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SOUHRN

1. Cil prace:
Hlavnim cilem price je doporuceni k inovaci obchodniho procesu spole¢nosti OMEGA. Dil¢im cilem je
vytvofeni podkladu nové smérnice obchodniho procesu.

2. Vyzkumné metody:

Prace vznikla na zdklad¢ soboru vyzkumnych metod. K ziskdni primarnich dat bylo pouZito kvantitativni metody
meéfeni, formou dotaznikového Setieni. Timto zplsobem byly ziskdny méfitelné veli¢iny ze soucasného
obchodniho procesu. Pro vyhodnoceni dat jsou pouZity jednoduché vypocty pomoci zdkladnich matematickych
operaci. Sekundarn{ data pochdzeji z tradi¢ni literarni reSerSe odborné literatury. Timto zplisobem byla ¢erpana
data pro ziskan{ dostate¢nych znalosti zkoumané problematiky. Dal$im zdrojem sekundarnich dat byla expertiza
interni dokumentace. Pfi expertize byly dale pouZity nékteré techniky z metody Lean Six Sigma. Zamérem bylo
posouzeni kvality a efektivity soucasného stavu interni dokumentace. V zavérecnych kapitolach byla pouZzita
metoda modelovani (nového procesu) a komparace (s pivodnim procesem).

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Hlavnim vysledkem vyzkumu je vyhodnoceni dat od respondentl z dotaznikového Setfeni. Respondenti oznacili
10 dil¢ich €innosti obchodniho procesu, které mohou byt zastoupeny obchodni podporou. Bylo zji§téno, Ze
obchodni podpora m4 ndklady na mzdu niz§i o 50% neZ obchodni z4stupce. Pfi srovnani ¢asové a ndkladové
efektivity ptivodniho a nového procesu je vysledkem tspora v obou piipadech. Néklady na praci zastoupenou
obchodni podporou se snizi 0 405 CZK. Za ptedpokladu plnéni planu. Diky delegovani t&chto dil¢ich Cinnosti a
za predpokladu plnéni pldnu uSetii jeden obchodni zastupce 202 hodin ¢asu. Dal§imi vysledky vyzkumu je
vypocet pfedpokladaného planu. To je 220 nabidek pti pfedpokladu 10% uspé&snosti obchodniho zastupce a 1,8
jednotkdch v jedné smlouvée. Expertizou bylo zjisténo, Ze 77% vSech uzavienych smluv je ve standardnim
formatu.

4. Zavéry a doporuceni:

V préci je hlavnim doporu¢enim zaméfit se na inovaci obchodniho procesu, zaclenénim obchodni podpory do
obchodniho tymu. Za Gcelem zvySeni efektivity obchodniho procesu, je doporuceno ptijmout do obchodniho
tymu 2 novych ¢lenti podpory pro plnéni pracovnich tikolt pfevedenych z obchodnich zastupct. Tato iniciativa
zvysi efektivitu procesu usporou 21% ndkladd a ¢asu. U dil¢{ ¢innosti procesu tvorba smlouvy, je doporucen
pfesun do ¢asti o uzavirdni smlovy. Tim vznikd Casova dspora v ¢4sti nabidka 202 hodin na plan. To odpovid4
110 novym nabidkdm, které mohou byt zpracovadny. V préci je doporuceno zaclenit do obchodniho procesu
ndstroje na zlepSeni jeho kvality, zjednoduSeni a zvySeni flexibility. Jednd se o ndstroj na identifikaci ptileZitosti,
mapa regionti, produktova strategie, schvalovaci formulaf a novy obchodni proces v grafickém znazornéni.
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SUMMARY

1. Main objective:
The main objective of this analysis is the recommendation for business process innovation for OMEGA
company. A secondary objective is creating a basis for new business process regulation.

2. Research methods:

The analysis is based on a set of research methods. Quantitative measurement methods were used in a survey to
obtain primary data. This way, measurable quantities from the current business process were obtained. Simple
calculations using basic mathematical operations were used to evaluate data. Proven research methods from
professional literature were used to obtain secondary data. Using these methods, data was extracted to gain
sufficient knowledge about this matter. Expertise of internal documentation served as another source of
secondary data as well as certain techniques from the Lean Six Sigma method. The intention was to assess the
quality and effectiveness of the current state of internal documentation. Finally, methods of modelling (new
process) and comparison (with the original process) were used.

3. Result of research:

The survey responses evaluation represent the main research outcome. Respondents identified 10 sub-activities
of the business process that may be handled by business support. It was discovered the wage cost for business
support is 50% less comparing to sales representative‘s. Comparing the time and cost efficiency of the original
and new processes resulted in cost savings in both cases. The cost of work represented by business support will
be reduced by 405 CZK assuming the plan is fulfilled. By delegating these sub-activities and following the plan,
one sales representative saves 202 hours of time. A calculation of the projected plan represented another research
result. In numbers, this would be 220 offers, assuming a 10% success rate for a sales representative and 1.8 units
in one contract. This resulted in 77% of all contracts being in a standard format.

4. Conclusions and recommendation:

Focusing on innovation of the business process by incorporating business support into the business team is the
main recommendation. In order to increase the efficiency of the business process, it is recommended to hire 2
amount of people for the business support team to perform tasks transferred from sales representatives to
business team. This initiative will increase process efficiency by saving 21% of costs and of the time. Fort he
partial activity of the process, contract creation, is recommended to move to the part contracting. It subsequently
creates time savings in the 202 hour section of the schedule which corresponds with 110 new offers that can be
processed. Furthermore, it is recommended to adopt tools for improving quality of current business process,
simplifing and increasing its flexibility. These tools will then serve to identify opportunities, locations, product
strategy, approval form and new business process in graphic representation.
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1 Uvod

Bakalarskd prace se zabyvad popisem a zménou stavajictho obchodniho procesu nadnaroni
spolecnosti, plisobici v oblasti stavebnictvi a strojirenstvi. V prici jsou uvedeny citlivé interni
informace a data spoleCnosti, které by mohli byt zneuzity. Z tohoto divodu je v prici
pouzivén fiktivni nizev OMEGA.

Obchodni oddéleni spole¢nosti OMEGA se potykd s nizkou efektivitou obchodnich zastupcii
u nekterych diléich ¢innosti obchodniho procesu. Konkrétné se jednd o efektivitu v oblasti
jedndni se zdkazniky, nabidkové ¢&innosti a uzavirini smluv se zdkazniky. Clenové
obchodniho tymu nejsou také piiliS spokojeni s flexibilitou a sloZitosti soucasného
obchodniho procesu. Proto se price zaméfuje zejména na tyto témata. Stavajici obchodni
proces je uveden ve dvou dokumentech. Prvni dokument je grafické zndzornéni obchodniho
procesu. Grafické znazornéni obchodniho procesu pochdzi z roku 2009, neni propojeno s
textovym vyjadienim a neni aktudlni. Textové vyjadfeni obchodniho procesu je uvedeno ve
smérnici obchodniho oddéleni a je zdroven zdvaznym dokumentem, dle kterého jsou vSichni
¢lenové obchodniho tymu povinni postupovat pii vykondvani své kazdodenni pracovni
¢innosti.

Hlavnim cilem této prace je inovovat stdvajici obchodni proces tak, aby byl efektivngjsi.
Préce je zaméfena na zvySeni efektivity v oblastech nabidkové Cinnosti, jedndni se zdkazniky
a uzavirdni smluv se zdkazniky. DalSimi cilem prace je aktualizace stdvajicich Cinnosti
procesu a ptipadné doplnéni o nové mozZnosti, se zamcfenim na zjednoduseni, efektivitu a
flexibilitu. Dil¢im cilem je také piipadnd aktualizace plvodnich ndstroji nebo vytvofeni
ndstroji novych. Tyto ndstroje by méli slouZit hlavné pro usnadnéni a zvySeni flexibility
obchodniho procesu. Jednim z ndstrojii, kterym se price zabyva, je doporuceni pro nové
grafické znazornéni obchodniho procesu, které je propojeno s aktualizovanou textovou ¢asti
ve smérnici.

Prace je tedy zaméfena na efektivitu. Jedna se zejména o optimalizace jednotlivych dil¢ich
¢innosti obchodniho procesu, tak aby vznikl ¢asovy prostor pro obchodni zdstupce. Z toho
plyne moZnost zvysSeni nabidkové aktivity, moznost byt aktivnéjsi pfi jednéani se zdkazniky,
coz vede k vyS§i pravdépodobnosti uzavirdni smluv. Price se tedy zaméfuje zejména na
optimalizaci ¢asovych moZnosti obchodnich zastupcii. Spolecné s ¢asovou, je v praci feSena i

optimalizace nékladova.

V préci je pouzito nékolik metod Pro dosazeni hlavniho a dil¢ich cill, je v praci pouZito
nekolik vyzkumnych metod. Prvni z t€chto vyzkumnych metod je tradi¢ni literarni reSerse. V
teoretické Casti jsou sumarizovany vybrané poznatky autorii zaméfujici se na zkoumanou
problematiku a na jejich zdkladé posouzeno jejich vyuZiti v Casti praktické. Déle je pro tcely
této prace sestaven dotaznik a vyuzito kvantitativni metody Setfeni pomoci tohoto dotazniku.
Dotaznikovd metoda je v praci pouzita pro zjiSténi stavu a kvality soucasného procesu.
Respondenty jsou odborni pracovnici obchodniho oddéleni spolecnosti OMEGA. Vyzkumna
metoda modelovani je v préci vyuZita zejména na modely novych ndstroji a metoda koparace
potom na srovani novych poznatkli a feSeni s t€émi plvodnimi. Dilezitou metodou, kterd
vyuzita pro bliZ§i seznameni s obchodnim procesem spolec¢nosti je experiza. Expertiza interni
dokumentace je vyuzita i pro nékteré dalsi ¢innosti obchodniho procesu. V praci je mimo
uvedenych metod vyuZzita i metoda Lean Six Sigma. Pomoci této metody jsou identifikovany
mista plytvani v obchodnim procesu a fesSeny nékteré kvalitativni otazky.

Tato prace je strukturovdna do péti hlavnich kapitol. Kapitoly 2 a 4 jsou obsédhlejsi a proto
jsou déle rozd¢€leny dle potieby na jednotlivé podkapitoly. V prvni ¢asti prace, konrétné v
kapitole 2, se pridce zamétfuje na teoreticko-metodologickou ¢ast. V této Casti je uvedeno



mnozstvi odborného textu souvisejictho s feSenym tématem. Text je Cerpdn z odborné
literatury z oblasti metodiky, managementu, efektivity, statistiky, personalistiky, inovaci,
procesu aj. Ve 3. kapitole je podrobn€ shrnuta metodika. Jsou zde uvedeny vSechny
vyzkumné metody a podrobné rozepsano jejich pouZiti a postup feSeni dil¢ich ¢asti vyzkumu.
Predposledni kapitola 4 je praktickou €asti této priace. Tato Cast prace se zamé&fuje na detailni
predstaveni spolecnosti OMEGA, ve které se dotykd historie spoleCnosti, podnikatelského
prostiedi, vnitrofiremniho prostfedi a dalSich. V dalSich dil¢ich kapitolach je podrobena
expertize interni dokumentace spoleCnosti, je vytvofen dotaznik a zajiStény odpovédi od
respondentli. V nésledujici dil¢i kapitole jsou vyhodnocena data z dotaznikového Setteni. Ty
jsou ptidélena ke konkrétnim cinnostem. V posledni dil¢i kapitole jsou shrnuty vysledky
vyzkumu z praktické ¢asti prace. Kapitola 5 shrnuje zavéry a doporuceni z oblasti obchodniho
procesu. Za literaturou jsou uvedny v piilohdch nové néstroje v podobé tabulek.



2 Teoreticko-metodologicka cast prace

Tato ¢4st prace je zaméfena na popis a shrnuti poznatki v oblasti procest, zejména pak
obchodnich procest. Je zde vyuZzita dostupnd moderni i tradi¢ni odbornd literatura, kterd je
zaméfena na tuto oblast. Vyjma procesu samotného je v této Casti popsdna celd tfada
doprovodnych a souvisejicich ¢innosti. Je zde pracovdno s pojmy, jako jsou prokrastinace,
inova¢ni management, manaZerské rozhodovéni a fizeni, komunikace, argumentace, rétorika,
procesni fizeni, zlepSovani procesli, vedeni procesu zmény a dalsi. Informace nacerpané z této
odborné literatury jsou shrnuty ve tfech dil¢ich kapitoldch spadajicich do této hlavni kapitoly.
Prvi dil¢i kapitola se vénuje teorii v oblasti rozboru stavajictho procesu, ve druhé se zamétuje
na Cerpané informace ohledné urceni téch spravnych oblasti pro inovaci procesu. Posledni
dil¢i kapitola shrnuje vyzkumy z odborné literatury, kterd se veénuje jiz konkrétnim
moznostem v oblasti procesu a procesniho fizeni.

Svozilova (2011, s. 55) uvadi, Ze proces Ize definovat mnoha zptsoby. Jako jednoduchou a
snadno pochopitelnou definici je moZné proces uvést nasledovné. Jednd se o uspofddany sled
¢innosti (aktivit), které pfemenuji vstupy na vystupy a pii tom spotfebovavaji dostupné zdroje
Tuto definici je moZné vyuZit jak pro proces vyrobni, tak i pro proces zabyvajici se produkci
n¢jaké jiné hodnoty. V piipad¢ této prace se jednd o prodej nebo lépe feCeno uzavirani
zakazek. Autor ddle uvadi, Ze Souvisejici jevem je procesni tok. Procesni tok je sled ¢innosti,
uddlosti nebo interakci, kterym je vyjadfen proces tak, jak se postupné rozviji. Sled ¢innosti,
udélosti nebo interakci pak zapojuje do spoluprice nejméné dv€ osoby a tim tvoii ur€itou
hodnotu pro zdkaznika, kterému ma slouZit, nebo pomdhd spoleCnosti, ve které se
uskuteciiuje. Svozilova (2011, s. 55) ve své knize piSe, Ze soucasti procesu a procesniho toku
je vzdy i n&jaka ¢innost. Cinnost lze definovat jako jisty kol & aktivitu, které jsou méfitelnou
jednotkou préice a jejich ucelem je pfeména vstupniho prvku na predem definovany vystup.

Dédina, Odchazel (2007, s. 16) uvadi, Ze organizace je urcité socidlni uspofadani vytvorené za
ucelem dosaZeni kolektivnich cili. Téchto cilti dosahuje fizenym zplisobem jednani a kondni.
Pojmem socidlni uspofddédni je vyjddiena skuteCnost, Ze v organizaci existuje urCity pocet
jejich Clent, ktefi se svym jedndnim s ostatnimi ¢leny organizace vzdjemné ovliviiuji a tim se
snazi docilit co nejvétsi efektivity jejich spolecné prace. Ddle autor zminuje, Ze v piipadé, Ze
je podnik organizovan, je to dikazem fungujictho managementu, jehoZ dkolem je aplikace
organizaniho procesu. ManaZer je totiZ mimo jiné i organizdtorem. Proto je jeho cilem
ovlivnit jedndni organiza¢nich prvkl (organizacnich jednotek a spolec¢nosti, osob a skupin).
Dé&dina, Odchézel (2007, s. 17) uvadi, Ze pojmem organizace se pak rozumi proces
strukturalizace organizanich prvkli a zdroven tvorba pevné organizaéni Kkultury.
K organizovani a fizeni pomoci tohoto typu se vyuzivd mékkych ndstroju fizeni jako je
napiiklad motivace Ci organiza¢ni kultura. Jeden z postiehti o fungovani uvnitt spole¢nosti se
zakladd na postfehu, Ze organizace, at’ jiz jsou jakkoli veliké a svoji Cinnosti se zabyvaji
jakkoli dlouho, mivaji sklon pfili§ se zamétovat dovnitf, uzavirat se do sebe. Kotter (2009, s.
78) ve své publikaci uvadi, ze v tad¢ ptipadil se stdvd, Ze dokonce i lidé, ktefi si tuto
skutecnost uvédomuji, velikost tohoto problému a disledky, které z toho plynou, Casto
podceniuji a neptikladaji jim takovou vdhu a pozornost, jakou by priklddat méli. Svozilova
(2011, s. 55) uvadi, Ze vyhodou vSak je, pokud ma spole¢nost dlouhodobou tradici v
zlepSovatelstvi, protoZe v téchto podnicich lze vyuzit zakotveni iniciativ v podnikové kultufe.
U téchto spolecnosti je konkrétni vyhodou, Ze jiz disponuji nékterymi dokumentovanymi
modely procesti a maji také dostatek dat pro moznd méteni. Na téchto zdkladech jiz lze stavét
pii snaze procesy prizpusobit vice potiebdm zdkaznikiim, a zdroven moznost pribézné
kontrolovat kvalitu, poptipadé€ zvySovat efektivitu procesu.



Dé&dina, Odchazel (2007, s. 134) uvadi ve své publikaci, Ze struktura pro efektivni vedeni
spolec¢nosti respektive oddéleni uvnitt spolecnosti miiZze nabyvat riiznych podob. Zakladni
rozdéleni lze udélat na organizace strmé s velkym mnoZstvim fidicich meziclankd mezi
hlavnim manaZerem a nejniZ$Sim stupném organizace a organizace ploché, kde je naopak
obvykle pouze jeden nebo Zddny mezi¢ldnek mezi vrcholovym managementem a zaméstnanci
na nejnizZ§im stupni hierarchie. Organiza¢nimi struktury se daji délit také dle vztahu mezi
zaméstnanci v organizaci. Mohou to byt vztahy liniové, Stdbni, funk¢ni ptipadné jejich
kombinace. Ddle autor uvadi Ze, liniovy vztah je zdkladnim a nejstarSim vztahem v
organizacl, jednd se o vztah vertikdlni a vyjadfuje vztah mezi podfizenym a nedfizenym. Své
uplatnéni nachédzi zejména v menSich organizacich. V hierarchii organizace jsou piikazy
pfedavany od hierarchicky nejvySe postaveného pracovnika po nejnizsi pracovni ¢lanek tak
zvanym fetézem piikazi. Tato struktura se objevuje v mnoha organizacich, avSak neni zcela
vhodna pro ty vétsi. Ve vétSich organizacich se jiz objevuje zahlceni manaZera mnoZstvim
ukolii a povinnosti a dochazi tak obvykle ke vzniku Stdbni jednotky. Jednd se o specialitsu
poskytujici manazerovi poradenstvi pii fizeni. Autor dale ve své publikaci uvadi Ze, $tab sice
nema vykonné pravomoci ale ma schopnosti a znalosti, diky kterym poskytuje manaZerovi ¢i
manaZeram podporu a ne piimo voliviiuje chod organizace skrze n¢. Naposled zminény vztah
mezi zaméstnanci v organizacich je vztah funk¢ni. U tohoto vztahu jsou nékterym jedinciim
dany pravomoce nafizovat vybrané Cinnosti jinym lidem a to 1 v pfipadé€, Ze nejsou jejich
nadfizenymi. Autor uvadi informaci, zZe v nékterych piipadech tedy mize naptiklad persondlni
feditel nafidit pracovnikiim obchodniho oddéleni piimo ukoly tykajici se personalistiky
namisto toho, aby informace ptfedal na vedouciho pracovnika obchodniho oddéleni a ten je
dale komunikoval svym podiizenym. V kone¢ném dusledku tento organizacni vztah muze
vést ke zjednoduseni komunikace v organizaci a sniZeni komunika¢niho Sumu. Dalsi mozné
typy organizacnich struktur spole¢nosti jsou napiiklad vyrobkova organizacni struktura nebo
maticova struktura. Némecek, Zich (2009, s. 130) uvadi Ze, z historickych pramentl 1ze zminit
i jednoho z prvnich pfedstaviteli védeckého managementu Fredericka Taylora. Dé&dina,
Odchézel (2007, s. 134) uvadi, ze z jeho vyzkumu organizaci a organizovdni mimo jiné
vyplynulo, Ze odstranéni duplicit vede k efektivité, predvidatelnosti lze dosahnout
standardizace a zavedeni striktni hierarchie autorit se projevi lepsi kontrolou a fizenim. Pro
vybér vhodného typu organizacni struktury neexistuje jednozna¢né doporucenin, pro jeden
typ organizacéni struktury a jeho aplikaci na urcity piipad. Oragnizacni strukturu lze orientacne
navrhnout napiiklad na zdkladé kritérii a pozadavkl, které budou korespondovat s
doporucenimi organiza¢nich zdsad. Némecek, Zich (2009, s. 64) uvadi Ze, pak je moZno
pfedpokladat, Ze organizace spliujici kritéria a pozadavky zahrnujici, komoditni produkty,
mensi mnoZstvi produktl a sluZeb, vysoky stupen vyroby a piibuznosti, potiebu zaméteni na
efektivnost a redukci ndkladd, ekonomiku velkého rozsahu, 1ze doporudit organizacni zasady
s funkciondlnimi a procesnimi prvky, geografickym c¢lenénim s centralizovanou
administrativou. Findlni podoba organizacni struktury vZy ovSem zdvisi na konkrétni situaci,
podminkach a cilech

Peter F. Drucker in Dédina, Odchézel (2007, s. 255) ve své knize ,,Vyzvy managementu pro
21. stoleti* ptimo uvadi, ze ,,Predpoklad, Ze se podaii najit jedinou spravnou a univerzalni
organizaci, byl mylny. Hleddni sprdvné organizace je tfeba nahradit hleddnim, vyvijenim a
testovanim organizace, kterd bude odpovidat svému tkolu®. Dédina, Odchézel (2007, s. 255)
uvadi, Ze, existuji rozdily mezi funkénim a procesnim fizenim organizace. Ve funk¢né tizené
organizaci je zjednodusSené feCeno veskerd zodpovédnost pro ziskani potiebnych zdroji k
vykonu procesu a tvorbé pozadovaného produktu na Zadateli oproti procesné ftizené
organizaci, kde jsou tyto tkoly delegovany a zadatel komunikuje jizZ pouze ptes jeden ¢lanek,
ktery podklady zajisti. Autor dile ve své knize odkazuje Ze, z historie procesniho fizeni
vyplyva, Ze procesy plni tspéSné ocekavani svych vlastniki, pakliZe jsou v souladu s dalSimi



prvky podnikovych zdrojii. Pokud je cilem zajistit maximalizaci vykonnosti procest, je nutné
zajistit optimalni synchroonizaci. Pro tuto synchronizaci je dilezité zajisténi dostatku lidi
(zaméstnancit), pfindSejicich do systému své schopnosti, s dostate¢nou motivaci pro podileni
se na spravném fungovani procesu. Ddle je nutné zabezpecit technologie, které mohou
usnadnit ¢i automatizovat jednotlivé kroky procesu. Svozilovd (2011, s. 76) uvadi, Ze
poslednim ze jmenovanych elementl dulezitych pro maximalizaci vykonu procesu je
prostfedi, ve kterém se spole¢nost pohybuje. MlzZe se jednat o vSeobecné podnikatelské a
legislativni podminky, trhy, vlastnosti a uplatnéni konkrétniho produktu v prostfeni, kde je
pouzivin nebo konkurencni sily. Situace na této systémové urovni je podobné pro spolecnosti
at’ jiz jsou jakkoli veliké nebo maji jaékoli zaméfeni. Nevyjimaje organizace piuisobici ve
statni nebo vefejné zpravé. Plati tedy vzdy, pokud je cilem spolecnosti (potazmo procesu)
uspokojeni potieb jejich uzivateli.

Odmeénovani je jist¢ ve spoleCsnot velmi dileZitou otdzkou pro udrZeni spokojenosti
zaméstnancu a jejich motivaci. Patterson (2012, s. 159) uvadi, ze dobie mySlené odmeény se
vSak mohou ¢asto obrétit proti svému piivodnimu smyslu. Diivodem je skutecnost, Ze lidé, co
se snazi ovlivnit chovani druhych, voli odmény jako prvni motivaéni strategii Dédina,
Odchazel (2007, s. 65) uvadi, Ze je tedy vzdy dulezité zamyslet se, zda neni naptiklad
ucinngjsi zvolit jiné moZnosti motivace, Motivaci lze zkoumat ze tii pohledd, které spolu
vzdjemné souviseji. Jednd se o cile jakoZto hlavni motivy naseho chovani. Cilem jednotlivct
muze byt potieba bohatstvi, byt v urcitém spoleCenském postaveni, nebo napiiklad potieba
moci. Toto vSechno mohou byt cile, diky kterym déldme to, co d€ldme. Obsahové teorie
motivace se zabyvaji zkoumanim pohledu na motivacni cile. Déle autor uvadi, Ze dalSim
pohledem je rozhodnuti. A tedy co nés vede k tomu, Ze si vybirdme urcité cile. Napiiklad pro¢
procesnimi teoriemi motivace. Posledni zkoumanym pohledem je vliv. Tedy jakymi zplisoby
1ze motivovat lidi. Pfikladem mtiZze byat kdyZ nadfizeni potfebuji motivovat své podiizené pro
zvySeni jejich vykonosti. Dé&dina, Odchazel (2007, s. 67) uvadi, Ze zminéné piistupy
respektive teorie motivace maji své vyhody i nevyhody. U obsahové teorie motivace, jejimz
asi nejznaméjSim zastupcem je Abraham Msslow s jeho hierarchii potieb, je €asto vytykano,
Ze je platnd pouze v idedlndich organizacnich a socidlnich podminkach, je zavad¢jici a je
pouZzitelnd pouze v euroamerické spolecnosti. Sheila Ritchie a Peter Martin tvrdi, Ze hlavni
ukol manaZera je zjistit, co je motivaci jednotlivcti v tymu. Proto vyvinuli ndstroj, ktery
identifikuje dvandct motivacnich pohnutek. Dale autor odkazuje, Ze Setfenim bylo zjisténo, Ze
vysledky pfi pouZziti tohoto ndstroje mohou byt vhodné pro identifikaci motivace a
motivacnich néstrojii pro jednotlivé profese v organizacich a to bez ohledu na geografickou
polohu. Dédina, Odchézel (2007, s. 134) tvrdi ve své publikaci Ze, procesni teorie motivace
pod sebou shrnuje n€kolik dil¢ich teorii. Jednou z nich je teorie rovnosti, zaloZend na
ocekdvani jedince, ktery 7Zada za svou snahu této snaze odpovidajici uspokojeni. Teorie
ocekavani je dalSi z téchto teorii, kterd byla vyvinuta americkym psychologem Victorem
Vroomem in Dédina, Odchdzel (2007, s. 68) a tvrdi, Ze motivace jednotlivce je kombinaci ti{
faktord. Jednd se o vyznamnost dosazenych vysledkli, ddle ocekdvani, Ze snaha bude
proménéna na pozadovany vystup a nakonec prostfedky, které ma uzivatel k dispozici a za
jejichz pomoci je mozné dosdhnout poZadovaného vystupu. Ddle autor uvadi, Ze moZnostmi
pracovni motivace je napiiklad pracovni prostfedi nebo pocit diileZitosti. Goulston (2018, s.
66) ve své publikaci tvrdi, Ze lidé potfebuji pocit daleZitosti, stejné tak jako potiebuji jidlo
vzduch nebo vodu k Zivotu. Pokud je lidem dan pocit duleZitosti, vnimaji, Ze jsou soucasti
firmy, Ze maji divod proc¢ jit do prace, pro¢ dé¢lat to co délaji a byt v tom dobii. Je to véc,
ktera nelze vycislit finan¢né, ale muze slouzit jako motivace. Proces by m¢l v zaméstnancich
tento pocit vzbudit. Déle tvrdi, Ze, z téchto divodu je dilezité do zmény, Upravy procesu
zahrnout co nejvice lidi, kterych se proces ptimo tyka a ktefi s procesem pracuji.



Kotter (2000, s. 12) ve své publikaci uvadi Ze, pracovni naplii obchodniho zéstupce se mize
ve spoleCnostech s rGznym oborem podnikdni meénit. At jiz obchodni zastupci pacuji v
jakékoli spole€nosti, prodavaji sluzbu, hmotny ¢i nehmotny produkt, maji jeden shodny cil.
Tim cilem je prodat. Obchodni proces je ve stru¢nosti popsan vySe. Pfi zménach v podniku, at
jiz se jednd o zménu obchodniho procesu, nebo jakoukoli jinou zménu, je ¢astou chybou, Ze o
této zmeéné respektive naléhavosti zmény, nejsou pirededem presvédceni spolupracovnici a
zameéstnanci. Déle autor zminuje Ze, Tato chyba mtZe byt fatdlni a zcela znemoZznit ¢i velmi
znepiijemnit proces transformace a obvykle je zpiisobena piiliSnou spokojenosti aplikatora
zmény sama se sebou Brechta (2013, s. 159) uvadi Ze, pokud jsou tedy se moZnou zménou
dostate¢n¢ informovani tucastnici procesu, je dilezité ziskat data potfebnd k rozboru a
realizaci poZzadované zmény. Data Ize vnimat jako zdklad pro tvorbu informaci, které stoji na
kazdém pocatku vyzkumného procesu. Jednd se o primédrni udaje ziskané z riznych
relevantnich zdrojl, nezavislé na uZivateli dat. Mohou byt i nekompletni, pfedstavuji velky
objem a mohou se Casto ménit Bergin (2018, s. 2) o datech uvadi Ze, obecné&ji 1ze o datech
napsat, Ze nas obklopuji. Od dat, které zndzornuji cenu zboZi v obchod¢ pti rannim nékupu az
po zdznamy o spdlenych kaloriich na posilovacim stroji zobrazenych pii vecerni navstéve v
posilovné. Kazdy den se setkdvame s velkym mnozstvim kvantitativnich 1 kvalitativnich dat.
Déle autor uvadi, Ze data jsou kvantitativni nebo kvalitativni informace o nés, spole¢nosti,
nebo vesmiru. Brechta, Graseova (2013, s. 160) uvadi Ze, pokud zndme typ udaji (dat) a
jejich povahu, je mozné urcit techniky a metody jak je ziskat a analyzovat. Populdrni metodou
ziskavani kvantitavnich dat je priizkum. Déle uvadi Ze, prizkum obvykle representuje néstroje
nebo dotazniky, které ucastnici priizkumu sami vyplni. U této metody je moZné vyuzit nékteré
z dotaznikl €i ndstrojl, které jiZz nékdo v minulosti vymyslel, pfipadné si vytvofit dotaznik
vlastni. Bergin (2018, s. 68) uvadi Ze, obé moznosti maji své vyhody i nevyhody. Pii volbé
vlastniho dotazniku je vyhodou, Ze tazatel se pta na presné otazky odpovidajici chrakteru pro
ktery data poZaduje. Nevyhodou miiZe byt zaujatost tazatele. B€Znou strategiii pro eliminaci
zaujatych otdzek je osloveni vzorku dotazovanych pred samotnym vypusSténim dotazniku a
ovéteni nezaujatosti otdzek autor ddle uvadi, ze v ptipad¢ vyuZiti jiz vytvofeného dotazniku je
nevyhodou potifeba souhlasu tviirce s jeho vyuZitim a omezenost na dané otdzky, které
nemuseji pln¢ vyhovét pozadovanému ucelu. Vyhodou je, Ze dotazy jsou opvéfeny
z predchozich prizkumi a nejsou zavad¢jici ani zaujaté. Zhanél at kol. (2014, s. 29) uvadi, Ze,
dotazniky se vyuzivaji pro ziskavéani informaci neboli dat o pocitech, mysleni, postojich,
zkuSenostech, hodnotach a intencich, nazorech a znalostech. Informace uvedené v dotaznik
popisuji externi objekty, piipadné se tykaji dotazovaného. Obvyklym obsahem dotazniku je
mnozstvi otdzek a tvrzeni, které se ozbnacuji jako polozky. V dotazniku mohou byt otazky
tykajici se minulosti, pfitomnosti i budoucnosti.

2.1 Rozbor stavajiciho obchodniho procesu

Dumas at kol. (2018, s. 1) uvadi Ze, v dnesni dobé kazd4 organizace, at’ jiZ se jednd o stitni
podnik, neziskovou organizaci, obchodni spole¢nost, nebo jakoukoli jinou formu organizace
musi spravovat a fidit celou fadu procest. Neékteré typické procesy lze identifikovat téméf v
kazdé organizaci. Jednd se o proces ,,objedndvka — platba* (z anglického order-to-cash), ktery
je veden prodejcem, za¢ind objedndvkou produktu ¢i sluzby od zdkaznika a kon¢i doru¢enim
sluzby ¢i produktu a odpovidajici platbou zdkaznika Tento proces obvykle zahrnuje Cinnosti
ovéteni objedndvky, zaslani (pro hmotné zbozi), doddni, fakturace, obdrZeni platba a
potvrzeni. Déle autor uvadi, Ze dalSim typickym procesem, ktery obvykle predchazi vyse
uvednému je proces ,,kalkulace — objedndvka® (z anglického quote-to-order). Tento proces
zatind v momenté, kdy dodavatel obdrzi poZadavek na tvorbu nabidky od zdkaznika a konci
objednavkou zdkaznika na zdklad¢ pfedloZené nabidky. Kombinaci procest ,,objedndvka —



platba* a ,kalkulace — objedndvka* vznikd proces ,kalkulace — platba®, ktery zahrnuje
¢innosti obou téchto procest. I proces s ndzvem ,,zajistit — zaplatit* (z anglického procure-to-
pay) je povazovan za proces typicky a v organizacich se €asto vyskytujici. Jedna se o proces,
ktery zacind zjisténim potieby ndkupu urcitého vyrobku ¢i sluzby a konci, kdyz je tento
vyrobek ¢i sluZzba dodéna a je za ni zaplaceno. Autor ddle tvrdi, Ze tento proces zahrnuje dilci
¢innosti, jako jsou napiiklad obdrzeni kalkulace, schvalovani nakupu, vybér dodavatele,
vystaveni objedndvky a platba faktury. Proces ,,zajistit — zaplatit* se Casto objevuje jakoZto
proti-proces k procesu ,,kalkulace-platba* ve vztahu dvou obchodnich jednotek ,,obchodnik —
obchodnik*(z anglického B2B -business to business). Pro kazdy proces ,,zajistit-zaplatit* je na
druhé stran¢ (u druhé obchodni spolecnosti) odpovidajici proces ,,kalkulace-platba®. Dumas at
kol. (2018, s. 2) uvadi Ze, v organizacich se taktéz Casto vyskytuje proces ,,problém — feSeni*.
Tento druh procesu je trochu odlisSny od diive zminénych. Spoc¢ivd v odhaleni problému
zdkaznikem, at’ jiZ se jednd o néjaky defekt produktu ¢i zjisténi chybného servisniho poc¢inani.
Proces trva, az do okamziku kdy je zdkaznik, nebo dodavatel, ale idedlné ob¢ dv¢ strany do
procesu vstupujici, spokojen s vystupnim feSenim. Dobry piiklad pro tento proces je mozné
hledat u pojistovacich spolecnosti, které musi pracovat s pozadavky a stiZznostmi svych
zékaznika pfi jejich vyfizovani. Tato varianta procesu se specificky oznacuje jako ,,poZadavek
— teSeni* (z anglického ,.claim-to-resolution). Dale ve své publikaci uvadi Ze, poslednim
piikladem je proces s ndzvem “Zadost-schvéleni (zde z Anglického application to approval).
Tento proces zacind pozadavkem na urCitou potiebu a konci, kdyZ je pozadavek na tuto
pottebu schvdlen nebo zamitnut. Tento proces je typivky ve stitni sprave. Jednim z piikladt
muze byt Zadost o stavebni povoleni, nebo kdyZ podnikatel Zadd o povoleni k podnikani
(naptiklad otevieni restaurace). FiSer (2014, s. 57) ve své publikaci tvrdi Ze, pokud je potteba
proces zbavit nadbyte¢nych cinnosti, je nutné nejdiive poznat, jak proces probihd a které
¢innosti jsou jeho soucdsti. Dlouhy (2011, s. 11) uvadi Ze, nésledné je mozZné na tyto ziskané
znalosti navazat a dédle postupovat simulaci projektu pro zlepSeni procesu napiiklad v
obchodnim oddéleni. U simulace projektt, jez si kladou za cil zlepSeni podnikovych procesi
(zvySeni produktivity, snizeni ndkladl, zvySeni spolehlivosti), 1ze vypozorovat, Ze prochazeji
urcitymi, avSak ne pevné danymi fazemi. Ddéle autor uvadi Ze, pokud v priibéhu simulace
dojde k pteskoceni nebo podcenéni nékteré z fazi projektu, je sice mozné Ze v nékterych
ptipadech muze tento krok uSetfit ¢as a penize, ale CastéjSim vysledkem je v tomto piipadé

Vv,

celkové zdrzeni projektu a vysSsi ndklady.

FiSer (2014, s. 88) uvadi ve své publikaci Ze, dv¢€ zakladni podminky flexibility procesu dle
nazort nékteryh odbornika ktefi se zamétuji svym vyzkumem na tuto oblast, jsou ndsledujici.
Jedna se v prvni fad€ o zajis$téni spoluprdce mezi vSemi lidmi napii¢ celym procesem. Druhou
ze zminovanych zdkladnich podminek je zavedeni mechanisml na fizeni, které umoznuji
sméfovat spoluprdci lidi pozddovanym smérem.

2.2 Urceni moznych oblasti pro inovace

Svozilovéd (2011, s. 11) uvadi, Ze z pohledu ur¢eni spravnych oblasti pro moZné inovace je
nutné se podivat na proces z n¢kolika thli. Zakladnimi pfistupy ke zlepSovani podnikovych
procest jsou metody Lean a Six Sigma. Pfitom metoda Lean je star$i ze zminovanych, byla
puvodné situovana spiSe pro vyrobni prostiedi. Svym zamétfenim se soustfedi na identifikaci a
eliminovani ¢innosti, které v procesu zplsobuji plytvani ¢i odpadni produkty. Metoda Six
Sigma vznikla stejn¢ jako metoda Lean v oblasti primyslu. Dale autor uvadi Ze, podniky s
velkosériovou vyrobou zjistili, Ze nemohou dosdhnout ekonomickych a trznich dspécht, v
piipadé, ze jejich vyrobni linky budou produkovat vyrobky s nedostatecnou urovni kvality.



JelikoZ maji obé zminéné metody své vyhody i1 mezery, dnes se obvykle spojuji v
kombinovanou metodu Lean Six Sigma.

Svozilova (2011, s. 35) uvadi Ze, u metody Lean Ize zminit privodce plytvani v procesech.
Plytvani jak se tato metoda vyjadiuje je zastoupeno v kazdém procesu. Lisi se pouze mérou
svého podilu. Nejcastéji je mozné se v porocesu setkat s plytvanim zplsobenym cekanim,
nadvyrobou, pfepracovanim, pohybem, pfemistovanim, zpracovanim, skladovianim a
intelektem. Prvni ze zminénych privodct plytvani v procesu je ¢ekdni, se kterym se setkdme
v kazdém procesu. Napiiklad, kdyz délnik ¢ekd na nastaveni stroje mechanikem. Nadvyroba
je taktéZ zdrojem plytvani a jako piiklad 1ze uvést 1€k, ktery je vyroben, expiruje a ndsledné
musi byt odstranén z regdlii lékdren. Autor také uvadi Ze, dalSi formou plytvani je
prepracovanost. U této formy muze byt piikladem pfepracovany programadtor, ktery vytvori
program, neotestuje ho a zatadi do systému jako jeho soucdst. Pti zjisténi nefunkcnosti, kdyz
je jiz program zaclenén do systému, pak diky tomuto, mohou vznikat veliké ndklady na
odstranéni. Plytvani ve form¢é nadmérného pohybu v procesu je mozné jednoduse prezentovat
ndkupem véci z ndkupniho seznamu na nedé€lni obéd. Pfi ndkupu a neznalosti polohy
produkti v obchod¢ dochédzi pravé ke zbyteCnému pohybu. Piemistovani se pohybu v
mnohém podobd. Jednoduchym piikladem miZe byt preposilani meziproduktu v situacich,
kdy by mohl tento meziprodukt byt pii dspofe ndkladli dokonCen na jednom misté.
Zpracovani jako dal$i formu plytvani je moZzné demonstrovat na nutnosti rozbourat Cerstvé
opravenou silnici, parotoze pii planovani bylo opomenuto, Ze bude nutné opravit vodovodni
fad. Svozilova (2011, s. 35) uvadi Ze, skladovani, jak jiz je uvedeno vySe, je také formou
plytvani. Pokud je skladovan materidl na vyrobu jednd se o plytvani, protoZe muze byt dodan
od dodavatele pfimo na ¢as. Posledni ze zmiflovanych nejcastéjSich druhti plytvani je intelekt.
Princip spociva v prekvalifikovaném persondlu, ktery mtize byt v pifipadé¢ vhodnych néstroja
nahrazen persondlem s niZsi kvalifikaci za dodrzeni stejné kvality vyroby. Svozilova (2011, s.
37) Zakladnimi ndstroji pro metodologii Lean jsou mapovani hodnotového fetézce a analyza
procesnich tokd. U prvniho ze zminénych se jednd o Cinnost zaméfujici se na grafickou
prezentaci procesu bez datailntho zpracovani. Vyjadfeni procesu v hrubych rysech
zachycujicich zdkladni prvky, toky a vétveni vzdjemnych vztahd. Déle pak zacatku a konce
procesu, toku praci mezi témito body a charakteristiky dualezité pro postupnou tvorbu hodnot
dané zakaznikem, definované vyrobkem ¢i sluzbou, kterou poZaduje. Svozilova (2011, s. 37)
uvadi Ze, smyslem hodnotového fetézce je zobrazeni jednotlivych blokli cinnosti
pfispivajicich k tvorbé hodnoty. Takto je mozné zobrazit a lokalizovat mozné zdroje plytvani.
Obvykla dokumentace hodnotovych fetézcti probihd formou diagramt uvadéjicich vykonostni
a Casové udaje nezbytné pro prezentovani ivah o €innostech ptispivajicich k tvorbé hodnoty a
mife plytvani Autor didle zminuje ve své publikaci Ze, dalSim moZnym ndstrojem této
metodologie je analyza procesnich tokll. Soucésti této metodologie je napiiklad vykonnost
pracovni jednotky, relativni dostupnost zafizeni v Case nebo efektivni doba priitoku (z
anglického Flow Time Efficiency). Efektivni dobu pratoku ziskdme jakou primérnou dobu
pratoku délenou teoretickou dobou pratoku. Svozilova (2011, s. 37) uvadi Ze, nastroja je celd
fada a proto je dobré alespon okrajové zminit Vykonnost procesii a Teorie omezeni, Principy
tahu a tlaku, Pét S, Urychlend transformace cinnosti, Analyza prodlev, odstiranovani
casovych ,,pasti”, vyvazovani objemu praci, Organizace blokl ¢innosti, Navrhy systéma, v
nichZ jsou moZné chyby. Pro porovnani Ize uvést pohled, kterym metodu Lean vnima jina
odbornd literatura. Dumas at kol. (2018, s. 2) ve své publikaci uvadi, Ze zde je uvedeno krom
notoricky znamého faktu, Ze byla tato metoda pfedné vyvynuta pro oblast vyrobniho procesu
(literatura hovoti konkrétné o spolecnosti Toyota) 1 dalsi skutecnost, Ze zdsadni otrdzkou této
metody je eliminace odpadu (pltytvani, ztrat) v procesu. OvSem nezaméiuje se na ¢innosti,
které ptindseji pfidanou hodnotu zdkaznikiim.
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Svozilové (2011, s. 41) Metoda Six Sigma pfindsi zménu v pojeti kvality. Kvalita ve smyslu
Six Sigma metody si klade za cil zvysit profitabilitu podniku tim, Ze své soustiedéni zaméiuje
na hodnoty dodané zdkaznikim a na komplexni efektivitu procesi. Six Sigma ziskala svou
popularitu i u velkych nadndrodnich spolecnosti a to hlavné diky svym piinosiim v oblasti
spokojenosti zdkaznikli, produktivity prace a celkové ziskovosti. Déle autor uvadi, Ze z
velkych nadnédrodnich spolecnosti, které zminuji uispésné zavedeni a vyuzivani metody Six
Sigma lze zminit napiiklad Motorolu, Honeywell, 3M nebo General Electric. Tato metoda je
zaméiena na strukturovaném piistupu k aktivitim pro zlepSeni, pouzivajicim cyklus DMAIC
(z anglického Define — Measure — Analyze — Improve - Control). PeloZeno do Cestiny jako
Definovani — M¢étfeni — Analyzovani — ZlepSovani — Kontrolovani. Svozilova (2011, s. 45)
uvadi, Ze metoda je orientovdna na zdkaznika a izce se zaméfuje na jeho poZadavky a potieby
stejné tak jak je to u metody Lean. V piipad¢ metody Six Sigma se jednd o krtitickou hodnotu,
kterd je vjadiena tim, Ze je zodpovézena otdzka co mame zlepSovat, dle toho co je dllezité pro
zékaznika procesu. DalSimi poZadavky a néstroji, které tato metoda vyuziva je statistické
mysleni nebo vyuziti statistické, matematické a grafické analyzy. Jind literatura hovoii o
metod¢ Six Sigma jako o metodé¢, jejiz hlavni charakteristikou je tlak na minimalizaci chyb v
procesu. Dumas at kol. (2018, s. 2) uvadi, Ze metoda klade velky dlraz na méfeni vystupu z
procesu nebo nebo ¢innosti, obzvlasté v oblasti kvality. Naptiklad ale i podporuje manaZery k
systematickému hodnoceni vlivu pouZzitych zlepSovatelskych navrhii, na vystupu (vysledku) z
procesu. V praxi neni nutné¢ metoda Six Sigma vyuzivdna sama o sobé¢, ale Casto ve spojeni s
dal§imi piistupy k procesim. Dnes je zcela bézné, Ze jsou techniky Six Sigma apliokovany v
managementu obchich procesi.

Svozilova (2011, s. 41) uvadi, Ze dnes je Casto organizacemi vyuZivan populdrni pfistup, kde
se prolind filozofie metody Lean s technikami Six Sigma, coZ vede k pfistupu zndmém jako
Lean Six Sigma Ddle uvadi, Ze podniky pusobici v oblastech vyroby, poskytovani sluzeb nebo
statni spravy v poslednich letech stale €astéji zvaZuji pouZziti vhodné metodologie pro aplikaci
ve svych zlepSovatelskych programech. Ddle autor uvadi, Ze Casto se pak rozhodnou pro
vyuziti této kombinované metody Lean Six Sigma, kterd zajisti pfizptisobeni konkrétnim
namétim a cilim, diky své aplikacéni flexibilité a mohutnosti zdroven. Svozilova (2011, s. 48)
uvadi, Ze nejvétSim piinosem, které plynou ze spojeni obou metodologii do jednoho celku, je
synergie vznikajici diky soucasnému zaméteni na vykonnost procesu spolecné s udrzovanim
kvality vystupl pii pouZiti analytickych ndstrojii a standardnich postupii Pro vybér vhodnych
témat existuje zdanlivé jednoduché feseni. Déle uvadi, zZe nalézt odpoveéd’ na otazku jak lze
zajistit, aby nas zdkaznik uspé€l v konkurenci. Pokud je moZné na tento dotaz odpovédét a
nasledn¢ nalézt vhodné feseni, jednd se o splnéni cile procesu Svozilova (2011, s. 60) uvadi,
Ze z pohledu spravné volby metody je duleZité identifikovat prostiedi ve kterém se organizace
nachdzi. Muze se napiiklad jednat o vyrobni spole¢nost, zaméfujici se na sériovou vyrobu,
spolecnost kterd se zabyvad doddvkou sluzeb zdkazniklim nebo spole¢nost dodavajici velké
investi¢ni celky na kli¢. Ddle autor uvadi, Ze ddle je dobré zminit, Ze mezi projektovym
managementem a zlepSovatelskymi aktivitami Lean Six Sigma existuje velmi uzky vztah a to
hlavné¢ z toho davodu, Ze jsou jednotlivé cCinnosti obvykle organizoviany v projektech
popiipad¢ seskupovany do programi. Svozilova (2011, s. 67) uvadi, Ze klicové podminky
uspechu pii vyuZziti metod Lean Six Sigma lze stru¢né shrnou v sedmi zakladnich proncipech.
Témito proncipy jsou orientace na zdkaznika, podnikovéd kultura, zapojeni managementu,
systematické zlepSovatelské programy, koordinovany rist znalosti zdkladny, strukturovany
metodické pfistup a nakonec rozhodovani na zakladée faktu.

Veber (2016, s. 79) uvadi, Ze pojem Inovace v sobé zahrnuje zménu, zdokonaleni a je spojena
s aktivni Cinnosti lidi. Inovace je €asto spojovana s pfedpokladem konkurencechopnisti a



zejména vyspelé ekonomiky tyto vztahy spojuji. Pojem inovace nebo inovacni aktivity se
zaCal objevovat zhruba pied sto lety a dnes je seriéznim zdjmem mnoha organizaci z
vefejného i soukromého sektoru. Rozhodujici dlohu v této oblasti vSak hraje mnirkosféra,
tedy podniky které jsou v této oblasti asi nejaktivnéjsi. Veber (2016, s. 42) uvadi, ze zdroju
inovacnich pfileZitosti, které jsou Casto definovany v literatute a které se zabyvaji inovacemi,
je sedm. Jednd se o necCekané uspéchy organizace a jeji neoCekdvané nezdary spolecné s
oc¢ekdvanymi tspéchy a nezdary konurentl. Jako druhy zdroj jsou zmitlovany odchylky a to
zejména ve vyrobnim a distribu¢nim procesu, piipadné v chovani zdkaznikl. Tretim zdrojem
jsou potieby procesu. Ve ctrtém piipadé€ se jednd ozmény v rdmci podnikatelského odvétvi a
zmény trzni struktury. Déle autor uvadi, ze u patého zdroje jde o zmény demografické.
Sestym zdrojem jsou zmény v pojeti a vniméni a poslednim sedmym zmifovanym zdrojem
jsou nové poznatky. Aby potom organizace mohla byt oznacena jako inovativni, méla by se
zamétit na prabézné systematické analyzovani vyse uvedenych sedmi zdrojii inovacnich
prilezitosti. Veber (2016, s. 78) uvadi, ze takova organizace by m¢la také klast diiraz na
pravidelné monitorovani reality (tedy ziskavat data a informace pfimo z terénu, zajimat se o
zékazniky a uzivatele), soustiedit své inovacni snahy na jednoduchd feSeni a aplikacné
zaméfené inovace, zacinat inovace v malém méfitku, oprostit se od snahy dosdhnout
grandiéznich cili a snazit se dosahnout konkrétniho cile a v neposledni fad¢€ i neopominat Ze
priorita inovace nemusi nutn¢ znamenat velky byznys, ale méla by vést k ziskani vedouciho
postaveni v dané oblasti. Dytrt at kol. (2009, s. 69) uvadi, Ze pro efektivitu inovacniho
managementu je nutné respektovat pravidla, které maji vliv na GspéSny pribéh inovacniho
procesu. Pravidly jsou soustavnost, komplexnost, v€asnost a duslednost. (Efektivni inovace,
Dytrt, strana 69) Dodgson, GANN (2018, s. 75) Jisté je, Ze sami organizace, respektive jejich
vedouci pracovnici, sami musi zaujmout n¢jaky postoj k neustdle se objevujicim vyzvam v
oblasti inovaci. Musi si stanovit strukturu a postupy, které ptijimaji, persondlni obsazeni a
pobidky, které pouzivaji a ztoho nasledn¢ vyvodit odpovidajici strategi inovacnich cili.

2.3 Konkrétni moznosti a zpisoby inovace

Dumas at kol. (2018, s. 177) uvadi, Ze modelovdni obchodniho procesu sple¢né jeho
objevovanim je komplexni otdzkou. Z tohoto diivodu je vhodné nasledovat pfedem stanovené
postupy, aby bylo moZno se pfibliZit feSené otdzce systematicko cestou. Jednou z cest pro
fesSeni této otdzky je nasledovani péti kroka.

¢ Identifikace hranic procesu
¢ Identifikace ¢innosti a udalosti
¢ Identifikace zdroji a jejich predavani
¢ Identifikace fidiciho toku
¢ Identifikace souvisejicich ¢asti procesu
Strucny popis téchto péti kroki je postupné shrnut nize

Dumas at kol. (2018, s. 178) uvadi, Ze zdkladem pro porozuméni rozsahu procesu je
identifikace jeho hranic. Tato prace muze byt zbytecnd, pokud je jiZz proces identifikovéan pii
ur¢eni skladby procesu v pribéhu procesni identifikace. Piikladem mtzZe byt model procesu
objedndvka — platba, ve kterém proces zaCind ucletm vystavenym pii objedndni a konci
vyfizeni objedndvky doddnim a fakturaci. Takto lze jasn€ definovat hranice procesu

Dumas at kol. (2018, s. 178) uvadi, Ze nasleduje krok identifikace Cinnosti a uddlosti v
procesu. Cilem tohoto kroku je zjistit hlavni Cinnosti a zakladni udalosti, které proces
obsahuje. V tomto kroku je také tfeba zminit udalosti, které nastdvaji v pruabchu procesu.
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Identifikace téchto ¢innosti a uddlosti je mozné urcit na zdklad¢ rozhovori a workshopti se
specialisty, ktefi dokonce nutné nemusi byt s procesem pln¢ seznameni.

Dumas at kol. (2018, s. 179) uvadi ve své publikaci, Ze krokem cislo tii je identifikace zdroji
a jejich pfedavani v procesu. Jakmile zjistime které Cinnosti a uddlosti proces obsahuje, je
mozné se zam¢érit na otdzku, které zdore jaka Cinnost potiebuje. Dalsi soucasti tohoto kroku je
i zjisténi, které zdroje (lidské) a kam co (materidl) pfeddvaji. V tomto kruku jesté neni
dalezité presné uspotradani rocesu.

Dumas at kol. (2018, s. 180) uvadi, Ze ve Ctvrtém kroku modelovani obchoniho procesu
nastava faze identifikace fidiciho toku. Jedna se o tok (pribéh) informaci a Cinnosti tak jak
postupuji procesem od svého zacatku k jeho konci. Ve své podstaté je kontrolni tok ztélesnén
otdzkami, kdy a pro¢ Cinnosti a uddlosti, které jsou soucdsti procesu, probihaji. V této fazi
modelu jsou do procesu zahrnuty a urCeny (umistény) i rozhodovaci body. Jedna se napiiklad
o rozdé€lovnik a slucovaci bod. Ty souZi pro rozezndni, na jakém rozhodnuti Cinnost zaleZi
(vn¢j$i, vnitini), zda je nutné v tomto bod¢, kdyz nastane urcitd udélost zacit znovu,
zopakovat ¢innost, nebo jit jinou cestou

Dumas at kol. (2018, s. 182) uvadi, zZe patym a poslednim krokem pti modelovani obchodniho
procesu je zjiSteni souvisejicich ¢4sti. Jedna se o dalsi ¢asti a vstupy které maji na proces vliv,
jako je napiiklad sbér explicitnich dat a vyjimek. Naptiklad pokud je procesni model
pouzivéan pro anylyzu rizik a proces cenového odhadu je tfeba do modelu procesu zahrnout i
informace o ryzicich a cenéch.

Svozilova (2011, s. 116) uvadi, Ze existuji i dal$§{ moZnosti mapovani a modelovani procest a
procesnich tokl a témi jsou modely procesnich diagramii. Procesi diagramy se vyuZzivaji i v
pfipadech potieby analyzy procesu ¢i jeho optimalizace. Tyto diagramy mivaji vice podob.
Napiiklad dle jejich obsahu a konkrétniho zaméieni. Nejvice pouzivané jsou Jednoduché
diagramy sledu pracovnich ¢innosti, viceticelové procesni struktury a drédhové diagramy.

Svozilova (2011, s. 62) uvadi, Ze jednoduché diagramy sledu pracivnich Cinnosti se pouzivaji
pro zdkladni sledy a vétveni procesii a jsou urcené hlavn& pro popis ne pfiliz sloZitych
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scénafi, které probahaji v rdmci jednoho oddélent.

Svozilové (2011, s. 62) uvadi, Ze viceticelové procesni struktury jsou vyuZiviany zejména pro
zobrazeni vazeb mezi procesnimi oblastmi a skupinami procesu. Jejich tlohou je rozbor
zadani a plany projektl,vymezeni hranic procesti a zobrazeni vazeb mezi procesnimi oblastmi
u slozitych a rozmérnych procesnich struktur. U tohoto zobrazeni plati pravidlo, Ze soucet
prvki drovné nizsi, rovnd se detailu irovné vyssi.

Svozilova (2011, s. 62) uvadi, ze drahové diagramy jsou procesni diagramy, které se prolinaji
s funkénimi rozpisy (pfipominaji dradhy plaveckého bazénu). Kazda z drah v nichZ je zobrazen
procesni diagram nélezi jedné pracovni skupin€. Z diagramu jsou pak patrné sledy Cinnosti a
pfechody z jedné na ndsledujici véetné zobrazeni preddvani jednotlivych meziprodukti a
odpovédnosti za postoupeni ¢innosti.

Allen (2016, s. 60) uvadi, Ze pro doplnéni je moZzno zminit n¢které z klicovych ptedpokladt
kontroly pii modelovani procesu. KliCové ptedpoklady pro dobry pocit kontroly nad situaci
pii modelovéni procesu jsou jednoznacné urené vystupy (projekty) a dil¢i kroky potiebné k
tomu, aby se postupné uzaviely. Stejn¢ tak je duleZité nastavit pifipomenuti ve vhodném
systému, podléhajici pravidelné kontrole. To l1ze oznacit jako horizontdlni soustfedéni. I kdyz
se toto miiZe zdat jako jednoduché feSeni, je nasazeni téchto zdsad v praxi velmi UCinné a
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pfinasi vyrazné zlepSeni.
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Veber (2016, s. 198) ve své publikaci uvadi, Ze zmény v procesu je nutné implementovat a
komunikovat tak, aby byly pfijaty vlastniky procesu. Implementacni faze miiZze byt napiiklad
pfedstavovana vlastni vyrobou ¢i poskytovanim sluZeb inovované sluzby ¢i vyrobku. Néledné
jsou dle stupné novosti respktive fadu inovace kdadeny mensi nebo vétsi naroky na nasledné
dil¢i realizacni Cinnosti pro dobrou implementaci. Témito dil¢imi ¢innostmi mithou dle
charakteru inovace ¢i zmény byt zabezpeCeni novych materidlii, zabézpeCeni novych
technologii, provozni €inosti, uvolnéni do expedicea dalsi. Klaff (2018, s. 106) uvadi, Ze
hlavni prezentitor zmény neboli Clovék, ktery ma na starost komunikaci zmény uzivatelim s
riznymi potfebami, musi dobfe chdpat, jak celou prezentaci predstavit v kratkém case, ale
zéaroven efektivné.
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3 Metodicka cast

Price se zabyva internim procesem obchodniho oddéleni spolec¢nosti OMEGA. Z tohoto
divodu je k ziskani primdrnich dat vyuZito internich zdrojii. Primarnimi daty, kterd jsou v
praci pouZita, jsou inetrni data spolecnosti. Jako zdroj sekundédrnich dat pro praci, poslouzily
interni dokumenty a odbornd literatura se zaméfenim na témata, kterych se prace dotyka. V
praci je pouzito kvantitativnich metod, pro ziskdni a praci s méfitelnymi veliinami a
kvalitativnich metod pro zlepSeni kvality procesu.

V prvni teoretické Casti prace je jako vyzkumné metody pouzito tradi¢ni literdrni reSerSe. V
zéavislosti na cile prace je zvolen okruh témat a vyhleddna vhodna literatura. Je proveden
rozbor odbornych textii a poznatky jsou sumarizoviany pro dal$i pouziti. Z literarni reSerSe
pochézi i myslenky na uziti dalSich metod a technik, vztahujicich se ke zvolenému tématu.

Priace se zabyvé internim obchodnim procesem spolecnosti a proto je dile vyuzita jako
metoda expertiza inerni dokumentace spolecnosti. V préci je podrobena expertize smérnice
obchodniho oddé€leni, jejiz soucasti je i popsany obchodni proces. Déle se expertiza zabyva
soucasnymi nastroji pouzivanymi v obchodnim procesu a grafickym zndzornénim procesu.
Smeérnice je platnd od roku 2016 a vzhledem k soucasné struktufe a poZadavkiim na efektivitu
spole¢nosti neni jiz aktudlni. Stejné tak, jako grafické zndzornéni procesu, které je z roku
2009 a koresponduje s popisem procesu ve smérnici jen minimdlng. Dals$i dokumenty, které
jsou expertize podrobeny jsou zejména nastroje slouzici k fungovani nékterych Casti procesu.
U interni dokumentace je hodnocena jeji aktudlnost v ndvaznosti na soucasné pozadavky
spolecnosti, je posuzovana shoda dokumenti a jejich provazanost. Nasledné jsou navrZeny
opatfeni pro mozné inovace. Data pochézejici z interni expertizy jsou dale vpraci vyuZita pro
sestaveni dotazniku. Spolecné s expertizou jsou vyuzity nékteré techniky metody Lean Six
Sigma. Zejména techniky, slouZici pro identifikaci oblasti plytvdni zdroji v obchodnim
procesu a zaroveén techniky pro zlepSeni kvality procesu.

Jak jiz je zminéno vySe, je dalsi metoudou vedouci k ciliim této prace kvantitativni vyzkum
Setteni pomoci dotazniku. Cilem dotaznikového Setfeni je, zjistit Casovou dotaci k
jednotlivym ¢innostem a ohodnotit obtiznost téchto ¢innosti pro mozny navrh opratieni na
zlepSeni. Pro ucel této prace je vytvoren dotaznik s uzavienymi otdzkami a u hodnoceni
nekterych z pozadovanych otazek je pouzit sémanticky diferencidl (dvé krajni moZnosti a
petibodova stupnice). Do néj jsou zahrnuty veskeré ¢innosti obchodnich zastupct spolecnosti.
Cinnosti koresponduji s ¢innostmi uvedenymi ve stdvajici smérnici. Oproti smérnici
obchodnitho oddéleni jsou rozd€leny a pieskupeny na hlavni Cinnosti, které jsou déle
rozdéleny na Cinnosti v dotazniku oznaCované jako vedlejsi. Ty jsou stejné tak totozné s
¢innostmi z ptivodniho procesu. Navic je v dotazniku uvedena ¢innost respektive udaj ostatni.
Tento udaj slouZi pro doplnéni ptipadnych v dotazniku chybéjicich Cinnosti, které jsou vSak v
obchodnim procesu obchodnimi zdstupci pravidelné pouZivany. Vedlej$i ¢innosti jsou pouZity
pro moznost sesbirdni podrobnych hodnot. Pro snazsi vypocet a interpretaci sezbiranych dat
jsou vedlejsi Cinnosti uvedeny jako prumér jedné akce, tam kde to lze timto zplisobem
interpretovat. Jedna se vZdy o hlavni Cinnosti v€etn€ v nich zahrnuté Cinnosti vedlejsi. Timto
zpusobem je uvedena v dotazniku poptavka, nabidka, zasmluvnéni, realizace. U téchto
¢innosti je méfitkem Cas a ten uveden pro vetsi piesnost v minutich na jednu ¢innost (od
poptavky az k realizaci). Posledni v dotazniku uvedenou hlavni ¢innosti je administrativa, ta
shrnuje veSkerou administrativni ¢innost obchodnich zastupcti a je zde pouzito rozdilné
méfitko neZ u predchozich Cinnosti. Sice se také jednd o Casovy udaj, ale v tomto piipadé je
pouzit meési¢ni. Dlvodem je, Ze nckteré administrativni tkony se piimo nevztahuji k
jednotlivym akcim a jsou proto z tohoto pohledu téZko uchopitelné. Krom ¢asového tdaje je v
dotazniku uveden i udaj hodnotici obtiznost kazdé obchodni c¢innosti. ObtiZznost je
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odstupniovana na stupnici od 1 do 5. Dotaznik v tomto formétu je pfilohou prace (Ptiloha 1 —
Dotaznik — obchodni ¢innosti 2019). Dotaznik je zpracovéan v aplikaci Microsoft Excel 2010.
V prvnim sloupci (A) jsou uvedeny hlavni ¢innosti pro rychlou orientaci ve formuléfi, tak jak
je uvedeno vyse. Ty jsou oznateny Rimskymi &fslicemi. V dal$im sloupci (B) jsou nasledné
uvedeny c¢innosti vedlej$i spadajici praveé pod skupinu hlavnich a jsou oznaCovany Arabskymi
Cislicemi. K témto vedlejSim Cinnostem je v ndsledujicim sloupci (C) piifazena ¢asova dotace
(Cas, ktery veénuji obchodni zédstupci t€ konkrétni ¢innosti, je pro pfesnéj$i méfeni uveden v
minutach na jednu zakazku). Ve sloupci (D) respondenti hodnotili obtiZznost pracovni ¢innosti
ObtiZznost je hodnocena z pohledu potieby piipadné spolupriace obchodniho zdstupce na
¢innosti s tfeti stranou. Pfipadné¢ moZnosti postoupeni jednoduchého ukolu na obchodni
podporu. ObtiZnost je ve stupnici 1-5, kde 1 je nejjednodussi Cinnost, kterou miiZe fesit
podpora bez dalsi spoluprace s obchodnim zdstupcem. Obtiznost s ohodnocenim 2 sice miize
fesit podpora, ale za alespon ¢aste€ného ptispéni obchodniho zdstupce. Maximélni spolupréce
ze strany obchodniho zédstupce smérem k podpotfe vSak nemuze piesahovat 50% cinnosti.
Obchodni zéstupci sice uvadi, Ze u vétSiny téchto Cinnosti neni mira jejich spoupriace tak
vysokd, ale pro potiebu prace je vyuzita z hlediska snazsich vypocu. Pro uziti v praxi mize
byt dile u jednotlivyh ¢innosti upfesnéna. Tato informace je dilezitd z pohledu dalSiho
hodnoceni efektivity. U obtiznosti ohodnocené jako 3 se jednd o ¢innost ve které je obchodni
zéastupce nezastupitelny, avSak nepottebuji ani Zddnou asistenci tieti strany. Pro feSeni
¢innosti ohodnocené na stupnici ¢islem 4, obchodni zdstupce jiz spolupracuje s interni ¢i
externi technickou podporou, nebo subdodavatelem, piipadné jakoukoli dal$i podporou krom
té obchodni. Nejvyssi obtiZnosti je ¢inost ohodnocena jako 5. Zde jiz obchodni zastupce
potfebuje krom svych znalosti, zkuSenosti a kompetenci i zanalosti, zkuSenosti nebo
kompetence dalSich spolupracovnikil, popiipad¢ cely tym na kvalitni feSeni dkolu. Informace
potfebné pro vyplnéni dotazniku byly uvedeny na poradé¢ obchodniho tymu a obchodni
zéastupci zde byli sezndmeni s vySe uvedenym popisem diileZitym pro spravné vyplnéni
dotaznik. Dotaznik byl distribuovdn e-mailovou formou na celkem 16 pracovnikl
obchodniho oddé€leni, kteii primarné s procesem pracuji. Jednd se o velmi specifickou a
nevefejnou oblast vyzkumu a proto neni pozadavkem co nejvyssi pocet respondenti z vné
procesu, ale jsou vyzvani respondenti, ktefi jsou pifimo ucastniky obchodniho procesu. Lze
tedy hovofit o zdmérném (subjektivnim) vybéru. Dotaznik nebyl anonymni, ale byl
dobrovolny a ¢lenové obchodniho odd¢leni byli informovani o jeho ptfipadném vyuZiti pro
budouci prodporu jejich pracovnich cCinnosti. Zpét se vrdtilo 14 dotaznikl, které jsou
hodnoceny. Z tohoto poc¢tu bylo 9 kompletné vyplnénych od obchodnich zastupcii, dalsi 3
vyplnéné od obchodnich zdstupcti, kde chybél 1-2 udaje s informaci, Ze konkrétni ¢innost
nelze dohodnotit. Dalsi dotaznik od jednoho obchodniho zastupce byl vyplnén pouze do ¢ésti
nabidky a ¢astecné administrativy z divodii neddvného ndstupu nemohl veSkeré cinnosti
hodnotit. Od obchodni podpory se vritily 2 dotazniky a zde byly uvedeny pouze Cinnosti,
které obchodni podpora vykondva. Jeden z €lent obchodni podpory se rozhodl dotaznik
nepodavat. Clen obchodniho tymu na pozici projektanta byl v dobé distribuce dotazniku ve
vypovédi a odpovéd také nedodal. Data uddvand dotazniku nenabyvaji u nikoho z
respondenti extrémnich hodnot. VSechna data jsou tedy pro ucel price povaZovéana za
pouZzitelna.

Data ziskand Setienim jsou pouzita pro vyslednou hodnotici tabulku. Tabulka je stejné jako
dotaznik vytvofena v programu Microsoft Excel 2013. Do této tabulky jsou déle doplnény
ndklady v podob¢ hodinové mzdové sazby a pocty opakovéni ¢innosti pro splnéni planu
obchodniho zdstupce. Pomoci jednoduchych vypocta s¢itani, ndsobeni a déleni veli¢in jsou z
dat vypocteny celkové i dil¢i ndklady a Cas potfebny pro splnéni planu. Tyto hodnoty jsou
nasledné vyuzity pro porovndni jednotlivych dil¢ich ¢asti, ndstroji a celého procesu se
stdvajicim stavem a jsou navrzeny mozné zmeény.
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4 Prakticka/analyticka c¢ast prace

Praktickd c¢ast prace se veénuje posouzeni stdvajictho obchodniho procesu nadnédrodni
spolecnosti OMEGA. Hlavnim divodem je hleddni moZnych opatfeni pro zjednodusent,
zvyseni efektivity a flexibility. DalSim diivodem je potieba grafického znazornéni obchodniho
procesu. Grafické zndzornéni sice existuje, ale nekoresponduje se smérnici, ve které je
obchodni proces podrobn¢ pospin. Nezahrnuje pouZivany software, Cinnosti, metody a
postupy slouzici ke kaZzdodenni praci obchodniho zédstupce. Tato €ast priace se zaméfuje na
ndvrhy inovaci ¢innosti stavajictho obchodniho procesu, je modelovéan proces novy a nakonec
provedena jejich komparace. Vysledkem jsou konkrétni doporu€eni pro provedeni tprav a
inovaci obchodniho procesu spolecnosti OMEGA a vytvofeni podkladu nové vnitropodnikové
smérnice, kterd s navrZzenym procesem koresponduje. Obchodni proces je v této Casti prace
zndzornén graficky a smérnice je jeho textovym a zdroven podrobnéjSim ekvivalentem.
Konkrétni zkoumany proces je souddsti smérnice obchodni divize puisobici v Ceské
Republice, respektive obchodniho oddéleni této jednotky. Je duluzité v praci tuto informaci
zminit. V Ceské Republice totiZ zarovei ptisobi vyrobni divize (tovarna), kterd ma odli$né
smérnice i procesy kterymi se fidi. V této Césti je popsdno prostiedi, ve kterém se proces
pohybuje a zdroje které maji na proces zdsadni vliv.

4.1 Predstaveni spole¢nosti

Akciova spole¢nost OMEGA, jejimz obchodnim procesem se tato prace zabyva, je ve svém
oboru jedna z n&jvétSich na svét€. Zaméfena je na vyvoj, vyrobu, prodej a servis vlasnich
produkti. Témito produkty jsou strojni celky, doddvané do stavebnictvi. Spole¢nost byla
zaloZzena vice jak pred 160 lety a je drzitelem celé fady patentii a vyndlezii. Spolecnost je
puvodem z USA, ptsobi ve 200 zemich a zaméstndva po celém svété bezmala 70 000
zaméstnanctl. V Ceské Republice pracuje pro spoleénost OMEGA pies 700 zaméstnancii. Z
toho zhruba 500 zaméstnancii pro vyrobni divizi, ve které probihd vyvoj a vyroba Casti
produkce spole€nosti. Tovdrna vyrabi a doddvé zatizeni jak pro tuzemsko, tak do zahranici.
Zbyld Cast zaméstnancti spoleCnosti, tedy néco ptes 200, pracuje pro obchodni divizi.
Obchodni divize jsou celosvétové od tovaren oddéleny. Do oblasti ¢innosti obchodni divize
spadd ndkup, prodej, projekéni prace, montdZe zafizeni, servisni sluzby a s timto spojené
ekonomické a pravni sluzby. V neposledni fadé je pro spole¢nost dilezité dodrzovani
bezpecnosti a etiky, tedy i tyto ¢innosti spadaji do oblasti jejiho zdjmu. V obchodnim tymu v
CR, jejim? procesem se tato price zabyvd, je zaméstnano v soudastnosti 18 lidi na hlavni
pracovni pomér a 3 dal$i na dohodu o pracovni Cinnosti. Tito 3 zaméstnanci pisobi na
pozicich podpora obchodniho tymu. V dvou piipadech se jednd o diichodce pracujici jako
obchodni zastupce na ¢astecny uvazek. Treti ¢len obchodni podpory mé na starost nabidky na
vlastnim servisnim portfoliu. Nejedna se tedy o piimou podporu obchodnich zastupcti.

4.1.1 Organizacni struktura spole¢nosti

Obchodni tym se krom obchodnich z4stupcti a podpory skldd4 i z asistentky manaZerii tymil a
obchodniho feditele. Podrobné chéma je zobrazeno v obrazku 1

Obrézek 1 Struktura obchodniho oddéleni spole¢nosti OMEGA
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Zdroj: vlastni vyzkum (2019)

Soucasnd struktura obchodniho oddéleni (Obrazek 1) vychazi z pivodniho nastaveni z roku
2016, kdy obchodni tym mél 27 ¢lentl, byl rozdélen pod dva oblastni obchodni manaZery.
Jeden manaZer mél na starosti oblast Morava a druhy oblast Cechy. Oba reportovali pifmo
obchodnimu fediteli. V souc¢asné stuktufe je jeden manaZer pro fizeni ,,fadovych* obchodnikti
a druhy pro fizeni obchdoniktli, ktefi se zamcifuji na velke projekty. Ddle je clenem
obchodniho tymu manaZer prodeje modernizaci. Ten sdm proddva a zdroven mé za ukol
podporovat (technicky a obchodn€) zaméstnance z oddé€leni servisu. Odd¢leni servisu mé za
ukol primdrné poskytovat pravidelny servis a prodavat drobné opravy. V piipadech, kdy
oprava svym rozsahem pfesdhne charakteristiku drobné opravy, manazer prodeje modernizaci
dohliZi a podporuje pracovniky z odd¢€leni servisu. O soucasné struktuie obchodniho oddéleni
by se tedy dalo hovofit jako o trzné orientované (kazdy manazer ma na starost urcitou Cast
trhu), jednoliniové (kazdy podiizeny mé jednoho nadfizeného, kterému piimo reportuje) a
funkeni.

4.1.2 Mzdy

Jelikoz je mzda jednim z parametrii, které maji zdsadni dopad na efektivitu, je v praci uvedna
mzda jednotlivych ¢lenti obchodniho tymu. Konkrétni mzda nesmi byt dle vnitropodnikovych
smérnic zvefejnéna, a proto nemohou byt v praci uvedena konkrétni Cisla. Mzda je tedy
vyjadiena jako X, kdy X je primérnd mzda jednoho ¢lena obchodni podpory na hodinu. Tato
mzda je v praci uvazovdna jako mzda zdkladni. Od ni se odviji dalsi hierarchicky
odstupiiované mzdové trovné. Obchodni zdstupce ma pak na hodinu 2X, manaZefi tymt 3X a
obchodni feditel 5X. Pro zjednoduseni jsou hodnoty pfed X zaokrouhleny na celd cisla.
Mzdové tabulka 1, kterd je zndzornéna niZe, obsahuje skute¢né rozdily mezi mzdami
jednotlivych zaméstnancti. V praxi lze za X dosatit potiebnou hodnotu pro pfesny vypocet.

Tabulka 1 Primérna mzda (h)

OR 4,6X
ASM 2,7X
oz 1,8X
P X
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OR — obchodni feditel, ASM — oblastni obchodni manaZer, OZ — obchodn{ zastupce, P — podpora
Zdroj: vlastni vyzkum (2019)

U mzdy neni kalkulovdno s bonusy, které obchodnikiim i manaZerim nélezi za plnéni
stanovenych cilii. Podpote a asistentkdm bonusy, krom ptipadnych mimotadnych, které urcuje
piimy nadfizeny, nendleZi. Ohodnoceni jednotlivych zaméstnanct neni stejné, a proto je mzda
uvedena v hodnotich aritmetického primeéru k jednotlivym pozicim. Mzda je uvedena v
hodinové sazbé. Pro vypocet je k dipozici pouze mésicni mzda. Hodinovd sazba je tedy
vypoctena z prumérné mésicni mzdy, vydélené poctem primeérnym odpracovanych hodin za
m¢ésic. Pracovni doba ve spole¢nosti OMEGA je zkracena na 7,5 hodiny denné. Odpracované
hodiny jsou prumér pracovnich dni v jednom meésici bez svatkit a dovolené (u spolecnosti
OMEGA je 25 dni) pro rok 2019. Primér zaokrouhleny nahoru je 19 pracovnich dni v mésici.
Z tohoto vyplyva, Ze pramérnd Cistd meésicni Casova dotace je 142,5 hodiy. V této dotaci neni
pocitdno s nemocenskou a dal$imi ndroky zaméstnancii na pracovni volno

4.1.3 Pracovni ¢innost obchodniho zastupce

Kvantifikovatelnou a méfitelnou velionou se kterou priace uvazuje, je €as. Tato veli€ina, 1ze
mefit vzhledem k charakteru a struktufe prace obchodniho zastupce jen velmi tézko. Jako
mozné objektivni feSeni, je provedeno Setfeni formou dotazniku. Pro tento tucel je tedy
sestaven dotaznik, ktery je pfilohou 1. Dotaznik je nasledné odesldan k vyplnéni vSem ¢lentim
obchodniho tymu. Jedna se o velmi specifickou a nevefejnou oblast vyzkumu a proto neni
pozadavkem co nejvyssi pocet respondentl z vné procesu, ale jsou vyzvani respondenti, ktefi
jsou piimo ucastniky obchodniho procesu. Lze tedy hovofit o zdmérném (subjektivnim)
vybéru. Dotaznik je ¢lenén dle hlavnich cinnosti a cinosti vedlejSich, vyplyvajicich z
vnitropodnikové obchodni smérnice. Mezi hlavni pracovni €innostmi obchodniho zéstupce
dle smérnice patii prace s obchodni pfilezitosti (to zahrnuje, poptavku, piijem a jeji evidenci,
zpusob jejiho vytizeni a pfidéleni obchodni pfileZitosti, storno alert piijem a evidenci storno
alertu, presales aktivitu a zdkaznické schiizky, evidence presales aktivity a zdkaznickych
schlizek). Dalsi z hlavnich cinnosti je nabidka a tvorba smlouvy (zahrnujici piipravu a
zpracovani nabidky, major contract a limity proschvdleni nabidky, standardni platebni
podminky, pendle a neomezend ndhrada Skody ve smlouvich, nestandardni platebni
podminky, forecasting, pfedloZeni nabidky poptavajicimu, projedndni nabidky se zdkaznikem,
sledovani nabidky, dodrzovani postupti a etickych pravidel spoplecnosti v pribéhu
vybérového fizeni, findlni jednani se zdkaznikem o nabidce, operativni porady, dokumentace
obchodniho procesu, ovéfeni diivéryhodnosti zdkaznika pted podpisem smlouvy o dilo, ztrita
projektu). Treti kapitolou smérnice a tedy tfeti hlavni ¢innosti je uzavieni smlouvy o dilo
(vrcholova odpovédnost v jednani o smlouvé, piiprava smlouvy, interni projednani smlouvy,
podepisovani smlouvy, charakteristika zakazky, logistika zakdzky, splatkované zakazky).
Ctvrtou a posledni ¢innosti je Fizeni priib&hu realizace zakazky (sem patif slozka zakazky,
sledovani a usmériiovani vyvoje realizace zakazky, kontrola vyvoje realizace zakazky,
eliminace odchylek vyvoje zakdzky, sledovani a usmériovani finan¢niho vyvoje zakdzky).
(OMEGA, 2016). Krom¢ obchodnich ¢innosti vyplyvajicich ze smérnice je v dotazniku
sloupec Casovd dotace a obtiZznost. Pro komplexnost lze k casové dotaci doplnit dalsi
informace o praci obchodniho zastupce. Dle pracovni smlouvy ma obchodnik k dispozici
kazdy den Casovou dotaci 7,5 hodiny. Z toho dle zédkoniku prace md narok na 0,5 hodiny jako
obédovou piestavku. U obchodnich zastupcii neni obvykle striktné dodrzovédna piedepsana
pracovni doba. Diivodem je odménovani téchto zaméstnancli v rdmci bonusového systému za
prodej. Tato motivace ma za pfiCinu Casté prekroceni zakladni pracovni doby, bez nafizeni
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vedouciho (nejednd se o placené pfesCasy). Bonusy, které obchodnim zdstupciim nélezi z
prodejti, nejsou uvazovany ani v predchozi mzdové tabulce 1 a nejsou tedy uvazovany ani pro
Casovy rdmec vykonu price. Pro hodniceni obtiZnosti je navrZzeno pétistupiiové hodnoceni od
nejjednodussiho dkolu po ten nejkomplikovanéjsi. Kde 1 je hodnota pro nejjednodussi
¢innost, kterou po kratkém zauceni miiZe bez dal$i pomoci vykondvat podpora; 2 je jiZ vyssi
obtiZznost dkolu, na kterou vSak stdle staci podpora ve spoluprici s obchodnim zdstupcem
(naptiklad doddni a vysvétleni podkladli nebo pozadavku) 3 je cinnost, kterou miiZe
vykondvat pouze obchodni zédstupce (napft. jednani se zdkaznikem, doprava k a od zdkaznika
apod.), tedy ¢innost nezastupitelnd avSak nevyZadujici dalSi podporu, pro obtiZznost 4 je jiz
nutnd soucinnost s nékym dal$Sim (technickym oddélenim, subdodavatelem, montdZnim
mistrem apod.) a 5 je nejvySSi stupen obtiznosti, kdy pro feSeni daného ukolu je tfeba tym
pracovniki a tikol ma vétsi Casovou narocnost.

Vlastni dotaznik se pfimo zamétfuje na zkoumanou oblast obchodniho procesu spole¢nosti.
Dotazy (v dotazniku zastoupeny ¢innostmi, ¢asem a obtiznosti) pIn¢ neodpovidaji ¢innostem
uvedenym ve smérnici. Jsou zjednoduSeny a seskupeny pod navrhované zmény v ¢innostech
hlavnich i1 vedlejSich. Pro objektivitu je dotaznik pfedem ptedloZzen tfem pracovnikiim
obchodniho oddéleni, aby posoudili nezaujatost dotazi (Cinnosti) a nasledn€¢ upraven do
findlni podoby pro distribuci k respondentim. Ve findlni pob¢ je jest¢ doplnéna kolonka
ostatni, pro mozné doplnéni dalSich ¢innosti od pracovniki obchodniho odd¢leni, pokud by
takovouto doplnit potiebovali. Dotaznik je predstaven ¢lenim obchodniho tymu na poradé
obchodniho oddéleni. Vysvétlenim jeho smylu je uvedeno na piikladu ¢asové tspory, kterou
muze pfinést obchodnim zdstupcim a na moZném rozsifeni Clenit podpory obchodniho
oddéleni. Ostatnim ¢leni obchodniho tymu, ktefi se porady neucastni, je pfedstaven a
vysvétlen pfi osobnim pohovoru. Dotaznik neni anonymni a je dobrovolny VSechny ¢innosti,
pozadavky na Casové i obtiZnostni hodnoceni jsou taktéz vysvétleny a jsou zodpovézeny
veskeré nejasnosti. Nasledné je dotaznik rozeslan k respondentiim e-maliem v editovatelném
MS Excel formatu. Dotaznik je distribuovan na celkem 16 pracovnikli obchodniho oddéleni.
Jedna se o vSechny obchodni zastupce a obchodni podporu. Zpét je od respondentl vraceno
celkem 14 dotaznikd, jejichZ data jsou v praci ddle vyuZita. Z tohoto poctu je 9 kompletné
vyplnénych od obchodnich zastupct. Dalsi 3 vyplnéné od obchodnich zastupct s chybéjicimi
udaji. Ve dvou piipadech neni uveden 1 az 2 udaje s informaci, Ze konkrétni ¢innost nelze
ohodnotit. 3. dotaznik od jednoho z obchodnich zastupcii je vyplnén pouze do Casti nabidky a
castecné administrativa. Diivodem je jeho neddvny ndstup, kdy jako novacek nemél moznost
veskeré Cinnosti délat a tedy ani hodnotit. Od obchodni podpory se vrétily 2 dotazniky. V
praci je diive uvedeno, Ze obchodni podpora jsou i dva zamésnanci, ktefi jsou v dichodu a
jsou zaméstnani na DPC a vykondvaji praci obchodniho zdstupce na &asteény tivazek. Jednd
se o tyto dva respondenty, a proto jsou i jejich vyplnéné dotazniky validni. Jeden z ¢lenti
obchodni podpory se rozhodl dotaznik nepoddvat. Clen obchodniho tymu na pozici
projektanta byl v dobé distribuce dotazniku ve vypovédi a odpovéd’ také nedodal.

4.14 Plany a cile obchodniho oddéleni

Pro uceleni obrazu stavajicicho obchodniho procesu, je v praci uvedeno jeSt€¢ nékolik
skute¢nosti. Pro prici s efektivitou obchodniho procesu, je nutné jeho nastaveni na plany a
cile obchodnikll. Kazdy obchodni zastupce ma rocni pldn nastaven na 40 prodanych jednotek.
Nékteré zakazky zahrnuji vice jednotek, a proto neni urcen jako cil poCet uzavienych zakéazek.
Dals$im cilem je objem za prodané jednotky, ktery je stanoven na 40 milionti K¢ a prodejni
marze, kterd je stanovena na 5%. Jako dil¢i cile slouzici k ziskdni zakdzek jsou jednani se
zékazniky a nabidky, respektive jednotky v nabidkdch. Pocet jednotek v nabidkach je
stanoven na 28 kusl za mésic. Za rok se jednd o 336 jednotek. Cilova uspeSnost obchodnich
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zastupcit je 10%. Jednoduchym vypoctem lze zjistit, Ze pfi stdvajicim poctu jednotek v
nabidkdch za rok, je tato nabidkova Cinnost nedostatecnd pro splnéni rocniho planu (10% z
336 je 33,6 jednotek). Resenim je tedy bud’ zvyseni nabidkové ¢innosti pii zachovén{ stavajici
Gisp&snosti, nebo zvyseni dsp&nopsti pii zachovdni stavajici nabidkové &innosti. Usp&$nost je
ddna m imo jiné kvalitou obchodnich zdstupcii, kterou tato priace nefe$i, a proto je price
zaméiena na zvySeni nabidkové Cinnosti jako mozného zefektivnéni obchodniho procesu.
Druhym ze zminénych dil¢ich cilil jsou jedndni se zdkaznikem. Zde je stanoven pocet 20
jednani za meésic. Tedy 240 za rok. Toto Cislo je podloZeno pouze historickym tudajem
uvadénym obchodnimi zastupci, kolik jedndni jsou schopni v mésici maximalné zvladnout.
(OMEGA, 2019). Tento ro¢ni plan Ize diky casovému rozboru a obtiZnostem jednotlivych
ukoll propojit s dals§imi ziskanymi daty a vyhodnotit redlnost jeho plnéni poptipad¢€ sniZeni ¢i
navyseni.

Persondlni obsazeni obchodiho oddéleni, mzda na jednotlivych pozicich, prace provedend za
urcity cas, obtiznost jednotlivych ¢innosti a plan obchodniho zastupce jsou zde uvedeny jako
meéfitelné veliCiny, ze kterych Ize vychazet pro navrh zvyseni efektivity prpcesu, jeho inovace
i usnadnéni. Flexibilita pak znac¢né souvisi s jednoduchosti, a proto se prace zaméfi na
inovace procesu, respektive jeho ¢asti, kde neni komplikované nahrazovat upravovat nebo
menit jednotlivé Casti procesu.

4.2 Aplikace inovaci na vybrané oblasti a posouzeni vhodnosti

Pro posouzeni vhodnosti zvolenych inovaci, je dulezité popsat z jakych Casti, se sklada
stavajici proces respektive smérnice, ve které je obsazen. Sturu¢ny popis ¢innosti je jiz
obsahem predchozi kapitoly, avSak pro ucely posouzeni, je nutné obchodni proces rozebrat
detailn¢ji. Cilem totiz neni aplikovat inovace na cely proces, ale vybrat ¢ésti, které jsou
vhodné pro zménu. Cisti, které jsou pro zménu vhodné, jsou neaktudlni, piipadné se jedna
¢innosti lze snadno za ucelem zlepSeni upravit nebo nahradit. Divodem pro zmény je
zefektivnéni, zjednodusSeni a vétsi flexibilita procesu.

4.2.1 Obchodni prilezitost

Stavajici proces se sklada z nékolika hlavnich ¢ésti, jak jiz je v praci zminéno dfive. Prvni
zminovanou Casti je obchodni pfileZitost. Pod timto pojmem se skryvaji poptavky, storno
aletry (coz jsou hrozby vypovédi uzavienych servisnich smluv ze stdvajicitho spravovaného
portfolia), presales (technicka i obchodni podpora vedouci k budoucimu ziskani zakézky jako
jsou napiiklad design, technické vykresy, vypocty aj.) a souvisejici administrativa. Zdroje
poptavek mohou byt jak interni (napfiklad informace od zaméstnance jiného oddéleni
spoleCnosti OMEGA o pozadavku zdkaznika, informace z interniho systému apod.), tak
externi (e-mail, poptavkovy server, telefonat, poptavkovy dopis, jednani). Veskera ptichozi
poptidvka je zaevidovdna asistentkou v internim systému CRM (customer relationship
management), preddna na oblastniho obchodniho manazera a ten ji pfid€li konkrétnimu
obchodnimu zastupci dle regionu, piipadné dle dalSich rozhodujicich kritétii. Témito kritérii
je napiiklad objem zakazky, pocet jednotek, druh a technicka obtiZnost, vztah obchodnika se
zékaznikem a jiné. Jakmile je obchodnimu zdstupci obchodni piileZitost ptidélena, zjisti od
potenciondlniho zdkaznika a z jinych dostupnych zdroja (vypis z OR, technickd dokumentace
apod.) dalsi dileZité informace pro zpracovani nabidky a aktualizuje data v sytému CRM.
Nésledné obchodni zastupce domluvi osobni schlizku s potencidlnim zdkaznikem. Na kazdy
ukon je dle stdvajiciho procesu 24 hodin. Obchodni pfileZitost nemusi byt nutné a za kazdych
okolnosti obchodnim zdstupcem zpracovana. V piipadé, Ze vyhodnoti obchodni pfilezitost
jako nevhodnou pro zpracovdni, Zadd oblastniho obchodniho manaZera nebo obchodniho
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feditele 0 moZnost odmitnuti poptivky na zdkladé¢ argumentace o stornovani poptavky,
piipadné o postoupeni poptavky na jiné oddé€leni. Pokud oblastni obchodni manazer ptipadné
obchodni feditel schvali dle prvniho bodu odmitnuti obchodni piileZitosti, je obchodni
zastupce povinen tuto informaci vhodnym zplsobem sdélit potencidlnimu zdkaznikovi a
zaevidovat piileZitost jako ztracenou v internim systému pro evidenci poptivek (CRM).
Interni komunikace probihd vyhradné e-mailem. Externi komunikace se zdkaznikem je
osobni, telefonickd, e-mailova, piipadné pisemnd. Obchodni pftileZitosti respektive poptavky
jsou pfijimany pasivné, obchodni zastupci obvykle aktivné nevyhledédvaji poptavku, vzhledem
ke kvantité ptichozi poptivky. (OMEGA, 2019) MoZny prostor pro zlepSeni efektivity v této
¢asti obchodniho procesu se nabizi v automatizaci a nahrazeni prace obchodniho zastupce
obchodni podporou, v ptipadé vybranych ¢innosti.

4.2.2 Nabidka a tvorba smlouvy

Druhou ¢asti stdvajictho obchodniho procesu je nabidka a tvorba smlouvy. Tato ¢ast piimo
navazuje na ¢ast predchozi. Po ovéfeni, zda je obchodni pfilezitost vhodnd pro nabidku a
zjisténi vSech dulezitych informaci pro jeji vytvofeni, je zvolen vhodny produkt a navazujici
¢innosti nutné k vytvofeni adekvétni nabidky. Tyto kroky jsou zodpovédnosti obchodniho
zéastupce. Pokud si obchodni zdstupce neni jist jaky zvolit produkt ¢i postup, Zdda o
souc¢innost obchodni podporu piipadné nadiizeného pracovnika. V piipadé, ze se jednd o
komplikovany projekt, nebo projekt vétSiho objemu, je vytvofen tym, ktery tento projekt
dostane na starost. Po vyjasnéni vSech vySe uvedenych podrobnosti obchdonik specifikuje
zvoleny produkt v kalkulaénim a nabidkovém software, ze kterého se automaticky generuje
nabidka s cenou, technickymi parametry a dal§imi podrobnostmi dilezitymi pro standardni
smluvni vztah (terminy, platebni podminky, stavebni pfipravenost apod.). Pokud se jednd o
nestandardni produkt (nakupovany produkt), popiipad¢ je obsahem nabidky i nestandardni
dodavka (projekt, subdodavatelska Cinnost apod.), obchodni zdstupce miiZze vyuzit oddéleni
nakupu popiipad¢ standardizované formulédie pro ndkup materidlu i sluZeb od subdodavateli.
V téchto piipadech je vSak nutné pro kolegu z oddéleni ndkupu jasné specifikovat poZadavek.
V nékterych piipadech je tedy jednodussi pokud si obchodni zastupce poptd subdodavatele
napiimo, coz stdvajici proces umoznuje. U vétSich, dulezitych ¢i atypickych projektii lze
nabidku upravit dle potieb a pozadavkl zdkaznika (je veditovatelném formatu). Neni ovSem
mozné v nabidce uvadét upravené informace, které podléhaji pfedchozimu schvéleni (cena,
platebni podminky, dodaci terminy apod.) a zdrovei jsou jiZ mimo kompetence obchodniho
zastupce. V ostatnich pifipadech je povinnost obchodnich zdstupct vyuZit stavajici Sablony
generované z kalkulacniho programu. Obchodni zdstupce podava tedy nabidku napiiklad s
cenou ve své kompetenci. V pfipad€, Ze ma obchodni zastupce informace, €1 je jiny padny
divod pro slevu vyssi, nezli je v kompetenci obchodniho zastupce, zdd4d o dodateCnou slevu
na projekt svého prfimého nadfizeného. Pokud je tato sleva mimo kompetence piimého
nadfizeného, postupuje se hierarchicky nahoru. V pfiloze 2, odchylky od zdkladni prodejni
ceny, je zndzornéna hierarchie shcvalovani ceny. Kromé schvalovacich limitd a jejich
schvalovatelti, jsou v odchylce uvedeny i aktivity obchodnich ¢innosti, kterych se schvéaleni
tykd. Jednd se o anglické zkratky, kde je NE (new equipment = nové instalace), BEX — R
(building existing - replacement = vymény ve stdvajicich budovach), zarovei s touto aktivitou
je uvedena aktivita S (modernisation = modernizace stavajicitho zafizeni), BEX — C (building
existing — creation = instalace nového zafizeni ve stavajici budov¢). Odchylky jsou uvadény v
rozdilu % od zdkladni (cilové) prodejni ceny. Pokud se cena odchyli mimo limity uvedené v
tabulce odchylky od zdkladni prodejni ceny, je mozno Zddat o povoleni nabidnout
zékaznikovi projekt ve ,,ztrate*, tedy mimo limit cilové ceny. V nékterych z téchto piipadi je
nutné schvaleni evropskym vedenim, na coZ existuje samostatny schvalovaci dokument (k
cen¢ produktu se posuzuji dalsi informace, jako je cena servisu, platebni podminky apod.).

20



Tento dokument je jinak svym obsahem podobny jako ten uvedeny v tabulce odchylky a dalsi
schvalovaci dokumenty, které jsou v praci zminény ddle. Hlavnim rozdilem je mozny pfesah
tohoto dokumentu za hranice, na evropsky management, a tedy jeho znéni musi byt v
Anglickém jazyce. (OMEGA, 2019)

Cinnosti, kterd také spadd do této Gasti obchodniho procesu, je tvorba smlouvy. S tvorbou
smlouvy pfimo souvisi feSeni platebnich podminek, penalizace a pokuty. I pro tyto ¢innosti je
dan standardni postup, kdy v kompetenci obchodniho zastupce jsou smluvni podminky,
uvedené ve standarni nabidce, kterou generuje kaluklacni program, jak je uvedeno v
pfedchozim textu. Pfipadné jsou k dispozici v§em zaméstnanciim ve smlouvé o dilo uloZené a
pravideln¢ aktualizované na firemnim intranetu na zdloZce obchodni odd¢€leni. Pokud je
pozadavek ze strany zdkaznika ¢i tendru na jakoukoli odchylku od standardnich obchodnich
podminek, obchodni zistupce zadd o schvdleni mimo své kompetence. Dle tabulky
nestandardnich platebnich, ktera je soucasti smérnice. Nestandardni platebni podminky musi
byt interné schvaleny pfed nabidkou a podpisem smlouvy od dilo. V tabulce je stejné jako u té
pfedchozi uvedena aktivita, schvalovaci limity a schvalovatel. Naopak zde chybi schvalovaci
mezistupenn oblastntho obchodniho manazera a neni uvazovdn podrobny rozpis dle
jednotlivych aktivit. (OMEGA 2019) Ve spole¢nosti OMEGA je primér na jednu smlouvu
1,8 prodanych zafizeni. Tento pramér je vypocten z internich dat spolecnosti, kdy je uvazovan
pramér z poctu jednotek v uzavienych smlouvéich z roku 2018 a roku 2019 do fijna 2019
vcetné. Aby obchodni zastupce splnil plan, musi tedy dle vySe uvedeného uzaviit cca 22
smluv. Cilova poZadovand uspésnost obchodnich zastupcii je 10%. Z tohoto vyplyva, Ze
uspesSny obchodni zastupce, ktery ma splnit ro¢ni stanoveny pldn v poctu zasmluvnénych
jednotek, musi vytvofit a zdkaznikovi odprezentovat na jedndni minimalné 220 nabidek.

JakoZto samostatné subkapitoly v této ¢asti jsou uvedeny v procesu dalsi ¢innosti. Jednd se o
piipravu a zpracovani nabidky, major contract a limity proschvéleni nabidky, standardni
platebni podminky, pendle a neomezena ndhrada Skody ve smlouvach, nestandardni platebni
podminky, forecasting, pfedloZeni nabidky poptdvajicimu, projednani nabidky se zdkaznikem,
sledovani nabidky, dodrzovani postupi a etickych pravidel spopleCnosti v prabéhu
vybérového fizeni, findlni jednani se zdkaznikem o nabidce, operativni porady, dokumentace
obchodniho procesu, ovéteni divéryhodnosti zdkaznika pied podpisem smlouvy o dilo, ztrata
projektu. (OMEGA 2019)

I v této Casti lze uvaZovat o moznostech pro zvySeni efektivity formou presunu nekterych
¢innosti na podporu. Déle se také nabizi moZnost sjednoceni schvalovacich formuldii pro
zjednoduseni a moznym navrhem na zlepSeni miiZe byt i pfesun ¢dsti tohoto procesniho kroku
(konkrétn¢ tvorba smlouvy vcetné schvalovaci podskupiny ¢innosti) do ¢4sti nasledujici.
Poslednim zde zminénou formou zjednoduSeni je sjednoceni schvalovaci linie (mozné
vynechdni ¢i naopak doplnéni schvalovaciho ¢ldanku). Tim by mohla byt zajiSt€na vétsi
flexibilita pti poddvani nabidek.

4.2.3 Uzavieni smlouvy o dilo

Predposledni ¢asti procesu je uzavieni smlouvy o dilo. Smlouvu o dilo uzavira obchodnik na
zéklad¢ spolecného odsouhlaseni smluvnich podminek se zdkaznikem. Primarné¢ obchodni
zéastupce vyuziva standardni format smlouvy umistény na intranetu obchodniho oddéleni, jak
jiz bylo uvedeno vysSe. Aktudlni verze smlouvy o dilo jsou rozdé€lené dle aktivit, které také
byly jiz diive popsiny (NE, BEX R, BEX C, S). V piipad¢, Ze zdkaznik neni ochoten
pfisotupit na standardni smluvni podminky, respektive poZzaduje ve standardni smlouvé
takové upravy, které presahuji kompetence obchodniho zdstupce, je nutné poZzadat
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kompetentni osobu o schvéleni. V ptipad¢, Ze zdkaznik trvd na svém formdtu smlouvy, opét je
nutné schvaleni kompetentni osobou. V obou piipadech je kompetentni osobou ve véci
schvaleni nestandarnich smluvnich podminek obchodni feditel, popfipadé jim povéfeny
zéastupce. Toto schvaleni probihé elektronickou formou e - mailem, kde je do téla e — mailu
vepsano, popiipad€ pfimo do smlouvy vyznaceno, jaké hlavni smluvni podminky jsou odliSné
od standardt spolecnosti. Dale obchodni zastupce doplni detailni informace do kalkula¢niho,
reportingového a ekonomického software. Jakmile je s timto hotov, je obchodni zastupce
zodpovédny za zaslani podkladii do podpisového kolecka. Podklady zasild e-mailem (v
pfipadé nadmérné velikosti ukladd na sdileny disk a zasild pouze odkaz) na asistentku
obchodniho feditele. Podpisové kolecko zaklada asistentka obchodniho feditele ve specidlné
pro toto vytvofeném software. Po zaloZeni schvalovatelé obdrZi automaticky e-mail a mohou
do systému vstupovat a schvalovat ¢i pfipominkovat. Pokud je vraceno nebo piipominkovano,
jde tato pfipominka na obchodniho zéstupce a ten vyjasni nebo doplni chybégjici podklady ¢i
informace. V podpisovém kolecku je kontrolovano, zda je smlouva o dilo vcetné¢ vSech
nalezitosti (terminy, technické fteSeni, platebni podminky, sankce aj.) v souladu se
schvédlenimi. Do podpisového kolecka je odpovédny obchodni zdstupce krom vyjasnéné
smlouvy povinnen dat veskeré schvalovaci, technické a dal$i formulare, které schvalovatelim
slouzi pro rychlou orientaci. Pokud jsou veSkeré podklady v poifddku, zkontroloviny a
schvaleny zodpovédnymi osobami, obdrzi asistentnka obchodniho feditele automaticky e-
mail. Nasleduje tisk smlouvy a pfedlozeni na podpis osobdm opravnénym k podepisovani
smluv. Jakmile je smlouva podepsdna ze starany spolecnosti OMEGA je prfeddna na
prislusného obchodniho zastupce, aby zajistil podpis u zdkaznika. Po schvdleni oblastnim
obchodnim manazerem popfipadé obchodnim feditelem, je mozné ve vyjimecnych piipadech
nechat tisk smlouvy na obchodnim zdstupci a nechat ji podepsat jako prvni na strané
zékaznika. (OMEGA, 2019) Z expertizy schvalovacich dokumentti vyplyva, Ze jsou ve vice
jak 50% ve shod¢ s pozadavkem na dopliiované informace. Konkrétné¢ jsou u vSech
zkoumanych nutné doplnit identifikacni udaje zdkaznika, ndzev zdkaznika, adresa sidla, IC,
DIC, cena zakizky, marZe, platebni podminky, limit pendle. Li§i se napiiklad u ceny,
uvedenim nédzvu a ceny konkurence, uvedenim ceny v servisu, uvedenim pozadovanych
informaci v anglickém jazyce, uvedenim vyse ztraty aj.

U tohoto kroku procesu by mohlo byt standardizovdano Zadani o schvdleni nestandardni
smlouvy a zdkaznické smlouvy a spojeni s jiz diive uvedenymi dokumenty schvalovani limit
(opét pfi této ¢innosti pro schvdleni uvadi obdobné informace). Toto by mohlo opét vést ke
zjednoduseni Cinnosti a zvySeni efektivity (ispora Casu a jeden formuléf). I zde jsou nékteré
¢innosti, které je mozno piesunout na obchodni podporu.

4.2.4 Rizeni a pribéh realizace

Zaverecnd Cast je realizace zakdzky a jeji predani zdkaznikovi. V této Casti hraje klicovou roli
oddéleni montédzi, respektive manaZer projektu, ktery zakazku fidi a koordinuje piipadnou
spolupriaci se subdodavateli. Obchodni zastupce vstupuje do této Casti projektu pouze v
piipad¢ nejasnosti, sporti nebo na vyzvani zdkaznika, pro kterého je ve smlouvé uvedenym
partnerem pro jedndni. V pribchu realizace muize dojit k celé fadé¢ komplikaci, jako je
omezeni dodavky, zména terminli ze strany objednatele nebo zhotovitele, vice ¢i méné prace,
zména ceny, penalizace a dal$im zméndm, které mohou mit vliv na vyvoj a predani zakazky.
V téchto piipadech je obchodni zastupce povinnen komunikovat se zdkaznikem a domluvit
dalSi postup, ¢imzZ je napiiklad dodatek ke smlouve. V piipad¢ potieby, nebo presahuje — li
zasah do pribéhu zakdzky z jakychkoli vyse uvedenych divodi kompetence obchodniho
zastupce, je do problematiky zataZzen oblastni obchodni manaZzer, feditel obchodu, poptipadé
feditel montazi, aby spolurozhodli o dalsim postupu. K soucinnosti je obchodni zastupce
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pfipraven a miiZze byt vyzvan, aZ do samého konce realizace. Koncem realizace se rozumi
predani kompletniho dila bez vad a nedodélkli smluvnimu objednateli. (OMEGA, 2019)

U této posledni Cinnosti je moZnou optimalizaci pfesun nékterych Cinnosti na oddéleni
montazi, které ma realizaci na starost. Respektive lepsi vymezeni hranic, kdy, co a do jaké
miry je jeSté v kompetenci manaZera projektu (poptipadé jeho nadfizenych) a naopak, kdy, co
a do jaké miry je v kompetenci obchodniho zastupce (popiipad¢ jeho nadiizenych). Nékteré z
jednoduchych administrativnich ¢innosti by bylo opét moZzné presunout na podporu. I v této
casti by tedy piipadné mohlo dojit ke zvyseni efektivity obchodniho procesu.

4.2.5 Souhrn

V této kapitole je provedena expertyza interniho dokumentu, konkrétné smérnice obchodniho
oddé€leni. Je shrnut a detailn¢ popsdn stdvajici obchodni proces, vcetné dil¢ich Cinnosti,
okolnich vlivii a moznych uddlosti do procesu zasahujicich. Pfi posouzeni vyse uvedeného lze
udélat zavér, Ze se jednd o proces typu ,.kalkulace — platba* (z Anglického spojeni ,,Quote-to-
cash®), jak o tomto typu procesu hovoii teoreticka ¢ast prace. U konkrétnich dil¢ich ¢asti jsou
navrzeny 1 mozné opatteni pro zlepSeni. Ovérenim, zda navrhy jsou vhodné ¢i nikoli, se prace
zabyva v nasledujicich kapitolach. Konkrétné identifikaci zdroji plytvani, pouziti nastroju
mapovani hodnotového fetézce a DMAIC, uvddénych v metod¢ zlepSovéni a fizeni procesu
Lean Six Sigma.

4.3 Posouzeni ucinnosti inovace na efektivitu obchodniho procesu

Jednou z prvnich véci pro ovéfeni mozné spravné cesty inovace obchodniho procesu, je
obtiznost jednotlivych cCinnosti a pfifazeni k moZnosti zvladnuti téchto cCinnosti, dle
pracovniho zafazeni. Timto lze ovéfit, zda neni plytvano zdroji na ¢innosti, které mohou délat
méné kvalifikovani zaméstnanci, ¢i zaméstnanci s niZsimi ndklady. V nékterych piipadech
neni nutné, aby se Cinnosti zabyval napiiklad obchodni zistupce, ale aby cCinnost byla
delegovana. Jak bylo navrhovano u nékterych ¢innosti v pfedchozi kapitole. Popiipad¢ jeste
lépe, aby ji samostatn¢ na zdkladé inovovaného procesu zpracovala podpora s niZSimi
ndklady, nezli ma obchodni zastupce. Takovéto plytvani je oznaCovédno jako plytvani
intelektem a jeho existence v procesu plyne z dotazniku, jezZ byl zminén v kapitole 4. V
kapitole 4, kde je zminka o tvorbé, dotazniku, jeho distribuci a sbéru dat, je uvedeno i
hodnoceni obtiznosti a casovd dotace cinnosti, kterou uvadéji jednotlivi pracovnici
obchodniho oddéleni. V této kapitole jsou z hodnoty z dotazniku zdkladnimi matematickymi
operacemi vypocteny mozné ¢asové a nakladové tspory v procesu. Jednd se o ¢asovou dotaci
na plan, kterd je vypoctena jako Casova dotace Cinnosti v hodindch a ndsobena poctem
¢innosti pro splnéni ro¢niho planu, kde plati, Ze pocet ¢innosti pro splnéni rocniho planu v
kusech je primérny pocet jednotek v jedné nabidce v kusech ndsobeny poctem nabidnutych
jednotek na splnéni plédnu za predpokladu 10% tspéSnosti. Déle ndklady na plan v CZK, které
jsou vypocteny jako ndklady na ¢innost v CZK ndsobené poc¢tem ¢innosti pro splnéni rocniho
planu v kusech, kde ndklady na ¢innost v korundch se rovnaji ¢asové dotaci na ¢innost v
hodindch ndsobenou hodinovou mzdovou sazboui obchodniho zastupce v korunach

4.3.1 Vyhodnoceni dotazniku

Hodnoceni obtiznosti je zde pro piehlednost zopakovano. ObtiZnost jednotlivych ¢asti
procesu je ohodnocena na stupnici 1 - 5. Hodnotiteli jsou vSichni respondenti. JelikoZe se v
dotaznicich nevyskytuji zZadné extrémni hodnoty, findlni hodnotou jednotlivych cinnosti
pouZzitych v této préci je prosty aritmeticky primér vypocteny z jednotlivych hodnoceni vsech
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respondentli. Hodnotitelé jsou pfed vyplnénim dotazniku podrobné obezndmeni s hodnotici
vykondvat podpora, 2 je jiz vyS$i obtiznost tkolu na kterou vSak stdle staci podpora ve
spolupraci s obchodnim zastupcem (napiiklad dodani a vysvétleni podkladi nebo pozadavku),
hodnotou 3 je ur¢ena ¢innost, kterou miize vykondvat pouze obchodni zastupce (napf. jednani
se zdkaznikem, doprava k a od zdkaznika apod.), tedy cinnost nezastupitelnd avsSak
nevyzadujici dal$i podporu, u 4 je jiZz nutnd soducinnost s nékym dal$Sim (technickym
oddélenim, subdodavatelem, montiZnim mistrem apod.), nakonec 5 je nejvysSi stupeni
obtiznosti, kdy pro feSeni daného tkolu je tfeba tym pracovnikll a vys$i ¢asova obstiZnost.

Z dotazniku je patrné, zZe nckteré Cinnosti, které dnes obchodni zastupce bézn¢ vykonava, lze
pfesunout na obchodni podporu a tim uspofit ¢as a zéroven ndklady. Casovy prostor, ktery
vznikd pfesunem téchto cinnosti, je moZno vyuZzit pro zvySenou aktivitu v cCinnostech
nezastupitelnych, které jsou zdkladem pro leps$i prodejni vysledky. V 1. Casti procesu
(poptavka), respektive u ¢innosti vedlejSich kde je mozny zéstup, jsou v zavorkich uvedeny
obtiznosti, které ptid€lili respondenti. Z vysledku Setieni tedy plati 1.1 evidence (obtiZnost 1),
1.2 vyfizeni (obtiznost 2) a 1.4 pfidéleni (obtiznost 1). Dle vySe uvedenych vypocti z
predchozich ¢asti vyzkumu této prace, je Casovd dotace na pldn u Cinnosti 1.1 evidence 22
hodin, 1.2 vyfizeni 48 hodin a 1.4 pfid€leni 7 hodin a ndklady na plan 1.1 evidence 44X CZK,
1.2 vyfizeni 95X CZK a 1.4 15X CZK.

-----

podpora oznaceny Cinnosti 2.1 podklady (obtiZznost 2) a 2.5 presales (obtiznost 2). Zde je
casové dotace na plén u 2.1 podklady 92 hodin, 2.5 presales 117 hodin a ndklady na plan jsou
2.1 podklady 183X CZK , 2.5 presales 235 CZK.

III. ¢ast obchodniho procesu, zasmluvnéni I1ze zjednodusit o Cinnosti 3.1 piiprava smluvnich
podkladli (obtiZnost 2), 3.2 zaddvani do systému (obtiznost 2), 3.5 podpisové kolecko
(obtiznost 2). Casova dotace na plan u ¢innosti 3.1 pifprava smluvnich podklad 194 hodin,
3.2 zadavéni do systémi 16 hodin 3.5 podpisové kolecko 8 hodin a ndklady na plédn jsou 3.1
ptiprava smluvnich podklad 389X CZK, 3.2 zadavani do systémil 315X CZK 3.5 podpisové
kolecko 169X CZK.

IV. ¢ast je mozno zjednodusit o ¢innost 4.2 dodatek (obtiznost 2) pfesunout na podporu. Opét
se timto uspofi Cas a tim i ndklady, tudiZ se zvysi efektivita. Casovd dotace na pldn u Cinnosti
4.2 dodatek 7 hodin a ndklady na plan 147X CZK

s Mz

Posledni ¢ast, kterd probihd soub&Zzné se vSemi jiz zminénymi, je oznacena I-V. a nese ndzev
administrativa. Zde l1ze pfesunout dle respondentti ¢innost 5.2 reporting (obtiZnost 2). Casova
dotace na plan u ¢innosti 5.2 dodatek 9 hodin a ndklady na plan 345X CZK.

U hodnot 1 (ty se vyskytuji v prizkumu pouze u dil¢ich ¢innosti 1.1 a 1.3) a 2 (u vSech
ostatnich oznacenych cinnosti) je mozno piesunout vyfizeni bud’ zcela, nebo Cdste¢né na
podporu. JelikoZ ma podpora nizs$i ndklady neZ obchodni zdstupce o 50%, je diky plnému
zastoupeni obchodniho zastupce, pii této Cinnosti uvolnén nejen Casovy prostor pro plnéni
dalSich pracovnich cinnosti vedoucich k wuzavirdni zakdzek, ale i uspofeny ndklady
spolecnosti. U hodnoty ¢islo 2 lze jen velmi tézko posoudit miru spoluprice podpory s
obchodnim zdstupcem, proto je v praci uvazovana spolupriace z jedné poloviny, jak jizZ bylo
uvedeno diive. Tyto kroky jsou v préci navrZzeny pro zlepSeni efektivity procesu.

4.3.2 Poptavka — vyhodnoceni G¢innosti
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Hned u prvni hlavni €innosti procesu je mozna Casovd uspora u tii dil¢ich Cinnosti, jak
vyplyva z dotaznikového Setfeni. V souctu je ¢asova dotace na vSechny tyto tfi Cinnosti 77
hodin. Jednd se o pocet hodin, které obchodni zastupce stravi vyfizovanim této agendy a za
predpokladu, Ze bude plnit stanovené cile, tedy 220 nabidek za rok (plan). Tato hodnota je
ddna souctem cinnosti 1.1, 1.2 a 1.4 z ptedchozi kapitoly vyhodnoceni dotazniku. U dilci
¢innosti obchodniho procesu 1.2, kterd je v dotaznikovém Setfeni hodnocena obtiznosti 2, je
vSak nutnd asistence obchodniho zastupce. Nelze celé vyfizeni pfesunout na obchodni
podporu. V piipadé, Ze se obchodni zastupce podili na ¢innosti, je jeho podil hodnocen jako
50% spolupréce. Casova dotace dil&{ ¢innosti 1.2 vyfizeni musi byt tedy pro téely spravného
vypoctu kracena o 50%. Po korekci u této hlavni Cinnosti je vyslednou ¢asovou dotaci na
celou ¢innost 53 hodin. Nyni Ize tedy fici, Ze pfi presunuti uvedenych ¢innosti na obchodni
podporu dojde u obchodniho zdstupce v této Casti procesu k rocni Casové tuspoie 53 hodiny.

Dals$i moZnd udspora u téchto tif dil¢ich ¢innosti je ndkladova. U této veliCiny je stejné tak
nutné uvazovat s podilem prace obchodniho zastupce na Cinnosti 1.2. Vysledny soucet vSech
tii ¢innosti se zahrnutou pokrdcenou hodnottou u ¢innosti 1.2 je tedy 106X CZK. Zde X
predstavuje hodinovou mzdovou sazbu obchodniho zastupce.

Do této Cinnosti nejsou pocitdny obchodni pftilezitosti, které mohou byt odmitnuté jiz
obchodni podporou, coZ muze také ddle spofit ¢as. Tato ¢innost je soucdsti ¢innosti 1.2. Pii
zjistovani informaci je mozné rozliSit, zda se jednd o vefejnou zakdzku, stdvajici servisni
portfolio, stadvajiciho zdkaznika, standardni produkt, nestandardni produkt, produkt mimo
vyrobni program (nutno vyuZit subdodavatele), sloZzeny projekt (soucdsti doddvky jsou
produkty ¢i prdce mimo vyrobni program spole¢nosti nebo odborné Cinnosti nespadajici do
¢innosti dle obchodniho rejtiiku spolecnosti OMEGA), nebo vyznamny projetk. Vyznamny
projekt v ptivodnim procesu nazyvan jako velky projekt, je nejasné popsan a hodnocen pouze
z pohledu poctu jednotek. V novém modelu je pod novym ndzvem uveden hlavné z divodu,
Ze nemusi zahrnovat pouze urcity pocet jednotek, ale i ur¢itou hodnotu. Hodota projektu ktery
je jiz z pohledu jeho vySe zajimavy, je stanovena na 5 miliéni K¢&. Pocet jednotek pak
zachovan na 5ks (OMEGA, 2019). K moZnosti rozliSeni pfilezitosti vhodné pro dalsi
zpracovani poslouZzi krom vysSe uvedeného i identifikace prileZitosti uvedeny v tabulce 2. Dle
tohoto modelu neni nutné, aby se obchodni zastupce zabyval pfilezitosti a urCoval si priority
pro zpracovani, protoze tuto prici za n&j muze vykonat opét podpora s vyrazné nizZ§imi
ndklady. NiZe uvedend identifikace pftilezitosti lze vyuzit i pro zrychleni posouzeni
piipadného stornovéni (odmitnuti) poptdvky. V této tabulce se rychle hodnotitel orientuje a
bez vétsich podrobnosti je schopen vyhodnotit, zda obchodni pftilezitost nechat obchodnim
zastupcem zpracovat, nebo se omluvit zdkaznikovi za neucast na vyb&rovém fizeni Ci jiné
form¢ dalsi spolupréce.

Tabulka 2 Identifikace ptileZitosti

VR VP PFL STD SPL NPRDCT |CST celkem
NE 0 1 0 1 0 0 1 3
ANO 1 0 1 0 1 1 0 4

Vysvétlivky: hodnoceni 1/0, zpracovat < 4, nezpracovat > 4

Zdroj: vlastni vyzkum (2019)
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Tabulka pro identifikaci pfileZitosti vychdzi z popisu priorit ptivodni smérnice obchodniho
oddéleni. Pro identifikaci pifleZitosti slouzi zkratky VR — takto je oznatovdna vefejnd
zakdzka, VP — je ozaceni pro vyznamny projekt; PFL — oznaeni pro stdvajici servisni
portfolio (stdvajiciho zdkaznika), STD - standardni feSeni z produktového portfolia
spole¢nosti, SPL. — nutny subdodavatel ¢asti dila, NPRDCT — neni feSeni z produktového
portfolia, tedy nutno nakoupit a pfeprodat celek, CST — stavajici zdkaznik, vyznamny
zékaznik (OMEGA, 2019). K témto parametrim jsou pfifazeny hodnoty 1, 0 a ve sloupci
celkem zhodnoceno na zdkladé celkového souctu, zda se nabidkou zabyvat, ptipadné s jakou
prioritou. Pokud je hodnota 7, je priorita zpracovani nejvyssi. Naopak pii cekové hodnoté O se
jednd o poptavku s velmi malou pravdépodobnosti budouciho tspéchu a proto se dd vazné
uvazovat o odmitnuti poptavky. Timto jednoduchym zptsobem je tedy usopten Cas i ndklady,
které jsou vynaloZeny na piivodni hodnoceni ze strany obchodniho zastupce. Zaroven je timto
zpusobem mozno zvysit efektivitu, kdy obchodni zastupce se vénuje jiZ ,,0CiSténé* poptavce.
Tam je vétsi potencidl dspéchu, tedy uzavieni smlouvy o dilo se zdkaznikem. V piipadé
vyfizovani poptavky obchodni zastupce postupuje vybérem vyfizovéanich zakdzek od nejlépe
hodnocené k té n&jméné. Cinnost je popsdna v expertyze interni dokumentaca jako nefektivni
a proto je navrzen tento novy model.

Po identifikaci pfileZitosti podporou je obchodni pfipad pifidélen obchodnimu zéastupci, ktery
pracuje na jednotlivych projektech dle priorit vyplyvajicich z vySe uvedené identifikace
prilezitosti. V expertize internich dat je opct uveden myslenka zjednodusSeni u této ¢innosti.
MozZnou upravou je vynechdni oblastniho obchodniho manaZera z procesu v Casti ptidélovani
poptavky. Oblastni obchodni manazer, je v sou¢asném obchodnim procesu v pozici ¢loveka,
ktery rozdéluje poptavky na jednotlivé obchodni zdstupce. Je meziclankem mezi asistentkou
obchodniho feditele a ochodnim zastupcem. Ditvodem pro tento zplisob nasteveni procesu je
historicky fakt znalosti regionu a zdkaznikli oblastnim manaZerem. (OMEGA, 2019). Pokud
bude obchodni podpora zndt regiony obchodnich zastupcli, mize vyhledat region v map¢ a
pridélit poptivku na zdkladé regiondlniho rozdé€leni a identifikace pfilezitosti pfimo
obchodnimu zastupci do piislusného regionu. Dopliiujicim kritériem pro ptid€leni poptavky
muze byt zdkaznik. Zdkaznici jsou evidovani na konkrétni obchodni zastupce. Pokud je tedy
poptavka od konkrétniho jiz evidovaného zdkaznika (evidovdno v systému CRM), ale je z
jiného regionu, je primdrné piidéleno regiondlnimu obchodnimu zdstupci. Podpora vSak
konzultuje s obéma obchodnimi zastupci, zda mé ptidélit zakdzku obchodnimu zéstupci z
jiného regionu, nebo majiteli zdkaznika. V piipadé rozporu rozhoduje o pfidéleni nadiizeny
(OMEGA, 2019).

Pro tento tcel je sestavena mapa regionll ptisobeni obchodnich zastupcii, kterd tvoii piilohu 2
této prace. Mapa vychdzi z expertizy interi dokumentace. Regiony jsou uréeny na zakladé
piislusnosti obchodniho zdstupce k urcité pobocce v regionu, kterd je dana pracovni
smlouvou.(OMEGA, 2019) Zaroven jsou ve smérnici obchodniho oddéleni vypsdny okresy,
ve kterych je povinnen obchodni zdstupce plisobit a které nalezi k urcité pobocce.(OMEGA,
2019) V obrazku jsou pak tyto dvé skutecnosti propojeny a pro piehlednost graficky
znazornény a barevné odliSeny. Mapa je v editovatelném formétu, Ize tedy flexibilné¢ ménit ¢i
doplilovat nejen jména obchodnich zdstupcti a obchodni podpory, ale i rozdéleni regiont
(naptiklad zména majitele okresu).

Nésledné obchodni zastupce domluvi nejpozdé€ji do 24 hodin osobni schiizku s potencidlnim
zdkaznikem, kterou vyuZije pro odhad koupéschopnosti (ndklonnost zdkaznika k produktim
¢i sluzbam spolecnosti) To lze realizovat za idedlnich podminek, tedy pokud obchodni
zéastupce necerpa dovolenou ¢i nemocenskou. V piipadech dovolené ¢i nemocenské plati
kontaktovani zdkaznika do 24 hodin ihned po nédvratu do zaméstnani (OMEGA, 2019). Na
zéklad¢ expertizy interni dokumentace, je zjiSténo, Ze tato dil¢i Cinnost, kterd je popsdna v
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obchodni smérnici, nevyZaduje zédsadni znalosti a dovednosti (OMEGA, 2019). Proto je
mozno vyuZzit sluzeb podpory, kdy podpora ihned po obdrzeni a identifikaci poptavky
»,havolavd*“ schizky se zdkaznikem a zaddvd do sdileného kalenddie k jednotlivym
obchodnim zdstupcim. V tomto piipad¢ je nutné, aby obchodni zastupce sdilel kalendar s
podporou a disledné evidoval své aktivity i piipadné absence. Je nutné pamatovat i na
piipady, kdy obchodni zdstupce ma jiZ jinou aktivitu, ¢i dileZitéjsi praci, kterou z néjakych
divodii neuvedl ve sdileném kalendafi. Pro tento pifipad informuje podpora pti domlouvani
schiizky s poptavajicim o moznosti piipadné zmény, o které poptavajiciho, pokud tato situace
nastane, informuje jiZ obchodni zastupce a domlouvad ndhradni termin (OMEGA, 2019).
Timto zpisobem je mozné zvysit efektivitu v oblasti procesu jednani se zdkaznikem a zaroven
spofit ndklady za domlouvani jedndni. V tomto ptipad¢ se jednd o Cinnost 1.3, respektive jeji
cast. Tato cCinnost sice byla respondenty hodnocena 3. stupném obtiZnosti (tedy jako
nezastupitelnd), alespoii jeji ¢4st nahradit obchodni podporou lze. Uspory v asové dotaci na
plén a ndkladii na pldn v tomo prace nezohlediuje, protoze se jednd o minoritni podil na dil¢i
¢innosti 1.3 jedndni. Zminéna je v praci jako piiklad dalSich moZnych zlepSeni. Ke
konkrétnimu vysledku v oblasti Casu a ndkladl je mozné se dopracovat stejnym metodickym
postupem, jako u dil¢ich ¢innosti.

4.3.3 Nabidka — vyhodnoceni t¢innosti

Druhou c¢ast je vhodné zjednodusSit pouze na tvorbu nabidky a tvorbu smlouvy piesunot az do
¢asti nasledujici, kdy zdkaznik informuje o udéleni projektu nebo zameéru spoluprace. Piiprava
smluvnich podkladi je Casové pomérné ndro¢ny proces (z dotaznikového Setieni vyplyva, ze
1,8 hodiny na jednu zakazku) a proto neni idedlni vénovat této aktivité cas, kdyZ neni jasné,
7e zakézka bude ziskana. Tato skute¢nost musi ovSem byt dobfe zohlednéna a oSetiena jiz ve
fazi nabidky. Vyjimkou muzou byt nckteré z projekti (vefejné zakazky, velké projekty
apod.), kde poptdvajici poZzaduje jiz dopfedu v nabidkové fazi odsouhlasené smluvni ¢i
servisni podminky. V téchto pifipadech se postupuje nestandardné a tesSi se individudlné
(OMEGA, 2019). Dlivodem navrhované zmeény je, Ze vétSina nabidek je feSena standardnim
zpusobem (je ve standardnim formétu) a neni tedy nutné komplikovat proces minoritnimi
projekty se smlouvami v cizim formétu (zdkaznickém formatu). Ve standardnim formétu
smlouvy o dilo se jednd o 77% smluv, které jsou v priméru za sledované obdobi uzavieny.
Tato hodnota je vypozorovéna z internich dat spolecnosti za rok 2018 a rok 2019 do fijna
2019 vcetné. Zdrojem téchto dat je evidence odmén pro obchodni zdstupce za podepsané
zakazky ve sledovaném obdobi (OMEGA, 2019). Tato interni databdze je vhodna jako zdroj
informaci z divodu zdvislosti odmén na formatu smlouvy, ve kterém je smlouva o dilo se
zékaznikem uzaviena. K ziskani informace o vyslednému prodilu jsou secteny vSechny
podepsané kontrakty v uvedeném obdobi. Tento soucet charakterizuje 100% smluv. Nasldné
jsou vyjadieny poCty smluv ve standardnim formatu a nestandardnim formétu v % a z tohoto
uréen vysledny pomér. Po odecteni podilu smluv uzavienych ve standarnim forméatu od
100%, je zjistén podil zbyvajicth 23%, ktery ndlezi pravé smlouvam v nestandardnim
(zdkaznickém formétu). Casovd dotace na pldn u této Ginnosti 3.1 pifprava smluvnich
podkladii, je 194 hodin a ndklady na plan jsou 389X CZK. Cinost je ohodnocena respondenty
obtiZznosti 2. Vyslednd ¢asova dotace je po zkrdceni o 50%, 97 hodin a ndklady jsou 194X
CZK. Z interni databdze schvalovani smluvnich podkladii vyplyva, Ze s kazdou 4. nabidkou
jsou predkladany i smluvni podklady. Databdze je vhodnym zdrojem pro sbér téchto
informaci, protoZze pfes ni musi jit veSkeré smluvni dokumenty, které jsou predkladany
zékaznikovi. Z databdze jsou filtrovany veskeré vydané nabidky a nabidky, u kterych byla
piedloZena smlouva o dilo. Podil téchto dvou veli€in, je vysledny pocet nabidek se smlouvou.
Pokud je uvazovan plan obchodniho zastupce 220 nabidek, jednd se celkem o 55 smluvnich
podkladi. Pro zjednuSeni je uvazovano, Ze se jednd o 25% vsech nabidek. U vySe uvedenych
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hodnot k jednotlivym &innostem, je tedy mozné uvaZovat pouze s jejich &tvrtinou. Casové
dotace je 24 hodin a ndklady na plan 49X K¢. Pokud se ¢innost pfesune na obchodni podporu
a do ¢ast zasmluvnéni, nabidkova ¢innost mtiZe byt o tyto hodnoty efektivnéjsi.

V ¢asti nabidky vstupuje do procesu i oddéleni technické podpory. Technickd podpora
(technické oddéleni) je schopna navrhnout technické feSeni. ReSeni je navrZzeno krom
technického i s ohledem na ekonomickou vhodnost. Ekonomickou vhodnost a tedy vybér
produktu si primdrné fidi obchodni zéstupce. Z expertizy kalkula¢niho systému je mozné
zjistit cenové hladiny jednotlivych produktl. Z technické dokumentace na strankdch tovaren
pak doporuceni jejich uZziti v segmentech dle icelu budovy.(OMEGA, 2019) Pro tento ucel je
navrzena jednoduchy néstroj v podobé¢ tabulky 3, které je vyobrazena niZe.

Tabulka 3 Produktové strategie

Price Residental [Commerecial |Hotel
Product

Goal lowest

Lock low

Find medium

House medium

Y
Y
Lock - variantmed -high|Y
Y
Y
Y

Steam high

<<z < <[ < =
< =<z =z < < =

New med -high|Y

Y = vhodny, N = nevhodny
Zdroj: Vlastni (2019)

V produktové strategii jsou uvedeny nazvy produkti. Z davodi zachovani anonimity
spolecnosti, nejsou tyto ndzvy skutecné. Je vSak redlnd jejich cenova hladina od nejlevnéjsiho
po nejdrazs$i a segmentace dle typu uziti. V produktové strategii se snadno zorientuje i
oddé€leni technické podpory a 1épe tak navrhne feSeni ekonomicky i technicky vhodného
produktu. Je tedy nutné, aby s toutou tabulkou pracovalo i oddéleni technické podpory, mélo
ji k dispozici a idedlné€ ji implementovalo do procesu svého odd€leni. Produktova strategie je
v tomto formétu krom své jednoduchosti i flexibilni a produkty 1ze snadno zaménit, doplnit ¢i
nahradit novymi. Flexibilita je v tomto pfipadé namisté, jelikoz ke zméndm dochazi pomérné
Casto. Tato Cinnost spadd pod dil¢i ¢innost 2.2 konfigurace, jeji ¢asovy dopad neni v préci
zohlednén. Nastroj je navrZzen pro zjednoduSeni a rychlou orientaci, kviili volbé spravné
produktové strategie pro nabidky. Casovy dopad této ¢innosti je minimélni, jak vyplynulo z
rozhovoril s obchodnimi zastupci i pracovniky technické podpory.

V plvodnim modelu procesu je schvalovani slev na jednotlivych tdrovnich oblastniho
obchodniho manazera, obchodniho feditele, pfipadn€ finan¢niho ¢i generdlniho feditele
casové neomezeno (OMEGA, 2019). V modelu nového procesu je vramci inovace opét
moznost ¢asove limit pro schvdleni slevy omezit. JelikoZ schvalovéani probihd v kalkula¢nim
softeare, je mozZnost nastavit ¢asovy limit a v piipadé nereakce doty¢ného (nemoc, dovolena,
pracovni cesta, apod.), lze doty¢ného schvalovatele vynechat a automaticky postoupit
schvéleni na nadiizeného pracovnika. Kazda drovén mutze mit na schvaleni nebo pozadavek
na doplnéni informaci o projektu 24 hodin. Informace o projektu jsou v pfedem stanoveném
formatu uvedeny u Zadosti o slevu. V piipadé vyse uvedenych situaci (nemoc, dovolend,
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pracovni cesta) je kazdy schvalovatel povinnen zajistit si zdstup pokud je to moZné, nebo
informovat nadiizeného, aby reagoval ve stanoveném case na zadosti po dobu neptitomnosti.

Dalsi inovaci, kterou lze navrhnout je schalovani nestandardnich platebnich podminek v
kalkulaénim programu, ktery toto svym nastavenim umoznuje. Coz vyplynulo z expertizy
kalkulaéniho programu. V souc¢asném modelu neni této funkce vyuzivano (OMEGA, 2019).
Detail této Cinnosti mtze byt shodny se schvalovanim slevy, jelikoZ se jednd o velmi
podobnou strukturu v této ¢4sti procesu.

V této Casti procesu jsou od respondentli oznaceny dvé Cinnosti, které je mozno postoupit. V
tomto ptipadé ¢innost 2.1 na obchodni podporou a dil¢i ¢innost 2.5 na technickou podporu.
Obé dvé tyto Cinnosti jsou ohodnoceny obtiznosti 2. Opét je tedy u vypoctu nutné kratit
vysledny €as a ndklady o 50%. Pro ¢innost 2.1 podklady (subdoddvky, reference apod.), kde
je Casova dotace po kraceni 46 hodin, a pro 2.5 presales s Casovou dotaci 59 hodin. Naklady
na plan jsou pro 2.1 podklady 92X K¢ a pro 2.5 presales 117X K¢. Celkova ¢asovd dotace u

této hlavni ¢innosti je 105 hodiny a ndklady na pldn jsou 209X K¢.

2 2 Ve

4.3.4 Zasmluvnéni — vyhodnoceni a¢innosti

Tieti ¢asti obchodniho procesu je zasmulvéni, uzavieni smlouvy o dilo. Také u této Casti a
¢innosti jsou vyhodnocena data z dotaznikového Setfeni. Pfi zasmlunovani zakazky lze vyuzit
obchodni podpory z pohledu ¢asové tspory vice nez v jinych. Je to Cast procesu, kterd se
vyrazn¢ neméni, tato price je stejnd a opakujici se. U ¢innosti podklady, pfiprava smlouvy,
zaddvani dat do sytsému Ize vyuzit obchodni podporu. Podklady pro tyto ¢innosti jsou
umistény na intranetu obchodniho oddéleni a tedy pro podporu snadno dosaZitelné bez
soucinnosti obchodniho zédstupce. Ostatni informace dulezité pro pfipravu podkladl, smlouvy
o dilo 1 zaddvani dat o zakédzce do systému lze Cerpat z findlni nabidky (OMEGA, 2019). Pii
delegovani téchto Cinnosti tedy dojde opét k casové i ndkladové tuspoie a ¢as obchodniho
zéastupce lze vyuZit pro zvysSeni efektivity. Naopak u Cinnosti interniho a externiho jednéni,
neni mozné obchodniho zastupce jednoduse nahradit, a tedy tyto ¢innosti ziistavaji v jeho
kompetenci. Jak jiZ bylo vysledovano diive, u spole¢nosti OMEGA je primér na jednu
smlouvu 1,8 prodanych zafizeni. Tento prumér je vypocten z internich dat spole¢nosti, kdy je
uvazovan prumeér z poctu jednotek v uzavienych smlouvach z roku 2018 a roku 2019 do fijna
2019 vcetn€. Aby obchodni zastupce splnil plan, musi tedy dle vySe uvedeného uzavfit cca 22
smluv. Cilovd poZadovand tspéSnost obchodnich zdstupci je 10%. Z tohoto vyplyvd, Ze
uspesny obchodni zdstupce, ktery ma splnit ro¢ni stanoveny pldn v poctu zasmluvnénych
jednotek, musi vytvofit a zdkaznikovi odprezentovat na jednani minimdalné 440 nabidek.
Celkova Casova dotace na plan u této ¢innosti 3.1 piiprava smluvnich podkladi, je 24 hodin a
ndklady na plan jsou 49X CZK. Hodnoty byly vypocteny jiz v ptedchozi kapitole, ve které je
popisovéna ¢innost, ze které je navrZzen piesun této ¢asti obchodniho procesu. U zbyvajicich
dvou ¢innosti respondenty shodné ozacenych s obtiZnosti 2 je po kraceni o 50% casova dotace
na 3.2 zadavani do systémut 157,5 hodiny a pro 3.5 podpisové kolecko 86 hodin a ndklady na
plan jsou 3.2 zaddvani do systémut 315,5 X CZK a pro 3.5 podpisové kolecko 172,5X CZK.
Dil¢i Cinnosti 3.2 zaddvani do systémt a 3.5 podpisové kolecko, jsou feSeny vzdy az v
pfipad€é popisu smlouvy se zdkaznikem na rozdil od dil¢i €innosti 3.1 pfipravy smluvnich
podkladt. Proto musi byt nastaveny na pozadovany pocet smluv pfi plnéni planu. Jiz diive
bylo vyhodnoceno, Ze pro splnéni planu je nutné uzaviit nejméné 22 smluv. Jednd se o 10%
planu nabidek, na které jsou vypocteny vyse uvedené hodnoty. Vysldné hodnoty po tomto
kraceni jsou pro 3.2 zaddvani do systémil 8 hodiny a pro 3.5 podpisové kolecko 4 hodin a
ndklady na plan jsou 3.2 zadavani do systémt 16X CZK a pro 3.5 podpisové kolecko 4 CZK.
Celkova casova dotace u této hlavni ¢innosti je 36 hodiny a ndklady na plan jsou 73X CZK.
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4.3.5 Realizace — vyhodnoceni ti¢innosti

Posledni ¢asti procesu je realizace zakazky. V této ¢asti do procesu vstupuje oddéleni instalaci
a obchodni zdstupce se vénuje zakdzce pouze okrajove. Obchodni zdstupce muze byt do
procesu v této Casti zataZen pii nutnosti jednani se zdkaznikem jen v nékterych piipadech.
Témito piipady jsou jednani o zménach ¢i upravach, jedndni o dodatcich nebo pii potiebé
interntho vyjasnéni probihajici realizace. Také v této Casti procesu lze vyuzit obchodni
podpory pro jednu z dil¢ich ¢innosti. Konkrétné se jednd o dil¢i ¢innost 4.2 piiprava podklada
k dodatku a tvorby dodatku ke smlouvé. Tato Cinnost je velmi podobnd Cinnosti tvorbé
smlouvy o dilo, o které se prace zminiuje jiz diive. U ostatnich ¢innosti, kdy je nutné interné ¢i
extern¢ jednat, je obchodni zdstupce kompetentni osobou pro vyfizeni. Tato ¢innost opét
souvisi pouze se zasmluvnénim a proto je uvazovdno s opakovinim pouze v rozdahu
potedpokladu zasmluvnénych zakdzek. Casové dotace na pldn u diléf &innosti 4.2 dodatek je 7
hodin a ndklady na plan jsou 15X CZK. Dil¢&f €innost je respondenty ohodnocena obtiZnosti 2
a vztahuje se pouze k jiZ uzavienym smlouvdm. Z tohoto diivodu je zde postupovano stejnym
zpusobem jako u piedchozich Cinnosti. Dil¢i vysledek je tedy 50% casové dotace na plan a
nékladii na plan. Casové dotace na plan u ¢innosti 4.2 dodatek 4 hodin a naklady na plan 7X
CZK. Vyslednd hodnota je pro tuto hlavni ¢innost je stejnd, plrotoze obsahuje pouze jednu

%

dil¢i ¢innost ozna¢ovanou s mozZnosti Uspory.

4.3.6 Administrativa — vyhodnoceni u¢innosti

Jak jiz bylo zminéno vyse, nckteré z Cinnosti presahuji rdmec hlavnich ¢asti procesu, ve
kterém jsou v ptivodni modelu zatfazeny. Ne zdklad¢ expertizy smérnice obchodniho odd¢leni
je nevrzeno mozné feseni, zaClenit do obchodni procesu novou cast, kterd soub&zné¢ probihd s
ostatnimi ¢astmi procesu (OMEGA, 2019). Tyto dil¢i ¢innosti jsou pak seskupeny ze vSech
hlavnich ¢innosti pod tuto novou hlavni skupinu ¢innosti. JelikoZ se jednd o vesmés o
administrativni prici, je tato ¢ast nazvana jednoduSe, administrativa. V této ¢4sti obchodniho
procesu je také mozno vyuZzit obchodni podpory. Zejména pro dopliiovani informaci o
projektech, archivaci podkladi, aktualizaci dat, piipravy podkladl pro reporting, urgecnci a
hlidani plateb od zdkaznikli. Veskeré zminéné ¢innosti, spadaji pod dil¢i Cinnost 5.2, kterd je
hodnocena respondenty s obtiZnosti 2, 1ze pak piesunout do této ¢asti. JelikoZ mlze podpora
tuto dil¢i ¢innost zastoupit z 50% je nunté ji o tuto hodnotu kratit. Pak tedy ¢asové dotace na
plén u ¢innosti 5.2 dodatek 5 hodin a ndklady na plan 9X K¢.

4.4 Novy obchodni proces

V modelu nového obchodno procesu je kladen diiraz na efektivitu. Efektivitou se v této préci
rozumi snizeni ndkladii na zaméstnance v odd¢€leni, zrychleni dil¢ich procest, dennich
¢innosti a procest vedoucich k uzavirani smluv o dilo (zakdzek). Pokud se n¢které z ¢innosti
piesouvaji na podporu, nebo zrychluji, zbyva vice prostoru pro obchodni zastupce na ¢innosti
na, které by se méli sami zaméfit. Ddle se obchodni proces zamétfuje na zjednoduSeni,
zestruénéni, tak aby byl sndze pochopitelny. V procesu je u kazdé Casti odkaz na pfislusny
Clanek ve smérnici, ve které je detailné popsdno feSeni konkrétni situace (muze jit i o dalsi
dil¢i Cinnosti a uddlosti). Timto zptisobem je usnadnéna prace s potiebnymi dokumenty
(hledani, uprava) a také je usnadnéno vyhleddvani vhodnych zdrojli informaci dulezitych pro
vykon prace uvnitt spolecnosti i mimo ni (lidé, intranet apod.). Toto je dilleZité nejen pro
stavajici zaméstnance, ale hlavné pro ty nové nastupuvsi, ktefi potfebuji informace cerpat
rychleji a snédze, aby se dostali do procesu co nejdfive a co nejdfive ptindseli spole¢nosti zisk.
Zjednoduseni procesu na zdkladni ¢innosti je dulezité, aby se obchodni zdstupci zaméfili na
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hlavni diivod jejich prace pro spole¢nost a tedy uzavirdni smluv, respektive prodej produkti.
Novy proces je nutné nastavit flexibiln¢, tak aby mohl byt kdykoli doplnén ¢i upraven v
navaznosti na potfebné zmény. Zmeény jsou béZnou soucasti fungovani obchodniho oddélent,
protoze je nutné reflektovat na pozadavky trhu, zmény legislativy, produktt a systému. Jetedy
nutné zpracovat grafické zndzornéni nového procesu obchodniho oddéleni, ktery vychdzi z
predchozich vysledkii uvedenych v této praci. V predchozich kapitolach jsou na zdkladé
dotaznikového Setfeni, expertizy interni dokumentace a dalSich metod uvedeny ndvrhy na
mozné zmény a v této Casti jsou impementovany piimo do modelu procesu.

Model nového obchodniho procesu je rozd€len na Ctyfi hlavni ¢asti, které jsou upraveny a
zestruénény. Jednd se o Casti piileZitost, nabidka, smlouva a realizace. Pro vysvétleni i
pochopeni celého procesu tyto Ctyfi Casti Upln€ posta¢i a podrobny rozbor je soucasti
smérnice, pro jejiz dpravu slouzi tato prace jako podklad. Pod casti piilezitost jsou uvedeny
¢innosti, které skute€né¢ obchodni zdstupci délaji, jak vyplyvd ze smérnice obchodniho
procesu. Doplnéna je nova ¢ast, ktera probiha paraleln¢ se vSemi hlavnimi. Jedna se o Cdst s
nazvem administrativa. VétSina ¢innosti nové zahrnuté do této Casti je v pivodnim procesu v
¢asti nabidka a tvorba smlouvy. Jednim z diivodl k tomuto kroku je fakt, Ze ¢innosti zahrnuté
v Casti administrativa, nespadaji pouze do jedné z hlavnich ¢4sti, ale objevuji se ve vSech.
Dalsim divodem pro oddéleni téchto Cinnosti je moZnost delegovéani velké Casti z nich na
méné ndkladnou podporu. V modelu nového procesu jsou €innosti, které jsou nové ukolem
obchodni podpory oznaceny a barevné odliSeny (oranZova = ¢innost pln¢ zastupitelnd, zelena
= Cinnost ¢aste¢né zastupitelnd). Oddéleni umoZni snadnou identifikaci a usnadni obchodnim
zéastupctim rozhodovani, které ¢innosti 1ze delegovat a které nikoli.

4.4.1 Casova a nakladova vispora v obchodnim procesu

V préci jsou jiz diive vypocteny u dilCich Cinnosti obchodniho procesu ¢asové dotace na
splnéni pldnu a nédklady na splnéni pldnu. V této Césti prace jsou dil¢i ¢innosti obchodniho
procesu sumarizovany. Ugelem sloucent je potieba zjistit hodnotu celkovych &asovych dotaci
a nakladd na pldn. Plinem se rozumi roéni pldn obchodniho zistupce. Casova dotace i
ndklady vzniknou u téchto dil¢ich cinnosti za piedpokladu splnéni planu obchodnim
zéastupcem. Jsou zde také vypocteny ndklady na obchodni podporu, kterd uvedené dilci
¢innosti zastoupi a nahradi tak pii dil¢ich cinnostech obchodni zastupce. Na zavér je
zhodnocena udspora c¢asu a ndkladi v porovnéni s ptivodnim procesem. Srovnani je uvedeno v
%.

V prvni ¢ati procesu nazvané poptavka je celkova tispora ¢asové dotace 53 hodin a ndkladi
106X CZK. V druhé ¢asti procesu nazvané nabidka je celkova dspora Casové dotace 105
hodin a ndkladd 209X CZK. Ve tieti ¢asti s ndzvem zasmluvnéni, je celkova uspora Casové
dotace 36 hodin a ndkladi 76X CZK. Ve ctvrté Casti nazvané realizace je celkovd tspora
casové dotace 4 hodin a ndkladi 7X CZK. V posledni soubéZzné casti administrativa je
celkovd uspora Casové dotace 5 hodin a ndkladii 9X CZK.

Vyslednym soucetm hodnot u vSech moznych dil¢ich ¢innosti obchodniho procesu, je ddna
celkové uspora Casové dotace. To vSe za predpokladu plnéni planu a na jednoho obchodnika.
Ptipadné lze uvést tispora ¢asové dotace za rok na jednoho obchodniho zastupce, plan je totiz
rocni. Tato hodnota je v ptipad¢ ¢asové dotace 202 hodin. V piipad¢ celkovych ndkladi je to
405X CZK.

Z vyhodnoceni dotazniku vyplyvd, Ze casovd dotace v novém procesu na ¢innost
oznacovanou jako nabidka, je 400 hodin ro¢né. Lze tedy konstatovat, Ze pokud bude veskera
Casova uspora investovana do této ¢innosti obchodniho zastupce, jeho aktivita se zvysi o
zhruba 50%. Pokud dédle uvaZzujeme o vlivu na hlavni €innost obchodniho zistupce a tedy
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uzavirdni zakédzek, 50% znamend z 220 nabidek (pldn obchodnika) 110 novych nabidek.
Planovana efektivita obchodnich zéastupcii je 10% a v jedné smlouvé jsou zhruba 2 jednotky.
Timto zplisobem lze vydedukovat, Ze moZny piinos v oblasti uzavienych zakdzek je 11 smluv
se zhruba 22 zatizenimi.

Celkova casova dotace na vSechny cinnosti obchodniho procesu (pracovni naplil) jednoho
obchodniho zdstupce je 963 hodin. Za ptedpokladu plnéni pldnu. Celkové ndklady na vSechny
¢innosti obchodniho procesu (pracovni ndplil) jednoho obchodniho zéstupce je 1925X CZK.
Za ptedpokladu plnéni planu. Tyto hodnoty jsou uvedeny v tabulce,ktera je piilohou 2.

Pokud tedy vyjddiime dsporu €asu a ndkladi v procentech, 1ze napsat, Ze v navrhovaném
modelu obchodniho procesu dojde k tspofe v oblasti ndkladti i ¢asu 21%. Pokud budeme
uvazovat, Ze ndklady na obchodni podporu jsou o 50% nizs§i nez na obchodniho zéstupce,
bude ndkladova dspora 10,5%.

Ptesunutd priace na obchodni podporu znamend tsporu 202 hodin préice (stejné jako Casova
dotace pro vysledné hodiny vSech nahrazenych ¢innosti) a ndklady jsou dle mzdové tabulky
polovi¢ni, tedy 202,5X CZK. Podpora je z davodi snadné nahraditelnosti a moZnosti
operativn¢ feSit pocet jijich Clend, zaméstndna na dohodu o pracovni ¢innosti. Vyhodou
zam¢&stnaneckého poméru dohody o pracovni CcCinnosti je, jeji neomezen na pocet
odpracovanych hodin na rozdil od dohody o proveefni prace. Nevyhodou je, Ze ne vSichni
vyhleddvaji tento zptisob zaméstnani. Pokud vysledek podélime poctem mésici, zjistime, Ze
se jednd o zhruba 16 hodin mésicn¢. V piipad¢ zavedeni této inovace, je nutné piijmou
zaméstnance na dohodu o pracovni ¢innosti, ktery bude ochoten vykondvat danou praci v
rozsahu 16 hodin mési¢né. Na 16 obchodnich zastupcl se pak jednd o 256 hodin mésicné.
Coz je vice nez 13 hodin tydné. S ohledem na pracovni dobu spole¢nosti OMEGA, ktera je
zkracena na 7,5 hodiny se jednd spiSe o praci 2 lidi na hlavni pracovni pomér nebo vice lidi
dle jejich Casovych moznosti na dohodu o pracovni ¢innosti. RozloZeni pifipadnych novych
¢leni obchodni podpory je na zvdzeni manaZera, kdy by meéldo byt uvazoviano s
rovnomérnym geografickym rozloZenim podpory (napiiklad Praha, Brno) tak aby byla
zajisténa lepsi dostupnost regiondlnim obchodnim zastupctim.

V nasledujicim obrazku CZ MODEL OZ_VO01 (Obrazek 4) je jiz uveden novy navrhovany
model. Novy model rozdé€leni regiont je doplnén o regionélni ¢leny obchodni podpory. Krom
efektivity je toto rozdé€leni dobré i pro flexibilitu a jednoduchost obchodniho procesu, protoze
je mozné snadno a rychle identifikovat potiebu obchodni podpory v regionu, zajistit jeji
vyménu nebo ndhradu a zdroven =zajistit proSkoleni pracovni ndplné od nékterého z
obchodnich zastupct ¢i kolegu z obchodni podpory z jiného regionu.
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5 Zavér

Uvod praktické &asti prace, se vénuje podrobnéjsimu popisu spole¢nosti OMEGA a jejiho
prostiedi. V této kapitole jsou uvedeny informace a data dileZitd pro dalsi vyzkum préace.
Jednd se o organizacni strukturu splecnosti, vypocet primérné hodinové mzdové sazby
jednotlivych ¢lenti obchodniho tymu, pracovni doba obchodnich zédstupcti a pracovni ¢innost
obchodnich zéastupci. Aby bylo moZzné zmapovat posledni zminénou cinnost, Pracovni
¢innost obchodnich zdstupcl, po kvantitativni i kvalitativni strdnce, je sestaven dotaznik,
ktery je ddle distribuovan na ¢leny obchodniho tymu. V dotazniku jsou shrnuty pracovni
¢innosti obchodnich zastupcti, tak jak jsou uvedeny ve stdvajici smérnici obchodniho
oddé€leni. Na zavér je doplnén rocni plan v podobé poZzadavku na uzaviené smlouvy.

Kapitola ndsledujici se zamétuje podrobny rozbor stavajictho obchodniho procesu, ktery je
soucasti vnitropodnikové obchodni smérnice. V této kapitole jsou detailn€ji popsany
jednotlivé hlavni a dil¢i ¢asti obchodniho procesu a ptfedstaveny ndstroje, které slouzi pro
podporu téchto Cinnosti a obchodnich zastupcti. V kazdé kapitole je navrZzena moZnost
inovace, doplnéni nebo uptravy na zdklad¢ expertizy, komparace zkomané dokumentace a

vysledkl z dotaznikového Setfeni.

V dalsi kapitole jsou vyhodnocena data ziskana od respondentti z dotaznikového Setieni. Data
jsou piifazena k jednotlivym ¢astem obchodniho procesu. Jsou navrZzeny jiz konkrétni zmény
a upravy stavajicich dil¢ich i hlavnich ¢innosti a ndstroji obchodniho procesu. Data jsou
vyhodnecena s ohledem na dsporu ¢asu a naklada.

V zavéru prace jsou vyhodnoceny celkové vysledky Casovych a ndkladovych moZnosti v
procesu. Je uvedena moZznd uspora Casu, ktery je mozno vyuzit za icelem zvySeni efektivity
pii plnéni jinych pracovnich ¢innosti obchodnich zastupcii. Je zde uvedena efektivita v oblasti
uspor ndkladl v ptipadé aplikace zmén.

s Wz

Pii vypoctech a porovndni v praktické casti prace a bylo komparaci zjisténo, Ze mzda
obchodni podpory je zhruba 50% zdkladni mzdy obchodniho zédstupce. Déle byla spocitdna
primérna pracovni doba zaméstnancii na 142,5 hodiny mési¢né. Pro potieby price byl z
internich dat vypocten i primér prodanych zatizeni v jedné smlouvé. Z dotaznikového Setfeni
vyplynulo, Ze celkem 8 ¢innosti z obchodniho procesu je mozné Caste¢né (z 50%) nahradit
praci obchodni podpory. U dvou cCinnosti je mozné plné zastoupeni. Z dalSich vyzkumu
vyplynulo, Ze 77% vSech podepsanych smluv je ve standardnim formétu spolecnosti. Na
zéklad¢ kontroly kvality procesu bylo zjiSteno, Ze je z divodi zjednoduSeni a zvySeni
flexibility vhodné upravit nckteré ndastroje procesu. Konkrétn€ se jednd o schvalovaci
formulare, kde mtiZze pii sjednoceni 3 podobnych schvalovacich formulait dojit az na 50%
casovou uporu a sniZzeni chybovosti. Pro rychlou orientaci u nékterych dil¢ich Cinnosti
procesu je mozné vyuZit nové ndstroje jako je identifikace, pfiileZitosti, mapa regiond,
produktova strategie a grafickd podoba obchodniho procesu. Na zdkladé vyzkumu této price
lze konstatovat, Ze ve stdvajicim obchodnim procesu existuji ¢innosty a ¢asti, které mohou byt
feSeny s vEtsi efektivitou a jednoduseji. Efektivitou je zde mysSlena zejména ¢asova a finan¢ni
uspora. Pti aplikaci navrhovanych zmén je finan¢ni Gspora na jednoho obchodniho zastupce
405X CZK roéné. Uspora &asovd je 202 hodin. To vie za predpokladu, Ze plni stanoveny
plan. Vyzkum dale ukdzal, Ze pfi dodrzovani soucasné pracovni doby spole¢nosti je nutné na
vytizeni Cinnosti, které mohou byt zcela nebo z Casti delegovany na obchodni podporu, je
nutné pifjmout minimdln¢ 2 nové zaméstnance. Tito zaméstnanci nemusi nutné pracovat na
hlavni pracovni pomér. Z vysledkli vyzkumu vSak vychdzi, Ze jejich denni pracovni doba
bude stejnou pracovni dobou, jako maji zaméstanci spolecnosti zaméstnani na hlavni pracovni
pomer.
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V piipad€ porovndni stdvajiciho a nové navrhovaného obchodniho procesu dochazi k ¢asové a
nalkadové uspofe na jednoho obchodniho zastupce a plan 21%. Toto je hodnota, o kterou je
mozné zvysit efektivitu oproti stavajicimu obchodnimu procesu. Cas, ktery je uspofen je
mozné vyuzit kdalSim aktivitim, ze strany managementu a je na rozhodnuti nadfizenych
pracovniki jak s nim naloZi a které ¢innosti z obchodniho procesu ptikladaji vétsi dalezitost.
Pokud je tento ¢as inapiiklad nvestovian do konkrétni hlavi ¢innosti obchodniho procesu,
nabidka, znamena to 110 novych nabidek, které mohou vést k uzavieni 11 zakdzek se zhruba
22 zatizenimi. V piipad¢ tohoto rozhodnuti je mozné navysit plan obchodnich zdstupct o tuto
hodnotu.

Déle bylo zminéno nékolik néstroji pro zvySeni kvality procesu. Pfi porovnani s pivodni
smérnici obchodniho oddé€leni, ve které je obsaZen i obchodni proces a pivodniho obchodniho
procesu v grafické podobé, je doporuceno se zaméfit na zmeény. Doporuceni této prace tedy
sméfuifeje k sjednoceni této vnitropodnikové dokumentace. Vytvoteni grafické podoby
obchodniho procesu, a aktualizace procesu ve smérnici. Ddle je doporuceno pro veétsi
flexibilitu a zjednoduSeni prosesu doplni proces o ndstroje k identifikaci piileZitosti, mapu
regionti, produktovou strategii a sjednotit schvalovaci formilére.

Tento vyzkum lze vyuZit pro dalsi detailnéjsi studii, kdy stejné postupy a metody mohou byt
aplikovany na detailnéji rozebrané Cinnosti obchodniho procesu a z toho vypocétena mozna
efektivita (¢asové a ndkladov4 uspora).
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Prilohy

Priloha 1

Dotaznik - obchodni ¢innosti 2019

Hlavni ¢innost

-----

Doba trvani
(min.)

Naroc¢nost (1-
5)

I. Poptavka (pramér
jedné akce)

evidence

vyfizeni (doplnéni, vyjasnéni, odmitnuti apod.)

jednani se zdkaznikem

ptidéleni

doprava

II. Nabidka (primér
jedné akce)

podklady (subdodévky, reference apod.)

konfigurace (v kalkula¢nim sys. + dprava nab.)

cena, nestardardni podminky apod.

jednani se zdkaznikem

doprava

aktualizace

presales

I. - V. Administrativa
(méesicn¢)

forecasting (uzavirdni zakdzek, jednani apod.)

reporting (sbér dat

porady (operativni, pravidelné mési¢ni)

Skoleni (etika, fidi¢, prodejni, produktové aj.)

IV. Zasmluviieni
(pramér jedné akce)

ptiprava smluvnich podkladi

zadavani do systému (aktualizace/kontrola)

interni projedndvani (schvalovani, PBCHL
apod.)

jednani se zdkaznikem

podpisové kolecko

doprava
V. Realizace (pramér | jednéni se zédkaznikem
jedné akce) dodatky
interni komunikace
doprava
Ostatn{

Narocnost: 1 - muZe fesit podpora; 2 - miiZe fesit podpora za ptispéni OZ; 3 - muze fesit OZ;

4 - OZ potiebuje podporu pro feseni; 5 - OZ pottebuje tym na feSeni




Prilohy

Priloha 2

aba treangarecncstl Doba trvan [Mxda D28 "odet Cinnoat)
i i-% hadi hj & rn plan
Vel 3 1 0,1 F] 220 L S]]
1.2 wynizeni {doplneéni, vwyjsndni, odmtnutiapod,] T =5
—— 13 2 0,2 2 220 !
) 1.3 jednani s¢ zalaznikerr 13 3 0,2 3 730 <
primiein LA prasen 2 1 0.0 2 220 E—
L5 dopwava 0 3 0.3 F] FFL] 14 I
Uspora ma dinnost = !
Cellom bl Einnosti T T
4.1 podklndy subdodivky, reference apod.] 15 ) 0.4 3 230 5 5.4
1.2 konfipurace s kalbudalnim sys + dprava nab.] n 3 0,3 3 220 | e LE
. o 4.3 Cena, nesiardardnl podrminky sgod. V] 3 0.2 2 220 [E] L
0. M abidlca ipedm ér 2.9 pedndni s¢ sakazimbken 3
. il 15 3 LLN 2 220 L I
jacindsniecs) TT preaes 2 2 0.5 2 220 s I
16 altuaizace 1 F] 04 2 220
4.1 doprava M0 3 0.3 F 220 !
Uspora na dinnost 1 41
Celkem hl Einnasti 12179 509
et b v i [TIC] 2 T 3]
3.2 zadawvans do gestama L ktvalizace kontrod ) 13 F] 0,7 F 22 1 1. 15
1. Tasmbwfsni 1.3 imerri projediavani (schvalovani, PRCHL apaod ] 59 ] na F] 27 =] @ 13
[primér jedné akee) 1.4 jednani ¢ pakarnikerr 6 3 0.4 2 22 i L
1.5 padpisove kokcko 13 F 0,4 3 22 1 1 ] 9] ]
30 doprava 0 3 0,3 2 12 5
Uspora na annost .. . . B
Celkem hl Einnaxi . T -
4,1 jednani s& iakaznikem u E} R F 22 o 1]
IV, Reslizece (orimér [ dodatky 0 2 0,3 2 12 [ :
jedné akoe) 4, 4 e Komuanik o 3 3 0.9 3 22 | ] | |
4.4 doprava 0 3 03 F] 22 15 l
L:pora na énnost o I D S
Cilkam Rl Ainadih I L] =
51 forecasting (uravirani zakdzek, jedrand apod.; 17 3 nd F 17 |
.- V. Administrativa  [£ reporing {sbér dat) i7 ] 0.8 2 12 { i ’
[redisiini) 5.3 porady [oserativel, prividelng mEicag %0 3 17 3 12 =1 EF: |
i1 3 0.5 2 12 L
Liipora na onnost I ]
fEelkem bl Einnami 1 1 i L
-. lxpnira ma pldn 1 S LI L A
-__nw_ru.._._ plin | i 7 | |
Narstnost: _ esil podpora; 2 1SS - mlids Felit 1 & podparu pro fesenl; & - DD potr el TEAEY T

II



