni a procesni dokumentaci jsou pfesnéji definovany problémy a poZadavky i na
fizeni firmy a IT aplikace, resp. tyto aplikace pak mohou pfesnéji odpovidat i potfebam pro-
cesu firmy.

Procesni dokumentace je zakladem pro presnéjsi a objektivnéjsi specifikaci priorit
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v feSeni projektu, resp. pro presnéjsi definici obsahu a poradi jednotlivych projektu.

Soucasna feseni aplikaci zahrnuji i definovani souvisejicich procesu a jejich realizace na
bazi workflow.

Procesni modely jsou rovnéz dllezitym predpokladem pro uplatriovani konceptu fizeni pod-
nikové vykonnosti — Corporate Performance Management, v némz podnikové procesy jsou
jednou ze &tyF soucasti.

Predpoklady, problémy a omezeni:

2.8

Projekty zaméfené na definovani procest firmy by nemeély kongit pouze zpracovanim procesni
dokumentace. Pokud navrzené procesy nebudou promitnuty do organizace a internich
predpisu stejné jako do pouzivanych SW aplikaci, pak vysledné efekty téchto projektd se vy-
razn& minimalizuji.

Pro procesni projekty je nutné volit i adekvatni nastroje pro specialisty, tedy specializované
modelovaci nastroje, ale nasledné je nutné zajistit dostupnost vysledku projektu Siroké uziva-
telské sfére.

Reengineering podnikovych procesu

Hlavni pristupy k Feseni jsou Ulohy Fizeni podnikovych procesu (BPM, Business Process Ma-
nagement), modelovani podnikovych procesl a reengineeringu podnikovych procest (BPR, Business
Process Reengineering), tj. spojené s moznostmi snizovani jejich asové a finanéni naro¢nosti.

Efekty a vyhody:

Sladéni podnikovych procest s cili a strategickymi zaméry jeho vedeni, napf. procesy fi-
zeni vztah( k zakaznikim bude respektovat cile firmy.

Dosazeni ekonomickych a obchodnich efekti, napf. zkraceni doby odezvy, tj. reakce firmy
na pozadavky zakaznik( a partner(, zkraceni prabézné doby zakazky.

Vytvoreni podkladu pro realizaci organizacnich zmén, kdy organizacni zmény budou zalo-
Zeny na optimalizovanych procesech, tedy optimalizovaném fungovani firmy.

Vytvorfeni dokumentace pro systémy jakosti a dalSi pozadované certifikace.

Zmény priabéhu procesu spojené s redukci mist preruseni optimalniho pribéhu procesu,
napf. se snizenim poctu chyb nebo poruch v priibéhu procesu,

Zmény organizacni prislusnosti a kvalifikace pracovnikt se budou provadét v kontextu
zlepSeni pribéhu vSech navrzenych procesu.

SniZeni poc¢tu a rozsahu dokumentii vedouci ke zjednodus$eni a urychleni toku dokumentt
a dat.

Vytvoreni pfedpokladud pro realizaci aplikaci a nastroji workflow a vyuziti dalSich zdroju a
informacnich technologii vedouci k automatizaci a ke zlepSeni funkci procesu.

Business Process Management Institute ve své studii (IDS Scheer AG, 2005) uvadi, Ze
efektivni BPM strategie a feSeni mize:

o  zkratit dobu na navrh nového produktu az o 50 %,

o dosahnout rychlejSiho uvedeni novych produktd na trh,

o zkratit dobu realizace zakaznické objednavky az o 80 %,

o zvysit zakaznickou spokojenost kvalitnéjSim zajisténim objednavek zakaznika,
o pomoci firmé zvysit efektivhost kontaktnich center aZz o 60 %.

Predpoklady, problémy a omezeni.

Procesni rengineering je pfedevsim zalezitosti zvySovani kvality fizeni firmy. Proto by hlavni
zdjem na jeho fFesSeni a uspéchu méli mit manazeri firmy, zejména nejvy$si management.
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e Projekty procesniho reenginneringu vyzaduji aktivni aéast vétsiny pracovniki firmy, musi
se vSak zajistit jejich kvalitni pfiprava v oblasti procesniho modelovani, coz mize narazet na
¢asové nebo finanéni bariéry.

e Pro kooperaci pracovnikt podniku na procesnim reengineeringu je nezbytna jejich dokonala
informovanost o ucelu takového projektu a jeho nasledném zavedeni do praxe. Jinak maze
vyvolavat odpor zaméstnancu.

e Procesni reengineering jsou ¢asové pomérné naroc¢né projekty, kde riziko jejich iUspésSného
dokonéeni miize byt spojeno pravé s dlouhou dobou trvani a v souvislosti s tim i s neade-
kvatni mirou detailu fedeni.

2.9  Kvalita personalnich zdroju

Klicovym faktorem ovliviiujicim Fizeni a FeSeni rozvoje firmy a IT je profesni, kvalifikacni i vékova
struktura pracovniku a Uroven jejich znalosti, a to jak znalosti manazert, specialistd, administrativy i
pracovnik( IT utvaru.

Efekty a vyhody:
» Kvalifikaéni struktura pracovniki vyssi irovné je predpokladem a zdrojem pro rozvoj fizeni
firmy, IT a jejich efektivni vyuzivani,
» Znalosti pracovniki orientované jak na byznys a manazerské metody, tak na analytické me-
tody jsou dobrym zakladem pro kvalitni feSeni jednotlivych projektd, véetné IT.

= Je Ucelné orientovat kvalifikaéni rozvoj pracovnikii na ty oblasti, které nelze efektivné ziskat
v ramci outsourcingu.

Predpoklady, problémy a omezeni:

* Problém Casto spociva v nedostatecné, nebo $patné orientované motivaci uZivatelu na dal-
$im rozvoiji vlastni firmy.

» Neni vytvafen ¢asovy prostor pro praci klicovych pracovnik(l na projektech.

= Top management firmy nema dostateény nadhled nad rozvojem a perspektivhimi moz-
nostmi IT.

= Kvalifikace CIO je pfedevsim technologickd, nikoli ekonomické a manazerska.

2.10 Vyuziti konceptu fizeni vykonnosti

Rizeni vykonnosti (PM, Performance Management) pfedstavuje samostatnou disciplinu, & pfistup
k Fizeni firem a soudasné k IT aplikacim, ktery byl koncipovan v druhé poloving 20. stoleti. Rizeni vy-
konnosti je kombinaci metodik, procesti a metrik podporovanych aplikacemi a nastroji, které umoz-
Auji uzivatelm definovat, monitorovat a optimalizovat vysledky a vystupy podniku v souladu s jeho cili
a zaméry. Rizeni podnikové vykonnosti (CPM, Corporate Performance Management) je hlavnim
predstavitelem systému fizeni vykonnosti.

Efekty a vyhody:
= Urcuje vSechny procesy, metody, metriky a aplikace potfebné k méfeni a fizeni vykonnosti
velkoobchodni firmy, a to ve vzajemnych vazbach.

= VyuZiti konceptu Fizeni vykonnosti pfedstavuje diky své komplexnosti a provazanosti jed-
notlivych komponent a aplikaci vyznamny faktor uspéchu.

» Umozhuje ve vzajemnych vazbach definovat a vyhodnocovat hlavni komponenty fizeni
(procesy, metriky, metody a klic¢ové aplikace).
Predpoklady, problémy a omezeni.

» Vyzaduje vytvofeni nezbytnych organizaénich a personalnich pfedpoklad( pro implementaci
fizeni vykonnosti.
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= Vysledky méfeni vykonnosti musi byt komunikovany napfi¢ firmou a podle toho i modifikovany
individualni cile tyma a pracovnikd.
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3. Rizeni IT

Uéelem kapitoly je:
* hodnotit dopady faktor(i spojenych s kvalitou IT, zejména jejich aplikaci a s Urovni
fizeni IT v celém komplexu oblasti v rdmci fizeni a organizace velkoobchodni
firmy,

= definovat podstatné charakteristiky téchto faktord, tj. jejich obsahovou podstatu
a vyrazna pozitiva a na druhé strané omezeni a prfedpoklady v feSeni projektu.

9 Celkovy prehled a obsah rizeni IT ve firmé ovliviujicich rovnéz ulohy fizeni a informac-
niho systému obsahuje dokument ,AF 11.03: Rizeni IT*.

Mapa faktoru pro fizeni IT:

[3.1] Strategie IT [3.2] IT sluzby [3.3] Datové zdroje

[3.4] IT aplikace [3.5] IT infrastruktura
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Dalsi podkapitoly obsahuji zejména vymezeni obsahu, efekty a omezeni vybranych faktord Fizeni
IT ve firmé.

= strategie IT, obsah, feSeni, vyuziti,

= [T sluzby, architektura orientovana na sluzby, SOA,

= datové zdroje, datova architektura, vyuZiti v fizeni datovych zdroju,

= |T aplikace, aplika¢ni architektura, vyuziti v planovani a fizeni IT,

= IT infrastruktura, technologicka architektura.

Vliv faktor( Fizeni IT do oblasti fizeni velkoobchodni firmy dokumentuje Tabulka 3-1. RozliSuje se:
= X -—velmi vyznamny faktor*,
= 0 - vyznamny faktor®,
= prazdna burika“ — dosud neur&eno.

Jde pouze o naméty, ktery musi byt upraveny a konkretizovany podle aktualnich podminek dané
firmy.

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

Faktor: Strat | Fin | Zav | Pohl | PAM | HR | Dop | Nak | Prod Skl Log | Zas | Dis
Strategie IT ve firmé X X o} o} X X X X X X X X X

IT sluzby, architektura X X X X X X X X X X X X X
sluzeb

Datové zdroje, datova X X o] X X o] X X X o] o] 0 o]
arch.

IT aplikace, aplika¢ni X X X X X X X X X X X X X
architektura

Infrastruktura, tech. X o] o] o] X o] o] X X X o] o] o]

architektura
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3.1 Strategie IT

Strategické otazky feSeni podnikové analytiky se promitaji na nejvysSi urovni do informacni strategie

jektd.
Efekty
» P¥i pfevladajicim znaéném rozsahu téchto projektd, jejich finanéni a ¢asové naroc¢nosti,
mimoradné rychlém rozvoji technologii, na nichz jsou zalozeny, je uréeni spravné strategie
odpovidajici potfebam a moznostem podniku velmi podstatnym faktorem feSeni.
» Priprava a spoluprace podnikovych manazer( na zpracovani IT strategie pfinasi podstatné
vysS$i uroveri konsensu v jejich predstavach o dalSim rozvoji a uziti IT ve firmé.
= Definuje vSechny podstatné typy architektur (podnikovou, aplikacni, datovou)
= Urcuje rozsah projektd a jejich priorit ve vztahu k podnikovym procesim, resp. oblastem
podnikového Fizeni.
= Specifikuje pFfistupy k feseni projekta.
»= Urcuje zaméreni feSeni celého IT na urcité typy produktd.
= Urcuje rozsah outsourcingu v implementaci a provozu feSeni aplikaci, zahrnuje uréeni podilu
vlastnich feSitelskych kapacit a zptisobu vybéru dodavatelskych firem.
» Specifikuje moznosti vyuziti riznych modeld zajisténi implementacénich a provoznich kapacit,
napf. vyuziti cloud computingu a s nim spojenych sluzeb.

Predpoklady, problémy, omezeni:

= Strategie IT by méla Uzce navazovat na strategii celé firmy, resp. byznysu, kter4 nemusi byt
jasné formulovana nebo dokumentovana, pak IT strategie musi vyhazet pouze z vlastnich
analyz nebo predpokladu.

= Na formulaci IT strategie se musi dc¢astnit zejména manazeri firmy, obvykle pod vedenim
CIO. Absence podnikovych manazerd vede k formulovani takovych cild IT, které budou mimo
priority a zameéry celé firmy.

»= S predchozim bodem souvisi potfeba jasné formulovat zplisob dalsiho vyuZiti IT strategie
v Fizeni IT i celé firmy. Jinak, manazefi firmy musi védét, pro€ maji svijj as vénovat na takové
spolupraci na strategii.

» |T strategie by méla vyjadfit i pruznost vedeni IT (CIO a dalsich) vzhledem k nové definova-
nym pozadavkim byznysu, a to ¢asto pfinasi vyrazné rozpory v predstavach obou stran. DG-
vodem mUze byt i Spatna komunikace CIO a jeho tymu s vedenim firmy

= Realizace novych navrhovanych strategickych pozadavku na IT pfinasi dalSi naroky na dosta-
tecné financni a personalni zdroje a pokud nejsou jasné vyhodnoceny jejich potencialni
efekty vzhledem k o€ekavanym nakladim, pak pfedstavuji celou $kalu rozpord ve vedeni
firmy.

= Problémem muze byt i odliSny postoj IT a vricholového managementu ke zménam. Pro IT
utvary je uskute¢néni zmeény vétsinou ukolem a nékdy i problémem, jak takovou zménu reali-
zovat a zvladnout s danym rozpod&tem.

3.2 IT sluzby, architektura orientovana na sluzby

Rizeni IT je dnes prevazné zaloZeno na systému IT sluZeb a jejich vzajemnych vazeb, které muze
mit riznou podobu a povahu. Uvedeny faktor je specialné orientovan na architekturu sluzeb oznaco-
vanou jako SOA.
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3.2.1 SOA, Service Oriented Architecture

Cilem SOA (Service Oriented Architecture) je nabidnout funkcionalitu IS stejnym zplsobem, jako to
déla byznys vici svym zakaznikam, tj. formou sluzeb, v€etné poskytnuti vhodného pfistupu, kterym
Ize pfi uziti jiz existujici sluzeb vytvaret sluzby nové.

SOA Ize chapat jako politiky, praktiky a ramce, které umoziuji, aby funkcionalita aplikaci byla po-

skytovana a spotfebovana jako mnozina sluzeb, a to v takové urovni granularity (rozsahu funkciona-
lity), kterou potfebuje pfijemce sluzby. Ten je oddélen od implementace sluzby a pouziva pouze jed-
noduché na standardech zaloZené rozhrani.

Architektura orientovana na sluzby je postavena na tfech kli¢ovych principech:
= Prvni princip — ,byznys procesy ridi sluzby a sluzby Fidi technologii‘ — znamena, Ze sluzby
tvofi abstraktni vrstvu, ktera umozriuje vytvaret vztah mezi podnikovymi procesy a aplikacemi
a technologii.
= Druhy princip — ,byznys agilita® — znamena schopnost IT rychle odpovidat na zmény poza-
davkd byznysu.

= Treti princip pfedpoklada, Ze ,architektura orientovana na sluzby se neustale vyviji* a je
plné zvladnuta (SOA Governance).

Efekty a vyhody

= Sluzba v SOA je ve volné vazbé — na kontraktu zaloZena specifikace sluzby zapouzdfuje
v8echny za ni se skryvajici zdroje, které sluzba pro svoiji ¢innost poZaduje, v€éetné moznosti
virtualizace téchto zdrojl, a kontrakt je smluvnim rozhranim do softwarové logiky nabizené
aplikaci.

» Sluzba je standardizovana — ma v rliznych situacich vzdy konzistentni chovani, je znovupou-
zitelna a dodrzuje oborové standardy.

» Sluzba je abstraktni — generalizace sluzby zajistuje jeji vysokou vnitini byznys flexibilitu a za-
roven je abstraktnim bodem (endpoint), kterym reaguje na udalosti v systému.

= Sluzba je skladatelna (composable) a modularni — fraktalové principy dovoluji za pouZiti ji-
nych specializovanych a orchestracnich sluzeb vytvaret flexibilni FeSeni i pfi zajisténi minimali-
zace moznych zavislosti mezi sluzbami.

= VSechna metadata sluzby v celém jejim Zivotnim cyklu jsou uloZena v persistentnim uloZzisti.

= V celém svém zZivotnim cyklu je zvladnuta (SOA governance).

Predpoklady, problémy, omezeni:
= Predpokladem musi byt jasné nadefinované sluzby.
= Problémem v realnych podminkach maze byt sladéni jednotlivych sluzeb, resp. jejich orce-
strace.
» Pro feSeni SOA musi byt pfislusni specialisté.

3.3  Datové zdroje a datova architektura

Vyznam kvality datovych zdroju pro FeSeni podnikové analytiky byl jiz nékolikrat zdiraznén. Do této
kapitoly je tento faktor zahrnut pouze jako konstatovani jeho kliCového vyznamu pro uspésnost podni-
kové analytiky. Diléi faktory ovliviujici datovou kvalitu Ize vymezit v nasledujicich tfech skupindch:

= technické prostredi zahrnujici celopodnikovy slovnik dat, centralizaci aplikaci a jejich dato-
vych zdrojud, napf. jednotna identifikace zakaznikl, kontroly definovanych business pravidel,

»  Uroven pouzité metodiky, tj. podnikové metodiky a smérnice, kvalita ¢iselnikl a kddovych ta-
bulek, systém Fizeni zmén,

» pristupy k fesSeni informacéniho systému, tj. zplsob pFipravy dat, pfipravy uzivatell, systém
motivacnich kritérii.
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3.3.1

Datova architektura

Datova architektura predstavuje usporadani datovych zdroju a informacnich aktiv, kterymi podnik
musi disponovat, aby naplnil své definované cile a potfeby. Datova architektura tak definuje datoveé
zdroje rizného typu, jejich charakteristiky a vazby, a to jak interni, tak vyuzivané externi.

Efekty a vyhody

Datova architektura podava komplexni pfehled o provozovanych, feSenych i planovanych
databazich a datovych zdrojich s vymezenim jejich vzajemnych vazeb.

Datova architektura je podkladem pro systematické dlouhodobé Fizeni datovych zdroju ve
firmé, je podkladem pro fizeni a planovani aktivit v oblasti kvality dat, v zajisténi dostupnosti
datovych zdrojq, Fizeni zodpovédnosti za datové zdroje apod.

Je dllezitym prostfedkem pro efektivni komunikaci o planech rozvoje datovych zdroja,
vCetné pofizovani externich dat mezi IT Utvary, uzivatelskymi utvary i externimi dodavateli.
Datova architektura umoziuje kvalitné planovat nové datové zdroje, databaze a zasazovat
je do stavajiciho systému dat.

Datova architektura pokryva i podstatné aspekty, jako dostupnost dokumentace datovych
zdroju, pfipadné moznost poskytovani potfebnych dat jejich poskytovateli nebo provozovateli.
Datova architektura je podkladem pro efektivni Fizeni potfebné kvality dat. kiera je klicovou
podminkou pro vibec smysluplnou existenci jednotlivych aplikaci, véetné aplikaci analytic-
kého charakteru.

S datovou architekturou a fizenim dat obecné je obvykle spojeno uziti riznych metod a pfi-
stupu k Fizeni kvality dat (jako je MDM, Data Governance apod.).

Predpoklady, problémy, omezeni:

3.4
Otazka

3.4.1

Pro feSeni a rozvoj datové architektury musi byt obvykle vy¢lenén specialista, coz mlze byt
Vv jeho zajisténi problém.

PFi vyuzivani datové architektury musi byt na strané uzivatell i informatika odpovidajici zna-
losti a pochopeni jeji potreby.

Jesté pred zahajenim FeSeni datové architektury musi byt jasné definované, jak bude vyu-
Zita v fizeni firmy a v jejim rozvoji, do jakych projektt se bude promitat, jaké dalSi architektury
na ni budou vazat.

Pokud jde o fizeni a zajisténi dokumentace dat, neni ¢asto zcela jednoduché tyto doku-
mentace ziskat s ohledem na autorska prava nebo smlouvy mezi zakaznikem a poskytovateli
aplikaci a jejich databazi. V kazdém pfipadé je dobré si tyto podminky a mozZnosti jesté pfed
zahajenim kazdého projektu ovéfit a podle moznosti je zacit Fesit.

IT aplikace, aplikaéni architektura
kvality IT aplikaci, zejména transak¢nich, je posuzovana v nékolika uhlech pohledu:

do jaké miry jsou tyto aplikace schopné poskytovat upina, konsistentni a pfesna data, ij.
jak je navrzena jejich datova zakladna, jaky systém kontrol zahrnuje jejich funkcionalita,
jak odpovidaji potfebam podniku z pohledu poskytovanych funkci i vytvarenych a zpracovava-
nych dat,

zda zahrnuji i vlastni analytickou a planovaci funkcionalitu, do jaké miry je vyuZivana, zda
je ucelné ji nahradit funkcionalitou aplikaci podnikové analytiky,

jak je vyuzivana aplikacni architektura pro planovani a fizeni rozvoje aplikaci i celého IT.

Aplikaéni architektura

Aplikacéni architektura slouzi k Fizeni rozvoje a provozu aplikaci a zejména je prostfedkem dosa-
Zeni potrebné stability informacniho systému. Obsahuje vétSinou seznam vsech aplikaci daného
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informacniho systému a jejich vzdjemnych vazeb. U aplikaci specifikuje Fadu atributi potfebnych k
fizeni (zakladni funkcionalita, dodavatel atd.).

Efekty a vyhody

Aplikaéni architektura podava komplexni pfehled o provozovanych, fesenych i planova-
nych aplikacich s vymezenim jejich vzajemnych vazeb,

Aplikaéni architektura je podkladem pro systematické dlouhodobé Fizeni IT ve firmé, nastro-
jem fizeni IT jak na strategické, tak taktické arovni,

Aplikaéni architektura vétSinou tvofi jadro informacni strategie firmy

Je dulezitym prostfedkem pro efektivni komunikaci o planech rozvoje IT mezi IT Gtvary, uziva-
telskymi utvary i externimi dodavateli.

Aplikaéni architektura umoznuje kvalitné planovat nové aplikace a zasazovat je do stavaji-
ciho systému aplikaci, redukuje Spatné nebo mylné pofizované nebo vyvijené nové aplikace.

Predpoklady, problémy, omezeni:

3.5

Pro feSeni a rozvoj aplika¢ni architektury musi byt obvykle vyélenén specialista (,solution
architect”), coz maze byt v jeho zajisténi problém.

Pokud aplikaéni architekturu navrhuje externi dodavatel, pak je riziko, Ze bude do ni pfede-
v§im zafrazovat produkty ze svého portfolia

PFi vyuzivani aplikaéni architektury musi byt na strané uzivatell i informatik( odpovidajici zna-
losti a pochopeni jeji potreby.

Jesté pred zahajenim FeSeni aplikac¢ni architektury musi byt jasné definované, jak bude vyu-
Zita v Fizeni firmy a v jejim rozvoiji, do jakych projektld se bude promitat, jaké dal$i architektury
na ni budou vazat.

IT infrastruktura, technologicka architektura

Technologicka architektura popisuje usporfadani technologické infrastruktury, které odpovida po-
tfebam informacéniho systému. Definuje hlavni technologické zdroje (technické, softwaroveé, komuni-
kacni linky), jejich charakteristiky, umisténi a vazby mezi nimi.

Efekty a vyhody

Technologicka architektura podava komplexni prehled o provozovanych, feSenych i pla-
novanych technologii a technologickych prvcich (technickych, sitovych a dalSich) s vymeze-
nim jejich vzajemnych vazeb.

Technologicka architektura je podkladem pro systematické dlouhodobé Ffizeni IT infrastruk-
tury ve firmé, nastrojem fizeni IT jak na strategické, tak taktické urovni,

Je dulezitym prostfedkem pro efektivni komunikaci o planech rozvoje IT infrastruktury mezi
IT dtvary i externimi dodavateli.

Technologicka architektura umozriuje kvalitné planovat rozvoj IT infrastruktury, redukuje
Spatné nebo mylné pofizované technologické prostfedky.

Predpoklady, problémy, omezeni:

Pro feSeni a rozvoj technologicka architektury musi byt obvykle vy€lenén specialista, coz
muze byt v jeho zajiSténi problém.

Pokud technologickou architekturu navrhuje externi dodavatel, pak je riziko, ze bude do ni
predevsim zafazovat produkty ze svého portfolia,

PFi vyuzivani technologické architektury musi byt na strané internich informatikll odpovidajici
znalosti a pochopeni jeji potfeby a schopnost kvalifikované komunikace s externimi dodava-
teli,
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= Jesté pfed zahajenim feSeni technologické architektury musi byt jasné definované, jak bude
vyuZita v Fizeni a planovani rozvoje infrastruktury, do jakych projekt se bude promitat, jaké
ostatni architektury s ni budou souviset.

3.6 Cloud Computing
Karkoskova, S., Jutidek, M., Firla, D. (vSichni KIT, VSE)

Cloud computing pfedstavuje na Internetu zalozeny model vyvoje a pouzivani IT, tj. poskytovani sdi-
lenych, Skalovatelnych a flexibilnich IT sluZeb a IT zdroji napfic¢ siti Internet. Cloud computing
umoznuje pFistupovat k hardwarovym anebo softwarovym prostfedkim kdekoli na svété.

Cloud computing vznikl spojenim kombinace mnoha stavajicich technologii jako je tenky klient,
servisné orientovana architektura SOA, grid computing, utility computing, virtualizace a distributed
computing. Typickymi rysy cloud computingu je poskytovani sluzeb v realném ¢ase a vyucétovani
dle spotreby. Spotfebitelé neplati za vlastni software a vypocetni zdroje, ale pouze za jeho uziti.

Broad : On-Demand
Essential
y Characteristics
Resource Pooling

Software as a Platform as a Infrastructure as a Service

Service (Saa$) Service (PaaS) Service (laaS) ook
Deployment
Models

Vizualni model definice cloud computingu podle NIST, (Zdroj: Cloudcontrols 2017)

Obrazek 3-1: Obsahové vymezeni cloud computingu

3.6.1 Podstatné charakteristiky sluzby cloud computingu

Klic¢ovymi charakteristikami cloud computingu jsou:

= On-demand samospradva (On-demand Self-Service) — zakaznik si mize dle potfeby auto-
maticky zajistit vypo€etni kapacitu jako vykon serveru nebo velikost Ulozisté, a to bez potfeby
z&sahu Clovéka a nutnosti interakce s jednotlivymi poskytovateli sluZzeb. MoZnosti nastaveni
v8ak mohou limitovany napfiklad cenovymi podminkami, nutnosti schvaleni u vétSich zmén
nebo stanovenym limitem,

= P¥ristup z rozsahlé sité (Broad Network Access) — kapacita je dostupna pomoci jakéhokoliv
zafizeni (pocita¢, mobil, tablet a jiné) pfipojeného k siti a vyuzivajiciho bud platformu tenkého,
nebo tlustého klienta,
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* Fond prostredkt (Resource pooling) — vypocetni vykon, ktery ma poskytovatel sluzby k dis-
pozici, je rozdélen pro obsluhu vice zakaznikd modelem multi-tenant (sdileni vypocetniho pro-
stfedi vice uzivateli, ale zajistujici jejich oddéleni, které znemozriuje pfistup k datim ostatnich
uzivatell. Zakaznik typicky nema moznost ovlivnit, které zdroje pravé vyuziva. Je informovan
pouze o vy8Sim detailu jako ve které zemi nebo datacentru se zdroje nachazi,

» Rychla elasticita (Rapid elasticity) — moznost rychle vytvaret, snizovat nebo zvySovat podil
vyuziti prostfedku ze sdileného fondu prostrfedkd podle aktualni potfeby zakaznika. Pro za-
kaznika se Casto diky velikosti fondu zda moznost zvySovani vyuziti prostfedkl jako neome-
zena.

»  Meéfitelna sluzba (Measured service) — systémy umoznuji vyuctovani zakaznikovi podle sle-
dovani kvantity a kvality vyuzitych prostfedkl a sluzeb. Kvantitou se rozumi napfiklad vypo-
¢etni vykon serverll, pfenosova kapacita sité, kapacita ulozisté a dalsi. U kvality se méfi na-
priklad uroven vykonu, dostupnost, ochrana, zabezpeceni nebo rychlost. Vyuziti poté maze
byt reportovano obou stranam pro zvy3eni transparentnosti vyuzivani a vyuctovani,

3.6.2 Platebni modely cloud computingu

V soucasnosti existuje pro cloud computing Fada platebnich modeld. Tyto modely se lisi zejména
podle toho, jaky model poskytovani (laaS, PaaS nebo SaaS) zakaznik vyuziva, a ne u vSech modeld
Ize sledovat stejné parametry:

= Jednim vyuzivanych platebnich modelu je pay-as-you-go model. Podle tohoto modelu je za-
kaznikovi ti¢tovana castka v zavislosti na tom, kolik skuteéné vyuZiva zdroju poskytova-
tel (napf. vyuziti procesoru nebo vyuzivany prostor datového ulozisté) v u¢tovaném obdobi.
Nevyhodou toho modelu je, Zze se dopfedu tézko odhaduji naklady na provoz. Vyuziti tohoto
modelu muze byt feSenim pro nékteré organizace, které nechtéji platit fixni poplatek nebo si
mysli, Zze by po vétSinu €asu zaplacené kapacity dostatecné nevyuzily [Apprenda 2017]. Tento
model vSak neni jednotny a podle poskytovatele se miize vypocet liSit v zavislosti na tom,
jaké parametry dany poskytovatel sleduje.

= DalSi velmi Casty platebni model je pay-per-user vyuzivany zejména u modelu poskytovani
SaaS. V tomto modelu je hlavnim parametrem pocet uZivatelskych ucta, které bude mit za-
kaznik k dispozici. Vyhodou je, ze tak mize zakaznik tento uCet vyuzivat na vice zafizenich
(PC, tablet, mobilni telefon €i jiné) a obvykle tato moznost neni zpoplatnéna. Nevyhodou pro
poskytovatele je, ze se zakaznik mize pokusit vyuzivat jeden ucet pro vice zaméstnancu a
tim sniZit ndklady. DalSi variantou, kterou néktefi poskytovatelé nabizeji je pay-per-multiple-
user model, ktery ur€uje rozmezi, kolik uzivateld maze aplikaci pouzivat (pf. 1-100, 1-250,
atd.). Také se objevuje moznost, Ze éim vétsi je rozmezi poétu uZivateld, tim leps$i funkci-
onalita je v aplikaci k dispozici [Apprenda 2017].

= Casto vyuzivanym platebnim modelem jsou také pravidelné fixni platby. P¥ikladem muzZe byt
pravidelna mésicni platba za jeden virtualni sever v¢etné libovolného mnozZstvi pfenesenych
dat a poc¢tem uzivatelu. Tento model je nejvhodnéjsi z hlediska pfehlednosti plateb, a tedy i
snadného planovani nakladd.

= Objevuje se také model spot pricing, ktery nabizi napfiklad Amazon pro jeho EC2 sluzby.
Princip tohoto modelu spociva v tom, ze v dobé nejvysSi poptavky po zdrojich poskytovatele
se cena zvySi, a naopak v méné vytiZzeném obdobi klesa [CloudTweaks 2012],

= Existuje cela Fada dalsich modeld, at uz zcela jinych, néz vySe zminéné nebo také ¢asto do-
chazi k jejich kombinaci.

Efekty a prinosy

» Niz$i naklady — jsou pravdépodobné nejdiskutovanéjsi vyhodou spojenou s cloud computin-
gem. Hlavni Usporou je, ze zakaznik nemusi viastnit infrastrukturu potfebnou pro béh
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aplikaci poskytovanych cloudem a nema tak vysoké pocatecni pofizovaci naklady, ale plati
jen pravidelné ¢astky poskytovateli. Odpadaiji také naklady spojené s provozem této in-
frastruktury, a to jak na personal, tak na energie. Dal$i Uspora je spojena s nakupem licenci
jak aplikace, tak podptrného softwaru nezbytného pro jeji provoz a také provoz infrastruktury

Skélovatelnost — jelikoZ maji dodavatelé k dispozici rozsahlou vykonnou infrastrukturu a da-
tové ulozisté, zakaznik ma velky prostor pro navysovani pozadovanych kapacit. Toto na-
vySeni je velmi rychlé a neni tedy tfeba prochazet procesem nakupu novych severq, instalaci
a dalSich aktivit.

VétSina poskytovatelll garantuje vysokou dostupnost a v reZimu 24/7/365. Vyhodou je také
rychly pfevod aplikace v pfipadé nedostupnosti/padu serveru na jiny v kapacitach poskytova-
tele. Vyhodou také je, Ze alespon oproti vét§iné mensich podnikU, poskytovatelé maji zpravi-
dla daleko propracovanéjsi disaster recovery plany a systém zalohovani.

Mobilita — aplikace poskytované pomoci cloud computingu jsou dostupné témér kdykoliv a
odkudkoliv, kde je internetové pfipojeni. Také vieobecné nejsou kladeny tak vysoké naroky
na mobilni zafizeni/PC, potfebné pro zobrazovani.

Dalsi dil¢i pozitiva vétSinou jsou:
o Cenovy model — pay-per-use nebo model pfedplatného,
o Podpora fady rliznych operacnich systému,
o Poskytovani monitorovacich nastroju bez dodateénych nakladd,
o Zadné dodateéné poplatky za $kalovani,
o Poskytovatel se fadi mezi lidry na trhu,
o Investice do inovaci (vysoké R&D),
o Automatizace procesu sluzeb Cloud computingu,
o Hybridni infrastruktura,
o Konfigurovatelné funkce (CPU, RAM, datovy sklad),
o Nejnovéjsi technologické hardwarové a softwarové prostredky,
o R&D pro zlepSeni bezpelnosti a soukromi dat,

o Podpora vice platforem a programovacich jazykl k uspokojeni specifickych obchod-
nich potfeb,

o Rozvoj sluzeb zalohovani,
o Automatizace obchodnich operaci.

Prfedpoklady, problémy, omezeni:

Bezpecnost dat — je velmi diskutovanym tématem pfi rozhodovani o vyuziti cloud compu-
tingu. Vyuzitim cloudovych sluzeb od poskytovatele mu je poskytnut pfistup k datim spolec-
nosti a pfipadné i jejich zakaznik(. Zakaznik poskytovatele tak nema nad daty kontrolu a
musi poskytovateli v tomto ohledu davéfovat. V pfipadé velké citlivosti dat je vhodné zvazit
nasazeni modelem privatniho cloudu. Ackoliv je bezpecnost dat jednou z hlavnich obav, pro
nékteré spole¢nosti mize vyuziti cloudovych sluzeb od poskytovatele naopak bezpecénost zvy-
Sit. Zdaleka ne vSechny spole¢nosti totiz maji bezpecnost IT na takové urovni jako poskytova-
tel. Pro nékteré spolecnosti mize byt také prekazkou to, Ze poskytovatel ma sva datacentra v
jinych zemich.

Zavislost na poskytovateli — zakaznik je na poskytovateli zna¢né zavisly, pokud by napfi-
klad poskytovatel ne¢ekané ukongil aktivitu (napfiklad z divodu bankrotu), zakaznik musi
velmi rychle najit nového poskytovatele, zpUusob pfeneseni dat a rychlé zahajeni provozu.

Kompatibilita — problém s kompatibilitou je ve chvili, kdy chce zakaznik zménit dodavatele a
prenést bud’ celou aplikaci, nebo data (v zavislosti na modelu poskytovani). DalSi problém
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predstavuje integrace s jinymi aplikacemi zakaznika provozovanymi vlastnimi silami nebo ji-
nym poskytovatelem.

» Moznost uprav softwaru — v pfipadé modelu poskytovani SaaS ma zékaznik zpravidla zad-
nou nebo velmi limitovanou mozZnost provadét programové upravy na poskytovaném softwaru.
Moznost upravovat si software dle aktualnich potfeb je omezena jen na urovni nastaveni apli-
kace.

= Dalsi, diléi problémy:.
o DelSi doba odezvy v nouzové situaci,
o Nedostate¢na podpora,
o Nedostate¢né kapacity,
o Vysoké poplatky,
o Nedostatetné monitorovaci nastroje,
o Zalohovani neni poskytovano,
o Lock-in dat,
o Legislativa,
o Zachovani kvality sluzeb v neoCekavanych situacich,
o Potencialni problémy s interoperabilitou pfi migraci dat do cloudu,
o Nedostateéné prizpUisobeni sluzeb a kontrola sluzeb.

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

= CloudTweaks. Cloud Computing - Cloud Pricing Models - Part 4 [online]. 2012 [cit. 2016-09-
22].
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4. Faktory podnikové analytiky

Uéelem kapitoly je:

» hodnotit faktory spojené se Sirokou Skalou produktd a metod spojenych s feSenim
analytickych, planovacich uloh a uloh pokrocilé analytiky ovliviiujicich celkovou
uroven podnikové analytiky a jeji vlivy na fizeni a organizaci velkoobchodni
firmy,

= definovat podstatné charakteristiky téchto faktord, tj. jejich obsahovou podstatu
a vyrazna pozitiva a na druhé strané omezeni a pfedpoklady v feSeni projektd.

9 Celkovy prehled podnikové analytiky a jeji zakladni principy obsahuje dokument ,AF
11.05: Podnikova analytika"“.

Mapa faktoru produktti a sluzeb podnikové analytiky:

[4.1] Rizeni IT ve vazbé na analytiku

[4.2] Ekonomika podnikové [4.3] Architektura podnikové [4.4] Kompetenéni centra
analytiky analytiky

Dalsi podkapitoly obsahuji zejména vymezeni obsahu, efekty a omezeni vybranych faktord uplat-
néni podnikové analytiky ve firmé. Patfi sem:

»  Fizeni IT vzhledem k potfebam podnikové analytiky,

= ekonomika analytickych a planovacich aplikaci a aplikaci pokrogilé analytiky,

» navrh architektury podnikové analytiky,

= obsazeni a vyuziti kompetencénich center.

Vliv faktor do oblasti fizeni velkoobchodni firmy dokumentuje Tabulka 4-1. RozlisSuje se:
= X -—velmi vyznamny faktor se specifikaci v dokumentu ,,Oblasti fizeni, kapitoly x.7¢,
= 0 - vyznamny faktor, ale bez specifikace v dokumentu ,Oblasti fizeni, kapitoly*,

= prazdna burika“ — dosud neur&eno.

Jde pouze o naméty, ktery musi byt upraveny a konkretizovany podle aktualnich podminek dané
firmy.

Tabulka 4-1: Faktory podnikové analytiky vzhledem k oblastem fizeni

Faktor: Strat | Fin | Zav | Pohl | PAM | HR | Dop | Nak | Prod | Skl Log | Zas | Dis

Rizeni IT vzhledem k X X | o 0 X X X X X X X X X
analytice
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Faktor: Strat | Fin | Zav | Pohl | PAM | HR | Dop | Nak | Prod | Skl Log | Zas | Dis
Ekonomika podnikové X X X X X X X X X X X X X
analytiky
Architektura podni- X X o] X X o] X X X o] o] o] o]
kové analytiky
Kompeten&ni centra X X X X X X X X X X X X X
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4.1 Rizeni IT s dopady na podnikovou analytiku

Aplikace podnikové analytiky jsou dnes jiz obvyklou, pfesto specifickou souéasti IT ve firmé. Rizeni IT
musi proto respektovat i nékteré specifické naroky téchto aplikaci.

Efekty a vyhody:

= Kvalitni a systematické Fizeni rozvoje podnikové analytiky se Uzce vaze na systematické a
kvalitni Fizeni datovych zdrojt, v sou¢asné dobé obvykle zaloZzené na principech Data
Governance.

= Efektivnost a kvalita podnikové analytiky je stale silnéji spojeno i s racionalnim vyuzitim slu-
Zeb v dané oblasti.

Predpoklady, problémy a omezeni:

= Pro analytické aplikace jsou charakteristické velmi tésné vazby na ostatni aplikace podni-
kové informatiky. Jejich Uspéch zavisi proto i na kvalité podnikové a aplikacni architektury,
Urovni zajisténi integrace podnikové informatiky, kvalitnim planovani a zadavani novych pro-
jektld s respektovanim moznosti vyuziti podnikové analytiky (napf. vyuZiti jeji analytické funkci-
onality a nezatézovanim tim transakéni aplikace apod.).

» Podnikova analytika je postavena na vyuziti datovych zdrojti vznikajicich pfevazné v trans-
akénich aplikacich. Je nutné fesSit cely komplex otazek zajisténi kvality dat, coz neni zale-
zitosti pouze projektl analytiky, ale procesu Fizeni celé podnikové informatiky, resp. IT (kapi-
tola 3.3). S jejich nizkou kvalitou klesa kvalita nebo UpIné zanika feSeni podnikové analytiky.

= Podstatnym faktorem v daném kontextu je fizeni zmén v IT aplikacich. Pokud neni zajisténo
efektivni a véasné pfedadvani informaci o zménach v primarnich aplikacich spravcim analy-
tickych aplikaci feSeni dochazi k chybam ve vstupnich datovych strukturach v ETL trans-
formacich, nacitani chybnych dat a nasledné k chybam ve vystupnich reportech a analytic-
kych aplikacich.

= Uspéch podnikové analytiky ovliviiuje i droveri Fizeni provozu celé informatiky, zejména
sprava databazovych serverd, planovani a kontrola pribéhu ETL proces(, zafazeni problema-
tiky analytiky do sluzeb help-desku atd.

4.2  Ekonomika analytickych a planovacich aplikaci

S feSenim uloh podnikové analytiky se nevaZzi pouze datové a technické aspekty, ale i znaéné spektrum
ekonomickych problému a otazek.

Efekty a vyhody:

= Kvalifikované vyhodnocovani naklad( a efektt podnikové analytiky vytvari dulezité podklady
pro formulaci dalSich projektu v této oblasti, jejich posuzovani a schvalovani.

Predpoklady, problémy a omezeni:

= Ktomu, aby potfeba aplikaci byla kvalifikované posuzovana, je nezbytné formulovat jejich
potencialni efekty s ohledem na danou situaci podniku. Ur¢ovani a posuzovani efekti ana-
lytiky je v porovnani s ostatnimi typy aplikaci ponékud specifické. V kazdém pfipadé je vyme-
zeni ocekavanych efektu a sledovani jejich naplnéni podstatné s ohledem na to, Ze analytické
pFipravé a vyuziti téchto aplikaci musi vénovat ¢as na uZivatelské strané manazefi a podni-
kovi specialisté, jejichz Easové moznosti jsou vesmés omezené. Musi proto, pokud mozno,
pfesné védét, co jim takto vynaloZena €asova i finanéni investice pfinese.

» Na druhé strané vSak efekty podnikové analytiky nemusi byt vzdy zcela pfesné kvantifikova-
telné, resp. ve finanénim vyjadreni. Casto se v t&chto pfipadech jedna o kvalitativni efekty
znamenajici dosaZeni vy35i konkurenceschopnosti firmy, ziskani lepSi pozice na trhu, poskyto-
vani kvalitngjsich informacnich sluzeb obchodnim partnerim atd. Je dobré si v tomto kontextu
i poloZit otazku ,,jaky bude mit dopad na podnik situace, kdy nebude investovat do pod-
nikové analytiky, zatimco konkurence ano?*“.

» Navic ma dosazeni téchto efektl delsi ¢asovy horizont zpusobeny potfebnou dobou na vy-
tvofeni a naplnéni datového skladu, vytvofeni asovych fad sledovanych ukazatel(, osvojeni
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4.3  Architektura podnikové analytiky

PFi volbé architektury podnikové analytiky je tfeba vybrat adekvatni kombinaci aplika¢nich a tech-
nologickych komponent, jez by mély tvofit jeji celkové FeSeni.

Efekty a vyhody:

= Pozornost vénovana architektufe podnikové analytiky ovliviiuje zakladni parametry tuspés-
ného Feseni, tj. financni stranku, vnimani FeSeni managementem organizace a koncovymi
uzivateli i Gasovou naro¢nost jednotlivych implementacénich kroku.

= Navrh architektury podnikové analytiky vyhodnocuje potencialni efekty a omezeni jednotli-
vych jejich komponent, a tak obvykle pfedstavuje v danych podminkach jejich nejlepsi moz-
nou skladbu po ekonomické i technologické strance. (Detailng&ji dokument ,,AF 11.05: Podni-
kova analytika®)

Predpoklady, problémy a omezeni:
PFi navrhu architektury se musi respektovat cela rada klicovych poZadavki, zejména:

= otevrenost — architektura musi podporovat pfipojeni novych analytickych FeSeni, ale i novych
systému ¢&i zapojeni novych dodavatelll. Sou¢asné musi byt schopna pojmout organizacni i
procesni zmény,

= Skalovatelnost — architektura musi umoznit libovolné rozsifovat feSeni jak po vécné, tak tech-
nologické strance,

= schopnost integrace na ostatni produkty a projekty, vystupy z feSeni musi byt integrované
do jinych feSeni organizace (data musi byt napf. vyuzitelna v aplikacich pro podporu kontakt-
nich center, marketingu, prodeje apod.),

= jednoduchost (transparentnost) - ve zvladnuti poméru komplexnost a Sife funkci versus jed-
noduchost fizeni a manipulace s aplikacemi,

= vykonnost, poZadovana funkcionalita a dalsi.

4.4 Kompetencni centra

Podstatou kompetencni center je to, Ze formalné organiza¢né a systematicky sdruzuji pracovniky
uzivatelskych a IT atvari, kde spolec¢né feSi klicové problémy a tlohy projektd podnikové analytiky.

Efekty a vyhody:

= Uspéch Feseni podnikové analytiky je silné zdvisly na efektivni kooperaci dodavatelt a uzi-
vatelii predevSim v analytické fazi feSeni.

» Efekty kompetencnich center pro podnikovou analytiku, které byly i v praxi mnohokrat oveé-
feny.

= Kompetenéni centra jsou postavena na jasné definované organizaci, pracovnich procedu-
rach, dokumentacnich a dalSich standardech a znamenaji tak obvykle vyznamny posun v ra-
cionalizaci FeSeni i provozu aplikaci.

Predpoklady, problémy a omezeni:

»  Prlzkumy v ¢eské i zahrani¢ni praxi vSak mnohokrat ukazaly, ze pravé nedostate¢na koope-
race a komunikace mezi businessem a IT specialisty je zde pfekazkou kvalitnéjSich vysledka.

= Pro praci v kompetenéni centrech musi byt jejich ¢lenové velmi dobfe kvalifikacné pFipra-
veni.

4.5 Existence silného sponzora

Pravidlo silného sponzora je v oblasti podnikové analytiky jiZ vSeobecné& znamé. S ohledem na ko-
necny Uspéch by tyto projekty (Bl a dalsi) mély byt uvnitf firmy vzdy podporovany osobnosti se znac-
nou mirou vlivu a s nezbytnymi rozhodovacimi pravomocemi. Jde o osobnost, ktera navic vedle
svého vlivu a presentovaného zajmu o feSeni, je schopna vidét podnik a jeho aktivity ve vSech pod-
statnych souvislostech, ve vztahu k podnikovému okoli, je schopna formulovat a rozhodovat o kli¢o-
vych prioritach feSeni a samoziejmé je schopna Fesit finanéni zajisténi projektu a dalSiho provozu.
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4.6  Zavéry

& V souvislosti s uplatfiovanim faktort ,,podnikové analytiky“ |1ze formulovat tyto zavéry:

Jednim z kli¢ovych pfedpokiadii pro Uspésné feSeni a vyuziti analytickych aplikaci
je tak existence jejich potreby z pohledu cilové skupiny uzivateld, tj. manazer(,
podnikovych analytik(i a specialistl. Tato potfeba je bud ddana Eisté odbornym za-
jmem jednotlivcu, nebo zajmem vedeni spole¢nosti na jejim celkovém Uspéchu.
Pokud vedeni podniku nepovazuje analytické aplikace za ucelné, nebo systém fizeni
firmy je zaloZen spiSe na citu a zkuSenostech vedoucich pracovnik(, pak je lepsi Bl
projekty nezahajovat, nebo je pfesunout na pozdéjsi obdobi podle vyvoje situace.

Jednotlivé faktory, zejména velikost a ptivod vilastnictvi obvykle vyrazné uréuji pri-
stupy vlastniki a managementu k projektiim podnikové analytiky, které jsou ob-
vykle pro kone¢nou Uspésnost projektt zasadni. Pokud neni podnikové prostredi ze
vSech vySe uvedenych pohledu pfipravené analytické aplikace pFijmout a realné je
vyuzivat, pak je jejich FeSeni problematické a investice do nich nepfinaseji oCekavané
nebo vlbec zadné efekty. Prakticky vSechny uvedené faktory je proto nezbytné dii-
sledné analyzovat a posoudit pfedevsSim ve fazi planovani projektu a rozhodnuti o
jeho zahajeni, pfipadné o rozsahu jeho FeSeni.

Je rovnéz ucelné velmi dobre posoudit dopady rozdili vyplyvajici z odvétvové ori-
entace firmy na obsah feSeni podnikové analytiky, pravé pochopeni a uplatnéni rozdil(
v obsahové naplni pfinasi Casto konkurenéni vyhody, a tedy zasadni efekty vyplyva-
jici z téchto projektu.

Kli¢ovym faktorem je zde ,Firemni kultura® urcujici prostfedi a zajem a motivaci pra-
covnikl firmy na jejim rozvoiji, jejich pfistup a iniciativu pfi feSeni podnikové analytiky,
postaveni a zajem managementu na feSeni takovych projektl a dalsi.

Je Ucelné jesté pred zahajenim projektu dobre pochopit a vyhodnotit jednotlivé fak-
tory a na zakladé takového vyhodnoceni modifikovat celkovou strategii a pFistup k Fe-
Seni projektu.

Na zakladé vyhodnoceni identifikovanych faktoru je na zacatku i uelné posoudit, zda
feSeni nékterych souc¢asti podnikové analytiky, napf. prediktivni analytiky ma vibec
smysl.
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C. Analytika v fizeni velkoobchodu

[1] Principy a funkcionalita uloh analytiky velkoobchodu

(Analytické ulohy pro fizeni velkoobchodu, planovaci tlohy, ulohy pokrocilé analytiky)

Systém metrik rizeni velkoobchodu
(Zakladni metriky fizeni velkoobchodu a jejich dimenze, metriky ekonomiky a dalsi)

[1] Metriky strategického fizeni [2] Metriky finan€niho fizeni a ekono-
miky
[3] Metriky fizeni obchodu a [4] Metriky personal- [5] Metriky Fizeni ma-
logistiky niho Fizeni a ekono- jetku a investic
miky prace

Datové zdroje fizeni velkoobchodni firmy
(Zakladni datové zdroje, datové zdroje pro fizeni velkoobchodni firmy)

[1] Strategické dokumenty [2] Data a dokumenty finanéniho fizeni

[3] Data a dokumenty Fizeni [4] Data a dokumenty [5] Data a dokumenty

obchodu a logistiky personalniho fizeni a fizeni majetku a inves-
ekonomiky prace tic
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Principy a obsah typu uloh analytiky velkoobchodni firmy

Analytické alohy velkoobchodni firmy

Analytické ulohy v fizeni vyrobni velkoobchodni firmy maji své spoleéné principy a po-
vahu a obvykle i obdobné nastroje. LiSi se zejména svym obsahem a vyuzitim v praxi.
Ué&elem kapitoly je na zékladé rekapitulace spoleénych principti analytickych uloh for-
mulovat v navaznosti na jednotlivé oblasti Fizeni v kapitolach dokumentu
LAF_1Il_02_01_Strojirenska_Firma.pdf ucel, obsah a pfiklady vyuziti analytickych uloh
v fizeni velkoobchodnich firem.

Na uvod uvadime rekapitulaci podstatnych principl analytickych uloh (Obrazek 1-1):

(\"/I:]} Analytické ulohy - principy

Specializované
provozni databaze
(2 vyrobnich
provozd,
energetickych
zdrojd, ...)

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

Externi zdroje dat

(vefejné databaze na

\

Funkce:

»  analyzy ukazatel podle
dimenzi,
= uréovani hodnot ukazateld
podle potfebné agregace,
= yypotty podilovych
ukazatel( dle dimenzi a
dalsi kalkulace,
vyvoj ukazatel( v ase,
= porovnavani hodnot
ukazatell (planovanych
skuteénych), vytvareni
pofadi (napf. zakaznik(),
identifikace mimofadnych

Analytické OLAP
databaze

Analytické
databaze firmy
(datoveé sklady,

datova trzisté, data
lake,..)

nebo problémovych hodnotj

Reporty

(podle potieb firmy a
externich partneri)

internetu, socialni
sité, ...}

Obrazek 1-1: Principy analytickych uloh

Analytické ulohy jsou realizovatelné riznymi prostfedky od standardnich kancelafskych produkt(
(Excel, Access), pfes analyticky zaméfenou funkcionalitu transakénich systém( (ERP, CRM apod.) az
po produkty Business Intelligence a Self Service Business Intelligence, které nabizeji v této oblasti
nejvetsi moznosti.

1.1.1 Podstata a cile analytickych uloh

Analytické ulohy v prostfedi Bl a SSBI jsou zaloZené na vyhodnocovani a presentaci ukazateli
podle vybranych dimenzi, a to na rizné drovni detailu odpovidajici urovnim hierarchickych struktur
jednotlivych dimenzi. Analytické ulohy nabizeji Sirokou Skalu funkci a maji z pohledu fizeni velkoob-
chodni firmy plnit nasledujici cile a poZadavky:

= zajistit vysokou kvalitu a komplexnost analytickych operaci v fizeni firmy, tj. poskytovat udaje
ke vSem potfebnym ukazatelim a podle vSech relevantnich dimenzi, a to nejen v dané oblasti
fizeni (Ffizeni financi, prodeje, fizeni vyroby atd.), ale i souvisejicich napfi¢ celym fizenim firmy,
= nabizet adekvatni flexibilitu zpracovavanych analyz vzhledem k momentalnim potfebam ma-
nazerQ, analytikG a specialistd, tj. moznost vybrat pro analyzy pouze pozadované ukazatele,
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pouze vybrané dimenze a jejich kombinace, pfipadné pouze vybrané prvky téchto dimenzi,
moznost upravovat, nebo doplfovat kalkulace nad ukazateli a dimenzemi apod.,

= poskytovat analyzy na aktualné pozadované urovni granularity dat, tj. na takové uUrovni po-
drobnosti vystupu, ktera pfesné odpovida pozadavkim i Casovym moznostem pracovnik( pod-
niku,

= zajistit potfebnou dostupnost analytickych operaci a vystupl v misté a ¢ase, tedy na zakladeé,
pokud mozno nejaktualnéjSich udajl, zpfistupnit analytické vystupy v misté pracovisté i mimo,
tj. u zakaznikl, dodavatell, partnert apod.,

= umoznit i v rdmci analytickych operaci realizovat relevantni predikce hodnot, tj. napf. odhady
objemu prodejli v nasledujicich obdobich, kvalifikace pfipadnych obchodnich rizik atd.,

*= umoznit realizovat analyzy i na zakladé heterogennich a externich datovych zdroju, tj. mimo
vlastnich standardnich strukturovanych dat i analyzy textovych dat, obrazu, databazi externich,
z internetu, zdroja ze socialnich siti.

Cile a pozadavky kladené na analytické ulohy se samoziejmé lisSi mezi jednotlivymi podniky a uziva-
teli. Jejich analyza a navrh jsou jednou z kli€ovych €innosti v ramci projektd, v jejichZ ramci se pfesnéji
formuluji, konkretizuji a jsou zakladem dalSich feSeni. VySe uvedeny prehled proto povazujme pouze
za vychodisko ukazujici, s ¢im je dobré pfi koncipovani téchto uloh a aplikaci poditat.

1.1.2 Zakladni funkcionalita analytickych uloh

Obdobné, jako v pfedchozim paragrafu, se zde zaméfime na vymezeni pouze obecné formulované
funkcionality analytickych uloh, jako zakladu pro jeji dalSi konkretizace v ramci jednotlivych projektd.
Funkcionalitu téchto Uloh mizeme pracovné rozélenit nasledujicim zptsobem:

» zakladni prehledy hodnot vybranych ukazatell podle specifikovanych dimenzi a jejich vzajem-
nych kombinaci s moznosti nastaveni filtr(i na prvky dimenzi a jejich skupiny (slice and dice),

= vytvareni filtrt a prafezi nad ulozenymi daty podle stanovenych kritérii,

= operativni ur€ovani aktualné poZadované drovné agregace, resp. Urovné detailu pro vybrané
ukazatele, resp. pohyb po rdznych drovnich detailu hodnot odpovidajicich hierarchickym struk-
turdm dimenzi (drill down, drill up),

= ZzjiStovani detailnich informaci z primarnich datovych zdroji odpovidajicich vybranému uka-
zateli (faktu) a jeho hodnoté (drill through),

» vypocty a sledovani podilovych hodnot ukazatel(, napf. podil trzeb skupin zakazniku, resp.
jednotlivych zakaznikd na celkovém objemu trzeb, odpovidajicich obvykle podilim podle trovni
jednotlivych dimenzi,

» zjiStovani a analyzy hodnot ukazatell statistického charakteru, jako napf. maxima, minima,
priiméru, medianu, percentilu, smérodatné odchylky, rozptylu,

* vypocty dalSich odvozenych ukazatelu ze zakladnich podle okamzité potfeby pracovniki,

= Casové charakteristiky a vyvoj hodnot vybranych ukazatelu (,time intelligence®),

= porovnavani rozpocétovych, planovanych a skute¢né dosahovanych hodnot ukazateld, {j.
vystupy typu scorecard,

= vizuadlni identifikace problémovych hodnot ukazatel( nebo naopak vysoce pozitivhich hod-
not podle aktualné stanovenych pravidel (napf. Top 10), nebo referen¢nich hodnot.

1.1.3 Analytické ulohy z pohledu fizeni firmy

Analytické ulohy jsou soucdsti prakticky kazdé oblasti Fizeni, pfipadné Fizeni celého podniku. Na
zakladé vySe uvedenych zakladnich funkci analytickych uloh Ize formulovat jejich uplatnéni v oblas-
tech fizeni firmy, na tomto misté na obecné urovni s tim, Ze je pak konkretizovano dle oblasti fizeni
v dalSich podkapitolach. Pracovné Ize pfijmout nasledujici klasifikaci:

» Analyzy ekonomickych a obchodnich ukazatelt podle zvolenych dimenzi, jako napf. objem
trzeb za zbozi a sluzby, objem nakupovaného zbozi, objem odpisi z majetku apod.

» Analyzy vykonovych ukazatelt podle zvolenych dimenzi, jako napf. pocet pfijatych objedna-
vek, pocet vydanych faktur, pocet servisnich zasaht apod.
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1.2

Analyzy ukazatelll organizaéniho charakteru podle zvolenych dimenzi, jako napf. pocet za-
kazniku, poc¢et novych zakaznikl, pocet dodavatelt apod.

Analyzy trendi, resp. ¢asového vyvoje vybranych ukazatelll podle dimenzi (tzv. ,time intelli-
gence®), tzn. podle jednotlivych let, Ctvrtleti, mésicl, sledovani hodnot ukazatell k pocatec-
nimu datu, napf. zaCatku roku, meziro€ni srovnani nebo srovnani mezi odpovidajicimi obdo-
bimi, vypocty a sledovani raznych typu indexu, napf. fetézovych nebo bazickych (pfedpokla-
dem je zde vSak dostupnost dat za delSi ¢asova obdobi).

Srovnavaci analyzy ukazatell podle dimenzi, napf. porovnavani planovanych hodnot se sku-
teCnymi, pfipadné podle variant planud, porovnani dosazenych obchodnich vysledkl podle vy-
branych region(, typ produktd, skupin zakaznikd apod.

Zpracovani poradi urcitych objekti podle zvolenych hodnot ukazatell (,ranking“), napf. za-
kaznik( podle objemu trzeb, dodavatelt podle objemu dodavek, reklamaci podle jejich poctu
nebo objemU apod.

Zpracovani vypoctl a analyz statistického charakteru, napf. zjiStovani rozptylu hodnot
apod.

Planovaci ulohy velkoobchodni firmy

Planovaci ulohy v Fizeni velkoobchodni firmy maiji své spolec¢né principy a povahu a ob-
vykle i obdobné nastroje. Li$i se zejména svym obsahem a vyuzitim v praxi. Uéelem kapi-
toly je na zakladé rekapitulace spoleénych principt planovacich uloh formulovat v na-
vaznosti na jednotlivé oblasti fizeni v kapitolach dokumentu ,AF _Ill_02_01_Strojiren-
ska_Firma.pdf* ucel, obsah a pfiklady vyuziti planovacich uloh v Ffizeni velkoobchodnich
firem.

Na Uvod rekapitulujeme podstatné charakteristiky planovacich uloh (Obrazek 1-2):

(\Yil=]} P1anovaci alohy - principy

Analytické Planovaci OLAP
databaze firmy 4 dat‘al?aze_
(datové sklady, [ 4 (na b?‘m ,,wrlt_e

datova frzisté, data |’ \ 7 back” funkei)
lake,..) 2 K

Funkce:

vytvofeni planovaciho
systému,
= vyyhér a uréeni planovacich R R
ukazatel( a dimenzi, ; PIar:lovacl
Transakéni 1 = uréenizdroji a podkladd ; databaze firmy
databaze firmy pro planovaci dlohy, . [v ramei Bl nebo
(ERP, CRM, | = vyhodnocenifaktorG ~, $3Bl aplikaci)
eBusiness,...) ; ovliviujicich tvorbu pland, .
; konsolidace pland a
planovanych hodnot, o
= fizeni procesu pfipravy, ~,
schvalovani a distribuce - -
plana firmy Planovaci reporty
\ / (podklady pro

rozhodovani}

Interni a externi
reporty

(podle potfeb
planovacich operaci}

Obrazek 1-2: Principy planovacich uloh

Hlavnim smyslem planovacich uloh je sniZeni nejistoty budouciho vyvoje, tj. plany a rozpocty posky-
tuji kontrolni mechanismus, zdali jsou naplanované cile plnény s uritymi povolenymi odchylkami
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(Zarkova 2007, s. 9). Klic¢ovym aspektem systému plan(i a rozpoétil.je éasovy predstih, s nimz jsou
mozna rizika a Uzka mista pInéni cild a fizeni firmy identifikovana.
Urovné planovani zahrnuji 3 zakladni Grovné planui:

= strategické, cca na 10 let,

= taktické (manazerské), 1 — 3 roky,

= operativni, denni, tydenni, mési¢ni &i kvartalni.

Klouzavé planovani a na né navazané klouzavé rozpocty pfedstavuje v praxi tzv. prognézovani (fo-
recasting). Funguje na principu neustalé aktualizace planu a rozpoctd, a to na zakladé skute¢né sle-
dovaného vyvoje. Umoznuje prabézné porovnavat plany a rozpocty se skuteénosti a vyhodnocovat je-
jich dosavadni pfesnost a pfislusné je upravovat pro dalSi obdobi.

1.2.1 Podstata planovacich uloh

Vyuziti Bl a SSBI technologii je velmi t¢elné i pro feSeni planovacich uloh (planu trzeb, naklad, in-
vestic atd.), kdy je tfeba nejen data zpristupriovat podle nejriiznéjsich definovanych dimenzi a
analyzovat je podle nich, ale i nova data, tedy plany tvofFit, rovnéz s respektovanim téchto dimenzi
a jejich hierarchickych struktur. Planovaci Ulohy sleduji nékolik zakladnich cili, zejména:

= vytvofit a vyuZit planovaci systém respektujici v podniku uplatfiované planovaci a rozvrhové
metody,

= zajistit konsolidace vytvarenych plani vznikajicich na riznych organizacnich jednotkach, tj.
zavodech, divizich, oddélenich, nebo naopak rozpousténi centralné stanovenych planu na tyto
jednotky,

= zajistit konsolidace hodnot z riznych druhi plana, napt. planu investi¢niho, vyrobniho na-
kupniho, prodejniho, personalniho apod. do vysledného, obvykle finan€niho planu,

= zajistit konsolidace pland z pohledu riznych mén a prepocet na vyslednou pozadovanou
ménu,

» automatizovat fizeni pracovniho toku (workflow) pfi pfipravé planu, resp. pland, na kterém
se podileji riizni manazefi, planovaci a dalsi pracovnici podniku,

= efektivné zpfistupriovat sestavené plany zainteresovanym pracovnikum podniku,

» zajistit potfebnou bezpecnost a nastaveni pristupovych prav pro zpracovani pland i pro
jejich presentaci v podniku, pfipadné mimo podnik, kde jde o moznosti jejich &teni, zapisu a
schvalovani.

Zakladem planovacich uloh v Bl jsou planovaci a rozvrhovaci algoritmy a z technologického hle-
diska i funkce zpétného zapisu (write back) do analytickych databazi.

1.2.2 Principy planovacich uloh

Data do analytickych databazi se obvykle nahravaji z primarnich zdroji. Jinou moznosti je vSak tzv.
zpétny zapis (write back), coz je funkce, kdy data do analytické databaze muze zadavat pfimo uziva-
tel, nebo urcita, vétSinou planovaci aplikace. To znamena, ze uzivatel, resp. uzivatelska aplikace zde

muze ménit hodnoty ukazatell a dimenzi. Tyto zmény jsou zde uloZeny a je mozné je i zpétné promi-
tat do primarnich zdroji. Takové moznosti vytvareni pland a realizace zmén provadénych uzivatelem

zpétnym zapisem jsou tak zakladem feSeni efektivnich a vykonnych planovacich aplikaci, které pfina-
Seji nékolik podstatnych efektu:

»  vyuZiti jiZ existujicich hodnot dfive vytvofenych pland, nebo hodnot o skute€nosti z minulych
obdobi, které se tak stavaji zakladem pro tvorbu novych pland,

» pruzné zapracovani zmén planu, kdy je tfeba promitnout zmény v celé planovaci strukture,
napf. pokud se zméni plan v jednom oddéleni, je nutné ménit i konsolidované plany na vysSich
urovnich podnikového fizeni, a naopak kdy je nutné promitat zmény z vy8Sich organizaCnich
jednotek na nizsi,

= promitani zmén zpét do zdrojovych databazi transakCnich aplikaci Ize efektivné vyuzivat k
distribuci aktualnich pland do aplikaci nebo databazi podfizenych utvard, divizi, jednotlivych
pobocek apod.,

» pfi vyuziti efektivnich rozvrhovych algoritma aplikovanych na struktury jednotlivych di-
menzi a jejich kombinace (napf. procentualnich nebo obdobnych rozvrhovych schémat) Ize
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1.2.3

podnikové plany sestavovat podstatné efektivnéji a zajistit jejich konsistenci,

je mozné definovat a vyuzivat tzv. podnikova pravidla (business rules) nebo omezeni
(business constraints), tj. pravidla pro kontroly plant, napf. objem investic nepfesahne 20 %
planovanych nakladd celého podniku apod.,

podnikové plany jsou centralné uloZzené v analytické databazi, a to znamena jejich rychlé a
konzistentni vytvareni s rozpadem, ¢i agregaci planovacich ukazatel(l dle definovanych dimenzi
a moznost rychlého porovnani skute€nosti s planem, pokud je pouzita stejna struktura ukaza-
tell a dimenzi.

Planovaci ulohy v kontextu fizeni firmy

Planovaci ulohy jsou rovnéz soucasti vétsiny oblasti podnikového Fizeni i celého podniku. Na za-
kladé definovanych principl Ize urgit jejich uplatnéni v oblastech fizeni firmy, na tomto misté na
obecné urovni s tim, Ze je pak konkretizovano dle oblasti fizeni v dalSich podkapitolach. Pracovné Ize
pfijmout nasledujici klasifikaci:

Sestaveni planu za vybranou oblast podle vybranych ukazateli a s vyuzitim relevantnich
dimenzi, napt. plan trzeb v daném obdobi, plan obejmu nakupl vybranych materiall, plan po-
¢tu servisnich zasaht na dodanych zbozi apod.

Zpracovani vyhledu podle vybranych ukazateli a s vyuZitim relevantnich dimenzi, napft.
na 12 mésicu klouzavé v pribéhu roku.

Sestaveni rozpoctu, tedy finanénich hodnot ukazateld, které silné zavisi na prostfedi kon-
krétni organizace, charakteristice trhu, druhu nabizeného produktu a dalSich

Ulohy pokroéilé analytiky velkoobchodni firmy

Ulohy pokrogilé analytiky v Fizeni velkoobchodni firmy maji své spoleéné principy a po-
vahu. Li§i se zejména svym obsahem a vyuzitim v praxi. Uéelem kapitoly je na zakladé
rekapitulace spolecnych principu funkci a tGloh pokrocilé analytiky formulovat v navaz-
nosti na jednotlivé oblasti fizeni v kapitolach dokumentu ,AF_IlI_02_01_Strojiren-
ska_Firma.pdf” ucel, obsah a pfiklady vyuZiti Gloh pokrocilé analytiky v Fizeni velkoob-
chodnich firem.

Principy uloh pokrocilé analytiky dokumentuje Obrazek 1-3.
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j;.:[ < \Y/I:J} Ulohy pokrotilé analytiky - principy

Analytické
databaze firmy
(datové sklady, \
datova trzisté, data | \
ke ] Funkce: - S
= analyzy ukazatelG podle Databaze pokrotilé
dimenzi, analytlky’ )
= uréovani hodnot ukazatelG (strukturovanych |
podle potfebné agregace, L nestrukturovanych
= vypoéty podilovych 2 dat)
Transakéni 3 ukazatelG dle dimenzi a S
databaze firmy dalsi kalkulace, S
(ERP, CRM, | = vyvojukazateli v Ease,
eBusiness,...) > = porovnavani hodnot
- ukazatell (planovanych
skuteénych), vytvareni Reporty, prehledy
5 potadi (napf. zakaznika), dle metod pokrogilé
4 = identifikace mimofadnych analytiky

nebo problémovych hodnot/

Interni a externi
reporty

(podie potreb
pokrocilé analytiky)

Obrazek 1-3: Principy uloh pokrocilé analytiky

Pokrocila analytika predstavuje soustavu koncepti, pristupt, metod a produkti, jejichz spolec¢nou
charakteristikou je sofistikovanost analytickych a planovacich funkci. Pfesto je Uucelné ji zasadit do ce-
Iého SirSiho komplexu metod a nastrojii podnikové byznys analytiky, jejiz rozmanitost je v sou¢asné
dobé mimofadna. Jako vychodisko charakteristik pokrocilé analytiky je u€elné vyuzit schéma spoleé-
nosti Gartner (Obrazek 1-4):

~
Prescriptive
Analytics
. Predictive »Co udélat, aby
E Analytics se fo stalo?
3 N
=
- Diagnostic »Proé se stane?“
£ Analytics
L
@
N A
Descriptive »Prot se to
Analytics stalo?“
C talo?“ ]
»L0 SE stalo Obtiznost POWEREDBY

Obrazek 1-4: Urovné feseni pokroéilé analytiky (Zdroj: Gartner Analytic Ascendency Model)

1.3.1 Funkce pokrogilé analytiky

Je Ucelné zakladni typy funkci pokrocilé analytiky a Data Science ve vztahu k problémim byznysu,
nebot to podporuje systemati¢nost feSeni a zvySuje jeho kvalitu. To také zdlraznuji F. Provost a T.
Fawcet. K hlavnim funkcim, podle uvedenych autoru, patfi:
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» Klasifikace a hodnoceni pravdépodobnosti tfid (Classification and class probability estima-
tion):

o predikuje pro kazdy objekt, do které sady tfid patfi,
o obvykle jsou tfidy vzajemné disjunktni,

o data mining vytvaii model, ktery urluje, do které tfidy objekt patfi a s tim souvisejici
scoring, tj. odhad pravdépodobnosti spravnosti takového zafazeni.

= Regrese — ,,hodnoceni hodnot“ (Regression — ,value estimation®):
o odhaduje nebo predikuje pro kazdy objekt numerickou hodnotu urcité proménné,

o napf. ,Nakolik uréity zakaznik bude vyuzivat urcitou sluzbu?“ — proménna je ,vyuziti
sluzby*®.

= P¥ifazovani podobnosti (Similarity matching):
o identifikuje podobné objekty na zakladé o nich znamych dat,

o V této souvislosti se vyuziva tzv. ,firmographic®, coz jsou podstatné charakteristiky firem
a od nich odvijenych objektu,

o napt. ,Jaké firmy jsou obdobné nasim nejlep§im zakaznikim?*
= Klastrovani (Clustering):

o seskupuje objekty na zakladé jejich podobnosti, ale ne odpovidajici néjakému specific-
kému Gcelu,

o napf. ,Predstavuji nasi zakaznici néjaké pfirozené skupiny nebo segmenty?“
» Seskupovani podle vyskyti (Co-occurence grouping):
o pokousi se najit asociace mezi entitami na zakladé transakci, které je zahrnuiji,
o patfi sem také ,Odhalovani asocia¢nich pravidel“ nebo ,Analyza nakupniho ko$iku?“,
o napf. ,Jaké polozky se obvykle nakupuji dohromady?*
= Profilovani (Profiling):
o charakterizuje typické chovani jednotlivce nebo skupiny,
o oznacuje se také jako ,Popis chovani*,
o napf. ,Jaké je typické pouziti mobilniho telefonu v tomto segmentu zakaznik(?“
= Predikce vazeb (Link prediction):

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

o nhapf. ,Jestlize uloha analyza prodeje je ovlivnéna faktorem urovefi managementu, pak
by méla byt ovlivnéna i faktorem kultura firmy, a to s obdobnou silou tohoto vztahu®.
= Redukce dat (Data reduction):

o redukuje velké objemy dat pro analyzy pouze na ty nejpodstatné&jsi informace,

o mensi objemy vybranych dat jsou snaze vyuZitelné, nakonec i Iépe poskytuji praveé re-
levantni informace.

= Nahodné modelovani (Casual modeling):
o pokousi se pochopit, které udalosti nebo akce aktualné ovliviuji ty ostatni,
o Casto je zalozené na nahodné vybranych a feSenych experimentech.

Jeden z fundamentalnich princip pokrocilé analytiky je podle (PROVOST, F., FAWCETT, T., 2013)
spravné vybrat, kombinovat a vyuzivat uvedené ulohy pro feSeni konkrétnich problém( byznysu.

V dalSich podkapitolach jsou uvedeny specifikace tloh pokrocilé analytiky podle oblasti fizeni vel-
koobchodni firmy.
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C1. Metriky v fFizeni velkoobchodni firmy

1. Metriky strategického Fizeni

Kapitola obsahuje pouze zakladni charakteristiku obsahu strategickych analyz ve velko-
obchodni firmé a prehled stru¢né vymezeni vybranych strategickych dokumenti.

1.1 Skupiny metrik pro strategické analyzy

Metrika strategickych analyz jsou rozdéleny podle hlavnich oblasti, na které se strategie velkoob-
chodni firmy orientuje. Zahrnuji nasledujici vybrané skupiny strategickych metrik, resp. klicovych
ukazatel (vymezeni je v dalSich kapitolach) podle vybranych dimenzi. Obsah metrik a dimenzi je uve-
den v dalSich kapitolach tohoto dokumentu.

1.2 Zavéry, doporuceni

& Analytika firmy v rdmci strategického fizeni ma poskytovat nasledujici funkce:

= Strategické analyzy se orientuji na hodnoceni prostfedi, v némz firma podnika, sou-
Casné i budouci podnikatelské moznosti a pfipadna omezeni.

= Jako ucelné se jevi vyuziti metody SWOT, s jejimz vyuzitim se mlze spojovat ana-
lyza podstatnych faktort fizeni a rozvoje firmy.

= KliGovou soucasti feSeni analytiky na Urovni strategického fizeni je vytvoreni a pru-
bézna aktualizace byznys modelu firmy.

= Soucasti strategickych analyz je pak hodnoceni stavu a vyvoje klicovych metrik
za hlavni oblasti fizeni, tedy:

o analyzy finan¢nich ukazateld,

o analyzy obchodnich ukazateld,

o analyzy persondlnich ukazatell,

o analyzy majetkovych a investi¢nich ukazatel,

o analyzy pfipravy a fizeni komplexnich i internich zakazek,

o analyzy sledujici €asovy vyvoj ukazateld,

o srovnavaci analyzy, napf. skute€nych hodnot ukazatell oproti pdvodnim za-
meérdam.
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2.

2.1

Metriky finan€niho fizeni a fizeni ekonomiky velkoobchodni firmy

Metriky finan¢niho Fizeni a ekonomiky jsou dale rozdéleny do nasledujicich skupin:
= Zakladni finanéni metriky.
= Komplexni finan&ni metriky.
=  Metriky zavazka.
= Metriky pohledavek.

Prehled dimenzi ve vztahu k metrikam finanéniho fizeni

Uvodni &ast kapitoly obsahuje pfehled a struéné vymezeni vybranych analytickych dimenzi vzta-

hujicich
zkratky

se k metrikdm, resp. ukazatelim finan¢niho Fizeni a fizeni ekonomiky. Zavorky obsahuji
pouzité v déle uvedenych maticich vyjadfujicich vazby ukazatell a odpovidajicich dimenzi.
Cas (cas), ¢asova dimenze uréujici dobu platnosti finanénich ukazatelt, resp. finanénich ope-
raci.

Dodavatelé (dod) pfedstavuji vSechny dodavatele kooperaci, rezijniho materialu apod.
Financni astavy (finu), pro analyzy stavl a pohybu na uétech.

Mény (men), struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna. Zahrnuje asto
i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.

Nakladové druhy (nak), standardni struktura podle finan¢niho fizeni, napf. spotfeba energie,
externich sluzeb, mzdové a ostatni osobni naklady platné pro celou firmu.

Nakupované kooperace (koop) — od dodavatell a partnerd, obvykle v pfipadé vétSich a slo-
zitéjSich zakazek.

Obchodni kanaly (kan) reprezentuji rizné zplsoby prodeje a jsou s nimi spojeny pohledavky
k zakaznikim.

Obchodni zakazky (obch) — které byly predmétem prodeje zakaznikim, a jsou s nimi spojeny
pohledavky firmy.

Platebni podminky (plp) ptredstavuji definované zpisoby a terminy plateb (Uvérovani za-
kaznika, napf. bankovni pfevod, dokumentarni platby (typické pfi placeni do zahranici, ale i pfi
placeni uvnitf zemé&), omezuje riziko nezaplaceni, nepfevzeti i nedodani zbozi.

Podnikové procesy (pro) — zdrojem je dokumentace podnikovych procesU. Jednim z podstat-
nych atributl dimenze procesy je urceni, zda jde o proces hlavni, podptrny nebo Fidici, a
slouzi pro analyzy objemu prace spojené s jednotlivymi procesy a jejich mzdové naro€nosti.
Podnikové uatvary (utv), vychazi ze standardni organizacni struktury a i¢elem je hodnotit eko-
nomické vysledky utvaru firmy.

Strediska (stre) je spoleCné vyjadfeni dimenze pro hospodarska, nakladova, resp. ziskova
stfediska firmy.

Ucetni obdobi (uobd), nepretrzité po sobé jdoucich dvanact mésicd, neni-li stanoveno jinak a
slouzi pro analyzy vyvoje nakladu a vynosu a jejich porovnani.

Uéetni osnova (uos) je struktura G¢ta hlavni knihy a analytického Géetnictvi.

Zakaznici firmy (zak), struktura zakaznika firmy z pohledu napf. realizovaného hospodarského
vysledku a obratu firmy, objemu pohledavek apod.

Zaméstnanci (zam) — zahrnuje v8echny pracovniky, resp. zaméstnance podniku. Uplatnéni
je zejména v analyzdach ¢asovych kapacit zaméstnanct, objemu odpracované doby, ukol(
jejich odménovani atd.
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2.2

Zakladni finanéni metriky

Metriky pfedstavuji zdakladni finanéni ukazatele (podle vybranych dimenzi), jako je hospodarsky vy-
sledek, obrat, objem nakladu, stav G¢ta, hruba marze, trzby z prodeje zboZzi a sluzeb, naklady prodeje
zbozi a sluzeb, prodejni marze (i hruba marze,), naklady na zaji$téni nakupu zbozi a dalSi. Na zakladé

Ulohy je mozné hodnotit i ekonomickou uspésnost jednotlivych utvard.
Tabulka 2-1: Zakladni finan€éni metriky s vazbou na dimenze
Metrika: cas | zak | nak | men | finu | uobd | utv stre | uos | dod
Hospodarsky vysledek X X X X X
Obrat X X X X X X X X X
Objem nakladu X X X X X X X
MVA /| EVA X X X
EAT, EBT, EBIT, EBITDA X X X
Stav uctd X X X X X X
Finan¢ni analytika je zalozena na téchto hlavnich metrikdch:

Hospodarsky vysledek, resp. Vysledek hospodareni je zakladni ekonomicky ukazatel, vyja-
dfujici uspésnost firmy, pfedstavuje rozdil mezi vynosy a naklady firmy za urcité obdobi. Sou-
visejici metriky:

o Provozni vysledek = provozni vynosy — provozni naklady.

o Finanéni vysledek = financ¢ni vynosy — financni naklady.

o Mimoradny vysledek = mimoradné vynosy — mimoradné naklady.
Obrat zahrnuje vSechny vynosy z trzeb produktl a sluzeb.
Objem nakladi predstavuje celkové naklady firmy, tedy finanéné vyjadfena spotifeba pro-
stfedkd a ¢innosti spojenych s funkcemi firmy v daném obdobi. Souvisejici metriky:

o Penézni vydaje, tj. Ubytek penéznich fondu, tj. stavll na bankovnich uétech, penéz

v hotovosti.

o Objem nakladd pristich obdobi, tj. kdy v béZném obdobi se realizuji vydaje na pro-
dukty a sluzby, které se budou vyrabét v pFistich obdobich.

o Objem jednicovych nakladii Ize je pfifadit pfimo stfedisku.

o Objem rezijnich nakladu — nelze je pfifadit pfimo stfedisku, ale urcit podle zvoleného
prepocitaciho mechanismu.

MVA (Market Value Added) je trzni pfidana hodnota jako rozdil mezi trzni hodnotou, tj. hod-
notou, kterou by akcionafi a investofi ziskali prodejem svych akcii a dluhopisti a hodnotou, kte-
rou do firmy vlozili.
o MVA=(Ps-Pp)*n, kde: Ps — trzni cena akcie, Pp — nominalni cena akcie, h — pocet
akcii.
EVA (Economic Value Added) je ekonomické pfidana hodnota vyjadfujici rozdil mezi provoz-
nim ziskem po zdanéni (NOPAT) a naklady firmy na kapital. Cilem musi byt provozni zisk vySsi
nez naklady na kapital.
o EVA =NOPAT — C * WACC , kde: NOPAT — Cisty provozni zisk po zdanéni, C — dlou-
hodobé investovany kapital, WACC — naklady na kapital vyjadiené diskontni mirou.
EAT, EBT, EBIT, EBITDA:
o EAT (Earnings after Taxes): zisk po zdanéni (vysledek hospodafeni za tcetni ob-
dobi).
o EBT (Earnings before Taxes): zisk pfed zdanénim (EAT + dari z pfijmu).
o EBIT (Earnings before Interest and Taxes): zisk pfed Ghradou dané z prijmu a nakla-
dovych urokd.
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o EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization): zisk
pred uroky, zdanénim a odpisy.
o EBITDA Margin: relativni ukazatel provozni vykonnosti vztazeny pomérem ukazatele
EBITDA k celkovym vynosum.
» Stav uctd predstavuje aktualni stavy jednotlivych Gétd hlavni knihy (souvisejici metriky: ko-
necny zlstatek Uctu, stav na bankovnim G¢tu, polozky obratd a dalsi).

2.3  Komplexni finanéni metriky

Funkcionalita je zaloZzena na hodnoceni komplexnich finan¢nich ukazatelld. S ohledem na jejich vétsi

rozsah se tato ¢ast omezi pouze na stru¢ny prehled a pro jejich detailnéjsi vymezeni odkazujeme na
dokument ,AF_1l_02_Komponenty a souvislosti.pdf“, kapitola 2.2.

Vztah ukazatel k dimenzim je v tomto pripadé obvykle nasledujici: ¢as, Uétova osnova, ucetni ob-
dobi, mény.
Analytika komplexnich finanénich ukazatel(l zahrnuje tyto skupiny metrik:

» Ukazatelé trendi: analyza trendU se oznacuje také jako horizontalni analyza (analyza ,po
fadcich“). Zabyva se porovnavanim zmén na sledovanych polozkach vykaz(.

» Ukazatelé procentniho rozboru: princip procentniho rozboru spociva v procentnim vyjadfeni
podilu polozek ucetnich vykazu k jediné zvolené zakladné, jejiz hodnota je stanovena jako
100 %. Ve vykazu zisku a ztrat se jako zakladna obvykle vybira velikost vynosu a v rozvaze
hodnota celkovych podnikovych aktiv.

= Ukazatelé cash-flow: vyjadfuji realny tok penéznich prostfedku firmy v uréeném obdobi.
Operace ovlivriujici cash-flow mizeme rozdélit na dvé skupiny — zvySeni cash-flow predsta-
vuje rust zavazku a snizeni majetku a snizeni cash-flow pak znamena pokles zavazku a rust
majetku.

» Ukazatelé rentability a nakladovosti: vychazeji ze zakladniho vztahu ,Rentabilita = Zisk /
Investovany kapital“, kde zasadni otazkou je — jakou kategorii zisku v Citateli pouzit v konkrét-
nim pfipadé. Zahrnuji tyto ukazatele:

o ROI (Return on Investment) — rentabilita vioZzeného kapitalu,

o ROA (Return of Assets) — rentabilita celkovych vioZenych aktiv,
o ROE (Return on Common Equity) — rentabilita viastniho kapitalu,
@]

ROCE (Return on Capital Employed) — rentabilita dlouhodobych zdroji (dlouhodobé
investovaného kapitalu),

ROS (Return on Sales) — rentabilita trzeb,
PMOS (Profit Margin on Sales) — ziskova marze,
1-ROS — nékladovost trZzeb (ukazatel nakladovosti).
» Ukazatelé aktivity: sleduji vykonnost (intenzitu), s niz podnik dokaze vyuzivat aktiva s cilem

dosahnout trzeb. Vysledek ukazatele popisuje celkovou produkéni efektivnost firmy, a ¢im je
niz8i, tim lépe. Zahrnuji tyto ukazatele:

o Vézanost celkovych aktiv (Total Assets Turnover),

Relativni vazanost stalych aktiv (Turnover of Fixed Assets Ratio),
Obrat celkovych aktiv (Total Assets Turnover Ratio),

Obrat stalych aktiv (Fixed Assets Turnover),

Obrat zasob (Inventory Turnover Ratio),

Doba obratu zasob (Inventory Turnover),

Doba obratu pohledavek (Average Collection Period),

Doba obratu zavazki (Payables Turnover Ratio).

o O O O O O o

» Ukazatelé zadluZenosti a finanéni struktury: se zaméfuji na vztah mezi cizimi a vlastnimi
zdroji financovani a méfi tedy uroven zadluzeni firmy. Zahrnuji tyto ukazatele:

o Celkovéa zadluZzenost (Debt Ratio),
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Kvoéta viastniho kapitalu (Equity Ratio),
Koeficient zadluzenosti (Debt to Equity Ratio),
Urokové kryti (Interest Coverage),

Kryti fixnich poplatkt (Fixed Charge Coverage),
Dlouhodobé zadluzZenost,

BézZné zadluZenost,

Dlouhodobé kryti aktiv,

Dlouhodobé kryti stalych aktiv,

Kryti stalych aktiv vlastnim kapitalem,

Podil ¢istého pracovniho kapitalu z majetku.

c 0O o 0 o 0O 0o O O o©o

» Ukazatelé likvidity: se zaméruji na schopnost firmy dostat svym zavazkim, tj. souhrn vSech
potencionalné likvidnich prostfedku, kterymi firma disponuje pro Uhradu svych splatnych za-
vazkl. Zahrnuji tyto ukazatele:

o Bézna likvidita (Current Ratio),

o Pohotova likvidita (Quick Ratio),

o Okamzita likvidita (Cash Ratio),

o Obrat pracovniho kapitalu (Net Working Capital Turnover Ratio).

= Ukazatelé kapitalového trhu: jsou spojeny s vyvojem cen akcii nebo vyplatou dividend, {j.
trzni cena kmenové akcie kétované na burze nebo na mimoburzovnim trhu. Zahrnuji tyto uka-
zatele:

Ucetni hodnota akcie (Book Value per Share),

Cisty zisk na akcii (Earnings per Share — EPS),

Dividenda na akcii (Dividend Per Share — DPS),

Vyplatni pomér (Payout Ratio — DPS/EPS),

Aktivacni pomér (Plowback Ratio),

Dividendovy vynos (Dividend Yield),

P/E — pomér trzni ceny akcie k zisku na akcii (Price Earnings Ratio),

E/P — ziskovy vynos (Earnings Yield),

Pomeér trzni ceny akcie k jeji u¢etni hodnoté (Market-to-Book-Ratio),

Dividendové kryti (Dividend Cover).

» Ukazatelé financnich fondu a cash-flow: umoznuji vyjadrit a poméfit vnitfni finanéni silu (fi-
nanéni potencial) firmy, tj. schopnost firmy vytvaret z vlastni hospodarské Cinnosti financni
prebytky pouzitelné k financovani existenéné dllezitych potfeb (zejména k uhradé zavazku,
vyplaté dividend nebo podild na zisku a k financovani investic). K témto tuceltm obvykle slouzi

CPK (¢isty pracovni kapitél) a ukazatele, které jsou konstruovany na jeho zakladech. Zahr-
nuji tyto ukazatele:

o Rentabilita obratu z hlediska ¢istého pracovniho kapitalu,
o Podil ¢istého pracovniho kapitalu z majetku,

o Rentabilita ¢istého pracovniho kapitalu,

o Doba obratu ¢&istého pracovniho kapitéalu.

o 0O 0O 0o O 0O 0o 0o O o

»  Metriky majetkové struktury firmy: predstavuji celkovou hodnotu majetku, resp. aktiv firmy
podle ucetni rozvahy. Zahrnuji tyto ukazatele:

o Dlouhodoby majetek hmotny nemovity,
Dlouhodoby majetek hmotny movity,
Dlouhodoby majetek nehmotny,
Dlouhodoby finanéni majetek.

Obézny majetek,

Prechodna aktiva.

o O O O O
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»  Metriky kapitalové struktury firmy: predstavuji celkovou hodnotu kapitalu, pasiv firmy podle
ucetni rozvahy. Zahrnuji tyto ukazatele:

o

(o]

(¢]

Viastni kapital,
Cizi kapital,
Prechodna pasiva

2.4  Metriky zavazku

Metriky pfedstavuji hlavni ekonomické a dal$i parametry spojené s fizenim zavazk( vzhledem k doda-

vateltm firmy.

Tabulka 2-2: Metriky zavazku ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | dod | uos | koop | men | utv | finu | zak
Objem zavazka X X X X X X

Dlouhodobé zavazky X o] X X
Kratkodobé zavazky X X X X X X X X

Analytika zavazku je zaloZzena napf. na téchto metrikach:

» Objem zavazku k dodavatelum firmy pfedstavuje celkovy objem zavazkl za dodavky zbozZi a
sluzeb od jednotlivych dodavatel(. Souvisejici metriky:

(o]

@)

O

Objem zavazki po splatnosti sleduje podil zavazku, které dosud nebyly splaceny.

Podil poétu zavazku po splatnosti = pocet zavazkl po splatnosti / celkovy pocet za-
vazku.

Podil objemu zavazki po splatnosti = objem zavazk( po splatnosti/ celkovy objem
zavazkd.

Objem penale spojené se zavazky.

= Dlouhodobé zavazky jsou se splatnosti delSi nez 1 rok a pfedstavuji celkovy objem dlouhodo-
bych zavazk(l. Souvisejici metriky:

O

(o]

(o]

O

Objem dlouhodobych bankovnich uvérd.
Objem terminovanych pujcek.

Objem podnikovych obligaci, dluznich Upisa.
Objem leasingovych dluhd.

» Kratkodobé zdvazky jsou se splatnosti kratSi nez 1 rok a pfedstavuji celkovy objem kratkodo-
bych zavazk(l. Souvisejici metriky:

O

O

(o]

o

o

o

Objem kratkodobych bankovnich avéru.

Objem dodavatelskych uvéru, zavazky k dodavatelum.
Objem zaloh prijatych od zakaznika.

Objem pdjéek.

Objem dosud nevyplacenych mezd a platu.

Dosud neuhrazené dané.

v

Vydaje pfistich obdobi, napf. dluzné dividendy.

2.5 Metriky pohledavek

Metriky predstavuji hlavni ekonomické a dalSi parametry spojené s fizenim pohledavek vzhledem
k zakaznikdm firmy.
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Tabulka 2-3: Metriky pohledavek ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | zak | uos | men | obch | kan utv | plp
Pocet pohledavek X X X X X X X X
Pocet pohledavek po splatnosti X X X X X X X X
Podil poc¢tu pohledavek po splatnosti X X X X X X X X

Analytika pohledavek je zalozena napf. na téchto metrikach:

Pocet pohledavek — celkovy pocet pohledavek za dodavky zbozi a sluzeb jednotlivym zakaz-
nikim firmy. Souvisejici metriky:
o Objem pohledavek — celkovy objem pohledavek za dodavky zbozi a sluzeb.

Pocet pohledavek po splatnosti — celkovy pocet, které dosud nebyly splaceny, ackoliv vypr-
Sela jejich splatnost.

o Objem pohledavek po splatnosti sleduje celkovy objem pohledavek v méné.

Podil poétu pohledavek po splatnosti = (pocet pohledavek po splatnosti/ celkovy pocet po-
hledavek) * 100.

o Podil objemu pohledavek po splatnosti = (objem pohledavek po splatnosti/ celkovy
objem pohledavek) * 100.

2.6 Zavéry, doporuceni
@& Analytika finanéniho fizeni a ekonomiky.

»  Analyzy zakladnich finané¢nich ukazateli (podle vybranych dimenzi), jako je hospo-
darsky vysledek, obrat, objem nakladu, stav G¢ta, hruba marze a dalsi.

* Analyzy finanénich ukazatelt procesniho charakteru, tj. poctu zpracovavanych fi-
nancnich dokumentd (danovych dokladd, dobropisu atd.), po¢tu G€etnich transakci.

= Analyzy c¢asového vyvoje finan¢nich zdroju, hodnoceni faktorl ovliviujicich fi-
nanéni operace, zpracovani indexu, kumulativnich hodnot v ¢ase apod.

» Analyzy plnéni finan¢nich plant a rozpocétu, tj. sledovani plnéni v absolutnich i re-
lativnich hodnotach, v rozliSeni podle byznys jednotek apod.

= Analyzy a hodnoceni komplexnich finanénich ukazateld.

»  Soucasti analytiky v ramci finanéniho Fizeni jsou i analyzy majetkové a kapitalové
struktury firmy.

= Planovaci funkce pokryvaiji pfipravu a schvalovani finanénich pland a rozpocti vy-
chazejicich z vécnych planl rozvoje firmy.

Analytika zdvazki:

» Analyzy ekonomickych ukazatel( zavazku podle vybranych dimenzi, tj. hodnoceni
jejich objemu, struktury, rozliSeni na dlouhodobé a kratkodobé zavazky, hodnoceni
splatnosti zavazkd, dle platebnich podminek apod.

»  Analyzy zavazki organiza¢niho charakteru, napf. pocet a struktura dodavatelu, ob-
jem zavazk(l vzhledem k dodavatelim a jejich skupinam, analyzy zavazkl po splat-
nosti, penale spojené se zavazky.

» Analyzy ¢asového vyvoje zdvazki, hodnoceni faktor( ovliviujicich objem zavazka,
jejich splatnost a uhrady.

Analytika pohledavek:

» Analyzy ekonomickych ukazatelti pohledavek podle vybranych dimenzi, tj. hodno-
ceni jejich po&tu a objemu, struktury, hodnoceni podle splatnosti pohledavek, dle pla-
tebnich podminek apod.
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Analyzy pohledavek organizacniho charakteru, naprt. pocCet a struktura zakazniku,
objem pohledavek vzhledem k zakaznikim a jejich skupinam, analyzy pohledavek po
splatnosti, urgence pohledavek apod.

Analyzy ¢asového vyvoje pohledavek, hodnoceni faktoru ovliviiujicich objem pohle-
davek, jejich splatnosti a zplsoby Uhrady.

Controlling.

Analyzy vnitropodnikovych normativii, napt. analyza spotrfeby vynaloZené prace.

Vyhodnocovani kalkulaci, napf. vyhodnocovani pribéznych a vyslednych kalkulaci,
vyhodnoceni podle obchodnich pfipadu a zakazek.

Vyhodnoceni vykonu, napf. analyzy ¢innosti podle stfedisek, analyzy nakladu a vy-
nosu podle ¢innosti, vykonu, odpovédnosti, poloZek kalkulace.

Vyhodnoceni rozpocti, napr. vyhodnoceni nakladu a vynosu podle stredisek. Uka-
zateli jsou objem nakladd, naklady na pracovisté, resp. stroj.

Sledovani a hodnoceni vysledki benchmarkingu.

Analyza odchylek.
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3.

3.1

Metriky Fizeni obchodu, logistiky distribuce

Metriky Fizeni obchodu a logistiky jsou dale rozdéleny do nasledujicich skupin:
= Metriky fizeni marketingu.
= Metriky Fizeni skladovani.
= Metriky Fizeni nakupni logistiky.
= Metriky obchodni logistiky.
= Metriky Fizeni dopravy.

Prehled dimenzi ve vztahu k metrikam obchodu a logistiky

Uvodni &ast kapitoly obsahuje prehled a struéné vymezeni vybranych analytickych dimenzi vzta-

hujicich

se k metrikam, resp. ukazatelim obchodu a logistiky. Zavorky obsahuji zkratky pouzité v déle

uvedenych maticich vyjadfujicich vazby ukazatelll a odpovidajicich dimenzi.

Cas (cas), ¢asova dimenze uréujici dobu marketingovych aktivit, urdujici dobu prodeje, resp.
prodejnich aktivit, dobu nakuput nebo uréujici pfijeti zasob na sklad, doba vyskladnéni, uréujici
dobu pozadavkl na dopravu a realizace dopravnich sluzeb. apod.

Dodaci podminky (dodp) — mezinarodni podminky pro pfepravu zbozi Incoterms (International
Commercial Terms). Upravuiji platby za dopravu, rizika a povinnosti mezi dopravcem, kupujicim
a prodavajicim a urcuji, do jakého okamziku (mista) nese rizika a naklady na dodani zbozi
prodavajici, a kde tato rizika a naklady pfechazeji na kupuijiciho.

Dodavatelé (dod) predstavuji vSechny dodavatele kooperaci, rezijniho materialu

Dokumenty (dok) — typy dokumentu realizovanych ve vztahu k fizeni marketingu, nakupd,
prodeje, skladu, dopravy.

Dopravni prostredky (dopp) — predstavuje pfehled v3ech vlastnich dopravnich prostredki
firmy a slouzi zejména k hodnoceni dopravnich nakladu ve spojenim zasob na sklady.

Konkurence (konk) — pfedstavuje strukturu hlavnich konkurentu podniku, které je ucelné
sledovat z pohledu poskytovanych produktd a sluzeb zakaznikim a ziskavanych konkurenc-
nich vyhod.

Mény (men) — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna. Zahrnuje ¢asto
i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.

Nakladové druhy (nak), standardni struktura nakladd vynaloZenych v souvislosti s realizaci
marketingovych akci, s prodejem podle finan¢niho fizeni, standardni struktura nakladd vynalo-
Zenych v souvislosti s ndkupem se skladovanim zasob, s pfipravou a zajisténim dopravnich
sluzeb v€etné externich sluzeb.

Nakupované kooperace (koop) — od dodavatell a partnerd, obvykle v pfipadé vétSich a slo-
Zit@jSich zakéazek.

Obchodni kanaly (kan) — reprezentuji rizné zplisoby marketingu, s vyuzitim riiznych techno-
logii.

Obchodni zakazky (obch), které jsou pfedmétem prodeje, obvykle rozlisené na typy zakazek
a jednotlivé zakazky.

Obchodni zastupci (zast) — predstavuji strukturu obchodnich zastupcu firmy, ktefi reprezentuji
firmu smérem k zakaznikim.

PHM (phm) — obsahuje zakladni druny PHM pro hodnoceni jejich spotfeby, vlastnich zasob a
planovani potfebnych nakupu.
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3.2
Metriky

Platebni podminky (plp) predstavuji definované zpusoby a terminy plateb (Uvérovani za-
kaznika, napf. bankovni pfevod, dokumentarni platby (typické pfi placeni do zahranici, ale i pfi
placeni uvnitf zemé&), omezuje riziko nezaplaceni, nepfevzeti ¢i nedodani zbozi.

Podnikové utvary (utv) — které jsou zodpovédné a maji kompetenci v oblasti marketingu, pro-
deje, pro nakupy sluzeb, nastrojll, kooperaci, fizeni dopravy.

Poskytovatelé dopravy (posd) — predstavuji pfehled dodavatell v oblasti dopravy, resp. po-

skytovatell téchto sluzeb, resp. dopravcli pro hodnoceni jejich vykonu, nakladovosti, kvality
poskytovanych sluzeb.

Regiony (reg), struktura statli a regiont kde se realizuji marketingové aktivity, kde se realizuji
prodeje produktl a poskytovanych sluzeb, pro hodnoceni Uspésnosti prodeje z teritorialniho
hlediska, kde se realizuji nakupni operace, kde jsou umistény sklady firmy, kde se realizuji
dopravni sluzby atd.

Reklamace (fekl) — typy reklamaci k dodavatelim, resp. zakazniki na dodané produkty a
sluzby.

Sklady (skl) pfedstavuiji strukturu vliastnich pfipadné pronajatych skladu pro nakupované nebo
prodavané produkty.

Skladova mista (sklm) — zahrnuje prehled skladovych mist, ¢lenénych podle jejich typu.
Kombinuje se s dimenzi skladu.

Sluzby (slu) struktura a typy poskytovanych a prodavanych sluzeb.

Ucetni osnova (uos) — struktura G¢tt hlavni knihy a analytického Géetnictvi.

Zakaznici firmy (zak), struktura zakaznik( firmy z pohledu poskytovanych produktud i sluzeb.
Strukturalizaci zakaznické dimenze se realizuje napf. podle vyznamu zakaznikd, jejich velikosti
apod.

Zaméstnanci (zam) podilejici se na prodejnich zakazkach, obvykle v profesnim &lenéni.

Metriky fizeni marketingu

predstavuji hlavni parametry spojené s fizenim marketingu. Na zakladé metrik je mozné hod-

notit uspésnost, pripadné problémy fizeni 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

Pocet analyzovanych konkurent( X X X X

Uspé&snost marketing. kampané X X X X X

Marketing. naklady na objednav. X X X X X X X
Podil marketingu na trzbach X X X X

Analytika pro fizeni marketingu je zalozena na téchto hlavnich metrikdch:

Pozice firmy na trhu vyjadfuje podil firmy na daném segmentu, resp. segmentech trhu v %.
Sleduji se i zmény pozice na trhu podle specifikovanych obdobi.

Pocet analyzovanych konkurentu vyjadfuje pocet konkurenénich firem, které jsou pfedmétem
napf. srovnavacich analyz, sledovani jejich nabidky sluzeb apod. Souvisejici metriky:

o Poadil analyzovanych konkurentu ze vSech konkurentd firmy v %.
Uspésnost marketingové kampané je Uspé&snost kampané v procentech a je stanovena jako
pomér poctu zakaznikl, kterym jsou prodany nové sluzby, déleno poctem vSech oslovenych
zakaznikd v kampani. Hodnotu tohoto ukazatele stanovuje Utvar marketingu na zakladé definice
kampané a vyhodnoceni pribéhu kampané vedené v CRM systému. Souvisejici metriky:

o Navratnost marketingové kampané = naklady na kampari | trzby.
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o Vliv kampané na zvysSeni prodeje = aktualni trzby / prodej za predchozi obdobi.

» Marketingové naklady na objednavku = vydaje na marketing / poc¢et objednavek. Je to podil
celkovych marketingovych vydajl na celkovém poctu objednavek ukazuje naro¢nost investic do
marketingu, aby byla vygenerovana jedna objednavka. Pro zvy3eni zisku je nutné toto Cislo
minimalizovat zejména zvySenim efektivity marketingu.

= Podil marketingu na celkovych trzbach = (celkové marketingové vydaje / celkové trzby) *
100. Souvisejici metriky:

o Navratnost marketingové kampané = naklady na kampari | trzby.
o Vliv kampané na zvyseni prodeje = aktualni trzby / prodej za pfedchozi obdobi.

3.3  Metriky Fizeni skladu

Metriky pfedstavuji zakladni ukazatele sklad( a skladovych zasob (podle vybranych dimenzi. Na za-
kladé metrik je mozné hodnotit i ekonomickou dspésnost jednotlivych Gtvar( a skladu.

Tabulka 3-2: Metriky ekonomiky skladd s vazbou na dimenze

Metrika: cas | utv | nak | zbo | skl | skim | reg | posd | uos | uob | men
Stav zasob zbozi X X X X X X X X
Celkova cena zbozi na X X X X X 0
skladé

Naklady na zasoby X X X X X X X
Potencialni zisk na X X X X X o]
skladé

Celkova vaha zbozi, X X X X X X

Casova norma zasob X X X

Primérna zasoba X X X X o]
Rychlost obratu zasob X X X X X

Obratka zasob X X X X X

Pomeér zasob k prodeji X X X X X

Ziskova marze na jednu X X X X X X X
korunu zasob

Dopravni naklady zasob X X X X X X X

Inventurni rozdily X X X X o] X X

Analytika fizeni skladl je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach
= Stav zdsob zbozi predstavuje aktualni objem zasob zbozi v naturalnich i penéznich jednot-
kach. Souvisejici metriky:
o Pocet skladu podniku,
o Pocet skladovacich mist,
o Pocet skladovanych druh zboZi,
o Pocet skladovanych druhid materiald,
o VytiZzeni skladovych pozic pro daného obchodniho partnera
o Kapacita skladu a skladovacich mist v naturalnich jednotkach,

o Urover vyuziti skladovacich kapacit v ¢ase = obsazené kapacity / celkova kapacita
skladu

o Bézna (obratovd) zasoba — zakladni fidici hladina zasob, resp. prumérna bézna za-
soba. Urc€uje, po jakou dobu kryje zasoba v danych podminkach primérnou potfebu:
Zmax = Zmin + q, kde q je jednotliva dil¢i dodavka,
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o BézZna zasoba kolisa od urovné hladiny maximalni k hladiné minimaini, tzn. drovni
pfed dodavkou.

Celkova cena zbozi nachazejiciho se pravé na skladé.
Naklady na zdsoby (drzeni zasoby) obsahuji pouze ty slozky nakladu, které se méni v zavis-
losti na zméné velikosti zasob a které jsou rozhodnutim o vySi objednavky ovlivnény. Souvise-
jici metriky:

o Naklady objedndvky jsou zavislé na poc¢tu objednavek,

o Naklady nedostatku vznikaji tehdy, kdyz zbozi neni momentalné na skladé,

o VySe nakladi na priimérné zasoby za obdobi T (rok),

o VysSe nakladu spojenych s objedndvanim celého mnozstvi pokryvajici roéni po-
tiebu,

o Celkové naklady na zasobovaci proces predstavuji Naklady na priimérné zasoby +
naklady na objednavani celého mnozstvi pokryvajici ro¢ni potiebu.

Potencialni zisk na skladé, tj. celkovy potencialni zisk, ktery je schopné vygenerovat zbozi
pravé pfitomné na skladé

Celkova vaha zbozi, které se pravé nachazi na skladé

Casovd norma zdsob je ukazatel, ktery udava podet dni, b&hem kterych vydrzi primérna za-
soba zbozi.

Casovéa norma zsob = Dodévkovy cyklus + Pojistné zésoba + Technické zasoba.
Souvisejici metriky

o Objem nadlimitnich zasob,

o Objem podlimitnich zasob,

o Objem nevyuzivanych zasob.

Primérna zasoba je ukazatel, ktery udava pocet mérnych jednotek zasoby zbozi.
Primérnéa zésoba = Casové norma zésob + priimérné denni spotfeba (= spotfeba / 360).
Rychlost obratu zdsob je ukazatel, ktery udava pocet obratek primérné zasoby zbozi.
Rychlost obratu zasob = Rocni spotfeba zasoby / Celkovy objem zasob.
Obratka zasob uvadi, kolikrat jedna polozka zasob je nahrazena v prabéhu roku (obdobi).
Obratka zasob = Roc¢ni trzby / Primérny stav zasob.
Pomér zasob k prodeji pomaha urcit, jestli jsou zasoby firmy az pfili§ vysoké. Rust tohoto
ukazatele ma ve vétSiné pfipadl negativni vyznam — podniku se hromadi zasoby. Vyjimkou je
situace, kdy zaroven rostou i trzby — zlepSuje se ziskovost.

Pomér zasob k prodeji = Prumérny pocet vSech jednotek v zasobach / Pocet prodanych
jednotek.

Ziskova marze na jednu korunu investovanou do polozky zasob (GMROI, Gross Margin
Return on Investment) udava, jak je naro€né firmeé vydélat zisk na konkrétni polozce zasob a
pomaha odhadnout vysi marze, potfebné pro tvorbu zisku vzhledem k investované ¢astce do
této polozky.
GMROI = ((Hruba marze / Pocet uplynulych mésict) x 12)) / Primérné naklady na zaso-
bovani.
Dopravni naklady zasob je dopravni sazba nasobena prGimérnym stavem zasob.

Dopravni naklady zasob = Dopravni sazba (Inventory Carrying Rate) X Pramérny stav za-
sob.

Inventurni rozdily jsou vysledné hodnoty provedenych inventur zasob na skladech.
Inventurni rozdil = Skuteéna hodnota zjisténa inventurou — Evidencéni hodnota.
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VytiZeni
Naklady

skladovych pozic pro daného obchodniho partnera; Trzby z poskytnuté sluzby fulfilmentu;
na dopravu; Pocet a objem reklamaci zakaznika; Naklady na prodej finalniho produktu.

3.4 Metriky rizeni nakupu

Metriky pfedstavuji hlavni parametry spojené s nakupem zbozi. Na zakladé téchto metrik je mozné

hodnotit

i obchodni uspésnost, pripadné problémy nakupu jednotlivych Utvart a obchodnich refe-

rentll. Soucasti analyz je i hodnoceni nakupl podle nastavenych dodacich a platebnich podminek s

dodavat

eli.

Tabulka 3-3: Metriky ekonomiky nakupt ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | dod | zbo | dodp | plp utv | nak | rekl | uos | men
Objem nakupu za stanoveny ¢as X X X X o] X X X X
Naklady na nakup zboZzi. X X X o] X X X X
Pocty dodavatelu X X X X

Optimalni velikost dodavky X X X o]
Dodaci Ihita nakupl X X X o]

Pocet reklamaci a objem rekla- X X X o] X X o]
maci

Analytika fizeni nakupni logistiky je zalozena na téchto hlavnich metrikach

Objem nakupt za stanoveny ¢éas je celkovy objem nakupu zboZi a sluzeb dle sortimentu,
dodavatell a regionu a podily jednotlivych sortimentnich polozek, dodavatell a regiont a
v ¢asovém vyvoji. Souvisejici metriky:

o Pocet objednavek za stanoveny Cas.
o Pradmérny objem objednavek.
o PInéni planovanych nakupu v K¢ a naturalnich jednotkach.

Naklady na zajisténi nakupu zbozi je objem nakladd na nakup dle nakladovych polozek,
zodpovédnosti a Cinnosti. Souvisejici metriky:

o Podil nakladi na zajisténi nakupu na celkovych nakladech podniku,

o Porizovaci cena zbozi, celkové naklady spojené s pofizenim zboZzi = cena zbozi +
prepravné, clo, provize, pojistné,

o Porizovaci naklady dodavky, celkové naklady spojené s pofizenim zboZzi v ramci
jedné dodavky = (cena zboZi + pfepravné, clo, provize, pojistné) * Mnozstvi zboZzi v
dodavce,

o Prumérné porFizovaci naklady zboZi, vykazuje dle vazeného priiméru prGmérné na-
klady spojené s pofizenim zboZi = Suma (Pofizovaci cena zbozi jednotky zbozZi *
Mnozstvi) / Sou€et mnozstvi zboZzi.

Pocet dodavatelii je pocet aktualné vyuzivanych, potencialnich i v minulosti vyuzivanych do-
davatelt podnikem. Souvisejici metriky:

o Spolehlivost dodavatele vykazuje procentudlni podil dodavek (ne)spliujicich
smluvni podminky dodavek v dané Ihuté, jakosti, mnozstvi. Kalkulace: Vaha kritéria *
(Pocet dodavek (ne)splfiujici smluvni podminky dodavky (kritérium) /Celkovy pocet
objednanych dodavek),

o Flexibilita dodavatele vyjadfuje pruznost, s jakou je dodavatel schopen reagovat na
zménu pozadavkl. Jedna se o zménu doby, zplsobu, mnozstvi, kvality, dopravy do-
davky.

Optimalni velikost dodavky je ukazatel slouzi k vypoctu optimalniho po¢tu dodavek zbozi.
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3.5

Metriky
zakladé

Dodaci Ihita vyjadiuje dobu, ktera uplyne od pfedani objednavky odbératelem az po okamzik
dostupnosti (pohotovosti) zbozi u odbératele. Vyjadrené ve stanoveném Case.

Dodaci Ihuta = doba zpracovani objednavky + doba kompletace + doba baleni, nakladky a
dopravy.

Souvisejici metriky:

o Dodaci spolehlivost (dodrzovani |hat), vyjadfuje pravdépodobnost, s jakou bude do-
daci Ih(ta dodrzena,

o Dodaci flexibilita, vyjadfuje schopnost systému pruzné reagovat na pozadavky a
prani zakaznik(

o Dodaci kvalita, vyjadfuje dodaci pfesnost podle zpusobu dodavky, mnozstvi i podle
stavu dodavky.

Pocet reklamaci a objem reklamovaného zbozi je poCet reklamaci (pfijatych, odmitnutych,
realizovanych) dle sortimentnich polozZek, typu reklamaci, nakupnich oddéleni a referentll a
podily na celkovém poctu a objemu reklamaci. Souvisejici metriky:

o Reklamace dodavky je procentualni podil poctu reklamovanych dodavek zbozi:
Pocet reklamovanych dodavek / Celkovy pocet dodavek zbozi) * 100.

Metriky Fizeni zasobovani zakaznikt

predstavuji hlavni ekonomické a dal$i parametry spojené s fizenim zasobovani zakaznikd. Na
metrik je mozné hodnotit i obchodni dspésnost jednotlivych utvard, obchodnich zastupcu.

Soucasti analyz je i hodnoceni prodejli podle nastavenych platebnich podminek k zakaznikam.

Tabulka 3-4: Metriky obchodni logistiky s vazbou na dimenze

Metrika: cas | utv | zak | obch | dod | zam | reg | dodp | plp | men | nak
Pocet zdkaznikd firmy X X X o] X

Objem poptavky X X X o]
Dodavky zbozi do obchodu X X X X X X X X
Ekonomika prodeje X X X X X X X X
Metriky Fizeni zasob X X X X X X X X
Dodaci Ihita X X X X X X X X

Pocet produktd pres eShop X X X X

Zisk na produkt v eShopu X X X X X

Hodnota objednavky v eShopu X X X X X

Polozky na objednavku eShopu X X X X

Trzby z prodeje X X X X X X X o]

Pocet a objem servisni €innosti X X X X X X

Pocet a objem reklamaci X X X X X X

Prodejni marze X X X X X X X

Trzni podil X X X

Naklady prodeje X X X X X X X X X X

Analytika obchodni logistiky je zalozena na téchto hlavnich metrikach:

Pocet zakazniku firmy zahrnuje vSechny zakazniky firmy, véetné zakaznikud IT sluzeb. Poéty,
podily, kvalita a retence zakaznika vyplyvaji z jednotlivych atributa dimenze ,Zakaznici“. Sou-
visejici metriky:

o Pocty novych a ztracenych zakazniku se zjistuji na zakladé ¢asové dimenze.

o Opétovni zakaznici (Repeat Customers) je procento zakazniku, ktefi nakupuji po-
druhé, tfeti atd. anebo procento trzeb od téchto zakaznikd. Pomaha sledovat spokoje-
nost zakaznikd,
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(o]

Pocet novych zakazniku za dané obdobi,

Pocet ztracenych zakaznikt za dané obdobi (Churn customers) — se méfi v po-
¢tech odchazejicich zakaznikd. Uvadény relativni udaj je pomérem poctu odchazeji-
cich zakaznik( vici celkovému poctu stavajicich zakaznikd. Report této hodnoty zpra-
covava Utvar zakaznické péce na zakladé evidence pfijatych vypovédi. Hodnota uka-
zatele stanovena jako mésiéni primér béhem celého kalendarniho roku,

Podil ztracenych zakaznikd je za dané obdobi v %.

= Objem poptavky predstavuje celkovy objem poptavky ve vybraném segmentu zbozi ve fi-
nancnim vyjadieni. Souvisejici metriky:

(o]

Rozsah poptavky ve vybraném segmentu zboZi — poptavka vyjadfena v poctech
naturalnich jednotek (produktd)

» Dodavky zbozi do obchodti predstavuje celkovy objem dodadvek do obchodu vyjadieny ve
finanCnich jednotkach. Souvisejici metriky:

O

(o]

Velikost dodavek — dodavky do obchodu vyjadfené v pocétech naturalnich jednotek
(produktl)

Primérny objem objednadvky za produkt.
Pramérny objem prodeje zboZi
Objem storna — objem stornovanych dodavek vyjadfeny ve financ¢nich jednotkach

Velikost storna — stornované dodavky vyjadiené v poc&tech naturalnich jednotek (pro-
duktd)

Objem reklamaci od zakazniku ve finan¢nim vyjadfeni.

= Ekonomika prodeje velkoobchodni firmy predstavuje objem prodeje ve finanénim vyjadfeni
podle dimenzi. Souvisejici metriky:

(o]

O

(0]

Cisty vynos — vynosy z prodeje ve finanénim vyjadieni bez objemu storna a vrace-
ného zboZi

Cisty prodej — objem prodeje vyjadfeny v poétech naturalnich jednotek (produktti)
bez objemu storna a vraceného zbozi

Naklady na produkt — naklady na vyrobu a pfipravu produktu pro prodej

Hrubd marze — na produkt (Cisty vynos — Naklady na produkt)

Hrubd marze % - Naklady na produkt / Cisty vynos

Objem slev — celkovy objem slev na produkt, rozdil mezi skute€nou prodejni cenou a
cenou doporu€enou vyrobcem pro prodej,

Priimérna nakupni cena produktu
Pramérna prodejni cena

Priimérné naklady na prodej produktu
Vynosy za dopravu produktl

»  Metriky Fizeni zasob ptredstavuji zejména objem zasob zbozi v naturalnich jednotkach. Sou-
visejici metriky:

o

Objem alokovaného zboZi — objem zbozi v zasobach alokovanych a blokovanych na
jiz existujici zakazky,

Cas pokryti prodeje — po&et &asovych jednotek (tydnd, dnd), na které jsou k dispo-
zici zasoby zboZi pro planovany nebo odhadovany prode;j

Prodej z nakupu — aktualni podil objemu prodaného zbozi z celkového objem nakou-
peného zbozi

Objem reklamaci k dodavateltim ve finanénim vyjadreni.
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Dodaci Ihita vyjadiuje dobu, ktera uplyne od predani objednavky odbératelem az po okamzik
dostupnosti (pohotovosti) zbozi u odbératele. Vyjadfené ve stanoveném ¢ase (hodiny, dny
apod.). Zahrnuje dobu zpracovani objednavky, dobu kompletace, dobu baleni, nakladky a do-
pravy. Souvisejici metriky:

o Penadle na nedodané zbozi

Pocet prodanych produktu pres eShop — celkovy soucet prodanych kusu jednotlivych pro-
duktu (kategorie produktu) setfidény od nejvyssiho poctu po nejmensi.

Zisk na produkt (v eShopu) je rozdil prodejni ceny a nakladu na konkrétni produkt vynaso-
beny pocétem prodanych produktd nam udava celkovy zisk dosazeny na jednotlivych produk-
tech (vhodné setfidit dle ¢astky).

Zisk na produkt = (prodejni cena — naklady na produkt) * pocet prodanych produkt.

Primérna hodnota objednavky je klicova metrika pro Ffizeni eShopu, ktera udava podil cel-
kovych trzeb na poctu vSech objednavek, je vhodna pro sledovani uginnosti marketingovych
akci v pribéhu ¢asu a dava podklady pro nastaveni systému objednavek.

Priamérné hodnota objednavky = celkové trzby / pocet objednavek.

Pocet poloZek na objednavku je pocet polozek objednanych pfi jednom nakupu reprezen-
tuje uspésnost nastaveni portfolia produktl, marketingu a webového rozhrani. Vedeni usiluje
0 maximalizaci této metriky.

Pocet poloZek na objednavku = pocet nakoupenych polozek (produktti) / pocet objedna-
vek.

Trzby z prodeje zbozi a sluzeb — trzby dle sortimentnich polozZek, regiond, podnikovych
Utvar(, prodejct a podily jednotlivych poloZek na celkovych trzbach. Souvisejici metriky:

o Vyvoj trzeb v ¢ase — trzby z prodeje v asovém vyvoji (dny, mésice, kvartaly, roky),
meziro¢ni a dalSi srovnani, indexy,

o PlInéni prodejnich planu — porovnani planovanych trzeb a skuteénych dle sortiment-
nich polozek, prodejen, prodejcu, regiond,

o Profitabilita, trzby ogiténé o uroky, dané, odpisy = Cisté trzby — (Uroky + dané + od-
pisy),

o Trzby na metr ¢tverecni nebo metr regald, pouziva pro planovani nakupl a analyzu
prodeje vzhledem k vy3i najemného prodejnich prostor. Prodejni plocha v tomto pfi-

padé piedstavuje pouze prostor, kde se prodavané zbozi skuteéné nabizi, nikoli
sklad,

o TrZby podle kategorii nebo oddéleni nebo zplisobu platby (hotovost, platebni
karty atd.) = Trzby z jedné z kategorii / Celkové trzby,

o Trzby na transakci, udava prumérnou vysi trzby na transakci a sleduje, kolik je kupu-
jici ochotny utracet v obchodé. V porovnani s riznymi obdobi pomaha méfit zakaznic-
kou spokojenost. Také slouzi nezbytnym podkladem pro planovani rliznych slevovych
akci = Trzby / Poc¢et nakupu.

Pocet servisnich ¢innosti a jejich objem v Case a v K¢ dle sortimentnich polozek, servis-
nich technik(, regionu, zakaznikd. Souvisejici metriky:

o Naklady servisu, objem nakladi na servisni €innosti podle nakladovych druht, dle
sortimentnich polozek, servisnich technikd, regiond, vyvoj nakladd na servis v ¢ase.

Pocet a objem v K¢ reklamaci (pfijatych, odmitnutych, realizovanych) dle sortimentnich po-
lozek, typu reklamaci, prodejen a prodejcu a podily na celkovém poctu a objemu reklamaci,
vyvoj reklamaci v Case. Souvisejici metriky:
o Podil reklamaci na celkovém prodeji = Hodnota uznanych reklamaci / Celkové
trzby,
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o Mira uznanych reklamaci = Pocet uznanych reklamaci / Celkovy pocet reklamaci,

o Naklady na reklamaci, suma nakladl spojenych s reklamaci zbozi = Pofizovaci cena
zbozi + Dopravni naklady + Operativni ndklady.

* Prodejni marze je marze dle sortimentnich polozek, porovnani planované a skute¢né dosa-
zené marze. Souvisejici metriky:

o Marze z prodeje = Prodejni cena — Pofizovaci cena,

o Hruba marze = (Trzby - Naklady) / Trzby,

o Hruba marze na Ndvratnost investice, dle hrubé marze Ize predikovat navratnost
investice do produktu (zboZzi, sluzby) = Hruba marze/ primérna cena zasob,

o Markup = (Prodejni cena - Naklady na zbozi) / Naklady na zbozi.

» Trzni podil je podil trzeb (obratu) podniku na celkovém trznim obratu vztazeny k relevantnimu
trhu.

Trzni podil = (trzby podniku dle kategorii / celkové trzby trhu) * 100.

= Naklady prodeje predstavuji celkové naklady vynalozené na prodejni aktivity.

3.6 Metriky rizeni logistickych sluzeb

Metriky pfedstavuji hlavni parametry spojené s fizenim logistickych sluzeb. Na zakladé metrik je
mozné hodnotit dspésnost, pripadné problémy fizeni téchto sluzeb.

Tabulka 3-5: Metriky Fizeni logistickych sluzeb a vztahy k dimenzim

Metrika: cas | utv | uct reg men | nak | posd | dopr | phm | ski
Naklady na logistiku X X X X X X X X X
Naklady na dopravu X X X X X X X X X X
Vykon dopravy. X X X X X

Spolehlivost dopravce X X X

V¢€asné naskladnéni X X X X X X
Podil vyuziti nakladniho auta X X X X X

Analytika pro fizeni dopravy je zaloZena na téchto hlavnich metrikach:

» Naklady na logistiku = naklady na fizeni a systém + naklady na zasoby + naklady na sklado-
vani + naklady na dopravu + naklady na manipulaci. Jsou to naklady na zajisténi celého procesu
logistiky ve firmé.

o Naklady na prodej finalniho produktu.
o Trzby z poskytnuté sluzby fulfilmentu

= Naklady na dopravu — jsou naklady na dopravu podle jednotlivych pfepravnich a dopravnich

zakazek + pojistné. Souvisejici metriky.

o Dopravni naklady na prfepravovanou jednotku.

o Poadil nakladi na pfichozi a odchozi jednotky k trzbam.

o Podil reklamaci na celkovych dopravnich nakladech je pomér ztraty, vyvolané rekla-
macemi k nakladim na dopravu. Tato metrika se sleduje podle jednotlivych dopravct
a pomaha odhalit problémového dopravce.

= Vykon dopravy — vyjadfeny v tunokilometrech. Souvisejici metriky:

o Pocet pracovniku zajistujicich dopravu a vnitropodnikovou logistiku.

o Dopravni vzdalenosti.

o Pocet dopravnich prostredki podle druhu.

o Pocet manipulacnich prostredku pro logistiku.

o Pocet druht dopravovanych zbozi.
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(e]

(o]

Casovd ndrocénost prepravy podle zakazek.
Pracnost dopravy v ¢lovékohodinach.

= Spolehlivost dopravce — sleduje, zda vybrany dodavatel dopravi dodavku v¢as, v kvalité a v
pozadovaném mnozstvi v pomeéru k celkovému mnozstvi vSech jeho dodavek. Souvisejici me-

triky:
O
o

(o]

Pocet prepravnich zakdazek, kde nebyl dodrzen termin dodani.
Objem ztrat zbozi v priibéhu prepravy.
Objem Skod na zbozi v pribéhu prepravy.

= VEasné naskladnéni — pocita se podle dopravce, slouzi jako podklad pro hodnoceni efektiv-
nosti dopravce. Souvisejici metriky:.

(o]

O

Vykon naskladnéni = (pocet polozek objednavky, které byly naloZzeny pred nebo v
poZadované datum naskladnéni, / celkovy pocet poloZzek objednéavky) * 100.

Primérna doba procesu naskladnéni. Primérna doba procesu vyskladnéni.

= Podil vyuziti nakladniho auta — pocita se jako podil vahy nakladaného zbozi na celkové ka-

pacité.

3.7 Zavéry, doporuceni

s Analytika marketingu:

Analyzy zakladnich ukazatelt marketingu zahrnuji napf. analyzy pozice firmy na
trhu, analyzy konkurentl, hodnoceni Uspésnosti prodejnich kampani, analyzy marke-
tingovych nakladd, sledovani podilu marketingu na celkovych trzbach, hodnoceni pro-
dejnich marzi, trzniho podilu, poétu a struktury zakaznikd firmy apod.

Analyzy ¢asového vyvoje marketingovych aktivit a jejich vysledk, tj. hodnoceni
faktor( ovliviiujicich marketingové aktivity hodnoceni sezénnich faktort apod.

Do sestaveni marketingového planu patfi tyto funkce:

o trzni diagndzu — trzni situace firmy, analyza skupin zakaznikd, segment trhu,
prodejnich moznosti,

o trzni prognézu — odhad trend(l na trhu, zmény trhu, pozice konkurence,

o planovani cild marketingu — zaméfeni marketingovych akci,

o planovani marketingového mixu — planovani v oblasti cenové, distribuéni, ko-
munikacéni,

o sestaveni marketingového rozpoctu.

Analytika prodeje IT produktu a sluZeb:

Analyzy ekonomickych metrik prodej podle vybranych dimenzi, jako zejména ana-
lyzy trzeb z prodeje zbozi a sluzeb, naklad na prodej zbozi a sluzeb, hodnoceni pro-
dejnich marzi, trzniho podilu, dodacich Ihut.

Analyzy prodeje procesniho charakteru, napf. analyzy poCtu a objemu servisnich
¢innosti, poctu a objemu reklamaci, sledovani po¢tu zpracovavanych dokumentt — po-
ptavek, nabidek, smluv atd. a poctu a objemu obchodnich transakci prodeje.

Analyzy prodeje organizacniho charakteru, napf. analyzy poCtu zakaznikd a hod-
noceni jejich vyznamu pofadi v poradi podle realizovanych sluzeb, nakupovaného sor-
timentu apod., analyzy struktury a poctd obchodnich zastupctl, analyzy obchodnich
pobocek a jejich obchodni Uspé3nosti apod.

Analyzy ¢asového vyvoje objem a struktury prodeji, hodnoceni faktord ovlivriuji-
cich uroven prodeju, hodnoceni sezénnich vlivlli, zpracovani indexd, kumulativnich
hodnot v ¢ase apod.
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Planovani prodeje zahrnuje zejména sestaveni planu prodeje, zpracovani vyhledu
prodeje, napf. na 12 mésicu klouzavé v pribéhu roku a sestaveni prodejniho roz-
poctu

Analytika nakupu:

Analyzy ekonomickych ukazatelti nakupu podle vybranych dimenzi, hodnoceni
ekonomické uspésnosti a efektivnosti realizovanych nakupu zbozi i sluzeb, sledovani
nakladovosti nakupa.

Analyzy ukazatelll nakupu procesniho charakteru, zejména pocet, objem a vyvoj
nakupnich transakci a obchodnich pfipadd ,Nakup®, optimalizace velikosti dodavek,
hodnoceni dodacich Ihlt nakupovanych produktl a sluzeb, sledovani a hodnoceni po-
¢tu a objemu reklamaci k dodavatelim

Analyzy ukazatelii nakupu organizacniho charakteru, napf. po¢tu dodavatell a
hodnoceni a porovnani jejich kvality, vyhodnoceni Uspé&3Snosti €i neuspésnosti poda-
nych reklamaci k dodavatellim, hodnoceni kvality, resp. nekvality nakupovanych pro-
duktu a sluzeb.

Analyzy ¢asového vyvoje nakupti, hodnoceni faktort ovliviiujicich nakupni aktivity,
hodnoceni sezénnich vlivll, zpracovani indexd, kumulativnich hodnot v ¢ase apod.
Planovani nakupnich aktivit zahrnuje tyto funkce:

o sestaveni vyhledu a planu nakupu,

o propocet spotifeby zbozi na dané obdobi,

o bilancovani potfeby dodavek produktl a sluzeb je zakladni metrika s nasled-
nymi upravami podle moznosti dodavatele, pfedstavuje pak vstup do poptavek
nebo objednavek,

o sestaveni nakupniho rozpoctu,

o operativni planovani nakupu se pfipravuje ve vazbé na planovani prodeje a
plan zakazek.

Analytika skladu a skladovych zdsob:

Analyzy ukazatelt fizeni skladii ekonomického charakteru zahrnuje napf. analyzy
stavll zasob zbozi, analyzy naklad( na zasoby, nebo drzeni zasoby, hodnoceni na-
kladu na dopravu do skladu.

Analyzy ukazateli skladu procesniho charakteru predstavuje sledovani poétl zpra-
covavanych dokumentt — dodacich listd, pfijemek, vydejek atd., po¢ta skladovych
transakci, analyzy objemu transakci v ¢ase, analyzy prameérnych zasoba dle zbozi,
analyzy poc¢tu reklamaci a objemu reklamovaného zbozi za dodavateli.

Analyzy v ramci inventur, napf. hodnoceni inventurnich rozdilu.

Analyzy ukazatel zasob organizaéniho charakteru predstavuje sledovani ¢aso-
vych norem zasob, analyzy rychlosti obratu zasob a obratky zasob.

Analyzy ¢asového vyvoje zasob na skladech, hodnoceni faktor( ovliviiujicich stavy
zasob, hodnoceni sezénnich vlivl,, zpracovani indext, kumulativnich hodnot v ¢ase
apod.

Analytika dopravy:

Analyzy ukazatelu fizeni dopravy, napf. analyzy nakladd na dopravu, vykonu do-
pravy, hodnoceni spolehlivosti dopravcUl, v€asného naskladnéni, podil vyuziti naklad-
niho auta.

Analyzy ukazatelt dopravy procesniho charakteru, zejména poctu poZadavku na
dopravy, objem a vyvoj realizovanych dopravnich aktivit, sledovani a hodnoceni poc&tu
a objemu reklamaci k externim dopravcum
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Analyzy ¢asového vyvoje dopravy, hodnoceni faktor ovliviiujicich aktivity dopravy,
hodnoceni sezénnich vlivil apod.

Planovani dopravy vyuziva obdobné metriky jako v ramci analytickych funkci.
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4.

4.1

Metriky fizeni personalnich zdroji a ekonomiky prace

Metriky personalniho fizeni a ekonomiky prace jsou dale rozdéleny do nasledujicich sku-
pin:

= Zakladni metriky personalniho fizeni.

= Metriky Fizeni prace a mezd.

Prehled dimenzi ve vztahu k metrikam personalniho fizeni

Uvodni &ast kapitoly obsahuje pfehled a struéné vymezeni vybranych analytickych dimenzi vzta-
hujicich se k metrikam, resp. ukazatelim personalniho fizeni a ekonomiky prace. Zavorky obsahuji
zkratky pouzité v déle uvedenych maticich vyjadfujicich vazby ukazateld a odpovidajicich dimenzi.

4.2

Cas (cas), asova dimenze uréujici dobu vzniku pracovniho poméru, resp. jeho ukongeni.

Cinnosti (¢in) predstavuje jednotlivé vybrané dil&i ginnosti uskuteiiované v ramci obchodnich
a dalSich aktivit firmy, které jsou zakladem pro analyzy mzdovych nakladd a pracnosti.
Kvalifika¢ni struktura (kval) zahrnuje vSechny kvalifikacni stupné a zakladni typy Skol a vzdé-
lavacich instituci a slouzi pro analyzy po¢tu pracovnik( a jejich charakteristik vzhledem k dosa-
zené kvalifikaci.

Mény (men) — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna. Zahrnuje ¢asto
i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.

Mzdové slozky (mzd) — predstavuje vnitini strukturu mezd a slouzi pro analyzy mezd a
mzdové ho vyvoje podle jednotlivych definovanych slozek. Mzdy zahrnuji jednak pevnou
sloZzku (pausalni objem mzdy) a pohyblivou slozku (pfiplatky, osobni ohodnoceni, prémie
atd.)

Nakladové druhy (nak), standardni struktura nakladd vynaloZenych v souvislosti s nakupem
podle finan&niho Fizeni, napf. ndklady na material, mzdy a odmény, sluzby, energie atd.

Podnikové procesy (pro) — zdrojem je dokumentace podnikovych procesU. Jednim z podstat-
nych atributli dimenze procesy je uréeni, zda jde o proces hlavni, podptrny nebo Fidici, a
slouzi pro analyzy objemu prace spojené s jednotlivymi procesy a jejich mzdové naro¢nosti.
Podnikové utvary (utv) — pro sledovani a hodnoceni poctu pracovnikl a jejich charakteristik
podle riznych Utvara firmy.

Ucetni obdobi (uobd), nepretrzité po sobé jdoucich dvanact mésicd, neni-li stanoveno jinak a
slouzi pro analyzy vyvoje nakladd a vynosu a jejich porovnani.

Ucetni osnova (uos) — struktura ucta hlavni knihy a analytického Géetnictvi.

Vékova struktura (vek) — rozdéleni zaméstnancl podle vékovych skupin pro analyzy poctl
pracovnikl a jejich charakteristik vzhledem k véku zaméstnanc.

Vzdélavani (vzd) — predstavuje strukturu kvalifikacnich a rekvalifikacnich programu, odbor-
nych Skoleni a kursu.

Zaméstnanci (zam) — zahrnuje vSechny zaméstnance podniku. Uplatnéni je zejména v analy-
zach ¢asovych kapacit zaméstnancu, objemu odpracované doby, ukoll atd.

Metriky personalniho rizeni

Metriky pfedstavuji hlavni parametry spojené s fizenim personalnich zdroja. Na zakladé metrik je
mozné hodnotit ispésnost, pfipadné problémy personalniho Fizeni.
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Tabulka 4-1: Metriky personalnich zdrojii s vazbou na dimenze

Metrika: cas | utv | zam | kval vek | vzd | uos | nak | men
Pocty pracovniku X X X X X X

Pracovni fond v ¢lovékodnech. X X X X

Lidsky kapital a navratnost. o] X o] o]

Naklady na nabor pracovnik o] X X X
Efektivita naborovych zdroja o]

Fluktuace zaméstnancu X X X X

Objem kursu a programu X X X X X X

Naklady na kursy a rekvalifikaci X o] X X X X X X X

Analytika pro Fizeni personalnich zdroju je zaloZena na téchto hlavnich metrikach:

Pocty pracovniku jsou fyzické pocty pracovnikd firmy, tj. nepfepocitané podle Uvazkud. Souvi-
sejici metriky:
o Pocet pracovniki rozliSenych podle dimenze profesi.
o Pocet dlouhodobé neobsazenych pracovnich mist firmy.
o Pramérné platy jednotlivych profesi a jejich mozZné srovnani s priméry v dané zemi.
o Fluktuace jednotlivych profesi vyjadiena poctem odchodl pracovnikil za dané ob-
dobi, napf. 1 mésic.

Pracovni fond v ¢lovékodnech znamena prepocitany objem pracovni doby pracovniku firmy.
U tohoto ukazatele je tfeba vzdy urcit, jak se zapoc€itavaji Caste€né Uvazky a jak se realizuji
prepocty externich pracovnikd. Jednotkou je kapacita jednoho pracovnika na plny Gvazek. Sou-
visejici metriky:
o Podil pracovniho fondu pracovniku jednotlivych dtvara IT na celkovém pracovnim
fondu v %.
o Pocet dni, kdy byly kliCové pozice neobsazené.

Lidsky kapital a ndavratnost investice znamena vyjadfeni celkového zisku &i ztraty vici inves-
tici do lidského kapitalu, a to obvykle v procentech &i korunach. Souvisejici metriky:

o Podil ¢istého zisku na celkovych odménach za praci= (Cisty zisk — provozni naklady
— naklady na praci). Jde o odmény + odSkodné + davky atd. v K&, nej¢astéji pfevod na
procentualni vyjadfeni.

o P¥idana hodnota lidského kapitalu — podil Cistého zisku na celkovém poctu pracov-
nikd na plny Gvazek.

Naklady na nabor pracovnik jsou naklady na ziskavani/pfijimani novych pracovnikd vyjadfu-
jici efektivitu naborové ¢innosti. Souvisejici metriky:

o Soucet vydaji na nabor v K¢ — poplatky za reklamu (inzeraty, nabidky volnych mist
apod.), poplatky za personalni agenturu, mzdové naklady na naborare, naklady na pre-
misténi a dal3i vydaje.

o Podil celkovych vydaju na nabor na celkovych provoznich nakladech v %.
Efektivita naborovych zdroji znamena prepocitané vyjadreni ucinnosti vybranych naboro-
vych zdroji. Souvisejici metriky:

o Cas potiebny na nabor, Sasova naroénost procesu na nabor pracovnika. Uréuje cel-

kovou dobu od pocatku hledani kandidatd do nastupu zaméstnance.

o Podil poctu pfihlasek na zdroj naboru v %.

o Podil poétu vybranych kandidatd na zdroj naboru v %.

o Podil vykonu pracovnikt na zdroj naboru v %.
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4.3

o Pomér prijatych doporuéenych zaméstnanci, tj. pomér pfijatych zaméstnancut do-
porucenych stavajicimi zaméstnanci.

o Podil brzké fluktuace (béhem prvnich 6 mésict na zdroj naboru) v %.

Fluktuace zaméstnanct = celkovy pocet zaméstnancl za Gcetni obdobi / celkovy pocet za-
meéstnancl za predchozi obdobi. Je to ukazatel, ktery je zaméfen na méfeni zmén ve stavu
zaméstnancu

Objem kursu a programi je objem planovanych i absolvovanych skoleni v ¢lovékodnech,
napf. manazerskych $koleni, Skoleni metod v rliznych oblastech podnikového Fizeni, Skoleni
bezpecnosti prace atd. Souvisejici metriky:

o Podil zaméstnancu, ktefi prochazeji periodickou kontrolou jejich znalosti ve vztahu
k zastavané roli v %.

o Podil zaméstnancdu, ktefi prosli kontrolou znalosti Uspésné v %.

Naklady na kursy a kvalifikacni programy jsou naklady na jednotlivé vzdélavaci programy,
kursy a odborna Skoleni.

Metriky prace a mezd

Metriky predstavuji hlavni ekonomické charakteristiky spojené s fizenim prace a mezd ve firmé.

Tabulka 4-2: Metriky prace a mezd ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | utv | zam | pro éin | kval vek | mzd | uos | uobd
Objem mezd X X X o] o] X X X X X
Prémie X X X X o] X X
Odmény X X X X o] X X
Ugasti na vysledku firmy X X X X ) X
Pracovni naklady prescasl X X X X X o] o] X
Primérna hodinova sazba X X X X X

Pfijem na zaméstnance X X

Analytika prace a mezd je zalozena napf. na téchto metrikdch:

4.4

Celkovy objem planovanych nebo vyplacenych mezd, a to podle raznych druhl. Souvisejici
metriky:

o Pracovni naklady = mzdové naklady / celkové trzby. To je podil trzeb, kterym jsou

kompenzovany mzdové naklady.

o Objem mezd, ¢asové = mzdovy tarif x skute¢né odpracovana doba v hodinach.
Prémie — za pracovni vysledky, které jsou kvantifikovatelné (napf. za Usporu nakladu).
Odmény — na zakladé hodnoceni zaméstnancu.

Uéasti na vysledku firmy, bonus — podil zamé&stnanct na celkovém vysledku firmy.
Pracovni naklady presc¢ast = mzdové naklady na prfescasy / celkové trzby.
Priimérna hodinova sazba = pracovni naklady/ poc¢et odpracovanych hodin.
Prijem za zaméstnance = prijmy / celkovy pocet zaméstnancd.

Zavéry, doporuceni

&

Personalni analytika:

» Analyzy ukazatelu personalniho Fizeni a personalniho rozvoje predstavuji analyzy
poctu a struktury pracovnikd, pracovniho fondu v €lovékodnech, hodnoceni pracovnich
nakladu, objemu mezd, nakladd na nabor pracovnikud, rovnéz analyzy fluktuace za-
méstnancu.
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Analyzy ukazatelu kvalifikacniho rozvoje, napf. analyzy objemu pfipravovanych a
realizovanych kurst a programu, hodnoceni nakladd na kursy a kvalifikaéni programy.

Analyzy ¢asového vyvoje persondlnich zdrojii, hodnoceni faktorl ovliviujicich roz-
voj personalu, analyzy kvalifikacnich programa a kvalifikace v ¢ase analyzy rozvoje
pracovniho fondu v ¢ase apod.

Plan lidskych zdrojt uréuje pocet nutnych zaméstnancu a jejich kvalifikaci pro
zajisténi provozu firmy ve stanoveném rozsahu.

Nejkomplexnéjsi ¢innosti je planovani poctu zaméstnancu véetné jejich potfebné kva-
lifikace, kde se samotna ¢innost déli na v€asny odhad budouci potfeby pracovniku a
zaroven je tfeba odhadnout, jaka bude pravdépodobné dostupnost dostatecné
kvalifikovanych pracovniki na trhu prace v daném obdobi.

Analytika mezd a ekonomiky prdce:

Analyzy ekonomickych ukazateli PAM podle vybranych dimenzi, napf. hodnoceni
objemu mezd, pracovnich nakladud, poétd pracovnikl, pracovniho fondu v ¢lovékod-
nech.

Analyzy ukazatel PAM organizaéniho charakteru, napf. navratnost investice, na-
klady na nabor pracovnik(, efektivita naborovych zdrojl, fluktuace zaméstnanc.
Analyzy éasového vyvoje PAM, hodnoceni faktor(i ovliviiujicich mzdové naklady v
¢ase, hodnoceni sezénnich vliva apod.

Soucasti analytiky je i planovani mez a mzdového vyvoje, které vyuziva rovnéz ob-
dobné metriky, jako ov oblasti analyz i podle obdobnych definovanych dimenzi
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5.

5.1
emi

Metriky Fizeni majetku, investic a zajisténi energiemi
Metriky fizeni majetku investic a zajisténi energiemi jsou dale rozdéleny do nasledujicich
skupin:
= Zakladni metriky fizeni majetku.

= Metriky Fizeni majetku podle druhd.
= Metriky Fizeni investic.

Prehled dimenzi ve vztahu k metrikam Fizeni majetku, investic a zajisténi energi-

Uvodni &ast kapitoly obsahuje prehled a struéné vymezeni vybranych analytickych dimenzi vzta-

hujicich se k metrikam, resp. ukazatellm Fizeni majetku, investic a zajisténi energiemi. Zavorky obsa-
huji zkratky pouzité v déle uvedenych maticich vyjadfujicich vazby ukazatel( a odpovidajicich di-
menzi.
= Cas (cas), ¢asova dimenze uréujici dobu pofizeni nebo vyfazeni majetku, investic, urdujici
dobu potfeby a spotieby raznych druhd energii apod.
= Dopravni prostredky (dopp) — predstavuje prehled vSech vlastnich dopravnich prostfedku
podniku a slouzi zejména k hodnoceni jejich kapacit a vyuziti.
= Druhy investic (inv) — predstavuje pfehled planovanych, aktualné realizovanych, nebo jiz
uskute€nénych investic podniku.
= Dodavatelé (dod) predstavuji vSechny dodavatele produktt, kooperaci, rezijniho materialu
» Dodavatelé energii (dode) — predstavuji dodavatele a poskytovatele energii a s nimi spojenych
sluzeb.
= Druhy energii (ener) — obsahuji zakladni druhy energii pro hodnoceni jejich spotfeby a ener-
getické narocnosti jednotlivych druhl vyrob nebo Usek.
= Druhy investic (inv) — predstavuje prehled planovanych, aktualné realizovanych, nebo jiz
uskute¢nénych investic podniku.
» Majetek (maj) — obsahuje prehled majetku firmy podle jednotlivych druhd. V kombinaci s di-
menzi stavu majetku slouzi pro sledovani vyuZiti majetku, planovani oprav apod.
=  Mény (men) — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna. Zahrnuje ¢asto
i kursy a vychazi z kursovniho listku CNB.
= Méridla (mer) — pfedstavuji pfehled méfidel v rozliSeni podle druhl energii.
» Nakladové druhy (nak) — standardni struktura nakladd vynaloZzenych v souvislosti s pfFipra-
vou a zajisténim energii.
» Odpisové tridy (odp) — zatfidéni hmotného majetku do odpisovych skupin se fidi § 30 odst. 1
zakona €. 586/1992 Sb., o danich z pfijmu, ve znéni pozdéjSich predpisu.
= Podnikové utvary (utv) — pro sledovani a hodnoceni majetku, udrzby a investic, pro sledovani
a hodnoceni naroku a spotfeby energii podle riiznych Gtvar( firmy.
= Regiony (reg), struktura statu a regionl kde jsou umistény sklady firmy.
= Uéetni osnova (uos) — struktura ustd hlavni knihy a analytického ugetnictvi pro analyzy nakladii
na logistiku a specialné na dopravni sluzby.
= Uroveri stavu majetku (usm) — vyjadiuje kvalitativni a technicky stav jednotlivych druhu
majetku Obsahuje pouze nékolik prvki stavu majetku (napf. v bézném provozu, po GO, pred
GO, nevyuzivany, vyfazeny apod.)
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= Zaméstnanci (zam) — zahrnuje vSechny zameéstnance podniku pro analyzy jejich zodpovéd-
nosti za majetek a udrzbu.

5.2 Metriky Fizeni majetku

Metriky pfedstavuji hlavni parametry spojené s fizenim majetku. Na zakladé metrik je mozné hodnotit
uspésnost, pfipadné problémy fizeni majetku.

Tabulka 5-1: Metriky fizeni majetku ve vztahu k dimenzim

Metrika: cas | utv | usm maj odp inv dod opr | zam
Celkovy objem majetku firmy X X X X X X X
Objem odpisu X X X X

Uroven vyuZiti majetku. X X X

Objem investic X X X X X
Objem oprav a udrzby X X X X X X

Analytika pro fizeni majetku je zalozena na téchto hlavnich metrikach:

= Celkovy objem majetku firmy se sleduje podle druhd majetku a technickych parametr(, vy-
jadfeny v mérnych jednotkach a K¢.
= Objem odpisti majetku podle odpisovych kategorii. Souvisejici metriky
o Uroveri opotrebeni majetku v %.

= Uroveri vyuziti majetku je uréovana obvykle expertnim odhadem.

= Objem investic pfedstavuje objem planovanych a realizovanych investic do majetku firmy.
= Objem oprav a udrzby je objem planovanych a realizovanych oprav a udrzby vyjadreny v K&
v normohodinach.

5.3  Metriky Fizeni majetku podle druht

Metriky pfedstavuji hlavni parametry spojené s jednotlivymi druhy majetku Na zékladé ulohy je mozné
hodnotit pfipadné problémy spojené s jednotlivymi druhy majetku.

Tabulka 5-2: Metriky fizeni podle druhi majetku s vazbou na dimenze

Metrika: cas | utv | usm | maj reg | inv | dod | zam | dopp
Pozemky X X X X X

Budovy X X X X X X X

Stavby X X X X X X X X

Stroje X X X X X X X
Dopravni prostfedky X X X X

Analytika pro fizeni majetku je zalozena na téchto hlavnich metrikdch:
= Pozemky — rozsah pozemki v danych jednotkach (&tvereéni metry, kilometry, hektary). Sou-
visejici metriky:
o Hodnota pozemkd ve financnim vyjadreni.
o Stav vyuZiti pozemkd.
o Podil hodnoty pozemkii na celkovém majetku firmy.
o Podil zastavénych pozemkau.
o Rozsah a hodnota nevyuzZivanych pozemkd.

= Budovy — vyuzitelna plocha budov ve ¢tvere¢nich metrech. Souvisejici metriky:
o Hodnota budov ve finan€nim vyjadreni.
o Stav vyuZiti budov.
o Podil hodnoty budov na celkovém majetku firmy.
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o Nevyuzivana plocha budov a jeji podil na celkové plose.
o Hodnota nevyuzZivanych budov.

= Stavby — plocha staveb ve &tvereCnich metrech. Souvisejici metriky:
o Hodnota staveb ve finanénim vyjadfeni.
o Stav realizace staveb.
o Podil hodnoty staveb na celkovém majetku firmy.
o Podil hodnoty dokonéenych staveb ve stanoveném obdobi.
o Podil pozastavenych staveb na celkovém poctu.

»= Stroje — pocet strojii podle typll. Souvisejici metriky:

o Hodnota stroju a strojového parku ve finanénim vyjadfeni v pofizovacich a zUstatko-
vych cenach.

o Stav vyuzZiti stroju.

o Podil hodnoty stroji na celkovém majetku firmy.

o Objem éasu nevyuZiti stroju vzhledem k porucham.

o Hodnota nevyuZivanych stroji, nebo stroji s vyuzitim pod stanoveny limit.

= Dopravni prostredky — poc¢et dopravnich prostfedkl podle typl. Souvisejici metriky:
o Prepravni kapacita dopravnich prostfedku.

o Hodnota dopravnich prostredki ve finanénim vyjadreni, v pofizovacich a zUstatko-
vych cenach.

o Stav vyuZiti dopravnich prostfedki.

o Podil hodnoty dopravnich prostredku na celkovém majetku firmy.

o Objem éasu nevyuZziti dopravnich prostfedkd vzhledem k porucham.

o Nevyuzita pfepravni kapacita dopravnich prostfedku.

o Podil objemu vyuZiti vlastnich dopravnich prostifedku vzhledem k externim doprav-
clm.

5.4 Metriky fizeni investic

Predstavuji metriky podle zakladnich metod sledovani ndvratnosti investic. Standardnimi dimen-
zemi pro vSechny metriky skupiny jsou &as, druhy investic a pfipadné dodavatelé.

*» Vynosnost investice, resp. ROl — Return on Investment se vypocitava jako pomér zisku
(pfebytku vynos(i nad cenou investice) a objemem poc¢atecnich investic do projektu.

o ROI=2Zr/IN, kde Zr = primérny rocni zisk z investice do informatiky, IN = naklady
na investici.
= Cistd souéasnd hodnota, resp. NPV — Net Present Value sleduje diskontované budouci pe-
nézni toky k sou¢asnému obdobi. Budouci penézni toky jsou kraceny (diskontovany) pomoci
diskontni sazby.
o NPV =SHCF-IN,
v' kde SHCF = souc¢asna hodnota cash flow, IN = naklady na investici a
v' SHCF =S (CFt/ (1+k)t),
4 a kde S pro t =1 do n, kde n je pocet let vyuzivani investice, CF = cash
flow v daném roce, k = trokova mira v daném roce.
= Ukazatel doby splaceni investice (PM — Payback Method) slouzi k odhadu ¢asového inter-
valu, po jehoZ uplynuti je investice splacena kumulovanym ro¢nim tokem penéz (cash flow).
Je to tedy takovy pocet let, za néz ziskany objem cash flow se bude rovnat nakladim na in-
vestici.
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5.5

Metriky
uspésn

o PM=IN/CFr, kde IN = po&atecni naklady na investici, CFr = O¢ekavané rocni vy-
nosy z investice (cash flow).

Metriky zajisténi energii

pFedstavuji hlavni parametry spojené s fizenim majetku. Na zakladé ulohy je mozné hodnotit
ost, pfipadné problémy fizeni energii.

Tabulka 5-3: Metriky zajiSténi energii s vazbou na dimenze

Metrika: cas | utv | ener | dode | reg mer | nak | men | uos
Objem spotieby el. energie X X X X

Objem spotfeby plynu X X X X

Objem spotfeby nafty. X X X X

Objem spotfeby vody X X X X

Objem spotfeby tepla X X X X

Naklady na energie podle druh( X X X X X X X X
Podty méfidel X X X X X X

Planovana potfeba el. energie X X X X

Objem vlastni vyroby el. energie X X X

Analytika pro Fizeni energii je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

Objem spotreby elektrické energie — sleduje a analyzuje spotiebu elektrické energie v
MWh. Uéelem je vytvorit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby elektrické energie
a jeji planovani.
Objem spotreby plynu — sleduje a analyzuje spotfebu zemniho plynu ve firmé v GJ, resp.
MWh. Uéelem je vytvorit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby zemniho plynu a
jeji planovani.
Objem spotieby nafty — sleduje a analyzuje spotfebu nafty ve firmé v litrech. Uéelem je vy-
tvofit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby nafty a jeji planovani.
Objem spotieby vody — sleduje a analyzuje spotfebu vody ve firmé& v m3. Uéelem je vytvorit
a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby vody a jeji planovani.
Objem spotreby tepla — sleduje spotiebu tepla v prostorach firmy a podle regiont v€etné se-
zénnich vykyva. Uéelem je vytvofit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby tepla a
jeji planovani.
Néklady na energie podle druht — sleduje naklady na spotfebu energii podle druht v tisi-
cich K&. Ucelem je vytvorit a udrzovat aktualni podklady pro analyzy spotfeby tepla a jeji pla-
novani.
Poéty méridel— zahrnuiji poéty instalovanych méfidel pro rtizné druhy energii. Uéelem je vy-
tvofit a udrzovat aktualni podklady sledovani technického stavu méfidel a planovani jejich
udrzby.
Planovana potieba elektrické energie — obsahuje planované hodnoty elektrické energie na
ur€ena planovaci obdobi. Uéelem je pfipravit podklady i pro adekvatni finan¢ni plan firmy.
Souvisejici metriky:

o Planovana potreba zemniho plynu.

o Planovana potreba nafty.

o Planovana potreba vody.

o Planovana potreba tepla.

Objem viastni vyroby elektrické energie — sleduje vlastni vyrobu el. energie v MWh, napf.
pfi vyuziti vlastni elektrarny, fotovoltaické zdroje apod. Ucelem je vytvofit a udrzovat aktualni
podklady pro analyzy spotfeby elektrické energie a jejich planovani.
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5.6  Zavéry, doporuceni
& Analytika majetku a investic:

» Analyzy zdkladnich ukazateli majetku, tj. analyzy objemu majetku firmy, objemu
odpisd majetku, hodnoceni Grovné vyuziti majetku a dalsi.

*  Analyzy ukazatelii dlouhodobého hmotného majetku zahrnuje analyzy rozsahu po-
zemkdU, objemu majetku v budovach, stavbach, strojich, dopravnich prostfedcich, v in-
ventafi.

*  Analyzy ukazateli dlouhodobého nehmotného majetku zahrnujici patenty, licence,
autorska prava.

» Analyzy ukazatelti investic a udrzby predstavuji analyzy objemu investic, objemu
oprav a udrzby, hodnoceni navratnosti investic zalozenych na rentabilité investic,
(ROI), Cisté souCasné hodnoté investice (NPV), dobé splaceni investice.

» Analyzy ¢asového vyvoje investic a obejmu udrzby, hodnoceni Skaly faktord, které
je ovlivAuiji.

= Do planovanirozvoje majetku firmy patfi obvykle tyto funkce:

o Planovani oprav a udrzby planovani celkového objemu oprav a jednotlivych
akci.

o Priprava pldanu rozvoje majetku, planovani celkového objemu investic.

o Schvaleni a realizace investi¢niho planu, tj. souhrnné schvaleni na konci
predchazejiciho roku, nejprve na urovni Utvaru, schvaleni planu predstaven-
stvem na urovni jednotlivych polozek a termind nakupu.

o Planovani sluzeb souvisejicich s majetkem, tj. odbornych prohlidek a zkou-
Sek jednotlivych typl zafizeni.

Analytika spotieby a zajiSténi energii.

* Analyzy ekonomickych ukazatell Fizeni energii zahrnuji napt. analyzy objemu
spotfeby energii podle druht, objem spotfeby tepla, sledovani poétd méfidel, analyzy
planované potfeby energii, analyzy objemu vlastni vyroby energii.

» Analyzy ¢asového vyvoje potreby a spotreby energii, hodnoceni faktor( ovliviuji-
cich naroky na energie, hodnoceni sezénnich vlivli apod.
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c2. Data a dokumenty v fizeni velkoobchodni firmy

[1] Strategické dokumenty

[2] Data a dokumenty finanéniho fi- | [3] Data a dokumenty fizeni obchodu
zeni logistiky a distribuce
(Data finanéniho Fizeni, data fizeni zdvazku, | (Data fizeni marketingu, data fizeni prodeje
data fizeni pohleddvek, data a dokumenty IT produkti a sluZeb, data fizeni nakupd,
controllingu) data fizeni skladu a skladovych zdsob, data

fizeni dopravy)

[4] Data a dokumenty personalniho fi- | [5] Data a dokumenty Fizeni majetku a

zeni investic
(Data personalniho Fizeni, data fizeni prdce a (Data Fizeni majetku a investic, data Fizeni
mezd a ekonomiky prace) energii)
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1. Strategické dokumenty

Strategické dokumenty a data jsou zakladem pro Fizeni firmy i pro realizaci podnikové
analytiky. Dal§i pfehled obsahuje i jejich struéné vymezeni.

Data a datové zdroje pro strategické fizeni velkoobchodni firmy se omezuji na tomto misté pouze na
stru¢ny pfehled a pro jejich detailnéjsi vymezeni je k dispozici dokument ,AF_II_02_Komponenty a
souvislosti.pdf‘, kapitola 4.1. Hlavni strategické dokumenty jsou v dal§im pfehledu:

Firemni strategie je vytvarena, resp. aktualizovana prakticky ve v§ech ulohach strategického
fizeni. Obsahuje nejdlilezitéjsi cile, zaméry, podnikovou architekturu, specifikaci hlavnich
ukazatelud, resp. metrik a jejich cilovych hodnot podle podstatnych dimenzi.
Katalog cilu firmy je vstupem do vSech Uloh strategického fizeni a iéelem je vytvofit ve vazbé
na strategii souhrnny pfehled cilti firmy s jejich charakteristikami (zodpovédnosti, pinéni, sledo-
vani a hodnoceni). Casto je strukturovan podle perspektiv metody BSC (Balanced Scorecard).
Soucasti dokumentu (a naplni strategickych uloh) je i uréeni kritickych faktoru, které mohou
mit pfimy vliv (negativni i pozitivni) na dosazeni cild firmy a podminek, bez kterych je splnéni
cild nerealné.
SWOT analyza velkoobchodni firmy obsahuje formalizovanou specifikaci vSech podstatnych
aktualnich charakteristik firmy (silnych a slabych stranek) i perspektivnich (pfilezitosti a hro-
zeb) s cilem vytvofit zaklad pro dalSi strategickou orientaci firmy jako celku. SWOT analyza je
v ramci uvedenych uloh i efektivnim nastrojem pro sladéni pfedstav managementu o budou-
cim rozvaiji firmy.
Byznys model je vstupem pro vétSinu ostatnich uloh strategického fizeni. Obsahem byznys
modelu je:

o prfedmét ¢innosti, produkt, divody, pro¢ ho zakaznik chce,
vymezeni zakaznického segmentu,
zplsob komunikace se zakaznikem,
distribucni kanaly, zplsob dodani produktu zakaznikovi,
postupy a ¢innosti spojené s vytvorenim produktu,
klicové zdroje pro tvorbu produktu,
obchodni a dalsi partnefi,
trzby, vynosy, zisky z produktu,
naklady na tvorbu a prodej produktu.

0 0O 0O 0O 0o O O o
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Key
Activities

Value Customer
Proposition Relationships

Key
Partners

’ Resources Channels _'

L

drawings by JAM

SITTER &

Obrazek 1-1: Business model

Organizacni a Fidici dokumenty firmy piedstavuji zakladni pravidla fungovani firmy (organi-
zaci, schvalovani dokumentud atd.). Vyjadfuji celou tfidu dokumentd celofiremniho charakteru,
kam patfi zejména: statut firmy, organizacni fad, funk&ni naplii pracovnich pozic, pracovni fad,
podpisovy fad, spisovy fad. Soucasti této tfidy dokumentu jsou i relevantni zakony, predpisy,
narizeni, celostatni i mezinarodni standardy.

Procesni dokumentace — UCelem analyzovat a dokumentovat procesy ve firmé jako zaklad
jejich optimalizace a jako podklad pro stanoveni metrik pro hodnoceni vykonnosti (KPI). Kromé
obvyklého grafického vyjadfeni se dokumentuji a analyzuiji i charakteristiky kazdého procesu a
podle potfeby i dalsi charakteristiky, napf. kli€ové problémy a omezeni, které jsou s jeho pru-
bé&hem spojené, tj. externi nebo interni faktory, které ovlivriuji jeho vykonnost a kvalitu.
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2. Data a dokumenty finanéniho fizeni a ekonomiky

Ei?]t.a a dokumenty finan¢niho fizeni a ekonomiky jsou dale rozdéleny do nasledujicich sku-
= Data a dokumenty finan&niho fizeni velkoobchodni firmy.
» Data a dokumenty Fizeni zavazkd.
» Data a dokumenty Fizeni pohledavek.
= Data a dokumenty fizeni prace a mezd.
= Data a dokumenty controllingu.

Data a dokumenty pro finan¢ni Fizeni velkoobchodni firmy se omezuji na tomto misté pouze
na struény prehled a pro jejich detailnéjsi vymezeni je k dispozici dokument
LAF_1I_02_Komponenty a souvislosti.pdf.

2.1 Data a dokumenty finanéniho fizeni

Finan¢ni analytika pracuje obvykle s témito databazemi nebo jejich ¢astmi:

= Ugetni evidence — informace o jednotlivych vedenych Gétech a jejich stavech (po&atednim,
kone¢ném) a pohybech na uctech. Struktura evidence je dana platnou ucetni osnovou.

= Evidence uvéru je databaze nebo jeji ¢ast obsahujici potfebné atributy o prijatych nebo
poskytnutych avérech.
= Evidence leasingovych smluv je databaze nebo jeji Cast obsahujici potfebné atributy o reali-
zovanych leasingovych smlouvach. Ucelem evidence je zajistovat aktualni pfehledy o realizo-
vanych leasingovych smlouvach a umozZiovat jejich kontroly.
Vybrané finanéni dokumenty jsou uvedeny v dalSim pfehledu:
= Uéetni doklad predstavuje vstup do transakénich dloh G&etni evidence. Zakladni typy Udet-
nich dokladl jsou:
dariovy doklad Prijata faktura (popr. pfijemka zbozi, muze byt spojeno),
dariovy doklad Vystavena faktura (popfr. vydejka, rovnéz muze byt spojeno),
bankovni doklad (prijmy a platby z bankovnich Gcta),
pokladni doklad (pFfijmy a platby za hotové),
o v8eobecné ucetni doklady (rizné prevody mezi ucty).
= Dokumenty styku s bankami pfedstavuji skupinu dokumentd, které zajistuji béznou komunikaci
firmy s bankami. K dokumentim pro styk s bankou patfi jednorazové nebo specifické doku-
menty (smlouvy apod.). Zahrnuji hlavni typy dokumentu, a to:
o bankovni pfikaz,
o bankovni vypis,
o prehled bankovnich uctu a jejich stavi a pohybd.
» Pokladni dokumenty, zakladnimi typy pokladnich dokumentl jsou: pokladni evidence, po-
kladni doklad pfijmovy, pokladni doklad vydajovy, pokladni zavérka.

o O O O

Specifickou skupinou dat a datovych zdroju jsou financéni vykazy:.

Finan¢ni vykazy jsou vstupem do vétSiny uloh finanéniho fizeni a u¢elem je podavat celkovy pfehled o
aktualni financni situaci firmy a podklady pro jeho ekonomickeé Fizeni. Obsahuji celkovy pfehled o zdro-
jich, zavazcich i pohledavkach firmy, cash flow a o problémech ve finan¢ni situaci firmy. Obsahem jsou
zejména:
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= Rozvaha — poskytuje informace o funkéni skladé aktiv (s odliSenim stalych aktiv od obéznych),
o likvidité firmy, o finanéni struktufe (objemu vlastnich a cizich zdrojl), o struktufe vlastniho
kapitdlu (internich i externich zdrojich). Podrobné&ji:__https://www.uctovani.net/cla-
nek.php?t=Ucetni-rozvaha&idc=55

= Vysledovka — poskytuje informace o finan¢ni vykonnosti firmy, zejména provozni vysledek
firmy pfed zdanénim, finanéni vysledek hospodareni, vysledek hospodareni za béznou ¢innost
po zdanéni dani z pFijma, mimoradny vysledek hospodareni po zdanéni, celkovy vysledek hos-
podafeni za uc€etni obdobi. Podrobnéji: https://www.uctovani.net/clanek.php?t=Vykaz-zisku-a-
ztrat-vysledovka-ke-stazeni&idc=273

= Manazerské vysledovka — predstavuje zakladni report pro ekonomické hodnoceni firmy a jeji
fizeni, manazersky ¢leni naklady a vynosy, uplatfiuje pohledy na ohrani¢ené ¢asové periody a
porovnava skutecnost s planem (viz Obrazek 2-1)

v ;.

Manazerska vysledovka

Divize:

Uttvar. "

Produktova skupina:
1

Radek | Mésic Biezen 2017 Duben 2017  Kvéten 2017 Cerven 2017  Cervenec  Srpen 2017 Celkem
2017

E**V¥ SLEDEK HOSPODARENI PO ZDANENI (-ZISK/+ZTRATA) 44,210,932 9,975,788 11,893,306 13,938,247 9,396,504 9313827 68,728,604
El***VY¥SLEDEK HOSPODARENI PRED ZDANENIM (-ZISKI+ZTRATA) -14,210,932 9,975,788  -11,893,306 13,938,247  -9,396,504  .9,313.827 68,728,604

B *CELKOVE TRZBY ....... SUMA 47,386,821 32,387,928  -33148911 42901965 31,716,144 -32509,079  -220,050,847
B)za zbozi véetné poskytnutich finanénich bonusi 34,344,485 21250927 20,584,442 -28975540 21717427 -23944992  -150,817,816
Bz viastnich wjrobki 1,316,066 892,875 850,468 1,153,901 -790,689 655,300 5,659,299
Blze slufeb (provize Siemens) .9,610250  .9380,700  .9.741354 .11,160,311  .7,216240  .7,106960  .54,215815
Bz ostatnich sluZeb -1,093,914 -900,062 718,507 797,634 -910,048 695,594 5,115,758
Bz prodeje majetku 598,269 1,102,318 584,621 959,458 -3,974,596
[z prodeje materiilu -11,205 0 -11,205
[ zména stavu zasob viasini Ginnosti
B aktivace
Enéhrady Skody + pojistné udalost 31,845 5,735 90,513 128,093
Elostatni provozni vinosy 112,715 39,664 -108,460 183,585 44,572 -15,028 424,696
BI™finanéni vines - iroky™ (vyloueno z EBITDAY
E™finanéni vjinos - kurzové zisky™ (vylouéeno z EBITDA)" 1,119 3,029 312 -40,440 -47 678 592 -103,269
[Eostatni finanéni a mimofadné vinosy™ (vylouéeno z EBITDA)"

[E “CELKOVE NAKLADY ... SUMA 33,175,889 22412140 21255604 28963718 22319640  23,495252  151,322244
EI*NAKLADY ... SUMA 26,636,650 14,669,883 14420866 21227992 15984659 17019837 109,959,697
E"0SOBNI NAKLADY ...... SUMA 2870799 2711178 2765606 2986944 2,787,751 2,880,468 17,002,745
EI*PROVOZNI NAKLADY ..... SUMA
EI*REKLAMNI A CESTOVNI NAKLADY ... SUMA 526,694 1,045,842 894,524 893,974 606,526 573,972 4,541,531

cestovni naklady zaméstnanci 81,763 196,099 216,787 458 665 90,984 62,701 1,116,999
reprezentace 9,429 45242 67,911 37,116 111,276 20,299 291274
kratkodaby prondjem nebytovich prostor
reklama, propagace, kongres, seminafe, manualy 169,759 282,259 213,840 89,728 59,468 48,556 863,710
dary 29,900 3,000 36,745 69,645
PHM 114,085 302,461 215,464 209,072 151,456 176,117 1,168,655
prondjem - auta 10,000 12,500 44,250 10,000 37,500 24,500 138,750
pojisténi aut 47,126 45,142 44,142 28,236 29,872 29,502 225,121
auta - opravy, senvis, pojistné udalosti 64,532 158,138 55,385 51,157 125,969 212,097 667,378
E*OPRAVA A UDRZBA ...... SUMA 48,118 48,118
EI*OSTATNI NAKLADY ...... SUMA 3,141,737 3985238 3174509 3,806,691 2940704 2,721,174 19,770,153
E"daii z piijmi - splatna a odlozena™ (vylouceno z EBITDA)"

EIEBITDA - Provozni VH + Odpisy (-KLADNA/+ZAPORNA) 16,332,692 12,078,729 14,136,204 16,367,412 11,618,748 11,703,303  -82,237,088
EEBITDA - Provozni vinosy 47,375,702 32,384,899  -33,148,509 42,861,526 31,668,465 32,508,387  -219,947,578
EEBITDA - Provozni niklady bez odpist 3,043,010 20,306470 19,012,395 26,494,114 20,049,718 20,805,084 137,710,491

|
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Obrazek 2-1: Pfiklad manazerské vysledovky (Zdroj: Peterka, M., 2022)

= Obratova predvaha.

*  Prehled ucetnich pripadi v deniku za zadané obdobi, pfehledy zaluctovanych dokladl za za-
dané obdobi.

»  Zpracovani prehledi obratu uctu zahrnuji celkovy zustatek syntetickych Uctd a soucty ucet-
nich pfipadl ve sborniku pro analytické G¢ty v€etné souhrnd Ucth v cizich ménach, souhrny
UCetnich pfipad(l za stfediska, zakazky, polozkové zobrazeni obratu ucta.

» Zpracovani obratové soupisky, tj. soupisu vSech obratl na uctech.
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= Pfehledy DPH.

*  Prehledy majetku podle stredisek obsahuiji zlstatky rozvahovych uétu sledovanych na stre-
disko.

= Predbézna zavérka zahrnuje rozvahové Ucty v€etné majetkovych Ucta stfediska a vysledkové
ucty.

Posledni skupinou zde uvedenych dat a dokumentl jsou analytické a planovaci dokumenty, které
zahrnuji:

» Finanéni analyzy — poskytuji analyzy finan¢nich dat podle nejriznéjsich dimenzi, jako napf.
¢asu, ucétd, mény. Dokumenty pfedstavuji nejrdznéjsi, volitelné tabulky a graficka vyjadreni fi-
nancnich dat na zakladé analytickych uloh finan€niho Fizeni.

» PozZadavky na plany a rozpocty — vstupy pro pfipravu jednotlivych typl pland, nasledné fi-
nanc¢nich planl a rozpoctu. Dokument obsahuje pfehled pozadavkl na vécné plany firmy (pro-
deje, nakupu, personalu apod.) a jejich ocenéni ve finanénim vyjadfeni.

» Finanéni plany —tvofi celou skupinu planovacich dokument(, resp. vystupl planovacich na-
stroju, ktera se doplfiuje a upravuje podle konkrétni potfeby.

»  Finanéni rozpocéty — zahrnuiji:

Hlavni podnikovy rozpocet.,

Rozpocet penéznich toku, ij.: rozpo&et prodeje, rozpo&et nakupu, rozpocet jednicovych,
mzdovych a dalSich osobnich nakladd, rozpocet variabilnich a fixnich nakladd.
Rozpoctova rozvaha.

Rozpoctova vysledovka zahrnujici rozpocet vynosU, rozpocet jednicovych nakladu vy-
chazi zejména z planu projektd a vyvoje (informace o nakladové naroc¢nosti vykon(),
rozpocet pfimych nakladu ¢erpa z rozpoctu strategicky orientovanych a servisnich ¢in-
nosti, rozpocet rezijnich nakladu je pfinosny zejména pfi oddéleném rozpoctovani fixni
a variabilni slozky rezijnich nakladu.

2.2 Data a dokumenty fizeni zavazku
Rizeni zakazek pracuje pfedevsim s databazi:

» Evidence zavazku — databaze nebo jeji ¢ast obsahujici vSechny atributy jednotlivych za-
vazkii k dodavatelim a dal$im externim partnerdm. Uéelem evidence je poskytovat aktualni
pfehledy zavazku firmy vic¢i dodavatelim a véfitelim a zejména obsahuje jejich charakteristiky
a podminky zavazku.

Vykazy zavazkd zahrnuji napt.:

= Pfehled zavazku pro odsouhlaseni s dodavatelem.

= Oteviené polozky dodavatelU.

= Splatné zavazky.

= Zpracovani pfehledd nezaplacenych faktur, zlikvidovanych a nezlikvidovanych faktur, na které
nebyl dosud vystaven pfikaz k uhradé (podle data splatnosti, podle id dodavatelu).

» Prehledy vystavenych a neprovedenych pfikazt k uhradé.

= Vykazy DPH za dodavatele.

» Saldokonto dodavatel.

Analyzy zavazki predstavuji celou skupinu nejriznéjsich vystupt analytickych aplikaci, které za-
hrnuji:

» analyzy zdvazku dle dimenzi, napf. objem zavazkl, pocet. pfijatych faktur atd.,
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» analyzy ¢asového vyvoje ukazatelll zavazk.

2.3 Data a dokumenty Fizeni pohledavek
Rizeni pohledavek pracuje predevsim s témito zdroji:

= Evidence pohleddavek — obsahuje vSechny atributy jednotlivych pohledavek firmy za zakaz-
niky, pfip. za dal$imi externimi partnery. U&elem evidence je poskytovat aktuélni prehledy po-
hledavek firmy, zejména pro sledovani pohledavek po splatnosti. Obsahuje zakladni charakte-
ristiky pohledavky, zakaznika a podminky pohledavky.

» Evidence inkasa a in{(asni kalendare — obsahuje atributy oCekavaného, pfip. realizovaného
inkasa u zakaznikl. Ucelem je poskytovat pfehledy inkasa podle externich partnerd a infor-
mace vyplyvajicich ze smluv o inkasnich kalendafich a jejich pInéni, resp. podminky inkasa.

Vykazy pohledavek zahrnuji napr.:

= Pohledavky pro odsouhlaseni se zakaznikem.

= Pfehled prodejnich dobropist k odsouhlaseni.

= Splatné pohledavky.

= Prehledy pohledavek, jejich uhrad a salda:

o prehled faktur pro zakaznika a polozkové zobrazeni plateb,

o zaplacené faktury jednou platbou,

o zaplacené faktury vice platbami, zobrazi se faktura a pfehled odpovidajicich plateb,
o Castecné zaplacené faktury,

o nezaplacené faktury (nejsou ani ¢aste¢né zaplaceny),

o prehled nesparovanych plateb,

o prehled plateb pokryvajicich vice faktur.

» Vykaz DPH za odbératele.

= Mési¢ni zavérka pohledavek.

= Zpracovani vykazu DPH za odbératele, tj. pfehled vSech polozek DPH z odbératelskych faktur.

= Mésicni zavérka pohledavek.

= Souhrnny pfehled odbératelskych faktur, tj. faktur, které byly vystavené a nejsou dosud uhra-
zené. Tridi se podle zakaznikd, Ihaty splatnosti.

= Oteviené polozky zakazniku.

Analyzy pohledavek jsou vystupy analytickych aplikaci, které zahrnuji:

» analyzy ekonomickych ukazatelii pohledavek, napf. pocet a objem pohledavek, pocet pohle-
davek po splatnosti, podil pohledavek po splatnosti,

» analyzy ukazatell pohledadvek procesniho charakteru, jako je pocet vydanych faktur atd.,
» analyzy ¢asového vyvoje poctu a objemu pohledavek, jejich splatnosti.

2.4 Data a dokumenty controllingu
Controlling vyuziva datové zdroje podle nasledujiciho pfehledu:

= Dokumenty controllingu — pfedstavuji napf. tyto dokumenty kalkulace — planova, pribézna,
vyslednd, evidence a rozbory vnitropodnikovych zakéazek, souhrnny operativni plan zakazek.

»  Analyzy controllingu — obsahuji analyzy vnitropodnikovych normativd, vyhodnocovani kalku-
laci, vyhodnoceni vykon(, vyhodnoceni rozpo¢td, hodnoceni vysledkd benchmarkingu.

» Plany controllingu — zahrnuji plany finan€nich ukazateld podle vybranych dimenzi, obchod-
nich ukazatell, personalnich ukazatel, majetkovych a investi¢nich ukazatelu.
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3. Data a dokumenty v fizeni obchodu a logistiky

3.1 Data a dokumenty fizeni skladovani

3.1.1 Evidence skladu a skladovych zasob

Evidence skladu a skladovych zasob je databaze nebo jeji ¢ast obsahujici vSechny atributy skladu a
jejich charakteristik (umisténi, kapacity, skladovacich mist atd.) a skladovych zdsob. Uéelem je
vytvofit a udrzovat v databazich v8echny potfebné informace o materidlech a zbozi na skladé, a to jak
v naturalnich jednotkach, tak ve finan¢nim vyjadieni.

Obsahem jsou napf. tyto skupiny atributu:
= Sklad:

o id. skladu, typ skladu (zbozi, expediéni, mezioperacni),

o typ kladu z pohledu technologie uskladnéni (napf. chladici boxy — pro chlazené potra-
viny, chemikalie, mrazici boxy, zabezpe&ené prostory — pro léky typu drog, zbrané,
dal$i specialni prostfedi - napf. pro vybusné chemikalie apod.),

o id. podnikového utvaru, adresa skladu, mérna jednotka, celkova kapacita skladu,

o pouzité skladové technologie,

= Skladové misto (id. skladového mista, umisténi, mérna jednotka, kapacita skladového mista,
aktualné volna kapacita skladového mista),

= Skladova polozka (id. skladové polozky, nazev skladové polozky, kategorie, druh skladové
polozky, mérna jednotka, stav zasob na skladé, objem blokovanych zasob na zakazky, ména,
stav zasob v méné).

3.1.2 Evidence prijemek, vydejek

Predstavuje evidenci informaci o prijmech na sklad a vydeju ze skladu pro analytické ucely a jako
podklady pro Fizeni skladovych kapacit, fizeni obchodnich pfipad( a dalSich aktivit spojenych se skla-
dovymi zasobami. Uéelem je udrzovat véechny informace o pohybech na skladech pro ugely efektiv-
niho Fizeni sklad(l a souvisejicich oblasti podnikového Fizeni.

Obsahem jsou napf. tyto skupiny atributu:

*  PFijmy na sklad:
o id. pfijemky, pfedmét pfijmu na sklad,
o mérna jednotka, objem pfijmu v MJ, ména, objem pfijmu v méné,
o id. dodavatele, nazev dodavatele, id. dodaciho listu,

= Vydeje ze skladu:
o id. vydejky, pfedmét vydeje ze skladu, ucel vydeje, id. zakazky,
o mérna jednotka, objem vydeje v MJ, ména, objem vydeje v méné.

3.1.3 Provozni dokumenty fizeni skladu

Provozni dokumenty zahrnuji pfehled a vzory dokumentu zajistujici provoz skladd, tj. pfijem na
sklad, vydeje ze skladu, pfemisténi zésob a dal$i. Uéelem je vytvotit prehled o vybranych doku-
mentech tohoto typu a na pfikladech dokumentovat jejich obsah.

Obsahem jsou tyto skupiny dokumentu:
» Karta zbozi ve skladové evidenci,
o Denik zbozi.
o Upravy karty zboZi ve skladové evidenci.
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3.14
Ucelem
pfipravit

3.1.5
Vykazy

o Prehled zboZi ve skladové evidenci, Pfehled polozek zbozi — vysledky po zauétovani,
Zurnal zboZi — mnozstvi.

o Umisténi téhoz bozi na riznych mistech v riznych stadiich rozbaleni (napf. umisténi
dodaného kontejneru, ktery se s rozbalenim pfesune na operacni sklad a vydej pro-
biha v mensich jednotkach (napf. krabicich).

o Transformace mérnych jednotek nakupu a vydeje napf. tyCovina (ocel) — ndkup v
tunach, ale vydej je v kusech ty¢&i, popf. v metrech.

o Pouzité vyskladhovaci metody: obvykle FIFO, pfipadné LIFO apod.
o Expira¢ni doba zbozi.
o Sarze zbozi.
Prijem na sklad.
o Pfijem na sklad na zdkladé nakupni objednavky.
o  Zaudtovana nakupni pfijemka na sklad.
Transakce mezi sklady:

o Jednokrokova transakce mezi sklady 1 — denik pfefazeni zbozi, Jednokrokova trans-
akce mezi sklady 2 — pfehled polozek zbozi.

o Dvoukrokova transakce mezi sklady 1 — objednavka transferu, Dvoukrokova trans-
akce mezi sklady 2 — u¢tovana dodavka a prijemka transferu.

Podklady pro fizeni tloznych mist, likvidace zasob

je vytvofit dokumenty pro racionalni, resp. optimalni vyuziti skladovych mist, jejich kapacit,
podklady pro transakce uvnitf skladu, pfipadné mezi jednotlivymi podnikovymi sklady.

Vykazy skladu

skladti zahrnuji pfehled a vzory dokumenti zajistujici provoz skladd, tj. pfijem na sklad

vydeje ze skladu, pfemisténi zasob a dalsi. Uéelem je vytvoiit komplexni pfedstavu o vybranych do-
kumentech tohoto typu a na pfikladech dokumentovat jejich obsah.

Zahrnuj

3.1.6

e napf. tyto reporty:

Obratova soupiska zasob, tzv. regleta.

Vykaz stavl zasob na skladé.

Denik zbozi.

Pfehled zboZi ve skladové evidenci.

Pfehled polozek zbozi — vysledky po zauctovani.
Zurnal zbozi — mnozstvi.

Pfehledy blokovani a odblokovani zasob.

Dokumentace inventur skladu

Inventury a inventarizace obsahu skladti ma pomérné rozséhlé dokumentaéni zajisténi. Uéelem je

vytvofit

prehled o hlavnich dokumentech tohoto typu a na pfikladech dokumentovat jejich obsah.

Zahrnuje napf. tyto dokumenty:

Denik fyzické inventury skladu.

Seznam fyzické inventury skladu.

Evidence stavu inventury, poloZzky fyzické inventury.
Doklad o fyzické inventure.
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3.1.7 Analyzy skladt

Analyzy v ramci fizeni skladl a skladovych zasob predstavuji celou skupinu nejriznéjsich vystupu
analytickych aplikaci, které vyhodnocuji metriky skladovych zdsob, tj. ukazatele podle pfislus-
nych dimenzi, véetné ¢asové dimenze. Uéelem je poskytovat analytické podklady pro Fizeni skladd,
zejména optimalizaci skladovych zasob a skladovych mist na zakladé vybranych ukazatell a jim od-
povidajicich dimenzi. Obsah analytickych tabulek odpovida funkcim v tloze ,,Analyzy skladu a
skladovych zasob*.

3.2  Dokumenty a data nakupni logistiky

3.2.1 Evidence dodavatelu

Evidence dodavatell je databaze nebo jeji ast obsahujici vSechny atributy aktivnich dodavatell pod-
niku. U&elem je vytvofit a udrzovat v databazich v&echny potfebné informace o dodavatelich a jejich
podstatnych charakteristikach, v€etné kvalitativnich.

Obsahem jsou napf. tyto skupiny atribut(:
» Zakladni udaje:
o id. dodavatele, obchodni nazev dodavatele, pravni forma, IC (identifika¢ni gislo doda-
vatele),

o kategorie dodavatele (napf. podle vyznamu pro podnik, objemu realizovanych doda-
vek apod.), region pusobnosti dodavatele,

o predmét podnikani a dodavek a spektrum poskytovanych sluzeb,
» Kontakty (adresa dodavatele, kontaktni osoby, kontaktni udaje),
= Fakturace (UCet dodavatele, bankovni spojeni),

»  Zodpovédnosti (pracovnici podniku zodpovédni za objednavky na dodavatele a kooperace
s dodavatelem),

= Obchodni aktivity:
o pocet pfedlozenych nabidek dodavatelem, po¢et objednavek na dodavatele,
o pocet pfijatych faktur, pocet dobropisu,
o pocet zauctovanych faktur, pocet zau¢tovanych dobropisq,

= Kvalita dodavatele (pocet reklamaci na dodavatele, pocet nedodrzenych termind dodavek,
celkova spolehlivost a kvalita dodavek dodavatele).

3.2.2 Evidence dodavatelskych cen

Pfedstavuje evidenci dodavatelskych cen zboZi a sluzeb pro analytické ucely a jako podklady pro pfi-
pravu dokumentt obchodnich pfipad(i nakupu. U&elem je vytvofit a udrzovat véechny informace o ak-
tualnich dodavatelskych cenach pro Gcely planovani nakupu a pfipravu obchodnich pfipadu.

Obsahem jsou napf. tyto skupiny atributt:
= Dodavatel:
o id. dodavatele, obchodni nazev dodavatele, I1C (identifikaéni €islo dodavatele),

o adresa dodavatele, kontaktni osoba dodavatele pro otadzky cen, kontaktni udaje doda-
vatele pro ceny,
= Vybrané materialy, zbozi, sluzby (id. materialu, zbozi, sluzby, nazev materialu, zbozi, sluzby,
kategorie, typ)
= Cena (mérna jednotka, ména, DPH, jednotkova cena bez DPH, jednotkova cena v€etné DPH,
moznosti slev).
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3.2.3 Evidence nakupu

Evidence obchodnich pfipadud Nakup je databaze nebo jeji ast obsahujici vSechny atributy aktualnich
nebo realizovanych nakupnich obchodnich pripadd. Ugelem je vytvofit a udrzovat véechny potfebné
informace o probihajicich i uskuteénénych nakupnich obchodnich pfipadech a jejich dokumentaci.

Obsahem je napf.:

= Obchodni pfipad Nakup (id. obchodniho pfipadu (OP), pfedmét nakupu (material, zbozi,
sluzby), €as realizace nakupu, ména, objem nakupu v mérnych jednotkach a v méné),

= Dodavatel (id. dodavatele, obchodni nazev dodavatele, IC (identifikagni &islo dodavatele), ad-
resa dodavatele, kontaktni osoba dodavatele pro OP, kontaktni Udaje dodavatele),

= Dokumenty obchodniho pfipadu (Nakupni objednavka (DQ151B), Nakupni faktura, Zaucto-
vané nakupni faktury.

3.2.4 Evidence reklamaci na dodavatele

Evidence reklamaci na dodavatele a dodavky jejich materiald, zbozi a sluzeb je databaze nebo jeji
gast obsahuijici v8echny atributy aktualné predanych reklamaci na materialy, zbozi a sluzby. Ugelem
je vytvofit a udrzovat v databazich vSechny potfebné informace o odeslanych reklamacich na dodava-
tele na dodané materialy, zbozi a sluzby.

Obsahem je napf.:
» Zakladni udaje reklamace (id. reklamace, pfedmét reklamace, kategorie, druh reklamace),

= Dodavatel (id. dodavatele, obchodni nazev dodavatele, IC (identifikaéni &islo dodavatele), ad-
resa dodavatele, kontaktni osoba dodavatele, kontaktni udaje dodavatele),

» Dil¢i charakteristiky reklamace (id. pracovnika, ktery reklamaci pfipravil, ¢as zpracovani rekla-
mace, ¢as odeslani reklamace, komunikaéni kanal pro reklamaci, detailni obsahové vymezeni
reklamace).

3.2.5 Obchodni dokumenty — Nakup

Ugelem je zajistit v8echny nakupni transakce analyzy a plany potfebnou dokumentaci a evidencemi
vznikajici na strané dodavatele i zakaznika i podniku. V pfipadé MBI jde o pracovni seskupeni doku-
mentu a evidenci nakupu ve vztahu k uloham a dalSim objektdm, kde by bylo neefektivni uvadét jed-
notlivé dokumenty.

Zahrnuji zejména:
= Nakupni objednavka.
= Dodaci list pfijaty.
= Nakupni faktura.
= Zauctované nakupni faktury.

3.2.6 Nakupni objednavka

Ugelem dokumentu je zachytit a evidovat v8echny potfebné informace spojené s objednavkou zboZi
nebo sluzeb podniku (jeho nakupniho oddéleni) a pfipadné specifikovat zvlastni pozadavky na do-
davku.

Obsahem jsou napf. nasledujici skupiny atributu:
= Objednavka:
a. id. objednavky, text (obsahové vymezeni) zakladni pfedmét objednavky,
b. datum zpracovani objednavky, poZzadované datum dodavky,
c. Ucet faktury, Cislo objednavky dodavatele, ¢islo dodavky dodavatele,
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d. zuctovaci datum, datum DPH, typ nakupu (napf¥. nakupni objednavkou),

» Dodavatel (id. (€islo) dodavatele — viz Evidence dodavatel(, nazev dodavatele, adresa doda-
vatele, uCet dodavatele),

=  Objednatel (nakupc¢i, adresa objednatele, schvalena ¢astka nakupu, schvalil),
= Pfedmét objednavky — jednotlivé polozky, napf.:

a. typ (zbozi, sluzba, material, reZijni material)

b. id. zbozi, materialu - — viz Evidence zbozi a sluzeb, Evidence materiald,
€. nazev zbozi, sluzby, mérna jednotka, mnozstvi, rezervované mnozstvi,
d. nakupni cena bez DPH, cena celkem bez DPH, sleva v % k dané polozce,

e. objednané mnozstvi k dodani, dodané mnozstvi,

= Podminky dodavky (dodaci podminka dle Incoterms, ostatni podminky v zavislosti na druhu
zbozi a formé dopravy, napf. baleni a zplisob dopravy, volba dopravniho prostfedku. pojisténi
je dano Incoterms, ale mohou byt dodateéné zmény, dodaci Ihata)

= Podminky fakturace:

a. nalezitosti faktury a dokumenty, které zasilku doprovazeji a které se zasilaji jako pfi-
loha k faktufe — v zavislosti na platebni podmince,

b. platebni podminky a pfipadné zajisténi (platba pfedem, platba pfi pfevzeti, platba
proti dokumentdm (faktura a dopravni dokumenty), platba do stanoveného data, doku-
mentarni akreditiv, zaruka, sménka,

c. platba — v pfipadé platby bankovnim pfedem je tfeba urcit islo uctu pfijemce a
banku, pfipadné IBAN,

» DalSi podminky (zvlastni ujednani, napf. kontrola nezavislou kontrolni firmou ¢i jiné, platné
pravo, pravni ustanoveni v pfipadé sporu a pravni jurisdikce).

Obsah nakupni objednavky ze systému MS Dynamics NAV presentuje pfiklad Obrazek 3-1:

Uptavy - Makupnl objednavka - 104003 - ElektraProf s.0.0.
DOMOVSKASTRANKA | AKCE  NAVIGACE
Alpawy | ™ | fa Ee] | = | O, | e [ Fe| S Mepts |
Do DL & mm = EZI El b S ‘ v & @ i ma —gi : E‘w b \Tx { Plederaxl
Peled Intw tivle Ultowals  Testowesd | Statistts Dimevize Pozadin! Selreslerslind | Piserniy Fakbor Tub. | Miceseft Gkste Ounlmend Odkazy | AklusBmvat Vymiased
Xodmrir | T Do ikt 3esbvas &) . iy Ty ot | e ¥ S ¥ Diti
Sardra L vl Getordn | Chjednivia Schweledni | Daidedy | Tek | Odetatdo Zobrasit phlchy | Surbria
104003 - HektroProfi sr.o.
Oeent of -
Hikup od dedsvatele [50000] v Datum OPH: [ai 12014 v
Lo kontaktu dodwatdle  [KTU00122 vl Datumn ebjrdndviy 25, 1.2014 w
Nitevd V540 | Dutuen dovtaces 512018 v
Misto dodmwitde Blzncke v it objdrdavtele
Kidtetugolofiy: v| Cisto dodiviy doduvatde
Text palodiae |0b5‘cdnm 104008 | Ein faktuy dodyamtelee (00305
Zidtovadi dalume 5004 v (e Otedens v
v Zobeazit vice poli
Ragky ~
E&idee » § funkce = [ Objedntiz + $h it e T Vymonnfitr
Typ Lo Popis Kédleiace Mroised  Rezervovend Kédming Nigupnicens  Cimdamaiidku  Ridhovisien % Kphjmu  PRjatémnedsa |48
ool jednotky ez D?H bez OPH
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v
< ?
Ltk Bturdndsteny: | 000 Cekember DPH{CIN: 060
fkuntaltea s | 0] CokemOPR{C2G: 0,00
Cokem Weind OPH ((ZH: [0
Fakturace Ste JeM [ Baama
|_Bodivey | 2502010~

Obrazek 3-1: Priklad nakupni objednavky
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3.2.7 Dodaci list prijaty
Ugelem je specifikovat v8echny informace naturainiho charakteru spojené s dodavkou zboZi, nebo
materialu od dodavatele. Obsahem je napf.:

» Dodaci list: (id. dodaciho listu, nazev)

* Dodavatel (id. dodavatele, nazev dodavatele, adresa, DIC, IC, &islo bankovniho Gétu, IBAN,
SWIFT),

= Doklad (datum vytvorfeni dokladu, datum odeslani dokladu),
= Dodavka (Cislo objednavky, zplsob dodavky),
= Pfedmét dodavky (id. zbozi, nazev zbozi, mnozstvi).

3.2.8 Nakupni faktura

Ugelem dokumentu je zaevidovat véechny potfebné fakturaéni informace od dodavatele spojené s do-
davkou zbozi nebo sluzeb podniku a zalozit podklad pro zauctovani.

Obsahem je napf.:
= Faktura (id. faktury, text (obsahové vymezeni) faktury, datum zpracovani objednavky),

» Dodavatel (id. (Cislo) dodavatele — viz Evidence dodavatell, nazev dodavatele, adresa doda-
vatele, uCet dodavatele, id. kontaktu dodavatele, jméno kontaktni osoby),

= Objednatel (id. referenta nakupu, jméno, kontakt),

» Dodavka (zuctovaci datum, datum dokladu, datum pro vypocet DPH, Cislo poptavky, €islo ob-
jednavky, Cislo objednavky dodavatele, Cislo faktury dodavatele),

= Predmét fakturace — jednotlivé polozky:
o typ (zbozi, sluzba, material, rezijni material), id. zbozi, materialu, nazev zbozi, sluzby,
mérna jednotka, mnozstvi,
o nakupni cena bez DPH, cena celkem bez DPH, sleva v % k dané poloZce,
o objednané mnoZstvi k dodani, dodané mnozstvi,

= Fakturace (ména, ¢astka fakturacéni slevy, fakturacni sleva v %, ¢astka celkem bez DPH, DPH
celkem, fakturovana ¢astka celkem véetné DPH).

3.2.9 Vykazy nakupu

Ugelem je poskytovat podle potfeby pfehledy o objemu nakupu, jeho Gspé&snosti a jeho vyvoji v Ease
pro analytické, planovaci i kontrolni ucely. Vykazy nakupu tvofi celou skupinu pfehledl a reportd,
ktera se dopliuje a upravuje podle konkrétni potfeby. Ke standardnim vykazim nakupu napf. patfi:

= Zauctované nakupni faktury.
= Pfehled nakupnich objednavek.
= Prehledy blokovani a odblokovani zasob..

3.2.10 Analyzy nakupu

Analyzy v ramci fizeni nakupu pfedstavuji celou skupinu nejriznéjSich vystupud analytickych aplikaci,
které vyhodnocuiji metriky, tj. ukazatele podle pfislusnych dimenzi, véetné &asové dimenze. Ugelem je
poskytovat analytické podklady pro Fizeni nakupu na zakladé vybranych ukazatell a jim odpovidaji-
cich dimenzi.

Obsah analytickych tabulek odpovida funkcim v Uloze "Analyzy nakupl materiald, zbozi a sluzeb®:
*  Analyzy ekonomickych ukazatell nakupu dle zvolenych dimenzi,
o Matice analyzy nakupu podle dimenzi (Obrazek 3-2)
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Analyzy ukazatel(l nakupl procesniho charakteru,
Analyzy ukazatel( prodeje organizacniho charakteru,
o Vyhodnoceni nejlepSich 10 dodavatelu (Obrazek 3-3)
Analyzy ukazatel( nakupu organiza¢niho charakteru,
Casové analyzy nakupu (,Time Intelligence*),
Srovnavaci analyzy nakupnich aktivit.

Pohled - Matice analyzy nakupu [l |
DOMOVSKA STRANKA CRONUS CZ 310, €]
|
& T #
Aktuakizovet Vymozat Najit
tr
Stednia
Matice analyzy nakupu * Typ fitovdni (F3) | Oduaz tislo Fidku = | 3] v
Filt: Ndkup » ME-ZBOZH  Omezit soudty: 01.01.15.31,12.15

Odkaz. Popis Nikupni cena Mnodsti  Qdchylkav% Nikup -  Nikup, celkemn Nitup, Primérni E
Lislo Tidku cena nikupu phijato,nefakt.. fakturovine cena
1900 Rém 15,70 0,00 100,00 0,00 000 0,00 0,00

1900-5 Kieslo PARIZ, Zetne 3660.00 +160,00 200,00 0,00 $85 600,00 585 600,00 -3 660,00 .
1906-5 Mobilni podstavec ATENY 8250.00 -20,00 200,00 164 999,98 164 999,98 0,00 -8 250,00
1908-5 OtoZné £dle LONDYN, modrs 361000 -20,00 200,00 72 200,00 72 200,00 0,00 -3 610,00

1920-5 KonferenZni still ANTVERPY 12 320,00 0,00 100,00 0,00 0.00 000 0,00 -
1924-W  Zskladni skiid CHAMONIX 307000 -20,00 200,00 0,00 61400,00 61 400,60 -3070,00
1928-5 Lampa AMSTERDAM 104000 0.00 100,00 0,00 0,00 0.0 0,00
1928-W  SkiA SV. MORIC se zésuvkami 721000 61,00 200,00 0,00 439.810,00 43981000 +7.210,00
1936-5 Kieslo BERLIN, Hiuté 366000 0.00 100,00 0,00 000 000 0,00
1952w SKIA s policemi OSLO 3 520,00 13,00 200,00 0.00 45760,00 45 760,00 -3 520,00
1960-5 Kieslo RiM, zelené 3 660,00 0,00 100,00 000 0,00 000 000
1964-5 Fidle pro hosty TOKIO, modré 3 660,00 000 100,00 0,00 0,00 0,00 0.00
1964-W  SKiiA INNSBRUCK se skl dvitky 460,00 17,00 200,00 0,00 109 820,00 109820,00 -6460,00
1968-5 Otodns fidle MEXIKO, Zend 361000 0,00 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1962-W  Panel GRENOBLE, Zerveny 25620,00 40,60 200,00 000 -106480000  -1054800.00 -26 620,00
1972-5 Otodni fidle MNICHOV, Huts 361000 0,00 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1973 W Damal CAODNOMY Farmil A5 KINNY 000 10006 OO0 A00 006 Q00

Obrazek 3-2: Matice analyzy nakupu podle dimenzi
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Dodavatel - nejlep3ich 10
A R B S E D A |ERsee Najit | Dal
Dodavatel - nejlepSich 10 29, blazna 2014
Oobdobi: Strana 1
CRONUSCZ s 1.0, ACMASKOVA
Poiadi podis Nicup (LM
Pofadi Ciso Hézev Hilup (LMY Satdo (LM Cést x Hikup (LM
1 412114 Mortimar Car Company 4 Z80 28538 0,00
2 013€2028 Amarican Wood Bxports 25 893,48 2918990,45
3 4S9 ZTI04 WeedMart Supply Co. 2 094 Zaes 0.0 === ———
4 10000 UP Uberecs .. 965 280,50 4 34540428 e
-] 48484847 VAG - Jlrgemsen 108 191,08 B 84021708 —
e ACBEA022 Paul Bretschneider K3 137 2922 i37em.22 =
7 2000 TON $.0.0, 87 183.00 0E978. 73 -
8 33090199 Belle ot Balle &2 £05,82 B25985,42 -
9 201255 Club Ewrcamb B 078,21 €8078,21 =
10 2B4ZL53 IVERKA FOHISTVO 4.0.0. 40 00118 40 001,18
Celkem 11183 47083 17 43926, @
Nékupy celcemn WL ITNI4 L5720
%% z niic upu celiem 1027 283

Obrazek 3-3: Vyhodnoceni nejlepsich 10 dodavateld

3.2.11 Plany nakupu

Predstavuje soustavu planovacich dokumentd a vystupu planovacich nastroja pro Ucely Fizeni na-
kupu, tj. plany nakupu podle éasovych termind, druhd materialti, podnikovych atvari apod. Ugelem je
presentovat planované hodnoty ukazatelt nakupu materialu, zbozi a sluzeb podniku v definovaném
C¢asovém horizontu a pfipadné podle vybranych dimenzi (dodavatelé, material, zbozi, sluzby, ob-
chodni utvary apod.).

Obsahem jsou plany ekonomickych ukazatelt nakupu dle zvolenych dimenzi na zakladé funkci ulohy
"Planovani, rozvrhovani nakupnich operaci "

3.3 Dokumenty a data obchodni logistiky

3.3.1 Evidence zbozi a sluzeb

Evidence zbozi a sluzeb je databaze nebo jeji ¢ast obsahujici vSechny atributy aktualné proddva-
nych a nakupovanych zbozi a sluzeb. Uéelem je vytvotit a udrzovat v databazich véechny potfebné
informace o nabizenych, prodavanych a nakupovanych druzich zbozi a sluzeb a jejich podstatnych
charakteristikach, v€etné kvalitativnich.
Obsah evidence se vyrazné liSi podle charakteru zboZi a sluzeb, tak pouze napft.:
= Zakladni udaje zbozi / sluzby (id. zbozi / sluzby, nazev, kategorie, druh (dle produkce a na-
bidky podniku),

» Charakteristiky zboZi (objemové charakteristiky, povrchova Uprava, barva zbozi, rozmérové
charakteristiky, technické parametry, naroky na udrzbu).

3.3.2 Ceniky zbozi a sluzeb

Ucelem je vytvorit a udrzovat véechny ceniky zbozi a sluzeb pro potfeby pripravy novych ob-
chodnich pfipadi a jejich dokument. Obsahem je napft.:
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3.3.3

Zbozi/ sluzba (id. zbozi /sluzby, nazev zbozi / sluzby, kategorie, typ),

Cena (mérna jednotka, ména, DPH, nakupni jednotkova cena, prodejni jednotkova cena, mi-
nimalni cena, maximalni cena, dalsi druhy cen),

Stanoveni ceny (zodpovédny pracovnik za ceny, doba platnosti ceny, dalSi ustanoveni).

Evidence reklamaci zakazniku

Evidence reklamaci od zakazniki( na poskytované zbozi, sluzby a jejich Feseni je databaze nebo
jeji &ast obsahuijici véechny atributy aktualné predanych reklamaci na zboZi a sluzby. Uéelem je vy-
tvofit a udrzovat v databazich vSechny potfebné informace o doslych reklamacich od zakaznikd na
poskytované zbozi a sluzby.

Obsahem je napf.:

3.34

Zakladni udaje reklamace (id. reklamace na zbozi / sluzby, ramcovy obsah, kategorie, druh
reklamace),

Zakaznik (id. zakaznika — viz Evidence zdkaznikd (DQ102A), nazev zakaznika, adresa za-
kaznika, ucet zakaznika)

Zodpovédnost (id. prodejce, jméno prodejce, resp. Id. obchodniho zastupce, jméno obchod-
niho zastupce),

Charakteristiky reklamace (typ zbozi, id. zbozi, sluzby, nadzev zbozi, sluzby, objednané
mnozstvi, dodané mnozstvi, datum dodavky),

Predmét reklamace: (obsahové vymezeni vady, zpozdéni dodavky, nedostatku apod.).

Obchodni dokumenty Prodej

Ucelem je zajistit vSechny prodejni transakce, analyzy a plény pottebnou dokumentaci a eviden-
cemi vznikajici na strané zakaznika i podniku. V pfipadé MBI jde o pracovni seskupeni prodejnich
dokument ve vztahu k tloham a dal$im objektium, kde by bylo neefektivni uvadét jednotlivé doku-

menty.

Zahrnuji tyto typy dokumentu:

3.3.5

Prodejni objednavka, viz pfiklad dale,
Ugtovana prodejni objednavka, viz pFiklad déle,

Poptavka, Nabidka, Smlouva o dodavce,
Potvrzeni objednavky, Prodejni faktura
Dodaci list vydany, Dodavka na zakladé prodejni objednavky,

Specifické doklady pro zahranici, hlavné dopravni doklady, celni doklady, povoleni k vyvozu
(pro vybrané komodity nebo vybrané zemé)

Prodejni objednavka

Obsah prodejni objednavky dokumentuje obrazek ze systému MS Dynamics NAV (Obrazek 3-4):
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Upravy - Prodejnl objedndvka - 101017 -J & Vvos

E COMOSKASTRANG, | axCs

RAVEACE

A Gpewiy £ il gy Ultovst avtizknout. = = = mE =] THE] ~
@‘ D)k D % m ‘.’Jijlwmapoyhlma?em_. é @- @ E‘?l @ [-_25 Eb' E ld r;’:) boed Y><
Potled Vypdst Zoowu el Yopfiovst Plalbagtizend  Statitd Mortdind Archivort | Coddviy Faltury  Pormmend Tk ce Cendmenl Odimzy  Advalizavat Virmazat]
X Odelreait sleit [ Testonal zetau diled. obi ubitey  doked ewafam., pobrieai.  Crefies (i
fardia Wpdat Cgizvini Flaat Cijedadula Dakasneny Patrzeni exied by Strdat
101017 - J &V vos.
Obewnt e
Tivaeie i 10000 V] Datuen objecaiviy: 281,200 M
Ziknrkenize ) &V vas ] Datwn dokladu &4, 5, 2004 v
Zivzmiemésto: Viacor \rl Potadviané daveen dodivder ~
Xbd 1ty polotiy: v] Cite exening dodedu |
Totpeloon [objedaives totosz | edpreddes [ |
Ziltareatd datme 20,200 v S roson Dynamics NAVIEM [ v]
Oatern BPH: 24,1, 2014 v
O dodst
O traviont W Tobrash wice poli
Hidky @ dodera faiturovat -
Dhsdee = ¢ Funkee » [ Ovjedasiin » Fhit  Frw ¥ Vymontfiw
Typ Cive Popis Téd botcace Meadad L — L] Blvovisten % Kdedinl Dodand mandsnd K~
mapkind jedrathy besDPH bezDPH
ook st SEGifs SV MORIC se zlsineammi TEENT 2 K5 2Em 2310 W 2
Zhett Ty Sl NSDRUCK se s Ay 2OENT 1 ¥ WsT 287000 10 1 v
< >
Castha fabaunaind sleve | A0 CeembeOPHECZY: | 41 660,00
ftuntaivente [ 0] CeliemDPH (CT: [ 1021525
CetbemvIenE DRHCDY: | 52076.25

Obrazek 3-4: Prodejni objednavka, v systému MS Dynamics NAV

3.3.6 Dodaci list vydany

Dodaci list - jde-li o zasilku, ktera je zaslana napf. dodavkou nebo kamionem a je pfedana pfimo od-
bérateli. Ale v pfipadé zaslani poStou nebo viakem nebo letadlem a mozna i kamionem jsou tfeba
dal$i doklady - postovni priivodka, nakladni list, kamionovy, Zelezniéni nebo letecky. Souvisi s odpo-
védnosti dopravce za $kody zplisobené prepravou. Uéelem je specifikovat véechny informace natural-

niho charakteru spojené s dodavkou zbozi zakaznikovi.
Obsahem je napft.:
»= Id. dodaciho listu,

» Dodavatel (id. dodavatele, nazev dodavatele, adresa, DIC, IC, &islo bankovniho Gétu, IBAN,

SWIFT),
= Zakaznik (id. zakaznika, nadzev zakaznika, adresa, DIC, IC),
= Doklad (datum vytvorfeni dokladu, datum odeslani dokladu),

» Dodavka (Cislo objednavky, zpUsob dodavky, id. prodejce, jméno prodejce, kontakt prodejce,

jméno pfijemce, adresa pfijemce),
*  Pfedmét dodavky (id. zbozi, nazev zbozi, mnozstvi).
PFiklad dodaciho listu v systému MS Dynamics NAV dokumentuje Obrazek 3-5:
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Prodej - dodévka CZ

o4 1 oz »oM G Nyt 1 Dan
Dodaci list 102044

Strana 1

Codaaist Zixamik

CRONUS CZ 5Ro. BYT-KOMPLET =r0.
Ckmzni S Pan Jonas Brandel
Viabslavica Vrchlizxdho 5

E06 42 Vincov 897 01 Kyjpv

Ceakd republika

ol CZIZ34567590 431 TSR456278
1& TEVT ITIT &
Cizlo dankewnine G Dolum doxladu 31.1,2015
18aM Dotum cdesianl 31.1. 2015
HKbd SvyarT

Pliemce
&ialo objrdniuky 1001 EYT-KOMPLET =10
Yade mfrence Pan Jonas Brandel
Zodrob dodiky Zn 3kizdy Vrchliczého $
Prodajco Pob Xarizok S97 031 Kylov

Cenkd repubika
P@oonuscorpnet
Gialo Popis rAnclatd 1A
1064 SEIIMNSORUCK xo akidvilky 2 a3

Obrazek 3-5: Priklad dodaciho listu

3.3.7 Prodejni faktura

Ué&elem dokumentu je vytvotit véechny potiebné fakturaéni udaje na zdkladé dodaného zbozi nebo
sluzeb zakaznikovi. Obsahem je napf.:

= Faktura:
o id. faktury, text (obsahova specifikace) faktury, datum zpracovani faktury,

o Cislo externiho dokladu, datum vytvofeni dokladu objednavky u zakaznika, pozado-
vané datum dodavky,

o Ucet faktury, zu&tovaci datum, datum pro DPH, stav faktury (v pfipravé, odesland),

»  Zakaznik (id. zakaznika, id. kontaktu na zakaznika, nazev zakaznika, nazev kontaktu na za-
kaznika, adresa zakaznika, ucet zakaznika),

= Prodejce (id. prodejce — viz Podnikova personalni evidence (DQ250A), resp. Dokumentace
obchodnich zastupct (DQ364A), jméno / nazev prodejce,

» Prfedmét faktury — jednotlivé polozKy:

o typ (zbozi, sluzba, material, rezijni material,...), id. zbozi, materialu - — viz Evidence
zbozi a sluzeb (DQ107A), nazev zbozi, sluzby, mérna jednotka, mnozstvi k dodani,
o jednotkova cena bez DPH, celkem bez DPH, sleva v % k dané polozce,
o pfifazené mnozZstvi k faktufe, I1d. dobropisu,
= Fakturace (ména, ¢astka fakturacni slevy, fakturacni sleva v %, fakturovana ¢astka celkem
bez DPH, DPH celkem, fakturovana ¢astka celkem v€etné DPH , splatnost faktury).

PFiklad dodaciho listu v systému MS Dynamics NAV dokumentuje Obrazek 3-6:
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1] Upravy - Prodejni faktura - 1004 - Avdio Hifi Shop
5] oonouskhsrinka  AKCE  Kavigace
Ay ) T Eldterat s sySiknout CFEED B Koplesvat deded.. L Cieslat padadavek ke schvolavind ria
g b 53 ) I ‘]
n@; AL Df N Oa@m ‘3ot o postat maTem i Ebf.ﬁd& [awpotint fakeslons s_h m"'?-) st X Zauiit padodavek ke sdwalovint o m_w': mt
X Cogmeanit Vst priverd * [ Testones zestava p,ﬁ‘;;wm_, £ Presunoul siporné Fdiy et canimley P ehvatovint ; R I Akiag
1004 + Audio Hifi Shop
Obeeni A
Zitaznikedizle:  IE0occ] | Téttevzel doturn: 31.1. 2014 "
Tituaniotido kontabtu: | KTEGO132 v Datum DPH: 31.1.2014 v
Zikaznkonizen 2 Hifi $hep | Datum dokladu: 1200 v
Zikaznikmkste: Kyjo v[ Cialo ternihp deifadin ]
Zikaznkkortakt: i | Kédprodgee: m v
Kidtewpelet: | v e |orertens M
Tt peloby: Faktura 1004 |
~ Zebragtwiepeli
Ridky ~
Funkee - (O Ridex = b pajt  Filw © Nymasstiite
Typ disle Pepis Kéd letace Bnodshd RKédmémé  fednotkovi ceny  Cistonalidin  Ridkovislers % Pow. Piifazent Magkk Hédphtiay  Cile A
jednatey bes DPH bezDPH phiE_.. rangditd pRlsseni wratiy hearn:
Lol (A1) Regoduktor 100 dub Odfuze  MODRY 30 kS 21,00 50700 wE
Toti [LE] Sledensy reproduktor 8 10PN ZELENY 15 K8 20 31500 [} v
< Ed
Cisthea faiguratni slevys [ Qﬁo, Ceicem bez OFH (CBE [ oy
Fturetniten e | 1 CduamOPH{CD [ 250
Caam wEtad DPH(C: | 1102,50]

Obrazek 3-6: Priklad prodejni faktury

3.3.8 Vykazy - standardni reporting prodeje

Ucelem je poskytovat podle potrfeby pfehledy o objemu prodeje a jeho vyvoji v ase pro analy-
tické, planovaci i kontrolni Ucely. Vykazy prodeje tvori celou skupinu prehledu a reportt, ktera se
doplriuje a upravuje podle konkrétni potfeby. Ke standardnim vykazim prodeje napfiklad patfi:

= Prehledy prodejli dle obchodniku, zbozi,

= PFehledy novych obchodnich pfileZitosti,

= Prehledy reklamaci.

= Pfehledy prodejnich objednavek (Obrazek 3-7),

= Oteviené polozky zakaznikd (Obrazek 3-8),

= Statistika prodeje podle zakaznikd (Obrazek 3-9).

FRODERS OIEDHANYY,

Predejnilebjednavky/-otevieno

o T :‘{? xsine PO g e 0 gy QW st Dae gﬁ"‘* o
01017 _ 20000 J&VisL Olentens K 20,2015 2, L2005 2502008 6.2.2015
Wi e QKMHHES  NewCorcests Fuinitue HI Oledene M vt LIS 2LLANS ML EIR R T
101020 - INEMES Lewiradounan 2wy Queviers M R HANE BLINS ML I8
101022 n O BIMAS MIMALEEYIN dod [{EsN e Gledees M WA LM LL218 nnams 1.3.2015
e w300 UHITRSALTREND 35, Gledeno LIS AR R 32008
1089 w1000 BYT-ROMIET $ain MCORY leders TR LI 1AL L2201
10492 - 20000 1&N o Qiedters WIS ML M LINY 00
104403 30000 UNNERSEL-TREND as. Sieders LIS L3S 140205 3112015
WL 20000 Krdveey domi, S5l 5 fum 2wty iedors 14 LN LS 1L 1422005
104205 ) Ao Wi S [ ot M AN LIS 1602018 122008
108104 " 10000 BYEROMILT so MGORT Giedes L5 LIS ML 1423018
10497 o200 FEALS Cledens WZNS LIS LI 803005

| toeote 6000 Lipidic Hifi Shoo 13 Dleders M TR R T I | DI T 1872015 |

Obrazek 3-7: Piehledy prodejnich objednavek
KIT VSE - 135 -



IT a anatomie firmy: Velkoobchodni firma (AF_llI1_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)

B CRONUS CZ sro. @
Oteviené poloZky zdkaznik( k datu
4 4 1 z 1 b PiIE S [ = |Celé strinka |*| |I Majit | Dalgf
Oteviené poloZky zakazniki K datu 7 3 20151703
IObdobi: ..20.11.14 Strana 1
ICRCHNUSCZ s r.o AT SKOVA

[V Oéetni ménd i v pinodni ménd.
[Edkeznik: Cislo: 10000, Filr date: ..30.11.14

Ziodtov aei Typdokladuy Cislodokladu  Pops Daturn Dnipo Kéd  Phyvodal Sistka Zistatek
dattrn splstnesti =splatnesti mény

01.01.14 Flatba GO000S BY TKOMPLETs .0 01.01.14 333 C2K -1210,00 -1 210,00

CZK =1 210,00 -1 210.00

01.01.14 Fiatbe 103615 Fsictura 103015 01.01.14 333 C2ZK -1210.00 -24.20

CZK =1 210,00 -24.20

Cekem C2ZK -2420,00 -1 224,20

ztche CZK 242,00 =1 234,20

Ves platnesti Do 0D Do&D Do %D Do 120D Do 1500 Fies 150D

CZK 0.00 0,00 0.00 000 .00 0.00 =1 23420

Obrazek 3-8: Oteviené polozky zakazniku

= CRONUS CZ 5.r0.
Statistika prodeje
M 4 1 z22 » M| ® | &0 A A~ 100% - Najit | Daldi
ct: . 29, biezna 2015 [~
Statistika prodeje i fad
CRONUS CZ 5.1.0. AQMISKOVA
31.01.15 28.02.15 28.03.15
Cislo Nazev w.pled 27.02.15 27.03.15 27.04.15 PO...
01445544 Progressive Home Furnishings
Prodej (LM) 56 347,93 0,00 0,00 0,00 0,00
Pivodni nakiady (LM) 44 790,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pivodni zisk (LM) 11 557,93 0,00 0,00 0,00 0,00
POvodni 2isk % 20,5 0,0 0,0 0,0 0,0 =
Upravené naklady (LM) 44 790,00 0,00 0,00 0,00 0,00 =
Upraveny zisk (LM) 11 557,93 0,00 0,00 0,00 0,00
Upraveny zisk % 20,5 0,0 0,0 0,0 0,0
Céstky adj.ndkladd (LM) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Fakturaéni slevy (LM) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Skonta (LM) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Odchylka skonta (LM) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Platebni odchylky (LM) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
10000 BYT-KOMPLET s.r.0.
Prode) (LM) 639 462,50 -1 000,00 0,00 0,00 0,00
Pivodni naklady (LM) 443 820,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PUvodni zisk (LM) 195 642,50 -1 000,00 0,00 0,00 0,00
Pivodni zisk % 30,6 100,0 0,0 0,0 0,0
Upravené naklady (LM) 268 370,00 0,00 0,00 0,00 0,00 |
Upraveny zisk (LM) 371092,50 -1000,00 0,00 0,00 0,00
Upraveny zisk % 58,0 100,0 0.0 0,0 0,0

Obrazek 3-9: Statistika prodeje podle zakaznikt

3.3.9 Analyzy prodeje

Ucelem je poskytovat analytické podklady pro Fizeni prodeje na zékladé vybranych ukazateli a
jim odpovidajicich dimenzi. Obsah jednotlivych tabulek odpovida funkcim definovanym v udloze
"Analyzy prodeje zbozi a sluzeb”

* Analyzy ekonomickych ukazatell prodeje dle zakaznikd,
o Analyzy prodeje dle zbozi a v Case (Obrazek 3-12),
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o Analyzy prodeje dle zbozi a zakaznik( (Obrazek 3-11)
o Matice prodeje dle zakaznikd (Obrazek 3-12)
= Analyzy ukazatell prodeje procesniho charakteru,
* Analyzy ukazatell prodeje organizaéniho charakteru,
» Analyzy prodejni vykonnosti a Fizeni produktt (CM, Category Management ,
= Analyzy prodejnich aktivit na eShopu,
= Casové analyzy prodeje (,Time Intelligence),
= Srovnavaci analyzy prodejnich aktivit

Potet vypredaného | | Pocet viyprodanych | |Klicové charakteristiky Y Filtry
zboZi za cele druhtl zboZi za cele | |«  Virocich 2013 2 2014 dodlo k velkémwu poklesu prodeji, pi porownani s roky 2011 a 2012

obdobi cbdobi +  Pokdes mohl byt zpdsoben piichodem nowvych konkurentu na trh | "'0 Hledat

»  Viroce 2015znovu dodlo k pomalému vzristu prodeji Filtry na této strance

2 1 tl S «  Varlstbyl vyzvan adoptovnim spolefnost ke konkurentdm na trhu a piizpisoben vedeni byznysu i )
= v novych okolnostech Sem piidejte datovd pole

-— | Filtry na viech strankich
Celkova cena podle roku Procentualni rozdéleni celkové ceny podle Y

Sem phdejte datové pole

_aimd
A [(39.95%)

Roky
@2011
82012
2015
*2013
2014

L 46 mi .03%)
0

0 pril. b
Celkova cena

Poéet vyprodanéhe zboZi za Pfijem od vyprodaného zboZi % Filtry
cele obdobi za cele obdobi

2 Hledat

Filtry na této strince

‘ Sem piidejte datova pole ‘

Informace o poftu prodanych zboZi s jejich ndzvem

Mizev 28 kaznika

MNizev zbodl

Makro yebbs Hil =
PG NTT Impuise 420

o X
Podet prodinych zboZi

Obrazek 3-11: Analyzy prodeje dle zbozi a zakaznikd (Zdroj: Kachanov, A., Interni dokument)
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Pohled - Matice analyzy prodeje ‘;m
DOMOVSKA STRANKA. |

CRONUS CZ sr0. @
m |
[d || & % #
Zobrazitjako Zobrazit | Aktualizovat Vymazat Najit
seznam  jako gref filte
Pohled | Strénka -
Matice analyzy prodeje Typfilttovini (F3) | Odkaz. Eislo Fidku v | | v
Filte: Prodej « Mi-ZAK « Ano,Pokud lib.sloupec nenfnulovy  Omezit soudty: 01.01.15.31.12.15
Qdkaz, Popis Prodej - Prodej, Prodej, Prode), celkem Prodej v Prodejv Zménav%
Eislo Fidku doddno,nefa..  fakturovino mnodstvi posledni... posledni...
Al BYT-KOMPLET s.r.0. 15 790,00 362 994,50 26,00 37878450
J¥] 1&Vvos 6499,00 5,00 649,00
A3 UNIVERSAL-TREND a.5. 60 002,00 25880,00 8,00 85242,00
M Krésny domov, spol. s r.0. 3094000 6,00 100,00
A5 A BB, sro. 20040,00 200 100,00
Klicovi zdkaznici, celkem 7379200 395 373,50 39,00 471 165,50 39980.00 800 685,54

Obrazek 3-12: Matice prodeje podle zakaznikl, MS Dynamics NAV

3.3.10 Plany a odhady objemu prodeje

Predstavuje soustavu planovacich dokumenti a vystupt planovacich nastroji pro ucely fizeni
prodeje, tj. plany prodeje podle &asovych termin(, druhl zboZi, teritorii, skupin zakaznik( apod. Uée-
lem je presentovat planované hodnoty ukazatell prodeje zboZi a sluzeb podniku v definovaném ¢aso-
vém horizontu a pfipadné podle vybranych dimenzi (zakaznici, zbozi, teritoria, obchodni Utvary
apod.).

Obsah planovacich tabulek odpovida funkcim v tloze "Planovani, rozvrhovani prodeje”
(UQ105A):

o Plany ekonomickych ukazatelli prodeje dle zvolenych dimenzi,
o Plany ukazatelll prodeje organiza¢niho charakteru.

PFiklad planu prodeje v systému Targetty dokumentuje Obrazek 3-13 (Uniwise, 2020). Vychozi struk-
tura planovacich polozek u planu prodeje je:

e Prodej v realizované cené

e Prodané mnozstvi

e Jednotkova cena - Prodej v realizované cené / Prodané mnozstvi

e Vratky a reklamace

e Zpétny bonus
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Plan prodeje po produktech '

Seuttond tabulka Budpet 2008 Budpet 2019 Budget 2020
Scenario Budget 206 Pradej v realizovant cend IB5R0020  3LINTO00  33TET00
Cost Cenre Sakes menager 11 (Korunaeskd) Prodané mnodstvi 66597 2600 75050
Lstomer. Hiend Vrathy a reklamace 1200 000 510000 510000
2pétng Bonus 1] o a
Cuerent =

Budget Gudget Gudget fudget Budget Budget Gudget fudget Budget Budges Bdget Brudger Budget Gudget Gudget
Prodict ~ Pelodia DI D2ADIE O3A0NE  O40I8  OH0IE ORNIE OT/NIB (RNO8 OIS JUNIE 10208 12008 wig 0 00
I ﬂ b 1| 17| Il 1| 1| 17| 171 1Al 1v] 1hd | bl | 17|
Frodust 1 Froduj v realivovasd cond L B0 43620 483153 4B3185 4B3NSF MBS 38933 93H 0 65 1351000 1397550 17SBTIT  BIXIGEE  GIMTOO0  10METN
Prodané mnolst 00 L) n pici] 0 200 n m 200 mn FLi) m 4187 5000 6050
Jednatkové cena 2156 1156 2416 2416 2416 2016 1797 1797 193 1857 1867 1887 1583 1883 1654
raty o ieklamace | 30000 30000 30000 3000 3000 0000 30000 3000 30000 0000 50 000 50000 420000 50000 50000
Zpétny boewss 0 0 0 1) 0 L] 1} 1] 0 L] [ 0 0 0 1}
Product 2 Frodej v realiiovand cend 583275 586 108 589108 594999 510050 510050 510050 B11030 611050 665 500 617 161 644933 7036333 E000O00  §E00000
Ergdané mnolstvi | 00 00 pin] wm o] 200 pin] pin] o] 200 200 00 2400 1600 3000
Jednatkové cena 2516 1546 196 2975 2550 2550 2520 3058 3055 338 3086 ERL 1531 kL 1832
Wrathy a reklamace 30000 30000 30000 000 30000 30000 30000 000 3000 30000 30 000 30000 360 000 40000 40000
2ptay bors v [ [ [ 0 L] [} [ L] L] 0 [ o [ 1
Product 3 Frode] v realliované cené 1100000 1100000 1300000 1100000 1100000 1100000 1100000 1100000 1100000 1100000 1100000 1100000 13200000 34000000 35000000
Frodang mnolstvi | 5000 5000 5000 500 5000 5000 5000 5000 500 5000 5000 5000 60000 65000 0000
Jednatkovd cena | u Ho bl o] 0 20 Ho i 2] 20 20 20 u i) Hd
\rathy a reklamare 35000 3E000 B0 3500 35000 35000 3E0m 300 35000 35000 35 000 35000 A20 000 42000 420000
gdun borvas [ o 0 1 [ L] 0 1 [ L] o o o o 0

Product 4 Prode] v realiipvaed cand o

Frodang mnoistvi [}

Jodnalkovd cona

Obrazek 3-13: Plan prodeje v systému Targetty (Zdroj: Uniwise, interni dokument, 2020)
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4. Data a dokumenty personalniho fizeni a ekonomiky prace
Data a dokumenty personalniho fizeni a ekonomiky prace jsou dale rozdéleny do nasledu-
jicich skupin:

= Data a dokumenty personalniho fizeni.
= Data a dokumenty ekonomiky prace.

Data a dokumenty pro personalni fizeni velkoobchodni firmy a ekonomiky prace se ome-
zuji na tomto misté pouze na struény prehled a pro jejich detailnéjsi vymezeni je k dis-
pozici dokument ,AF_1l_02_Komponenty a souvislosti.pdf*.

4.1 Data a dokumenty personalniho Fizeni
Datové zdroje zahrnuji obvykle tyto databaze nebo jejich éasti:

= Podnikova personalni evidence — obsahem jsou zakladni Udaje, resp. jejich skupiny, jako
napf. evidence osobnich a jinych udaju o zaméstnancich véetné informaci z jejich Zivotopisu a
dal$i diléi evidence jako napf. evidence pracovniklli se zménénou pracovni schopnosti, evi-
dence zavazkl za zaméstnancem a zaméstnavatelem, evidence uchazecl o zaméstnani, evi-
dence narokul na dovolenou a socialnich vyhod.

= Evidence pracovnich mist — zahrnuje informace o definovanych pracovnich mistech v firmy a
jejich obsazeni jako podklady pro personalni planovani a nabory novych pracovnikd.

= Evidence $koleni a kursi — obsahuje informace o pfipravovanych, nebo realizovanych odbor-
nych Skolenich, kursech nebo studijnich programech jako podklady pro planovani kvalifikaniho
rozvoje pracovnikl a pfipravu kvalifikacnich nebo rekvalifikacnich projektd.

» Evidence personalnich a Skolicich agentur — poskytuji pfehledy o externich organizacich
zajistujicich jednotlivé druhy Skoleni a vzdélavani pracovnikd a hodnoceni jejich kvality jako
podklady pro zajisténi kvalifikacnich nebo rekvalifikacnich projekta.

Zakladni dokumenty pro personalni fizeni pfedstavuiji:
=  Podklady pro osobni tidaje pracovnikii — obsahuji informace o pracovnicich firmy jako vstupy
pro aktualizace personalnich databazi.

= PozZadavky na pracovnika — definuji pozadavky na pracovniky v souvislosti s pfipravou naboru
novych pracovnich kapacit.

= Personalni podklady — dovolené, dichody, nemoci — obsahuji informace o narocich, pozadav-
cich pracovnik, pfipadné nemocich a mimofadnych stavech jako vstupy pro aktualizace per-
sonalnich a mzdovych databazi.

» Podklady pro rekvalifikacni programy — slouzi jako vstupy pro aktualizace personalnich da-
tabazi a pro planovani a pfipravu jednotlivych rekvalifikaCnich program( a Skoleni.

Vykazy, analyzy a plany pro personalni fizeni predstavuji:

»  Personalni vykazy — zahrnuji napf. zakladni personalni vykazy, rozlozeni zaméstnanc, fluk-
tuace zaméstnanct, prehledy absenci, pfehledy personalnich nakladl, pfehledy handicapova-
nych zaméstnancu, zaméstnaneckou spokojenost, oteviené pozice, vykonnost zaméstnanci,
prehled Skoleni.

= Personalni analyzy — personalni analyzy a analyzy personalniho rozvoje, napf. pocty pracov-
nikd, pracovni fond v ¢lovékodnech, analyzy ukazatel( kvalifikacniho rozvoje, jako je objem

KIT VSE - 140 -



IT a anatomie firmy: Velkoobchodni firma (AF_llI1_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)

4.2

kurs(l a programu, analyzy ¢asového vyvoje v personalni oblasti, srovnavaci analyzy, zejména
srovnani planovanych ukazatell poctli pracovnik(l oproti skutecnosti apod.

Personalni plany — prezentuji planované hodnoty ukazatell personalu a personalniho rozvoje
firmy v definovaném €asovém horizontu a pfipadné podle vybranych dimenzi (profese, pracov-
nici, utvary apod.)

Data a dokumenty ekonomiky prace.

Rizeni prace a mezd pracuje pfedevsim s témito zdroji:

Mzdové evidence — obsahuje evidence pracovnich pomérl, srazek z mezd, evidence zda-
néni, odeditatelné polozky z dariového zakladu.

Mzdové dokumenty — obsahuje napf. zakladni mzdové udaje pracovnika, mzdové listky
apod.

Mzdové vykazy — zahrnuji napf. mésicni mzdovy list, ro€ni mzdové listy, mésicni, ¢tvrtletni a
ro¢ni pfehledy a rozbory, mési¢ni vykazy na odvody pojisténi, danové vykazy (mési¢ni a rocni),
statistické vykazy a dalsi.

Mzdové analyzy — zahrnuji analyzy, napf. pracovni naklady, ¢asovy vyvoj mezd, objemy
mezd oproti mzdovym planiim.

Mzdové plany — predstavuji planované hodnoty mezd v definovaném ¢asovém horizontu a
pfipadné podle vybranych dimenzi (utvary, profese apod.).
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5. Data a dokumenty Fizeni majetku, investic a zajisténi energii

Data a dokumenty fizeni majetku, investic a zajisténi energii jsou dale rozdéleny do nasle-
dujicich skupin:

= Data a dokumenty fizeni majetku a investic
= Data a dokumenty zajisténi energii.

Data a dokumenty pro Fizeni majetku, investic a zajisté€ni energii velkoobchodni firmy se
omezuji na tomto misté pouze na struény pfehled a pro jejich detailnéjsi vymezeni je
k dispozici dokument ,AF_Il_02_Komponenty a souvislosti.pdf‘.

5.1 Data a dokumenty fizeni majetku a investic
Datové zdroje zahrnuji obvykle tyto databaze nebo jejich éasti:

= Evidence majetku technicka, operativni, iéetni — obsahem je evidence zdroji (napf. odpi-
sova doba, revizni doba), technologické charakteristiky, sledovani a analyza naklad( a prostoju,
evidence protokoll z ovéfovani zpUsobilosti, sledovani miry vyuzivani zdroju.

= Evidence investic — obsahuje informace o pfipravovanych, probihajicich nebo realizovanych
investicich firmy, a to jak informace ekonomického, tak i technického a organizacniho charak-
teru.

= Evidence vlastnich / dodavatelskych oprav a udrzby — obsahuje zejména evidence vlastni /
dodavatelské udrzby, dokumentace o udrzbé, protokol o prevzeti, hlasenka poruch, dokumen-
tace inspekéni prohlidky a inspekéni opravy, sledovani udaj prostoji stroji a zafizeni, statis-
tické hodnoceni druhl poruch.

= Pasporty majetku — zahrnuji ve standardizované formé pfedevsim specifikace technickych pa-
rametrU jednotlivych druh( majetku.

Zakladni dokumenty pro fizeni majetku predstavuji:
= Dokumentace stroju, zafizeni, budov, pozemki — obsahem je napt.: identifikace majetku
v rozliSeni stroje, zafizeni, budovy, pozemky atd. technické specifikace objektu (systém tech-
nickych parametr(i a jejich hodnot deklarujicich objekt majetku), stav objektu (uroven vyuziti
objektu, stav opotfebeni, potfeba oprav a rozvoje).

» Dokumentace investic a udrzby — obsahuji vSechny podstatné organiza¢ni, ekonomické a
technické charakteristiky pfipravovanych, probihajicich a realizovanych investic a akci udrzby.

=  Zmény, prevody, pFirtstky a vyfazeni majetku — predstavuji jednotlivé zmény, pfevody, pfi-
ristky a vyfazeni majetku, které vyjadfuji pohyb majetku firmy a jsou vstupem pro aktualizace
databazi majetku.

= QOdpisy majetku — obsahuje informace o odpisech majetku firmy podle jednotlivych druht ma-
jetku. Obvykle je soucasti, resp. na rozhrani k finanénimu fizeni firmy.

Vykazy, analyzy a plany pro fizeni majetku predstavuiji:

» Vykazy majetku — zahrnuji zejména zakladni pfehledy a vykazy majetku, pfehledy budov a
staveb, pohyb majetku, pfehledy majetku podle nakladovych stfedisek, prfehledy majetku podle
odpisovych tfid, pfehledy majetku podle zodpovédnych pracovnik(, pfehledy nedokonéenych
investic, inventurni soupisy majetku.
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5.2

Pozadavky na investice a udrzbu — prezentuje dokumentaci pozadavku na investice a udrzbu,
které predstavuji pozadavky Utvard na investice a idrzbu a jsou podkladem pro jejich planovani
a planovaci aplikace

Analyzy majetku — obsahuji analyzy zakladnich ukazateltd majetku, napf. objem majetku firmy,
objem odpist majetku, analyzy ukazatel(l dlouhodobého hmotného majetku, jako je pozemky,
budovy, stavby, stroje, analyzy ukazatell dlouhodobého nehmotného majetku, jako jsou pa-
tenty, licence, autorska prava apod., analyzy ukazatel( investic a udrzby, napf. objem investic,
objem oprav a udrzby, analyzy ¢asového vyvoje objeml majetku a investic, objemu udrzby,
srovnavaci analyzy majetku, investic a udrzby.

Investi¢ni zaméry — predstavuji vstupni podklady pro posuzovani navrhovanych investic firmy,
maji obsahovat kromé obsahového vymezeni investice a dalSich charakteristik i oCekavané jeji
efekty pro podnik.

Plany investic — predstavuji soustavu planovacich dokumentl a vystupu, které prezentuji pla-
nované hodnoty ukazatel(l objemu investic firmy v definovaném ¢asovém horizontu a pfipadné
podle vybranych dimenzi (typ investice, utvary apod.).

Plany oprav a udrzby — prezentuji planované hodnoty ukazatel(l oprav a udrzby firmy v defi-
novaném ¢asovém horizontu a pfipadné podle vybranych dimenzi (druhy oprav, Utvary, kterych
se opravy tykaji, stroje a zafizeni apod.).

Data a dokumenty zajisténi energii

Datové zdroje zahrnuji obvykle tyto databdze nebo jejich éasti:

Evidence a sprdava méridel — obsahuje zakladni idaje méfidla (kategorie, druh atd.), specifi-
kace méfidla (rok vyroby, rok uvedeni do provozu firmy, technické parametry, po¢et odectd za
rok, zpUsob oded¢tll, naroky na udrzbu), sprava méfidla (zodpovédnost za stav méfidla — pra-
covnik, zaznamy o odectech).

Evidence spotreby energii — obsahuje druh energie (objem spotfeby v ¢ase, planovana / sku-
te€na), méfidla (dil¢i odecty podle jednotlivych méfidel).

Evidence vyroby tepla — obsahuje identifikaci tepelného zdroje (dil¢i hodnoty vyroby podle
jednotlivych zdroja), celkovou hodnotu vyroby tepla v ¢ase.

Zakladni dokumenty pro Fizeni energii predstavuji:

Rozucétovani spotrfeby na organizacéni jednotky — je podkladem analytické aplikace v ob-
lasti energii, a to podle dimenze podnikovych utvard. Slouzi pro operativni Fizeni spotfeby ve
vztahu k jednotlivym Gtvarim.

Pozadavky na spotrebu energii — obsahuje pozadavek na energie (druh energie, ¢as vysta-
veni a pfedani poZadavku) specifikaci Zadatele, detailni specifikaci poZzadavku (poZadovany
objem dodavané energie (podle druhu), dodavky energii v provoznich Spickach, mozné tole-
rance, zdavodnéni objemu pozadavku).

Vykazy, analyzy a plany pro fizeni energii pfedstavu;ji:

Ocekadvana potreba energii — slouzi pro dlouhodobé a stfednédobé planovani spotifeby ener-
gii a jako vstupy pro pfislusné planovaci aplikace.

Analyzy spotfeby energii — obsahuje analyzy zakladnich ukazatelt spotfeby energii, napf.
objem spotieby za stanoveny €as, naklady na zajiSténi spotieby energii, analyzy ¢asového vy-
voje, tj. vyvoje ukazatel(l energii v Case, srovnavaci analyzy spotfeby energii, zejména srovnani
oCekavanych, resp. predpokladanych ukazatell a skute¢nosti apod.

Planovani spotfeby energii v roce — prezentuje planované hodnoty ukazatelt objemu spo-

tfeby energii v definovaném &asovém horizontu a pfipadné podle vybranych dimenzi (druhy
energie, dodavatelé, utvary, kterych se spotfeba tyka apod.).
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D. Role v rizeni velkoobchodu

Oddil zahrnuje 3 skupiny roli pro fizeni velkoobchodni firmy, a to:

= manazerské role ve velkych a stfednich firmach,

» role specialistl firmy,

= role, které se vyskytuji pfevazné v malych a menSich velkoobchodnich firmach.

1. Manazerskeé role

[1.1] Vlastnik

[1.2] Generalni manazer

[1.3] Finanéni manazer

[1.4] Manazer mar- | [1.5] Obchodni ma-
ketingu nazer

[1.6] Personalni manazer

[1.7] Manazer skladu

[1.8] Manazer logis- | [1.9] Manazer do-
tiky pravy

DalSi podkapitoly vymezuji obsah jednotlivych manazerskych roli.

1.1 Vlastnik

Funkéni naplin:

= posuzovani, pfipadné formulace koncepce rozvoje firmy,
= monitorovani a hodnoceni vykonu podniku a jeho managementu,
= posuzovani a schvalovani investic véetné investic do IT,
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= vybér nebo schvalovani vybéru fidicich pracovniki.
Potrebné znalosti:

= metody podnikového managementu,

= metody podnikové ekonomiky, controllingu.

1.2 Generalni manazer (CEO, Chief Executive Officer)
Funk¢éni napln:
= uréovani cill, strategii, politik a programd,
= planovani, fizeni a koordinace jednotlivych funkci firmy,
* monitorovani a hodnoceni vykonu, provéfovani ¢innosti a vysledkd firmy,
= schvalovani rozpoc¢ta, kontrolovani vydajli a zajiStovani ucelného vyuzivani zdroju, véetné IT,
» schvalovani materialnich, lidskych a finan¢nich zdrojl pro realizaci strategii a program,
= Fizeni spoluprace mezi Gtvary firmy i s externimi partnery,
= team-building (vybér bezprostfednich podfizenych, motivace zaméstnanci),
= navrh vhodnych organizaénich struktur ve firmé,
= FeSeni transformace byznys modelll a byznys procesu.

Potrebné znalosti:
= metody podnikového managementu,
= metody podnikové ekonomiky, controllingu,
= statistické metody,
= vedeni a psychologie prace v tymech.

= Fizeni spoluprace (rozvoj IT je zaloZen na projektech, ve kterych museji kooperovat rlizné pro-
fese z rGznych firem),

» vyjednavani (s TOP managementem, s managementem podnikovych Utvar(i a s dodavateli IT
sluzeb) ,

= team-building (vybér bezprostfednich podfizenych, motivace zaméstnanct IT utvaru) ,
= navrh vhodnych organizacnich struktur (jak pro IT Utvar, tak pro cely podnik) ,

* fizeni dodavatell (ClO €asto vystupuje jako broker IT sluzeb),

= transformace byznys modell a byznys procest,

= ucdast v TOP managementu,

= prezentaCni schopnosti

1.3  Finanéni manazer (CFO, Chief Financial Officer)
Funkéni naplri:
= urCovani financnich cilt a strategii podniku,
= planovani, fizeni a koordinace ucetnich funkci podniku,
= financni vykaznictvi, financni analyzy, planovani a rozpocetnictvi,
» pfiprava rozpoctu, kontrolovani vydajl a zajiStovani ucelného vyuzivani finanénich zdroju,
» schvalovani finan¢nich zdrojli pro realizaci strategii a programd,
= realizace finanéniho contollingu a manazerského ucetnictvi,

Potrebné znalosti:

= metody podnikového managementu,
= metody finan&nich analyz a planovani, metody controllingu,
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= statistické metody,
= vedeni a psychologie prace v tymech.

1.4  ManazZer marketingu (CMO, Chief Marketing Officer)
Funkcéni napln:

= uréovani cilll a strategii marketingu podniku,

= planovani, fizeni a koordinace marketingovych aktivit,

= analyzy a vyhodnocovani marketingovych kampani,

= schvalovani obsahu, zaméreni a finan¢nich zdroji pro marketingové aktivity.
Potrebné znalosti:

= metody podnikového managementu,

= metody pfipravy a realizace marketingovych akci,

= statistické metody pro vyhodnocovani marketingovych kampani,

= metody dolovani dat,

= vedeni a psychologie prace v tymech.

15 Obchodni manazer
Funk¢éni napin:

= uréovani cilll a strategii v obchodnich ¢innostech podniku,

= planovani, fizeni a koordinace veSkerych obchodnich &innosti,

»  ziskavani a schvalovani finanénich zdroju pro obchodni aktivity firmy.
Potrebné znalosti:

= metody podnikového managementu,

= statistické metody pro vyhodnocovani obchodu,

= metody Fizeni vztaht k zakaznikim a dodavatel(im,

= vedeni a psychologie prace v tymech.

1.6 Personalni manazer (HRM, HR Manager):
Funk¢éni naplin:
= urovani personalnich cill a strategii podniku,
= vyhodnocovani potfeby personalnich kapacit podniku,
= planovani a fizeni naboru novych pracovnikd,
» vyhodnocovani mzdového vyvoje a odmén pracovnikd,
= planovani, pfiprava a vyhodnocovani rekvalifikaénich programu.
Potrebné znalosti:
= metody podnikového managementu,
= metody personalniho Fizeni,
= statistické metody pro vyhodnocovani potfeba a stavu personalnich kapacit,
= metody sociologie a psychologie.

1.7  Manazer skladu
Funkéni naplin:

» navrhy programu rozvoje skladového hospodarstvi,
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= fizeni operativnich skladovych €innosti,

= analyzy skladovych zasob,

= feSeni nadnormativnich nebo nepotfebnych zasob,

= planovani a optimalizace vyuziti skladovych prostor,

= vybér nebo schvalovani vybéru podfizenych pracovniku,

= feSeni specifickych pozadavk(l zbozi nebo materialt na uskladnéni.

Potrebné znalosti:
= metody podnikového managementu,
= metody skladového hospodafstvi,
= skladové technologie a nastroje,
= vedeni a psychologie prace v tymech.

1.8 Manazer logistiky

Manazer logistiky — zajiStuje manipulaci spravného mnozstvi zbozi na spravné misto, ve spravny ¢€as,
ve spravné kvalité a za spravnou cenu, zodpovida za kazdodenni operace, zpracovani planu a roz-
poctu. Logisticky manazer pfedevs§im navrhuje vhodné feSeni v oblasti skladové a distribu¢ni siti, za-
roven kontroluje a fidi jednotlivé distribu¢ni operace. Jeho hlavni naplf prace spociva ve vedeni uce-
leného logistického fetézce smérem k zakaznikim. Asi 80% Cinnosti logistického manazera spociva
v Fizeni lidi a 20% v analytickych a planovacich ¢innostech. Vykonava tyto zakladni ¢innosti:

Funk¢éni napln:
= operativni fizeni kazdodenni operace, logistické zabezpeceni pfepravy a zajisténi plynulosti
toku zbozi,
= zpracovani plana a rozpod¢tu v oblasti logistiky, planovani vydaja logistického centra,
= komplexni fizeni oddéleni logistiky, fizeni manazer( skladd, dopravy,
= navrhovani vhodného distribuéniho feSeni (manipulace, skladovéani apod.),
» spoluprace na navrhu skladd a skladovych prostor,
» fidi distribuce, pravidelna komunikace s odbérateli a dodavateli,
» planovani a vyhodnocovani projektt skladovani a dopravy, projektovani integrovanych logis-
tickych fetézcu,
= vyhodnocovani logistickych rizik, efektivnosti procesu pfepravy a navrhovani opatfeni,
= spoluprace na projektovani integrovanych logistickych fetézcu.
Potrebné znalosti:
= planovaci, organizac¢ni a analytické schopnosti,
» komunikaéni a mezilidské dovednosti, znalost cizich jazyki,
= schopnost vést a motivovat logisticky tym,
= znalosti v oblasti skladovani a distribuce,
= tv0rci, planovaci a analytické dovednosti.

1.9 Manazer dopravy
Funkéni naplin:
» navrhy programU rozvoje a distribu¢ni strategie podniku v oblasti dopravy,
= stanoveni harmonogramu pro manipulacni a dopravni prostfedky,
» vyhodnocovani pozadavkl na dopravu / dopravu a vyhodnocovani moznosti,
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= vyhodnocovani efektivnosti skladovani, navrh na Upravu skladovani a zabezpeceni optimalni
urovné skladovani,

= operativni zajiStovani dopravc(, pfipadné feSeni jejich vypadka,
= analyzy nabizenych a vyuzivanych dopravnich sluzeb, v€etné jejich ekonomického vyhodno-
ceni,
= analyzy vlastnich kapacit a jejich realného vyuZiti.
Potrebné znalosti:
= metody podnikového managementu, ekonomiky a podnikani,
= znalosti v oboru skladového hospodarstvi,
= vysoka uroven komunikacnich dovednosti (pravidelna komunikace s dodavateli a zakazniky),
= metody pro vyhodnocovani nabidky trhu v oblasti dopravy a pfepravy,
= technické parametry a dokumentace vlastnich pfepravnich dopravnich prostfedkd,
= vedeni a psychologie prace v tymech.
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2. Role specialistl firmy

[2.1] Obchodnik [2.2] Marketingovy specialista
[2.3] Ekonom [2.4] Ugetni [2.5] Controller
[2.6] Specialista logistiky [2.7] Dopravni dispecer
[2.8] Podnikovy [2.9] Personalista [2.10] Spravce majetku
pravnik

Dalsi podkapitoly vymezuji napln roli specialistu firmy.

2.1 Obchodnik
Funkéni naplri:
»  vybér produktd a sluzeb pro vlastni podnik,
= vybér, navrh a feSeni vztahl s dodavateli a zakazniky,
» vytvarfeni podklad( pro marketing produktd a sluzeb podniku,
»  zajiStovani obchodnich pfipadd Nakup a Prodej produktl a sluzeb, zpracovani pfFislusné ob-
chodni dokumentace,
= realizace pfipadnych vybérovych fizeni a aukci,
= vyjednavani s obchodnimi partnery,
= pfiprava a uzavirani smluv na produkty a sluzby,
= feSeni obchodnich rizik spojenych s nakupovanymi produkty a sluzbami.

Potrebné znalosti:
= znalost globalniho a lokalniho trhu,
» znalost vyznamnych stavajicich/potencialnich partner/zakaznik,
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= znalost obchodniho zakoniku a dalSi legislativy vztahujicich se k obchodu s viastnimi produkty
a sluzbami,

= znalost pravidel vybérového Fizeni,
= pravni podminky a principy smiuv,
= strategie a taktiky obchodnich vyjednavani.

2.2 Marketingovy specialista
Funkcéni napln:
= pfiprava podkladl pro definovani strategie marketingu podniku,
= priprava a realizace marketingovych aktivit — prlizkumu, promo akci apod.,
= analyzy a vyhodnocovani marketingovych kampani,
= pfiprava podkladd pro naroky na financovani marketingovych aktivit,
= priprava firemnich presentaci.

Potrebné znalosti:
= metody podnikového managementu,

= metody pfipravy a realizace marketingovych akci,
= metody pro vyhodnocovani marketingovych kampani.

2.3 Ekonom
Funk¢éni napln:
= sledovani a vyhodnocovani ekonomiky jednotlivych nakupl a obchodnich zakazek,
= sestavovani a kontrola rozpo¢tu,
= nakladové analyzy nakupovanych prostfedkl a sluzeb,
= vyhodnocovani ekonomickych efektd obchodnich zakazek,
= ekonomické vyhodnocovani investiCnich zaméra a plana,
= hodnoceni ekonomické navratnosti investic.
Potrebné znalosti:
= znalost ucetnictvi a podnikové ekonomiky,
= znalost u€etnich a controllingovych metod a nastrojq,
= planovaci metodiky a metodiky v oblasti fizeni financi podniku,
= legislativa vztahujici se k U&etnictvi.

2.4  Ucetni
Funkéni naplri:
= zpracovani ucetnich dokladd,
= zajiStovani operativnich ucetnich operaci,
= zpracovani ucetnich vykaz(,
= vytvareni podkladl pro nakladové analyzy nakupovanych prostfedkud a sluzeb,
» pfiprava podkladd pro vyhodnocovani efektl obchodnich zakazek,
=  ZzajiSténi operaci na urovni analytického ucetnictvi.

Potrebné znalosti:

znalost Ucetnictvi a podnikové ekonomiky,
znalost ucetnich a controllingovych nastroja,
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= legislativa vztahujici se k ucetnictvi.

2.5 Controller

Controller je zodpovédny za informacni zajisténi hodnotového Fizeni. Ackoliv je rovnocennym partne-
rem Fidicich pracovnik(, nema rozhodovaci pravo a tim padem se nepodili pfimo na Fizeni podniku.
Diky tomu nema vnitfni motivaci prezentovat uspéch €i zakryt neaspéch svych rozhodnuti a je zajis-
téna jeho objektivita a nezaujatost. Pravomoc controllera spoc&iva ve vymezeni obsahu a pojeti zaklad-
nich hodnotovych kategorii (pojeti nakladd, vynosu, pfijma, vydajd, aktiv a zavazki) ve volbé kritérii,
podrobnosti jejich ¢lenéni, zajisténi vnitfni provazanosti. Jeho funkce by méla v podniku zajistit prova-
zanost ¢i naopak izolovanost uéetnich informaci za podnik jako celek. Zajistuje zejména tyto Cinnosti:

Funk¢ni napln:
= koordinuje zaklady planovani a rozhodovani,
= je manazerem procesu tvorby rozpoctu,
= periodicky informuje o vysi a pfi€inach odchylek od cile,
= periodicky informuje 0 zménach v podnikovém okoli,
= nabizi podnikohospodaFské poradenstvi,
= tvofi podnikohospodaiské metodiky a nastroje a koordinuje rozhodnuti,
» spolupodili se na vyvoji podniku (napf. podporuje inovaci),
= je navigatorem a poradcem manazera.
Potrebné znalosti:
= Ceské ucetni zasady a mezinarodni standardy (IFRS, GAAP),
= analytické mysleni a komunikacni schopnosti,
= znalost funkcionality ERP systému a zejména jejich finanéni modulu,
= best practices v uplatnéni controllingovych metod.

2.6  Specialista logistiky

Specialista logistiky (Logistics controller) ma za ukol poskytovani kvantitativnich informaci o uzZivani
materidlovych zasob marketingovému oddéleni. Vykonava tyto zakladni €innosti:

Funkéni naplri:
= predpovédi prodeje,
= zajisténi pravidelné komunikace s marketingovym oddélenim,
= vyrobni kontrola a monitoring expedice,
= pravidelna kontrola objednavek zakaznika,
= Kkooperace na fizeni zasob,
= pravidelny reporting vedeni firmy a marketingu.
Potiebné znalosti:
= komunikativni, administrativni a organiza¢ni dovednosti,
= zkuSenosti s vyrobnimi procesy a vyrobni kontrolou,
= zkuSenosti s operaénim managementem a koordinaci vyroby.

2.7  Dopravni dispecer

Funk¢éni naplri:
= podklady pro programy rozvoje podniku v oblasti dopravy,
» pfiprava a vyhodnocovani pozadavkd na dopravu a vyhodnocovani moznosti,
= zajiStovani dopravcu, pfipadné feseni jejich vypadku,
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= podklady pro analyzy nabizenych a vyuzivanych dopravnich sluzeb, v€etné jejich ekonomic-
kého vyhodnoceni,

= podklady pro analyzy vlastnich kapacit a jejich realného vyuziti.
Potrebné znalosti:
= metody podnikového managementu,
= metody pro vyhodnocovani nabidky trhu v oblasti dopravy a pfepravy,
= technické parametry a dokumentace vlastnich pfepravnich dopravnich prostfedka.

2.8 Podnikovy pravnik
Funk¢ni napln:
= sledovani a analyza zmén legislativy, které maji vliv na funkce firmy a jeji IT, zejména apli-
kace,

= gspoluprace na tvorbé poptavkovych dokument na dodavky nakupovanych materiald, zbozi a
sluzeb,

= gspoluprace na hodnoceni nabidek dodavatell,
= tvorba a kontrola smluv na dodavky zbozi, material( a sluzeb.

Potrebné znalosti:
= obchodni pravo,
= obcCanské pravo,
= autorské pravo,
= zakon na ochranu osobnich udajq,
= zakon o vefejnych zakazkach.

2.9 Personalista:
Funkéni naplin:

= analyzuje pracovni trh IT z pohledu potfeb celého podniku,

= npajima pracovniky jednotlivych profesi dle potfeb podniku,

» planuje a koordinuje Skoleni a dal$i vzdélavani zaméstnancu podniku.
Potrebné znalosti:

= metody podnikového managementu,

= metody Fizeni lidskych zdroj,

= sociologie, psychologie.

2.10 Spravce majetku
Funkéni naplin:
= podklady pro plany rozvoje majetku podniku,
= operativnich feSeni Cinnosti souvisejicich s majetkem, tj. zprovoznéni, vyfazeni atd.,
= FeSeni mimofadnych situaci spojenych s majetkem — havarie, poSkozeni, kradeZe apod.,
= analyzy majetku — jeho stavu, zafazeni, vyuziti atd.
» specifikace poZadavkl na specificka Skoleni personalu souvisejici s majetkem — bezpe¢nostni
apod.
Potiebné znalosti:

= metody podnikového managementu,
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= metodiky planovani investic a hodnoceni jejich navratnosti,

= provozni charakteristiky majetku vyuzivaného podnikem, naroky na jeho udrzbu,

= dokumentace souvisejici s majetkem — pasporty, provozni dokumentace, stavebni apod.,
= analyzy trhu v segmentech odpovidajicich majetku podniku.

3. Role spojené s mensimi velkoobchodnimi firmami

Prakticky vSechny role na této urovni velikosti firem v sobé spojuji funkce nékolika specializova-
nych roli ve vySe uvedenych podkapitolach.

3.1 Majitel / Vlastnik

Zasadni roli bude mit jeji vlastnik a zaroven jednatel, ktery vystupuje i jako jeji vrcholovy mana-
Zer ¢i CEO a provadi a nese zodpovédnost za prevaznou vétSinu ikonl a rozhodovani ve firmé.
Vzhledem k tvorbé Feseni IT to usnadriuje rozdéleni prav pristupu a zmensuje mnozstvi pravidel a
prav, ktera se musi nasledné pfifadit zaméstnancim a ktera by se musela do feSeni zakomponovat,
jelikoz pfevaznou vétsinu téchto prav bude mit pravé viastnik. Ten by mél mit pfistup zcela ke vSemu,
co bude IT, v€etné Bl obsahovat, a to jak z pohledu pfistupu a nahledu na data, tak z pohledu Upravy
dat.

Také vlastnik bude prvnim, kdo bude mit k datim pfistup. To znamena, Ze pfi tvorbé feSeni se
musi zacit pravé u ného. On by mél byt prvnim, kdo bude mit k aplikaci pfistup a nasledné je pak
mozné rozSifovat Bl dale mezi dalSi zaméstnance. Bylo by totiz méné efektivni roz&ifovat aplikaci mezi
v8echny zaméstnance ve chvili, kdy by tato zasadni role ve firmé& neméla jednoznacny obraz o firmé

z aplikace a nemohla pfijimat kvalitni vystupy.

3.2 Skladnik

Role zodpovédna za sklad a zbozi ulozeného na skladé. Provadi pfijimani zbozi, vydej zboZi na
objednavky, inventarizaci zbozi na skladé a s tim i manipulaci se zbozim a jeho organizovani. Mimo
to také provadi kontroly u zakaznika, muze poskytovat sluzby a provadét dopravu mensiho mnozstvi
zbozi, pokud firma nechce platit externi dopravu k zakaznikovi. S tim je spojena i komunikace se za-
kaznikem, napfiklad ohledné zminénych kontrol aj. kdy, pokud ji provadi pravé on, tak by bylo neefek-
tivni komunikovat se zakaznikem pfes vlastnika. Ten je v takovém pfipadé o situaci a domluvé se za-
kaznikem pouze informovan.
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Mél by mit neomezené pfistup k informacim spojenym se sklady a zbozZim, tzn. jeho stavy, do-
davky, odeslané objednavky &i poskytnuté sluzby a kontroly a informace samozifejmé& musi mit moz-
nost i upravovat. Také by mél mit moznost pfistupu k informacim prfimo o zakaznicich, jejich objed-
navkach a jim poskytnutych sluzbach a kontrolach.

3.3 Obchodni zastupce

Role obchodniho zastupce, kde hlavnim zamérenim je hledani novych zakazniku a starani se o ty
stavajici. Nejvétsi vyznam ma v tom, Ze operuje ve vzdalenéjSich oblastech republiky, coz vyznamné
ulehéuje vlastnikovi praci, jelikoz osobni navstévy a provadéni kontrol u zakaznikl sidlicich na druhé
strané republiky, by byly velkou pfitézi.

Je zodpovédny za to, aby zakaznici, které ma na starost, byly spokojeni a vzdy bylo splnéno jejich
oCekavani v jakychkoli zalezitostech. Je tedy potfeba, aby mél pfistup k informacim o zakaznicich a
jejich objednavkach, kontrolach a poskytnutych sluzbach a pfipadné také o stavech zbozi, aby mohl
zdkazniky, které ma na starost spravné informovat.
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E. IT v rizeni velkoobchodu
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1.

ERP, Enterprise Resource Planning

Zakladni charakteristiky:

celopodnikova aplikace, umozriuje Fizeni a koordinaci vSech disponibilnich podnikovych
zdroju a aktivit,

transakc¢ni charakter, primarné pokryva transakéni dlohy fizeni firmy, musi plnit vysoké ndroky
na efektivitu prace uzivatele,

multiuZivatelsky charakter, souc¢asné ho vyuzivaji desitky, stovky a nékdy i tisice uzivateld,

musi zajistit efektivni a bezpecny pfistup k informacim a funkcionalité vSem uzivatelim,
ktefi maji velmi riznorodé potfeby vzhledem k obsahu informaci, Urovni jejich detailu,

rdzni uzivatelé maji rizna oprdavnéni pro prdci s daty,
racionaliza¢nimi prvky pro vytvareni dokument, napt. kopirovani odpovidajicich dat mezi
navazujicimi dokumenty,

moduly ERP sdileji spoleéna data bud na zakladé sdilenych databazi, nebo vzajemné preda-
vanych datovych vstupu a vystup(.

Efekty uplatnéni ERP:

ERP poskytuje vysoky Uroven interniintegrace fizeni (vétSinou na zakladé sdilenych databazi,
predavanych dokumentd, nebo integraénich nastrojl).

Zefektiviiuje obchodni procesy, diky racionalizaci standardnich operaci obchodnich pfipadu
rychlym vytvafenim dokument(, kopirovanim dokumentl. SniZuje se tak i jejich nakladova a
¢asova narocnost.

Efektivita procesl se zvySuje pomoci funkci technologie workflow.

Velkoobchodni firma je schopna velmi rychle reagovat na poptavky zakaznikd, pfipadné i je-
jich dal8i poZadavky. Firma je tak schopna feSit ihned problémy spojené s dodavkou.

Snizuje se riziko chyb a omylu pfi obchodnich transakcich, zejména pfi pofizovani vstupnich
dokumentl (objednavek, smluv apod.), zakaznikd, komodit do pfislusnych databazi, a to vyuzi-
tim zabudovanych kontrolnich mechanismu.

Zvysuje se kvalita a pfesnost rozhodovacich operaci diky provazanosti jednotlivych moduld
ERP, napf. objektivnéjsi posuzovani a planovani zakaznickych objednavek s okamzitym vyhod-
nocenim jejich kapacitni naro¢nosti a ekonomické efektivnosti.

K jednotlivym nabizenym a poskytovanym sluzbam existuje informaéni podpora zakaznikiim
dostupna na firemnim portalu integrovanym s ERP.

Moduly ERP ¢asto zahrnuji standardni Sablony nebo celé texty smluv a dalSich dokument.
To umoziuje i to, Ze smlouvy fesi vdechna vyznamna rizika dodavky, a tak nenastavaji situace,
které smlouva nefesi.

Funkcionalita ERP obsahuje kritéria pro vyhodnoceni obchodni zakazky a zajistovani hod-
noceni jeji ekonomiky.

ERP zahrnuje obvykle funkce pro automatické sledovani splatnosti faktur, pohledavek po
splatnosti, pro automatické vystavovani upominek zakaznikovi.

ERP zahrnuji silnou podporu mobilnich technologii, ktera posiluji operativnost pracovnik( pfi
realizaci obchodnich pfipadu.

Mozné problémy spojené s ERP:
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ERP predstavuje obvykle hlavni zdroj dat firmy, a to i pro ostatni typy aplikaci, ale s tim rostou
naroky na kvalitu dat.

PFi rozsahlé funkcionalité modull a jejich integraci se zvySuiji i naroky na jejich analyzu a custo-
mizace, spojenou €asto i s vysokym poctem customizacnich parametru.

SlozZitost a vysoké pocty funkci a parametr ¢asto zvySuji Casové naroky a ndklady na Skoleni
a doskolovani manazerQ a pracovniku.

Problémem je ¢asto pochopeni potfeby a vyhod ERP u pracovniki firmy, zejména pfi pre-
chodu z pavodniho, mnohdy velmi jednoduchého softwarového feSeni, a jejich motivace k ta-
kovému pfechodu.

U velkych typovych ERP je funkcionalita modull tak vysoka, Ze nakonec vede k jejimu nizkému
vyuziti. Totéz plati i pro nadbyte¢ny rozsah databazovych zaznamu, zejména zakazniki, zbozi,
obchodnich pfipad(l nebo pfrilezitosti.

Vysoka integrita prodejnich moduli ERP systému v kombinaci s rozsahlou funkcionalitou
zpusobuji vysokou slozitost ovladani, a to i v pfipadé relativné jednoduchych podnikovych pro-
cesu.
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2.

WMS, Warehouse Management System

Zakladni charakteristiky:

planovaci systém na zakladé sbéru mnozZstvi informaci, jako jsou data o zasobach, zakaz-

nickych objednavkach a historickych datech, které zpracovava v ,non-real“ Casovém rezimu do
vhodného kazdodenniho planu na ploSe skladu,

piné automatizované zpracovani jednotlivych skladovacich procest, a to od objednani
zbozi az po jeho expedici,
online zpracovani standardnich logistickych procesti, napfr.

o prijem zbozi na sklad a jeho uskladnéni,

o expedice ze skladu,

o kontrola skladu,

o moznost planovani zavozu sbérnymi logistickymi centry — cross-docking - funguje na
principu pfijeti dodavky do distribu€niho centra, kde nasledné dochazi k jeji dekonsoli-
daci a konsolidaci, tj. kompletaci dle pozadavku odbératele, doba skladovani v§ak ne-

mého odbératele, je znama lokalita a ¢as, kde ma byt zasilka doruc¢ena,
o evidence vykonnosti pracovniku skladu a optimalizace jejich prace,
o optimalizace trasy pohybu ve skladu,
o evidence a pridélovani manipulacni techniky.

Efekty uplatnéni WMS:

Aplikace je zamérena specificky na Ffizeni skladového hospodarstvi s vyuzitim odpovidaji-
cich skladovych technologii, tedy v pfipadé skladd nakupovanych materialt a zbozi.
WMS pfisiva k integraci fizeni nakupu zejména smérem k fizeni skladu, viz [8.2].

Vyrazné zvysuje kvalitu procesu planovani a organizovani a soucasné efektivitu a flexibilitu
pfi procesech vykladky, pfijmu a vstupni kontroly, uskladnéni zboZi a dal8ich. Poskytuje opti-
malizaci skladovych operaci s cilem dosahnout co nejmensich ¢asovych ztrat.

Zvysuje vykonnost skladovych pracovniki, napomaha v optimalizaci pohybu skladnika,
k Eemuz vyuziva, napf. detailni 3D mapu skladu, kde se nachazi kazdé misto skladovanych
polozek. Jedna se zpravidla o prostorovou architekturu, ktera je zaevidovana v systému, a jed-
notlivym skladovym poloham jsou pfidéleny ¢arové kédy.

S vyuzitim pfenosnych pocitacd, snimacl c¢arovych kodu, RFID &i bezdratové sité umoznuje
sbér dat do centralni databaze, komunikaci s uzivateli, &i prezentaci vysledk( ve formé re-
portd, coz vede ke snizeni nakladd a miry chybovosti pfi zpracovani jednotlivych nakupnich
dokumentd.

Umoznuje zaznamenavat jednotlivé skladové operace v redalném case a vyhodnocovat i
analyzovat vS8echna logisticka data a tim zajistit plnou kontrolu nad provozem ve skladu.

Zajistuje identifikaci kazdé polozZky zbozi, jakoz i jednotlivych balikl Ci palet, které jsou zna-
¢eny ¢arovym kodem. Podporuje generovani tzv. nelicencovanych ¢arovych kédu pro jednot-
livé poloZky ve skladu a diky tomu se zajisti minimalizace chyb v podobé& zamén druhu zboZi.
Snizuje chybovost, pocet reklamaci, objem inventurnich ztrat.

Poskytuje funkce monitorovani personalu, kde systém sleduje pohyb skladnika ve skladu a
diky tomu je mozné pfidélovat jednotlivé ukoly (pfeskladnéni, inventarizace) pracovnikim na
vybrané lokaci.

KIT VSE

- 158 -



IT a anat

omie firmy: Velkoobchodni firma (AF_III_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)

Mozné problémy spojené s WMS:

Pfedpoklada vysokou nutnost udrzby a zajisténi kvality dat (kmenova data vybranych zbo-
Zovych polozek a skladovych lokaci).

nologie.

Vyvolava potfebu kvalifikovanéjsiho obsluzného personalu a vy$si naroky na pfisnéjsi pra-
covni disciplinu.

V nékterych pripadech je patrny negativni postoj zaméstnanci k zavedeni systému, s ohle-
dem na vyS88i pracovni naro¢nost a intenzivnéjsi kontroly.

S implementaci mizZe pfichdzet i neefektivni zmény procest skladového fizeni, s ¢imz jsou
pak spojeny i vy$si naklady a prodluzena doby implementace systému.

Nevhodny vybér WMS reseni je obvykle zplsoben nedostateénou Uvodni analyzou, ktera pak
znamena nedostate¢nou konfiguraci systému na potfeby zakaznika, nevyuzitelnost vSech funk-
cionalit systému, nebo zvySené naklady na udrzbu systému a provoz.
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3.

Business intelligence, Bl, Self Service Business intelligence, SSBI

Zakladni charakteristiky:

zatimco transakéni systémy jsou primarné uréeny pro pofizovani a aktualizace dat a tomu od-
povida i organizace dat v databazi, pak feSeni business intelligence jsou uréené pro analytické
aplikace a tomu musi odpovidat i vybér dat ze zdrojovych databazi a jejich organizace v ana-
lytickych databazich;

zatimco transakéni systémy udrzuji data na maximalni Urovni detailu (vétSinou na arovni jedné
transakce se v§emi jejimi detailnimi atributy), Bl FeSeni ukladaji pouze data relevantni pro ana-
lyzy, tedy na potfebné drovni detailu (granularity), tedy detailni i agregovana podle pozado-
vanych hledisek podnikového fizeni;

analytické aplikace pracuji primarné s daty podnikovych ukazatel(l a ty vyhodnocuiji podle nej-
riznéjsich hledisek, dimenzi a jejich kombinaci. To znamena, Ze Bl FeSeni jsou vesmés zalo-
Zena na multidimenzionalité ulozeni a zpracovani dat;

zatimco transakéni systémy obvykle udrzuji databaze vétSinou s aktualnimi daty, Bl feSeni jsou
zalozeny na vyuziti éasové dimenze, to znamena, ze ukladaji data do analytickych databazi
postupné v jednotlivych ¢asovych snimcich;

uvedené predchozi principy (agregace, multidimenzionalita, Casova dimenze) vedou ke speci-
fickym, podstatné vy$Sim narokdm business intelligence na kvalitu dat.

Efekty uplatnéni Bl / SSBI:

Zakazky a obchodni pfipady je mozné vyhodnocovat podle vSsech vyznamnych ekonomic-
kych hledisek, a to pfi pfipravé zakazky, v jejim prlibéhu i pfi jejim uzavfeni a je tak mozné
redukovat neekonomické nebo ztratové zakazky. Tim Ize dosahnout i oéekavanych ekonomic-
kych efektd, tj. zvySeni trzeb, snizeni nakladu, zvy$eni marze atd.

Je mozné hodnotit profitabilitu zakaznikd (napf. podle dosazenych trzeb, marzi nebo zisko-
vosti), kategorizovat je podle vyznamu, pfipadné v kombinaci i s dal§imi dimenzemi, jako regi-
ony v&etné zahrani¢nich, obchodni kanaly, odvétvi, obchodni Utvary apod.

Uplatnéni ¢asové dimenze nabizi hodnoceni vyvojovych trendi, riznych vykyva, anomalii
a na zakladé toho i identifikace vlivu pusobicich na objem a strukturu obchodnich aktivit.

Aplikace Bl / SSBI umozriuji racionalné pfipravovat celou soustavu reporti podle potreb firmy.

Analyzy poltu a objemu reklamaci podle jejich typu, zbozi, sluzeb, dodavatelli, obchodnik
nebo Utvar( umoznuje systematicky Fidit a zvySovat kvalitu celého obchodu, obchodni povésti
a pozice natrhu.

Analyzy metrik procesniho charakteru, tj. poCet a objem transakci, pocet zpracovavanych
dokumentt, pinéni dodacich Ih{it, po¢et a objem servisnich €innosti znamenaiji racionalizaci
procesU, zejména obchodnich pfipadl a tim celkovou obchodni vykonnost firmy.

Specifickou oblasti uplatnéni Bl / SSBI jsou analyzy metrik spojenych s aktivitami eShopu
firmy umozhujici nastavovat nebo upravovat jeho funkcionalitu a pfipadné i prezentaci nabidky
firmy na jeho strankach.

Analyzy metrik call center umozfiuji zkvalitnéni planovani jejich kapacit, zkvalitnéni innosti
operatorQ a zlepSeni sluzeb pro zakazniky.

Analyticka pravidla podle stanovenych limitnich hodnot v ramci obchodnich pfipadll umoZznuji
upozorriovat na kritické nebo mimoradné stavy zakazek.

Bl / SSBI v fizeni prodeje znamena obvykle i podporu Feseni skrytych problémud na zakladé
identifikace slozitych zavislosti mezi daty, odhalovanim podobnosti mezi nap¥. zakazniky, ob-
chodnimi pfipady apod.

Integraéni efekty znamenaji podporu integrace dezintegrovanych informacnich zdroj(i (napf. z
vécného ¢i geografického hlediska), napf. zakazniku, zbozi a sluzeb apod.
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= Poskytuji i velmi dobrou podporu pro tvorbu analyticky i vizualné naroénéjsich aplikaci, které
napf. v kombinaci i s mobilnimi Bl / SSBI aplikacemi znamenaji velmi solidni efekty pro rychlou
orientaci obchodnika a zejména pfi pfimém kontaktu se zakaznikem.

Mozné problémy spojené s Bl / SSBI:

= Celkovy navrh a architektura feSeni Bl / SSBI musi vychazet z pochopeni a respektovani cel-
kové obchodni strategie firmy. Musi respektovat obchodni priority, problémy, perspektivni
moznosti apod.

= Uspésnost Bl / SSBI aplikaci je silné zdvisld na zdjmu a invenci obchodnich manazerd, ana-
IytikG a specialistt i samotnych obchodnikud. Je proto nezbytnym predpokladem zajistit jejich
kvalifikani pFipravu, pfipadné motivaéni programy.

Bl aplikace jsou velmi silné zadvislé na kvalité dat transakcnich systému, zejména ERP, kde
zejména data o zakaznicich, zbozi, sluzbach, prodejcich znamenaji obvykle vysoké naroky na
kontroly, ¢isténi a konsolidace.

Efekty Bl / SSBI jsou obecné obtizné méritelné a maji spiSe mékky charakter, napf. pozice na
trhu, vztah ke konkurenci apod.

» P¥ifeSeni Bl / SSBI je otazkou vybér a specifikace nejvyznamnéjsich ukazatelt a adekvat-
nich dimenzi, které budou nejvice odpovidat potfebam a problémim dané firmy.

= Efektem pro Bl / SSBI je nastaveni analytickych, byznys pravidel (viz efekty), ale problémem
je nastaveni odpovidajicich hodnot pro tato pravidla tak, aby na jejich zakladé nedochazelo
k chybnym rozhodnutim.

=  Navrh dashboardi pro obchodni manazery a specialisty musi vychazet z kvalifikované analyzy
jejich potfeb, coz v fadé pripadu je podcenéno.

Dalsi ¢asti podkapitoly obsahuiji pfiklady dashboardii pro fizeni velkoobchodu

Priklad souhrnného strategického dashboardu

Je formulovan velmi jednoduSe, aby byla zajisténa maximalni prehlednost.

Shrnujici dashboard

5636 513,50 KC

Celkovy zisk

969 700,00 KC

Celkové naklady na dopravu

14 389 628,00 KC

Celkova cena zbozi na skladé

2164211850 27 278 632,00 KC 4316 652,00 KC

Celkové naklady Celkové vinosy Potencidlni zisk na skladé

Rok Pololeti Vyvoj zisku, vynost a nakladi v ase

®zisk ®@vjnosy ® niklady
2018

omilke /‘\‘\/“’/\\/\/\' /.\\.\ f -

2018 42018 72018 02018 12019 42019 72019 10 2019

2019 ‘ 2

Kvartal Mésic

zisk, vynosy a naklady

10

1 7
2 8 n

4
E
6

3

9 12

Obrazek: Priklad shrnujiciho strategického fizeni ve velkoobchodu (zdroj: Jiranek, V., 2023)

KIT VSE - 161 -



IT a anatomie firmy: Velkoobchodni firma (AF_llI1_03_02_Velkoobchodni_Firma.docx)

V pravé horni €asti se nachazi ukazatel celkovych nakladu na dopravu, tedy za dopravu na prodej i
za dopravu na nakup. Ukazatel celkové ceny zboZi na skladé a také celkového potencialni zisku
na skladé, oba prevzaté z reportu Skladovani.

Spojnicovy graf zobrazuje spole¢né celkové nadklady, vynosy i zisk v ¢ase. MiZeme na ném napfi-
klad sledovat useky, kdy naklady (oznadené oranzové) byly vy$8i nez vynosy (oznaCené tmavé
modfe) a zisk (oznaCeny svétle modie) byl zaporny, takze spoleénost se v daném mésici dostala do
ztraty.

Priklad reportu ostatnich nakladi velkoobchodu

Report ostatni naklady zachycuje tzv. ostatni naklady, coz jsou naklady, které prfimo nesouvisi

s hlavni ¢innosti spoleCnosti, ktera generuje zisk, do které patfi pfedeviim nakup a prodej zbozi a
poskytovani sluzeb. Sem patfi naklady jako jsou mzdy, platby najemného ¢i leasingu nebo nakup
zafizeni do firmy.

Ostatn" na'klady Graf ostatnich nakladi v ase

Vybér dle druhu nakladu

] mzdy 5 10 milKe
nakup zafizeni do firmy

[] nespecifikované naklady
0,5 milKe

Vyse nakladi

1373 740,00 K&

¥
3
g
5
5
g
8
i

1226 075,00 K&

g
g
8
<
3
3

1159 320,00 K&

[[] platba leasingu

1070 415,00 K&

¥
g
&
2
8
g
i

[] platba najemného / energif

LI platba statu

0.0 mil K&
Qtrl Qtr 2 Qtr 3 Qtrd Qtrl Qtr 2
2018 2019

Rok Cturtleti

Qtrd

2018 Podrobny prehled viech ostatnich naklad(

2019

Druh nakladu

Vyse nakladu (K<)

[ mzdy
[ nakup zafizeni do firmy

] kancelafsky stil

5 2019

#] notebook

[ paletovy vozik

[ tiskarna

[z wysokozvizny vozik
[] nespecifikované naklady

Celkem

1662 000,00
216 450,00
14/500,00
14 500,00

9 000,00

3 950,00

19 500,00
169 500,00

53 124,50

972237450 |~

9 722 374,50 KC

Celkové ostatni niklady

131

Poéet transakei ostatnich naklada

Obrazek: Priklad reportu Ostatni naklady (zdroj: Jiranek, V., 2023)

Graf na reportu zachycuje veskeré tyto naklady v ¢ase s rozdélenim od let az po mésice. Dale report
obsahuje dva hlavni ukazatele, a to celkové ostatni naklady Cili veSkeré ostatni naklady, které byly
vydany za sledované obdobi a poté pocet transakci ostatnich nakladu, tedy kolikrat spole¢nost vy-
dala takové naklady. Tabulka ,Podrobny pfehled vSech ostatnich nakladd“ obsahuje vS§echny druhy
ostatnich nakladu a k nim pfislusné ¢astky, kolik bylo na dany druh vydano. Jednotlivé druhy je pak
mozné rozSifit v levé €asti, a to nam odhali konkrétni polozky s konkrétnimi ¢astkami, které byly vy-
dany. Ty je nasledné mozné sledovat stejnym zpusobem a nalezneme rok a nasledné i mésic a den,
kdy byla dana polozka zaplacena. S vétsim mnozstvim poloZek m(ize takto manazer jednoduse nalézt
i pfesny den, kdy byl dany naklad vydan.

Report fizeni nakupu velkoobchodu

Report pro fizeni nakupu zobrazuje v§echny nakupy realizované spolecnosti. Nabizi velké mnozstvi
moznosti filtrovani celého reportu, a to pomoci konkrétniho dodavatele, od kterého spoleénost naku-
puje, pomoci kategorie nakoupeného zbozi, stejné kategorie jako v reportu Skladovani, pomoci typu
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baleni. Pfipadné, pokud chce manazer vidét napfiklad pouze nakup kontejnertl, pomoci nazvu kon-
krétniho produktu a v neposledni fadé také v ¢ase, opét v ramci let a mésicua.

Dodavatel Kategorie zboZi o
ie > . 641 50
Pocet kusi nakoupeného zbozi Pocet transakci nakupu
Typ baleni produktu & Rok Graf ndkladd na nakup v ¢ase
[ kontejner 2.0 milKe
| 2ot 1 EeZIEDOKE 1620 950,00 KE 1 637 194,00 K¢
role . 2
1,5 milKe 4397 1,00 K2 1300 191,00 KE gantovcinty
sud 3
F 997 757,00 KE
zafizeni 258 3 1.0milke 863 452,00 KE
. 0.5 mil K¢
Nézev produktu u Mésic
0,0 milke
atr1 atr2 atr3 atr4 atr1 arr2 a3 ara
2018 2019
Crvrtleti
- Graf rozdéleni celkovych néklad( na nakup dle kategorie zboZi a typu baleni
11 254 044,00 KC Typ beeni: @ kontener @role @504 @sien
Celkové naklady na nakup 2.0 mil.Ke
1.5 mil K¢
=
-4 = —
10 867 544,00 KC 2 omi
3
- . . S
Celkova cena nakoupeného zbozi > 05 milke . - _— - - — -
]
- 0.0 mil Ke
3 8 6 5 0 0 0 0 KC femné/ chisdicl zafizeni odmef.. protkor. sditve hydrsull. rdklsdo.. plevod.. tafkozi.. lodiskowi clefepro fikradnl kompre
’ brusné  kapaling - prostie.. ochrana oleje oleje oleje rauli..  ole] papir oleje
olgje  emulze
Celkové naklady na dopravu Kategorie zboZi

Obrazek: Priklad reportu fizeni nakupti ve velkoobchodu (zdroj: Jiranek, V., 2023)

Nejdllezitéjsi ¢asti jsou ukazatele, které zahrnuji celkové naklady na vS§echny nakupy za sledo-
vané obdobi, dale ukazatele zobrazujici pouze naklady na nakoupené zbozi a naklady pouze na
dopravu vSech nakupu.

Dodatec¢né ukazatelé zobrazuji celkovy pocet nakoupenych kusut vSech produktd. Ten je uzitecny
tim zpasobem, Ze pokud uzivatel napfiklad zada ve filtru typ baleni a konkrétni produkt, tak mlze
ziskat €islo, kolik daného produktu nakoupil. Vpravo od tohoto je navic ukazatel zobrazujici celkovy
pocet nakupl, které firma za sledované obdobi provedia.

Horni graf zobrazuje naklady na nakupy opét v ¢ase s rozdélenim na roky, kvartaly az mésice.
Dal$i graf zobrazuje pomér rozdéleni veskerych nakladu dle typu baleni a kategorie zboZi. Mana-
Zer tak napfiklad maze vidét, jaké produkty nakupoval nejvice a v jakém poméru dle baleni. Na kon-
krétnim sloupci se zobrazi i konkrétni hodnoty danych naklada.

Priklad reportu prodeje produkti a sluzeb

Report Prodej a sluzby zahrnuje vynosy a cely report je mozné filtrovat v levé ¢asti, kdy to Ize pro-
vést pomoci typu vynos( a ¢asu v ramci let a mésicu. V horni ¢asti jsou vS§echny hlavni ukazatele,
které existuji pro prodej i sluzby sou€asné. Prvni z nich je ukazatel vSech celkovych vynosu za sledo-
vané obdobi. DalSi je ukazatel celkovych nakladl za prodej a sluzby.

U prodeje jsou povazovany jako naklady pouze naklady na dopravu a zbozi je pocitano pouze jako
cena prodaného zbozi. To je z dUvodu, ze naklady na zbozi jsou zapocitavany jiz pfi nakupu
zbozi a nelze je pocitat znovu pfi jeho prodeji, jelikoz by pak tyto naklady byly zapogitavany dvakrat.
Dalsi ukazatel zobrazuje celkovy vydélek z prodeje a sluzeb, coz jsou celkové vynosy a z nich ode-
¢tené naklady a cena prodaného zbozi. Je to tedy Cisty vynos , ktery spoleCnost ziskala ze vSech pro-
dejl

a sluzeb. Vedle ného je pak celkovy pocet prodeju a sluzeb provedenych za dané obdobi a vpravo je
ukazatel poctu vSech zakaznikll za dané obdobi. VSechny ukazatele je samoziejmé mozné filtrovat.
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Prodej a sluZby (vynosy)
v w w
e 27 278 632,00 K& 665 700,00 K& 20 511 375,00 K&
[] prodej Celkové vynosy Celkové naklady na prodej (doprava) a sluzby Cena prodaného zboi
|| sluiba
6 101 557,00 KC 69 41
’
Rok o . . A . . e
Celkovy vydélek z prodeje a sluzeb Celkovy pocet prodejii a sluzeb Pocet jedineénych zikazniki
Vie
Podrobny vynos a vydélek dle sluzby Mnoistvi poétu transakei na zaméstnance | Mnoistvi vynosi na zaméstnance
Nazev sluiby Vynosy Naklady A
= 6,04 milxd 8,41 mil K
14 < g
E Fizeni zasob 128 000,00 KE 16 800,00 Ké ,, lamestnanec Zaméstnanec
L & Fizeni chemie 147 000,00 KE 18 400,00 K¢ @ Kolar @ Maceska
Mesic ~ ®ko
5 OK FINAL s.r.o. 26 000,00 KE 3 800,00 Ké ouka
Vie 2018 26 000,00 KE 3 800,00 Ké 15 ®Kouka ®Novotna
. MDS Engineering k.s. 28 000,00 KE 3 700,00 K& ®Maceska — @Kol
5,46 milké
v 18
Celkem 630 300,00 KE 82 500,00 Ké
Podrobné vynosy a vydélky dle zakaznika Graf vynosti v éase
Zakaznik Vynos Vydélek A
o o 4006 652,00 Ké
7 RETOS VARNSDORF s.r.o. 1474200,00 KE 334 820,00 K& 4 mil K : B L TR
£ RITEK s.ro. 695 808,00 KE 166 924,00 K¢ P SIS NRS T 2980 148,00 Ké
H
prodej 661808,00 K 137 824,00 Ké 5 )
. 1903 657,00 K¢ .
2018 661808,00KE 137 B2400 K¢ 3 2mil ke E &
5 sluzba 34000,00 KE 29 100,00 K&
[ ROKA Raia spol. s.ro. 536 560,00 KE 108 920,00 K -
mil. Ké
& Rollyx s.ro. 28 900,00 K¢ 26 000,00 K& arri Q2 arr3 a4 ari qarr2 arrd Qtr4
PR . [ I 2018 2019
Celkem 27 278 632,00 KE 6 101 557,00 Ké Crurtledi

Obrazek: Priklad reportu prodeje produkti a sluzeb (zdroj: Jiranek, V., 2023)

Tabulka ,Podrobny vynos a vydélek dle sluzby“ zobrazuje vSechny poskytované sluzby a k nim
prislusné vynosy. Sluzby nasledné Ize rozsifit a zobrazuji vSechny zakazniky, kterym byla tato
sluzba poskytnuta s pfislusnymi castkami. Nasledné je zobrazen postupné rok i mésic, kdy byl vynos
a vydélek ziskan. Stejnym zpusobem je provedena i tabulka ,Podrobné vynosy a vydélky dle zdkaz-
nika“, ve které jsou vSichni zakaznici a jim pfislusné prodeje a poskytnuté sluzby, a nasledné opét rok
a mésic, kdy k prodeji &i sluzbé doslo, znovu s pfislusnymi ¢astkami.

Vpravo jsou pak grafy, kdy dolni zobrazuje veskeré vynosy z prodejii a sluZzeb v ¢ase. Prstencové
grafy zobrazuji informace o vykonnosti zaméstnancu. Levy ukazuje mnozstvi prodeju a sluzeb zajisté-
nych zaméstnancem a pravy naopak mnozstvi vynos( zajisténych zaméstnancem.

Priklad reportu Fizeni skladid velkoobchodu

Report skladovani zachycuje stav skladu a jednotlivych produkti na ném uloZenych. Nejpodrob-
néjSi nahled poskytuje tabulka, ktera zobrazuje kazdy jeden produkt, ktery se na skladé nachazi. Za-

hrnuje i typ baleni, ktery slouzi pfedevsim pro rozliSeni kontejnert a sudd u produktl jako jsou oleje

¢i kapaliny. Mimo to, tak jsou na skladé také role, coz jsou filtraéni papiry, a zafizeni.

Sloupce ,délka” a ,Sitka“ slouzi k uréeni typu filtracniho papiru dle rozméru, a proto nejsou u ostat-
nich produkt(l potfeba. Sloupec zachycujici nakupni cenu za kus, tedy zaplacenou cenu pfi nakupu
jednoho kusu produktu a vedle néj naopak prodejni cenu za kus, za kterou je prodavan spole¢nosti.
Z téchto dvou pak vychazeji nasledujici dva sloupce, které zobrazuji celkovou nakupni cenu na
skladé pro dany produkt, tedy pro vSechny vlastnéné kusy a poté potencialni vynos neboli cenu, za
kterou bychom vsechny tyto kusy produktu mohli prodat a ziskat tak vynos. Z téch pak vychazi po-
sledni sloupec, ktery zobrazuje celkovy potencialni zisk z daného produktu, pokud by vSechny kusy
na skladé byly prodany.
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Skladovani
r_\ézev produktu typ baleni délka (m) | 3itka (mm) | mnoZstvi kus | nakupni cena za kus prodejni cena za kus | celkova cena produktu na skladé | potencialni vynos na produkt potencidlni zisk na produkt

Velocite No.3 kontejner 1 112 750,00 Ké 146 575,00 K& 112 750,00 K& 146 575,00 Ké 33 825,00 K&
Velocite No.3 sud 3 22 550,00 Ké 29 315,00 K& 67 650,00 K& 87 945,00 K¢ 20 295,00 K&
Thermisol 251 kontejner 2 74 100,00 K& 96 330,00 K& 148 200,00 K& 192 660,00 K& 44 460,00 K&
Thermisol 251 sud 12 15 600,00 K& 20 280,00 K& 187 200,00 K& 243 360,00 K& 56 160,00 K&
Solvoclean 75 CS kontejner 0 50 700,00 Ké 65 910,00 K& 0,00 Ké 0,00 K¢ 0,00 Ké
Solvoclean 75 CS sud 1 10 660,00 K& 13 858,00 K& 10 660,00 K& 13 858,00 K& 3 198,00 K&
smésovaci zafizeni zafizeni 0 195 990,00 K& 254 787,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
| CLP 68 kontejner 0 64 575,00 K& 83 947,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
Schmiers! C LP 68 sud 12 12 600,00 K& 16 380,00 K& 151 200,00 K& 196 560,00 K& 45 360,00 K&
Schmiersl C LP 32 kontejner 1 71 400,00 K& 92 820,00 K& 71 400,00 K& 92 820,00 K& 21 420,00 K&
Schmiers! C LP 32 sud 11 13 940,00 K& 18 122,00 K& 153 340,00 K¢ 199 342,00 K¢ 46 002,00 K&
888-68 ko 2 94 300,00 K& 122 590,00 K& 188 600,00 K& 245 180,00 K& 56 580,00 K&
Quintolubric 888-68 sud 9 19 320,00 K& 25 116,00 K& 173 880,00 K& 226 044,00 K& 52 164,00 K&
888-46 1 100 450,00 Ké 130 585,00 K& 100 450,00 K& 130 585,00 K& 30 135,00 K&
Quintolubric 888-46 sud 5 20 090,00 K& 26 117,00 K& 100 450,00 K& 130 585,00 Ké 30 135,00 K&
840 46 3 105 575,00 Ké 137 247,00 Ké 316 725,00 K& 411 741,00 K& 95 016,00 K&

Quintolubric 840 46 sud 9 21 115,00 K& 27 449,00 K& 190 035,00 K& 247 041,00 K& 57 006,00 K& v
1 50 225,00 K& 65 292,00 K& 50 225,00 K& 65 292,00 K 15 067,00 K&

628,00

Celkova cena zbozi na sklade

Dodavatelé
[ Avista Oil

Ecofil, spol. s.r.o. [

LDT Dosiertechnik GmbH

O
O
O

O
O

Poirino S.p.a.

[C] Quaker Houghton

[ kontejner

role
sud

zarizeni

5 280,00 KC

Typ baleni produktu

Celkové potencialni vynosy na skladé

Vybér filtraénich papira dle
rozmérd

délka (m) --> $itka (mm)

Vie

|

"N

ZUZ

Celkova vaha zbozi na skladé (Kg)

[[] aditiva

Vybér dle kategorie zbo#i

[ filtraéni papir

hydraulické oleje

[[] chladici kapaliny - emulze

[T rhladici kanalinv - nalacuntatické

Obrazek: Report Skladovani (zdroj: Jiranek, V., 2023)

Nakonec v dolIni ¢asti se nachazi nékolik filtri, kde mGzeme na skladé hledat pomoci konkrétniho
dodavatele, typu baleni produktu, filtraéni papiry dle rozmért, mnozstvi produktu na skladé a pomoci
kategorie zbozi, jez je rozdéleni, které bylo vytvofeno nové a dava manazerovi novy pohled na data

zbozi.
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4. Competitive Intelligence, CI:
Zakladni charakteristiky:
» systematicka a eticka disciplina zabyvajici se shérem, zpracovanim a ochranou informaci,

= cilem je ziskat konkurenc¢ni vyhodu a zlepsit tak celkové postaveni podniku na trhu.

» vyuziva jednak primarnich informacnich zdroji — lidi, tak sekundarnich artefaktd — doku-
menty, audiovizualnich zaznamu, tiskovych zprav, dat ze socialnich siti atp.

» pracuje vyhradné s legalnimi informac¢nimi zdroji, nejedna se o primyslovou $pionaz.

* ma primarni vazbu na strategické Fizeni podniku a podnikové IT, ale podporuje analytic-
kou, planovaci a rozhodovaci ¢innost organizace na vsech urovnich a ve vSech oblas-
tech podnikového fizeni, tj. prodeje, nakupu, marketingu, finan¢niho Fizeni, controllingu, ma-
jetku, Fizeni lidskych zdroja, vyroby a dalSich.

* narozdil od primyslové Spionaze je to eticka a legalni ¢innost vyuzivajici vefejné dostup-
nych zdrojl s cilem zvysit konkurenceschopnost spole¢nosti za pomoci podpory rozhodovani,
analyzy trhu, identifikace rizik a pfilezitosti, at uz sou¢asnych, nebo budoucich, a to v hekon-
Cicim systematickém procesu.

Efekty uplatnéni CI:

» Tradiéni forma ,aktivniho CI* se primarné zaméfuje na externi informacni zdroje a trzni
okoli firmy (odbératelé, dodavatelé, partnefi, konkurence, legislativni ramec, profesni a za-
jmové komunity, zpravodajské portaly, socialni sité apod.), s tim, Zze racionalné umoznuje

o zmapovat trzni prostfedi a aktivity konkurence,

o zhodnotit pozici firmy vici konkurentiim,

o odhalit pfipadné vnéjsi hrozby,

o identifikovat mozné pFilezitosti pro dalsi rist a rozvo;.

= Doménou tzv. ,,pasivniho CI“ (counter-Cl) je pak ochrana vlastnich internich zdroji pfed CI
aktivitami konkurence a dale snaha zmapovat a vytéZit tyto interni zdroje. Nabizi tyto moz-

nosti:
o omezit efekt Cl aktivit konkurence,

o upevnit/ zlepsit stavajici pozici firmy na trhu,
o identifikovat klicové nositele znalosti z fad zaméstnancu,
o odhalit a vyuzit mozny skryty potencial uvniti viastni firmy.
» Mezi dal$i vyznamné efekty CI patfi:
o podpora strategického planovani a fizeni firmy diky aktualnim informacim o stavu trhu
a aktivitach konkurence,

o zkraceni reakéni doby v pfipadé nenadalé udalosti €i hrozby diky jeji v€asné identifi-
kaci,

o proaktivni vyhledavani pfilezitosti pro inovace a rlst a tim i zlepSovani pozice firmy na
trhu.

Mozné problémy spojené s Cl:
= Efekty Cl jsou obtizné méritelné a maji spiSe mékky / podpurny charakter.

» Aktivity Cl nelze plné automatizovat, je nutné je neustale pfizplsobovat okolnostem a aktu-
alnim podminkam.

= Uspésnost Cl feSeni silné zavisi na pouzitych informaénich zdrojich — dostupnost kvalitnich a
spolehlivych informacnich zdroju je zcela klic¢ova pro efektivni CI.
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» ClI pfinasi nejvétsi efekt v dlouhodobém horizontu a vyzaduje trvalou investici do zdroj(
(lidskych i finan¢nich).

*= Pro uspésnost Cl je podstatné zvolit vhodny pFistup k celému Feseni a navrhnout spravné
architekturu s ohledem na dal$i ¢asti firmy a dostupné informaéni zdroje — a to jak kon-
cepcné, tak i z hlediska samotné pouzité technologie.
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5. Rizeni vztaht se zakazniky (CRM, Customer Relationship Management)
Zakladni charakteristiky:

= komplex aplikaci informacnich technologii, technickych prostredki, podnikovych pro-
cesl a personalnich zdroji uréenych pro fizeni a zlep$ovani vztahl se zakazniky, a to v ob-
lastech podpory obchodnich €innosti, zejména prodeje, marketingu a zakaznickych sluzeb,

= CRM aplikace je ucelovou kombinaci transakcnich, analytickych a infrastrukturnich apli-
kaci,

» tfi zakladni funkéni ¢asti CRM, operacéni, kooperacni a analyticka Cast.

» jednotlivé ¢asti jsou velmi tésné provdzany

Efekty uplatnéni CRM:

= Obchodnici a dalSi pracovnici firmy ziskdvaji a sdileji detailni informace o zdakaznicich, o
jejich pozadavcich a potfebach, informace o obchodnich pfilezitostech, o stavu a priibéhu jed-
notlivych obchodnich pfipadl. Na zakladé téchto informaci jsou schopni uplatnit individualni
pfistup k jednotlivym zakaznikdm.

efektivni komunikace s firmou nezavisle na pouzitém komunika¢nim kanalu.

» Diky spravé obchodnich pfilezitosti, fizeni prodejnich proces( a sledovani konkurence se do-
sahuje zvyseni uspésnosti firmy.

=  Komplexni informace o potencialnich i realizovanych obchodnich aktivitach vytvareji zaklad pro

analyzy vykonnosti firmy, umoznuji vytvaret prognézy obchodu, sledovat obchodni aktivity a
jejich efektivitu atd.

Dochazi k vytvareni dlouhodobych a uspésnych vztahi se zakazniky, zvySovani jejich tzv.
loajality.

= Prubézné sledovani zakaznickych pozadavk( a chovani, evidence a hodnoceni souc¢asnych
obchodnich kontaktd podstatné zvySuje vykonnost a celkovou obchodni Uspé$nost firmy.

Mozné problémy spojené s CRM:

» Ve firmé musi byt nastaveno prostfedi, kdy pracovnici z obchodu jsou pfipraveni a ochotni
sdilet informace o zakdzkach a zejména o obchodnich pfilezitostech.

= Pracovnici firmy musi uvadét do databazi CRM informace o trhu a obchodnich pfilezitostech
realné a relevantni informace.

= Klicovym faktorem Uspésnosti je zejména urovern pracovniku realizujicich pfimé vztahy
k zakaznikam, napf. na call centrech, nebo obchodnici pfimo v terénu. S tim souvisi i nezbyt-
nost jejich kvalitni a kvalifikované pfipravy.
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6.

Elektronické zasobovani — e-Procurement

Zakladni charakteristiky:

zplsob ziskavani zboZi a sluZzeb od dodavatelli s vyuzitim elektronickych médii,

celkova optimalizace a integrace obchodnich procesti na bazi elektronické vymény dat a
dokumentl a dat mezi informaénimi systémy obou obchodnich partnera.

predstavuje realizaci B2B (Business-to-Business) vztahi s vyuzitim rdznych technologii a
standardu, napft.:

elektronicka vyména dat (EDI), tj. zplsob vymeény strukturovanych dat (napf. objednavek,
faktur, dobropist apod.) na zakladé dohodnutych standard( zprav (EDIFACT, ANSI X12
apod.) mezi informacnimi systémy obchodnich partneri pomoci elektronickych prostredki,

vyuZiti standardi AS1 — AS3, které definuji zplsob pfenosu dat a komunikace na bazi
bézné pouzivanych internetovych protokold,

na miru feSené XML aplikace, technologie JASON a dalsi.

Efekty uplatnéni e-Procurement:

Zkraceni doby cyklu celého procesu nakupu od vzniku po¢atecni potfeby do jejiho spinéni.
Podstatné vétsi moznosti elektronické archivace nakupnich dokumentu.

SniZeni transakénich nakladid na vSechny aktivity celého procesu nakupu, tj. nakladd na
schvaleni, vyfizeni objednavky atd.

Minimalizace chyb v objednavkach a dalSich obchodnich dokumentech nakupu.

Vylouceni chyb vzniklych nespravnou specifikaci sestavy nebo konfiguraci produktu (napf.
u PC, kancelafskych zafizeni, nabytku apod.).

SniZzeni objemu zdasob na zakladé zkraceni doby cyklu objednavek.

Redukce neautorizovanych, resp. neschvalenych nakupi nebo nakupu od neschvalenych do-
davatelu.

Integrace zasobovdni s navazujicimi oblastmi Fizeni firmy, nap¥. fizeni financi.

MozZné problémy spojené s e-Procurement:

Obchodni partnefi musi dohodnout oblasti a specifikaci dokument( pro e-Procurement, musi
existovat i vzajemna vlle a potfeba realizovat elektronické zasobovani.

Obchodni partnefi musi dohodnout adekvatni technologie nezbytné pro vyménu dat (EDI,
XML, JASON, ...).

Obchodni partnefi v pfipadé EDI musi dohodnout standardy pro vyménu dokument(, napf.
EDIFACT, ODETTE, ANSI X.12, nebo na druhé strané rozhrani a standardy pro uziti technologii
XML, JASON a dalsi.

Projekt musi probihat v kooperaci obou firem. Je ale tfeba pfiznat, Ze tato kooperace je vynu-
cena silngjSim partnerem, zejména zakaznikem.
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Zaveér

Text tvofi jeden z textd fady Il ,IT a anatomie firmy“ v tomto pfipadé zaméfeny na fizeni velkoobchod-
nich firem. Obdobné jako v ostatnich textech (I, Il a lll) je cilem presentovat obsah Fizeni firmy po-
hledem a potfebami analytika, pfipadné manazera nebo analytika vyvojafe. V dilech | a Il, na které
tento text navazuje jsme pro to pouZili termin ,analytické znalost obsahu®. Jde tu o vymezeni charakte-
ristik jednotlivych komponent Fizeni a jejich vazeb pro potfeby analyzy a navrhu informacénich systému.

Zatimco dil | se zaméfil na vymezeni a objasnéni principti analyzy orientované na firemni obsah, pak
dil Il presentoval zakladni obsah jednotlivych oblasti fizeni pravé na zakladé zminénych principu
analyzy, ale bez zohlednéni specifik jednotlivych odvétvi. Dil Il jiz tato specifika respektuje, v tomto
pfipadé v prostredi velkoobchodnich firem.

Je zcela zfejmé, ze text dilu Il vytvari zaklad pro vSechny navazujici odvétvové orientované texty.
Z tohoto dlivodu jsme jiz celou standardni naplf zakladnich komponent Fizeni neopakovali (i s ohledem
na neumeérny rozsah) ale pouze jsme se na né odvolali.

V souvislosti s ostatnimi texty jsme uvedli, ze smyslem uvedeného pojeti a pfistupu k analyze je pfispét
ke zvysSovani kvality a vykonu prace analytik(i, manazerd a analytikd vyvojar( v readlné praxi. V pfi-
padé tohoto textu to plati nemalou mérou. Jestli i tento text takovy pfispévek predstavuje, pak se jeho
smysl podafilo naplnit.
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