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Business intelligence a jeho vliv na konkurenceschopnost
podniku
Business intelligence and the impact on business
competitiveness

Souhrn

Diplomova prace pojednava o vlivu business intelligence (Bl) na podnikové

procesy a v kone¢ném dusledku také na konkuren¢ni schopnost podniku.

V této praci je nejprve rozebran pojem konkurence, informacni systémy a business
intelligence. Dale je v této praci vypracovana uvodni studie pro vybrany podnik, jejimz
obsahem jsou analyzy zaméfujici se zejména na zmapovani moznych efektii nasazeni BI,
uzivatelskych pozadavki a stavu podnikové informatiky. Zavéreéna kapitola vlastni prace

je vénovana navrhiim metrik a reporti, které¢ by mohli praci manazera zna¢né ulehcit.

Hlavnim pfinosem této prace je vypracovani tvodni studie a modelace praktického
vyuziti BI feSeni koncovym uZzivatelem. Tyto vysledky mohou byt nasledné vyuZity jako

zaklad pro tvorbu feseni Bl a jeho implementaci v praxi.

Summary

This diploma thesis discusses the influence of bussiness intelligence (BI) to business

processes and also to the competitiveness of the company.

In the begining the thesis is focused on the analysis of the terms like competition,
information systems and business intelligence. The empirical part of this thesis is dedicated
to the introductory study for particular company which contains the analysis mainly
focused on mapping the possible effects of Bl application, users requirements and the

condition of enterprise informatics.

The final chapter of this thesis is devoted to suggestions of metrics and users reports

that could relieve the work of a manager.



The main contribution of this thesis is to create the introductory study and design the
practical use of Bl solutions for the final users. These results can be used as the base for

the solutions Bl and its implementation to the practice.

Kli¢ova slova:

business intelligence, datovy sklad, konkurence, konkuren¢ni vyhoda, informace,
rozhodovéni, reporty

Keywords:

business intelligence, data warehouse, competition, competitive advantage, information,

decision-making, reports
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1 Uvod

Konkurence, pojem nehmotného charakteru a pifesto se s nim setkdvame dnes

a denn¢, chapeme jej jako soupeteni, kde chce kazdy vyhrat a ne se pouze zcastnit.

Soucasné trzni prostfedi, ve kterém se nachdzi stale vétSi mnozstvi konkurence
a pfirozen¢ dochazi k tvrdym konkuren¢nim bojim, vede kazdy podnik k vlastnimu
zdokonalovani. Zminované zdokonaleni muize mit mnoho podob a je jen na daném
podniku, kterym smérem se vyda. Tato prace se zabyva tématem mozného zdokonaleni
hlavn¢ v oblasti rozhodovéni. Protoze kazdy manazer je vystaven potizim, které piinasi

nutnost rozhodovat v ¢asové tisni, ale i ptes to s vysokou zodpoveédnosti.

Manazerska ¢innost a obchodni funkce obecné jsou v dnes$ni dob¢ takika zavislé
na informacnich technologiich. Zavedenim manaZerského informaéniho systému
do podniku lze docilit ziskani a budovéani konkuren¢ni vyhody, protoZe spolecnost bude
schopna porozumét datim a informacim mnohem rychleji. V téchto podminkach rostou
naroky na kvalitu, na obsah a na rychlost informacniho zajiSténi a t0 nejen pro praci
manazera, s ¢imz Uzce souvisi pojmy data, informace a znalosti, které vytvaii zakladni
kameny Business Intelligence (Bl). Kazdy podnik disponuje se stile nartstajicim
mnozstvim dat, kterd jsou ale bez spravné interpretace ve spousté pripadi témef bezcenna,
a pravé BI lze povazovat jako velmi schopny ndstroj pro zpracovani a podani téch
spravnych informaci. V konecném disledku pomaha odhalovat skute¢nosti a souvislosti,
které soustavné ovliviiuji podnik, ale které zaroven nejsou na prvni pohled ziejmé.
Nalezeni téchto souvislosti podniku proptjéuje nemalou konkuren¢ni vyhodu a je jen

na jeho uzivatelich jak s takovymi informacemi nalozi.

Tato prace se zamétuje na problematiku Business Intelligence, zejména na moznosti
vyuziti téchto ndstroji pro potfeby manazera podniku, ktery predstavuje cilového

uzivatele.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem teoretické Casti diplomové prace je piiblizeni pojmu business intelligence

a vyvoj této problematiky.

Dil¢im cilem je objasnéni vyznamnosti podnikovych informacnich systémii a vlivu

vyuziti business intelligence.

Cilem praktické Casti prace je aplikace business intelligence do manazerskych uloh,
zejména pokus o modelaci mozné informacni podpory pro manazerské rozhodovani
za pomoci nastroji a technik, které business intelligence nabizi. Zhodnoceni zda je pro
vybrany podnik vhodné rozhodovéani =zaklddat ptevazné na intuitivnim uvazeni
rozhodovatele nebo je efektivnéjsi vyuziti business intelligence. Dil¢im cilem je potvrzeni
pfipadné vyvraceni piedpokladu zvySeni vynosi podniku a souCasna uspora nékladu

na zaklad¢ vyuzivani business intelligence.
2.2 Metodika

Diplomovéa prace se déli na dvé hlavni oblasti, kterymi jsou teoretickd cast
a praktickd Cast. Za ucelem ziskani potfebnych informaci je cerpano primarné z odborné

literatury, internetovych zdrojti a ze zdrojl internich.

V teoretické casti je aplikovand metoda deskripce, na zdkladé¢ které budou
prezentovany vysledky studie jak Ceské, tak zahranicni odborné literatury, doplnéné
informacemi ziskanymi z internetovych zdrojii zamétujicich se na zvolené téma, tedy
na zkoumdni konkuren¢ni schopnosti podniku a propojeni této problematiky

s informac¢nimi technologiemi.

Prakticka ¢ast je vénovana zpracovani uvodni studie BI pro konkrétni podnik, ktera
predstavuje stéZejni ¢ast pro piipravu a feSeni BI projektti. Pro ucely tvorby Gvodni studie
byla vyuzita metoda dotazovani, ptesnéji individualnich rozhovorii. V této praci jsou
vyuzity rozhovory zameétujici se na ziskani potiebnych informaci od predpokladanych

uzivatelli. Respondenti jsou vybrani pouze z fad zkoumaného podniku. Metoda rozhovorta
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je zvolena zejména diky potiebé ziskani informaci hlubsiho charakteru a zaméiuji
se na zjisténi specifickych potieb dotazovanych, které jsou zejména informacni povahy.
Rozhovorim ptedchazelo seznameni se zdmérem a predpoklddanymi vystupy, délka
jednotlivych rozhovort se pohybovala vétSinou mezi 1 a 2 hodinami a byly doplinovany
prubéznou komunikaci. Z divodu citlivosti n¢kterych dat jsou ¢iselné daje zkoumaného
podniku pfevazné nasimulovdna na zdkladé hranic uréenych jeho managementem. Dale
je v praktické casti pouzita metoda modelovani, ktera se zaméfuje na moznosti vyuziti
technik podnikového zpravodajstvi véetné ukazky praktickych navrhi. Technika zkouméani
a zpracovani dat je v této diplomové praci podpoiena tvorbou tabulek a grafii za pomoci
programi MS Office Excel, Microsoft Office Access, Libre Office a Adobe Photoshop.

Nakonec je praktickd ¢ast uzaviena syntézou poznatkl z provedenych analyz a studii.

Zavér je vénovan struénému piehledu zjiSténych poznatkii a formulaci piinosu

business intelligence v podminkach pfislusného podniku.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Konkurence

Konkurenci je mozné chépat jako rivalitu nachazejici se mezi nakupujicimi nebo
prodavajicimi stejného zbozi. Konkurenci vnimédme jako otevienou mnozinu konkurentii
vytvarejicich v daném case a daném prostoru konkurencniho prostiedi a je mozné

ji povazovat za vysledek aktivity podniku (Cichovsky, 2002; Mikol4s, 2005).

Casové uréeni vzniku konkurence je sloZité ne-li nemozné, protoze ma velmi Siroky
zabé&r. Pokud budeme hledat jiz konkurenci neuvédomélou - reflexni, dostaneme se do dob,
kdy se objevily jiz prvni dva Zivé organismy, majici stejné ¢i podobné néroky, vyuzivajici
ke svému Zivotu stejné ¢i podobné zdroje, se stejnymi ¢i podobnymi Zivotnimi projevy
a potiebami. Ani konkurenci uvédomélou a podminénou myslenkovymi pochody neni
mozno s piesnosti datovat. Lze u ni ale vychéazet z védeckych teorii, které tikaji, ze pouze
hominidi - vétev primatdi z niz doslo k vyvinu ¢lovéka, méli schopnost mysleni. Potom
se d4 s trochou nadsazky fici, Ze konkurence vznikla jiz pfed 14 miliony lety (Cichovsky,

2002).

Konkurenci ekonomickou, presn€ji mikroekonomickou je mozZné rozclenit

na (Mikolas, 2005):
e strané poptavky,
e stran¢ nabidky,
e mezi stranou nabidky a poptavky.

Pro zaméfeni této prace je zajimava pravé zminovana konkurence na stran¢ nabidky,
kterou 1ze mimo jiné dale rozliSit na cenovou a necenovou. U cenové je konkuren¢ni boj
zalozen na pfildkani co nejvice kupujicich sniZenim cen vlastniho zboZi. Necenova
konkurence ale fesi jiné aspekty, zaméiuje se predev§im na odliSnosti oproti konkurentlim.
Konkuren¢ni boj potom muize byt veden prostfednictvim odliSeni nabizeného produktu

nebo poskytovanymi sluzbami.
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3.2 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je pojmem obsdhlym, je mozné jej sledovat
na makroekonomické i mikroekonomické urovni. V této praci se budeme zabyvat
pohledem mikroekonomickym, tedy konkurenceschopnosti podniku, kterou také mizeme

oznacit za potencial podniku.
Konkurenceschopnost podniku mé ¢tyti zdkladni vnitini atributy:
e lidsky potencial,
¢ finan¢ni potencial,
e technologicky potencial,
e obchodni potencial podniku (Mikolas, 2005).

Dale se ale formuji nové dimenze konkurenceschopnosti, do kterych mimo identity,
integrity a mobility podniku patii také suverenita, ktera definuje postaveni podniku
Vv podnikatelském prostfedi. Takovy suverénni podnik je charakterizovan redlnou moZnosti
rozhodovat o svém vyvoji jak ucelné tak U¢inn€ a soucasné je schopny tato rozhodnuti

realizovat (Mikolas, 2005).

Konkuren¢ni schopnost podniku lze chépat dvéma zplsoby, absolutné a relativné.
V otazce absolutniho chapéni, je za konkurenceschopny podnik povaZovan takovy, ktery
vykazuje pozitivni ekonomické vysledky, zatimco relativni konkurenceschopnost
je odvozovana z pozice podniku vici ostatnim podnikim, které plisobi ve spole¢ném
trznim segmentu. ZvySovani konkurenceschopnosti podniku je mozné chépat jako
systematické utvaieni konkurencni vyhody. Je to zaroven zakladni strategicky cil kazdého

podniku, protoze bez konkurencni vyhody je podnik pomalu vytlaCovan z trzniho prostiedi

vvvvvv

Usp&sny podnik podle Michaela Portera neni ve vysledku ten, ktery se snazi byt tim

naprosto nejlepSim, ale ten, ktery oproti svym konkurentim bude vystupovat svou
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jedine¢nosti. Odlisenim se od konkurenttl, tedy jedine¢nosti podnik zaroven docili mensi
pravdépodobnosti toho, ze zakaznici - obzvlast¢ ti citlivi na cenu, budou schopni

uplatnovat svou vyjednavaci silu (Porter, 2012).

3.3 Marketingové orientované teorie konkurence

M. E. Porter se obzvlasté zabyval marketingové orientovanymi teoriemi konkurence,

do kterych patii teorie konkurencnich sil a generické strategie.
3.3.1 Konkurenc¢ni generické strategie

Dulezitym krokem pro kazdy podnik je urceni si vhodné strategie, se kterou vstoupi
na trh. Porter se ve svych generickych strategiich zabyval moZnymi zpusoby jak
predstihnout ostatni konkurenty v odvétvi. Podle této teorie si podnik vybira jeden ze tii
pristupti, a to bud’ cileni na cely trh v podob¢ nizkych nakladd, diferenciaci (odliSeni se),

a nebo zaméfenim.

Obrazek 1: Generické strategie

Strategicka vyhoda

Ziakaznikem vnimana jedinecnost Pozice nizkych naklada
Cely
: r ’r - v r
g ODLISENI SE NiZKE NAKLADY
-g.
2
=11]
e
< ’
& ZAMERENI
W
Trzni
scgmcnt

Zdroj: upraveno podle Porter, 2012

Vedouci postaveni skrz nizké ndklady jsou velmi podstatnou oblasti této strategie.
Jedna se o minimalizaci nékladl vyplyvajici ze zkuSenosti zejména v oblastech jako jsou
vyzkum a vyvoj, servis, prodejni sily a reklama. OvSem ne na ukor kvality sluzeb a dalSich

oblasti. Zaujmutim pozice nizkych nakladi je podnik schopen dosdhnout nadprimérné
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vynosy, a to i navzdory pfitomnosti silnych konkurencnich sil. Tato strategie chrani podnik
pted silou kupujicich, ktefi mohou svou moc uplatnit pouze tlakem na snizovani ceny,
a to az na uroven dal$iho nejefektivnéjSiho konkurenta (Porter, 1998). Strategie odliSeni
vede podnik ke snaze o jedinecnost, kterd svym zpiisobem také dovoluje stanoveni vyssi
ceny. Uskalim této strategie je ale riziko vzniku levngjSich napodobenin. Posledni
strategie, tedy zaméteni spociva v soustfedéni se na konkrétni trzni segment. Zaujmutim
této pozice se podnik snazi stat tim nejlepSim nebo nejlevnéjSim pro zvoleny segment

(Mikol4s, 2005).
3.3.2 Porteruv model konkurené¢énich sil

Tento model je zaméfen na konkurencni prostfedi daného odvétvi, sklada se z péti
prvki, ve kterém potenciondlni konkurenti pfedstavuji hrozbu v podobé& vstupu novych
konkurentti do odvétvi. Tato hrozba vznika zejména ve chvili, kdy nejsou pfili§ vysoké
bariéry pro vstup do daného odvétvi a jsou zde zaroven dosahovany ldkavé vynosy.
Odbératelé ptfinaseji hrozbu svou vyjednédvaci silou, kterou se zpravidla snazi plsobit na
sniZeni cen. Substitu¢ni produkty budou ptedstavovat hrozbu vzdy, protoZe maji schopnost
nahradit stavajici produkty, jejich benefit pfichazi naptiklad s niZ8i cenou nebo vyssi
kvalitou. A v neposledni fadé¢ dodavatel¢, ktefi také ohrozuji svou vyjednévaci silou.
VSechny tyto hrozby, také oznaCované jako hybné sily plisobi na stavajici konkurenci,

respektive vyvoj konkurenc¢niho boje v daném odvétvi.

Obrazek 2: Porteritv model konkurencénich sil
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KONKURENTI
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Zdroj: upraveno podle Porter, 2012

Pi'es Porterovu teorii konkurenc¢nich sil je také mozné nahliZet na vliv IS/ICT

na konkurenéni schopnost podniku.

Pro zabranéni vstupu nové konkurence na trh, mtze IT pomoci v oblasti zlepSovani
fizeni dodavatelského fetézce v podobé naptiklad zapojeni organizace do elektronické
komunikace s dodavateli v ramci EDI (Electronic Data Interchange). V oblasti zlepSeni
fizeni vztahu se zdkazniky lze pomoci IT zefektiviiovat fizeni vicekanalové komunikace,
a tim dosahnout uspory nékladii na zpracovani obchodnich ptipadii a zaroven zefektivnéni

nabidky pro zédkazniky.

V ptipadé velké vyjednavaci sily odbérateli (monopol zakaznika) vznika tlak
na sniZzovani zisku a ptsobi-li na trhu tvrd4 konkurence, mize dojit az k ohrozeni podstaty
existence dané organizace. IT potom muize pomoci v oblasti analytickych ¢innosti
nakladovosti vlastni produkce a kupniho chovani zadkaznika. Déle pii optimalizaci procesu
prodejni logistiky a také pii analytické Cinnosti - hledani novych zdkaznikl a diverzifikaci

produktového portfolia.

Ohrozovani organizace stavajici konkurenci mé z pravidla za nésledek sniZovani
nakladl produkce nebo zkvalitiiovani sluzeb. Ulohou informaéniho systému je v tomto
ptipadé podpora konkurencni strategie nizkych nakladd, a to naptiklad v podobé€ analytické
¢innosti kupniho chovani zékazniki, pfipadné poskytnuti silné podpory v oblasti

controllingu.

Ohrozeni ze strany substitutli také organizaci tlaci ke strategii nizkych naklada
(snizovani nékladti produkce nebo snizovani kvality). IT lze vyuzit k podpotfe marketingu
v oblasti prizkumu trhu, pfiemz cilem je zjisténi preference zdkaznikl. Informacni
systémy také mohou podpofit vrcholové rozhodovani nebo zpracovani informacnich toki

s cilem poskytnuti podpory vysoké tirovné automatizace vyrobnich procestu.

Proti velké vyjednavaci sile dodavateli mize informacéni systém poskytnout
podporu ve formé optimalizace procesu ndkupni logistiky, analytické ¢innosti prodejniho
chovani dodavatele, ale také v pfipad¢ hledani nového dodavatele mize pomoci v podobé
analytické Cinnosti. Dale nabizi podporu pii pldnovani zmén produktového portfolia.
(Sodomka, 2006)
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3.4 Konkurenc¢ni vyhody

Pokud chce podnik prosperovat, musi nalézt svou konkurenc¢ni vyhodu. Konkurencni
vyhodu Ize povazovat jako zbran proti ostatnim soupeiim v odvétvi. Je to nastroj pro
vytvareni hodnoty a zaroven nastroj odliSeni se od konkurent. Podnik s konkurencni
vyhodou vytvari mimofadné hodnoty, dosahuje nizsich nakladt v porovnani s konkurenty

nebo si Uctuje ceny vyssi a v tom nejlepsim piipadé dokaze oboji (Porter, 2012).

Vzhledem k zaméfeni této prace je zde vybrana skupina konkurenc¢nich vyhod

vazanych na poskytované informace:

e Rychlost, jakou je v ramci informaéni kampané trh seznamen s produktem. S vyssi
rychlosti podani takovych informaci je poskytovan vétsi casovy néskok, ktery ziska

kupujici pro své rozhodnuti o koupi.

e Uplnost a komplexnost poskytovanych informaci o prodavaném produktu &i sluzbg.

Cim uplnéjsi informace, tim vice miZe pozitivné zapiisobit na proces rozhodovani

na stran¢ kupujiciho.

e Format informace reflektuje hlavné vnimatelnost informace kupujicim a moZnost

nasledného zpracovani.

e Vybér vhodného média pro Sifeni informaci je podstatny z toho divodu,

Ze omezuje mnoZstvi potenciondlnich zdjemcu, kteti jsou osloveni.

e Srozumitelnost - Kritérium ovliviujici velikost souboru lidi, pro ktery jsou
poskytované informace vnimatelné. Z toho vyplyva ¢im véEétSi srozumitelnost

informaci, tim je vyss§i konkuren¢ni vyhoda.

e Dostupnost informace ma vliv na pocet lidi, ktefi jsou schopni se v rozhodném case
k informaci dostat a na jejim zdkladé mohou zrealizovat proces rozhodovani

o koupi.

21



e Navod na pouziti slouzi jako zdroj Sifeni informaci. Poskytuje-li vycerpavajici
informace a je kvalitni a srozumitelny, potom ma moznost ovlivnit konkuren¢ni

vyhodu daného produktu.

e Reference o koupi patii mezi Casto vyhledavané informace, které maji ¢asto vliv na
nakupni chovani zdkaznika. Zachycuji zkusenosti ostatnich lidi a jejich spokojenost

s produktem (Cichovsky, 2002).

Zdroje konkurencni vyhody je mozné primarné délit na kvalitativni a kvantitativni.
Kvalitativni konkurenéni vyhody se mohou vyskytovat v podobé personalni politiky,
technologického pokroku, uceni, uplatnéni inovaci, vyzkumu a vyvoje ¢i zvyseni podilu
znalostnich zaméstnancti. Mezi kvantitativni se potom fadi cenové vyhody, nakladové

vyhody, produktivita a zvySovani podilu na trhu (Trunecek, 2009).

3.5 Hodnota pro zakaznika

Podnik, i ptes sebelepsi produkt ¢i nabizenou sluzbu nedokaze dlouho udrzet svou
existenci bez dostatecné poptavky, na jejiz strané¢ figuruje spokojeny zékaznik.
Uspokojovanim ptani a potfeb zakaznika se zabyva marketing (odvozeno z anglického

market, tedy trh).

Postupné dochéazi ke zménam v oblasti marketingu. Nejvyznamnéj$i zmeénou je jeho
posun, a to od transakéniho marketingu k marketingu vztahi. M4 to své opodstatnéni, jak
jiz bylo vySe zminéno, zakaznik je pro podnik velmi dulezity a marketing vztahii piindsi
novou orientaci chdpani vztahii se zdkaznikem. Klade pfedev§im dliraz na udrZeni
zakaznika, orientuje se na uzitek produktu pro daného uzivatele, zaméfuje se na
dlouhodobost vztahi, rozsifuje svoji nabidku tak, aby mohl poskytovat komplexni sluzby,
dava pirednost intenzivnimu kontaktu se zakaznikem a nezapomind ani na odpovédnost
vuci zakaznikovi. Oproti tomu transakéni marketing je zaméten spiSe na kratkou dobu,
rozhodujicim cilem je pfevazné pouhé ziskavani novych zékaznikli, nevénuje velkou
pozornost interakci a v ramci hodnoceni uspéchu nezahrnuje hodnotu zédkaznika. Takovéto
zmény vedou k ziskdvani vérnych loajalnich zdkazniktl, které lze povazovat za velmi

vyznamny faktor ispéchu. (Tomek, 2009)
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Vyznam anglického pojmu ,,customer value* je ¢eskymi autory zkouman ze dvou
pohledd. Prvnim, je pfistup zakaznika k hodnoceni pifinosu urcitého produktu. Tento
pohled lze nazvat hodnotou pro zdkaznika, jehoz vyhoda se nachazi ve zvySeném uzitku
ziskaném v procesu spoluprace s vykony podniku, respektive nabizejiciho. Tento uzitek
musi byt zdkaznikem vnimany. Zjisténé vyhody i nevyhody jsou integrovany do celkového
hodnoceni z pohledu zdkaznika. Druhy pohled potom vychazi z hodnoty zékaznika pro
dany podnik. Je charakterizovan aktudlnim 1 budoucim pfispévkem zakaznika k Gspéchu
podniku. Hodnoceni stavajicich 1 potencionélnich zdkaznikd se opird jak o kvantitativni
kritéria, tak o kvalitativni kritéria. Mezi kvantitativni patfi potencial obratu a trzeb,
dosazeny zisk ¢i prodejni ndklady, do kvalitativnich kritérii se fadi vérnost zakaznika,
loajalita ¢i doporuceni ostatnim. V kone¢ném disledku zde jde hlavné o snahu ucinit
zakaznika spokojenym, tedy aby vykon ze strany nabidky byl v porovnani s jeho

oc¢ekavanim pokud mozno vyssi (Tomek, 2009).

Podle Armstronga a Kotlera je hodnota pro zakaznika pfedstavovana rozdilem mezi
hodnotou, kterou zdkaznik z vlastnictvi a uzivani dané¢ho produktu zisk4 a naklady, které je
nutno vynaloZit na to, aby si tento produkt opatfil. Obecné lze ale sledovat tendence

k minimalizaci celkovych nékladi (Klapalova, 2011).

Hodnota pro zédkaznika je naptiklad ovliviiovana potfebami a touhou, které jsou dany
pocitovanim urcitého nedostatku a nasledného pozadavku tento nedostatek uspokojit.

Z hlediska marketingu lze rozlisit potfeby zékladni, vedlejsi a dodate¢né.

Dale je s hodnotou pro zdkaznika spojovan pojem uzitek, jenz predstavuje vykon
nabizejiciho, ktery je schopen pokryt zédkaznikovy specifické potteby. Lze ho zvySovat
lepSim krytim potfeb zdkaznika nebo snizovanim neZadoucich funkci produktu. (Tomek,

2009)

Theodor Levitt zdiraznil mySlenku, Ze zakaznici nekupuji zbozi ani sluzby,
ale kupuji hodnotu. Tato hodnota je pfevazné subjektivni a objektivizovana je dodavajicim
podnikem prostfednictvim prvk rozSiteného produktu (Klapalova, 2011). Vrstvami

produktu se zabyva naptiklad Kotler v ramci ,,cibulového modelu produktu®.
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Obrazek 3: Cibulovy model produktu

Zakladni uzitek produktu
Obecné pouzitelny produkt

Ocekavany produkt

RozsiFeny produkt
MoZny produkt

Zdroj: upraveno podle Kotler, 2007

Zminované prvky rozsifen¢ho produktu ptedstavuji vrstvu, ve které je nejvétsi
prostor ke konkuren¢nimu boji. Zahrnuje zejména dodatecné sluzby, nadstandardni servis,

apod. Vrstva mozného produktu predstavuje moznosti rozsifeni v budoucnu.

Woodall kategorizoval hodnotu pro zakaznika z c¢asového hlediska. Tato
kategorizace je pro praxi velmi uzitecnd, protoze se nabizejici mliZe zaméfit na nékteré

z téchto atributi vice. (Klapalova, 2011)

Obrdazek 4: Hodnota pro zdkaznika, ¢asové hledisko

EX-ANTE ... hodnota pro zékaznika pfed nakupem

I

TRANSAKCNI ... hodnota pro zdkaznika v ¢ase ndkupu

|

EX-POST ... pondkupni hodnota pro zakaznika

J

PRI POUZIVANI ... hodnota pro zdkaznika v pritbéhu pouzivéni

!

DISPOZICNI ... hodnota pro zékaznika po pouZiti

Zdroj: upraveno podle Klapalova, 2011
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Lze obecné fici, ze se v naSem trznim prostiedi vyskytuji tfi typy kupujicich. Prvnim
je zékaznik, ktery hledd hlavné podrobné informace, diky nimz je schopen zhodnotit
nabizené vykony. Druhy je orientovan spiSe na hodnoceni obdobi az po ndkupu a pfi
realizaci uzitku, ten k samotnému nakupu pfistupuje se snizenymi pocity rizika. Tietiho
zakaznika je miZzeme oznacit za divétivého, pro kterého nejvetsi roli hraji informace, které

jsou spojené s povesti nabizejiciho, jeho referencemi, znackou, apod. (Tomek, 2009).

Podrobné zkouméni podob nejriznéjSich hodnot pro zdkaznika podnikiim umoziuje
podivat se na to co vytvaii, jako na ,,zhmotnénou* konkuren¢ni vyhodu. Jednou z téchto
hodnot mtize byt napiiklad hodnota dosazitelnosti respektive pohodli, ktera uzce souvisi
s ¢asovym aspektem. Tato hodnota predstavuje snadny a pohodlny pristup k vybranému
produktu nebo sluzbé, ktery mize vzniknout diky vyhodnym podminkédm dodéni, sluzbami
které se vztahuji k dodani, pfistupnosti mista potizeni produktu, aj. Jako dalsi, dilezitou
hodnotu mtizeme povazovat hodnotu informacni, kterd se tykd jak kvality tak Sife
informaci, ale také Casového aspektu a ceny informaci, které byvaji nutné pro ziskani,

ptipadné uZivani vybraného produktu (Klapalova, 2011).

3.6 Informacni systémy

Systém jako takovy je vyznaCovan vstupnimi a vystupnimi vazbami, jejichz pomoci
ziskava informace z okoli a piedéava jiné informace do okoli. Informaéni systém je potom
definovan jako ucelové uspofadani vztahli mezi lidmi, datovymi zdroji a procedurami
jejich zpracovani véetné prostredkii technologickych, a to vSe pro dosaZzeni stanovenych
cili. Informaéni systémy vyuZivané v oblasti manazerské prace mohou nabyvat riznych
urovni i zplsobil uzivani. Jednoduchym informacnim systémem manaZera miize byt jeho
diaf, ¢asovy rozvrh prace apod., ale pro potieby této prace se bude pozornost zaméfovat na
pocitacové podporované informacni systémy, kde se ocekdvd vhodné hardwarové

a softwarové vybaveni. (Vymétal, 2009, Vodacek, 2013).
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3.6.1 Typy informacnich systému

Na obrazku ¢. 5 je zobrazend aplikacni architektura IS/ICT, kde je klasicka globalni
aplika¢ni architektura tvofena tfemi bloky systému, a to transakénimi (TPS - Transaction
Processing System), manazerskymi (MIS - Management Information System)
a pro podporu vrcholového vedeni (EIS - Executive Information Systems). Tato
architektura je rozsifena o podsystémy prostupujicimi vSemi bloky, kterymi jsou systémy
interni a externi komunikace (EDI - Electronic Data Interchange) a systémy pro podporu

kancelatskych ¢innosti (OIS — Office Information System).

Obrazek 5: Typy informacnich systémii — aplikacni architektura 1S/ICT

Zdroj: upraveno podle Vodacek, 2013

Kazdy podnik mé n€kolik organizacnich Grovni, které vyzaduji urcity druh informaci
nebo urcity zplsob zpracovani informaci. Transakéni informacni systémy se vyskytuji na
operativni Urovni fizeni a pokryvaji rutinni potfeby podnikové agendy. Manazerské
informacni systémy se vyskytuji na taktické Grovni fizeni a jsou zamétfené zejména na
podporu rozhodovani pro stfedni a vrcholovy management. Systémy pro podporu
vrcholového vedeni jsou potom urcené pro strategickou troven fizeni, jejichz hlavni
ulohou je pomoc pii identifikaci dlouhodobych trendd uvnitt i vné organizace a zajist'uji

informacni podporu nestandardnich uloh strategického charakteru (Sodomka, 2006).

Postupem casu se systémy zakladni architektury EIS, MIS, TPS a EDI rozvijeji

a zejména dochdzi k siln€jSimu integratnimu propojeni. Napiiklad systém TPS byl
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postupné obohacovan mimo jiné také o doplitkové informacni zdroje pro manazerskou
praci nachazejici se na niz§i hierarchické urovni fizeni a vznikal tak jiz komplexni
informacni systém, ktery navazoval na aplikace CAD (Computer Aided Design), CAM
(Computer Aided Manufacturing) apod. Tento novy podnikovy systém byl oznacen
zkratkou ERP tedy Enterprise Resource Planning. (Vodacek, 2013).

V pribéhu poslednich ptiblizné¢ deseti let doslo diky inovacnimu rozvoji
k modifikaci pivodniho chipani EIS. Jedna se zejména o propojeni pivodnich EIS
se systtmy ERP, elektronickym podnikdanim a fizenim vztahll. Nasledkem rozvoje
zminovanych integracnich vazeb se ptivodni EIS stdvaji pouzitelné nejen pro nejvyssi
uroven fizeni, kde probihaji strategickd rozhodovani a je vyzadovana podpora datovych
skladti, ad hoc analyz, systémt podporujicich rozhodovani apod., ale i pro management na
sttedni urovni fizeni, pfipadné také pro jiné specialisty v organizaci. Souhrnné se tyto

oznacuji jako Business Intelligence (Vodacek, 2013, Vymétal 2009).

V praxi jiz ¢im dal vice dochdzi k pfechodu od klasickych informacnich systémi pro
vrcholové vedeni (EIS) k tvlir¢imu vyuzivani BI. Vyuzivani IS/ICT se stava totiz nedilnou
soucasti fungovani organizace, obzvlasté pro cilovou orientaci podnikatelské ¢innosti, tedy
strategii. Kdy manazeti obvykle poZzaduji od IS/ICT hospodarné a v€asné poskytovani
potiebnych datovych zdroji na spravnych mistech dané organizace. Kladeny jsou zejména

naroky na obsah a kvalitu, ¢asovou disponibilitu a formu poskytnuti (Vodacek, 2013).

Business Intelligence (BI) je typ manazerskych informacnich systémi, jejichz
podstatou je integrace dulezitych datovych, programovych a dalSich informacnich zdroja
a jsou postaveny na principu multidimenzionality, kde je mozné na realitu nahlizet

z nékolika riznych thli pohledu (Vodacek, 2013).

Dalsi IS, ktery je uvedeny na obrazku ¢. X prochazi napti¢ vSemi trovnémi. Jedna se
o systémy interni a externi komunikace (EDI). Zajist'uje elektronickou vyménu dat v rdmci
organizace, mezi organizacemi, vyhledavani v intranetu (interni podnikova sit)
a vyhledavani na internetu (svétova sit’). EDI také hraje velkou ulohu v marketingu
fungujicim prostfednictvim internetu, v procesech spoluprdce se zakazniky (CRM -

Customer Relationship Management), apod. Inovacni rozvoj neminul ani systém CRM,
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béhem kterého doslo k obohaceni syst¢ému o metody podnikani, jenz je podporovano

elektronicky, tedy o e-business (Vodacek, 2013).

Zavedeni IS/ICT stale neni jednoznacnou zarukou zlepseni urovné rozhodovacich
procesu, lepsi strategii a taktice podnikatelského uplatnéni ¢i adaptabilit¢ v konkurencnim
prosttedi, apod. Obvykle je tomu tak z divodu nedocenéni poslani IS/ICT jako komplexni
soustavy nastrojii jakozto podpory plnéni nejen strategickych cilii manazerské prace
(Vodacek, 2013). Napiiklad propojenim aplika¢nich programu jako je skladova evidence,
ucetnictvi, operativni planovani apod. zvySime efektivnost vnitropodnikovych procesi,
dojde k uspoie Casu potfebného pro ziskani aktudlnich udaji ziskavanych zdlouhavym
dotazovanim a eliminuje se zaroven pravdépodobnost chyby lidského faktoru (Chromy,
2013).

Popisované informacni systémy (EIS, MIS, TPS) patii zpravidla do zakladu kazdého
podniku. Pro ucely této prace a jejiho zaméfeni, je dale vhodné seznamit se s aplika¢nimi

software jako je CRM.

Vzhledem k tomu, Ze zdkaznici nemaji homogenni pfani a poZadavky, musi byt
podnik pfipraven tyto rozpoznat a plnit, nechce-li pfenechat zékaznika svym konkurentim.
V takovém piipadé by mélo dochazet k individualnimu ptistupu a obslouzeni zakaznika,
jako je napiiklad management vztahd se zakaznikem (CRM), one-to-one marketing nebo

Siroké prizpusobeni potiebam uzivatele (Tomek, 2009).

CRM je souhrn aplikaci informacnich technologii, personélnich zdrojii, podnikovych
procestt a technickych prosttedkli. Spo¢ivd ve vyhodnoceni dat z operativnich systému
a umoznéni vygenerovani zprav, které poskytuji podklady pro rozhodovani o potiebach
péce o zakaznika v budoucnu. Je ur€en pro fizeni a zlepSovani vztaht se zdkazniky v rdmci
podpory obchodnich ¢innosti, pfedevsim v oblasti marketingu, prodeje a zakaznickych
sluzeb (Gala, Pour, Sediva, 2015; Tomek, 2009).

Diky rozvoji elektronického obchodovani, se fada podnikii zaméfuje na zékazniky ve
smyslu budovani oboustranné¢ vyhodnych a hlavné¢ dlouhodobych vztahli, s vidinou

zajisténi loajalniho zakaznika (Gala, Pour, Sediva, 2015)
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4 Business Intelligence

Pojem Business Intelligence (BI), ¢esky piekladano jako podnikové zpravodajstvi,
ale jedna se jiz o celosvétoveé uznavany pojem, ktery je do matetského jazyka prekladan
jen sporadicky. Je to souhrn pfistupti a aplikaci IS/ICT, které slouzi jako informacni

podpora pro rozhodovani.

4.1 Zakladni prvky BI

4.1.1 Data, informace, znalosti

Data vyjadiuji profesionalni oznaceni pro cisla, obraz, text, zvuk, pfipadné vyjadieni
dalsich smyslovych vjemil a jsou podkladem pro dal$i zpracovani. V rdmci podniku mohou
pochazet z riznych podnikovych systémd, ale také z externich zdroju. Informace jsou data,
kterym jejich uZzivatel v ramci interpretace piisoudil urcity vyznam. Jsou chapany, jako
nezbytna soucast rozhodovaciho procesu. Podle Petera Druckera jsou zaroven jedinym
smysluplnym zdrojem z hlediska podnikani a az za nimi se nachazi ostatni vyrobni faktory
— prace, puda, kapital, oproti tomu Bat’a, Henry Ford a Gerard Philips povazovali tyto Ctyii
faktory za stejné¢ dulezité. Znalostmi potom rozumime zkuSenosti, nazory, hodnoty,
vzdélani, intuici apod., které jsou nutné pro pfisuzovani vyznamu datim a jsou kli¢ové pro
praci s informacemi, obzvlasté v procesu rozhodovani. Z vySe uvedeného vyplyva, Ze data

jsou pouhym nositelem potencialni hodnoty (Vodacek, 2013; Sodomka, 2006).

Dokéze-1i podnik profesiondlné pracovat s daty, informacemi a znalostmi, mize
jejich prostiednictvim ziskdvat vyraznou konkurenéni vyhodu. Tuto vyhodu mize ziskat
na zakladé jejich kvality, ale také diky jejich ziskdni a vyuziti v dostatecném piedstihu

pied relevantni konkurenci (Vodacek, 2013).

V informacnim systému podniku se shromazd’'uje velké mnozstvi dat heterogenniho
charakteru a jak jiz bylo zminéno jejich pofizovani je z rtznych zdroji. Zakladnim
pfistupem ziskdvani dat pfimo od samotnych uzivateld je formuldf. V rdmci formulafe
mohou wuzivatel¢ zaznamenavat data formou vlozeni volného textu nebo vybérem
z moznosti (Gala, Pour, Sediva, 2015). V praxi se v objednavkovém formulafi vklada

volny text do poli ur€enych pro jméno zékaznika, které¢ je omezenou pouze na pismena,

29



dale do poli typu ,,Slevovy kupén® kde je je mozné vlozit jak pismena, tak numerické
hodnoty. Pole ,,Pozndmka k objednavce” je také ureno pro vklddani volného textu, ale
vyuzitim této moznosti je zvysSené riziko prodlouzeni procesu vyfizovani objednavky,
protoze tuto informaci neni schopny zpracovat automat, ale pouze zameéstnanec.
V objednavkovém formulafi se dale objevuje pole ,,Mnozstvi®, které je mozné menit
uzivatelem vlozenim numerické hodnoty, pfipadné hodnotu upravit ovlddacim prvkem
+ a - . Pole s vybérem z moznosti jsou potom vyuzivana z pravidla pro ,,Zpusob platby*

nebo volbu dopravy.

4.2 Vyvoj

potfeba podrobné&jsi, ptfesn¢js$i a rychlejsi informovanosti o veskerém déni v podniku.

(Seige, 2007).

S rozvojem on-line zpracovani dat na konci sedmdesatych let minulého stoleti se
zaroven zacala objevovat potieba podpory manazerskych a analytickych uloh v oblasti
podnikového fizeni. Dllezitym milnikem je druhé polovina osmdesatych let, kdy se na trh
v USA prvné objevily komeréni produkty oznaCované jako EIS, které se na zaCatku

devadesatych let zacaly prosazovat i na ¢esky trh IS/ICT. (Novotny, Pour, Slansky, 2005)

Zakladem business intelligence (BI) jsou systémy dfive oznaCované jako EIS
(Executive Information System), které jsou zalozené na multidimenzionalnim ulozeni
a zpracovani dat. BI jsou tedy typem aplikaci, které podporuji analytické, pldnovaci
a rozhodovaci cCinnosti podniku. Orientuje se na vyuzivani informaci v fizeni
a rozhodovani, a neni ur€ena pro zékladni zpracovani dat a realizaci b&znych transakci
z oblasti obchodu ani financi. BI Cerpa vstupni data z ostatnich aplikaci IS/ICT (ERP,
CRM, e-business, apod.), proto se kvalita jejiho vystupu odviji od kvality ostatnich
aplikaci (Géla, Pour, Sediva, 2015).

Vzhledem k tomu, Ze (analytické) BI aplikace vyuzivaji data vytvofend transakénimi
aplikacemi, a tyto data musi byt ve shod¢ s potfebami analytickych uloh, je nutné, aby
doslo nejdiive na transformaci dat (Gala, Pour, Sediva, 2015). Transformaci dat

je vénovana ¢ast v nasledujici kapitole.
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Sledovani ukazateli z vice hledisek vcetné jejich kombinaci pfivadi uzivatele
k pozadavku na multidimenzionalni ulozeni a praci s daty, a tedy i ke specifické organizaci
dat v databazi. Mezi dvé zakladni moznosti realizace multidimenzionality v datech je jeji
vyjadieni v relac¢nich databazich a nebo realizace mulitidmenzionality dat pomoci OLAP
technologie (On-Line Analytical Processing). Prostiedi relacni databaze je feSenim
nepiehlednosti datovych model produkénich systémi, které jsou sice komplexni, obsahuji
velké mnozstvi tabulek a vazeb, a které jsou z pohledu vytvareni a aktualizace dat
efektivni, ale také diky tomuto jsou pro bézného uzivatele zpravidla neptehledna. OLAP
technologie maji svou vyhodu v oblasti rychlosti zpracovani a efektivni analyzy
multidimenziondlnich dat. Hlavnim principem je n¢kolikadimenziondlni tabulka, kde lze
rychle a flexibiln€ ménit jednotlivé dimenze a umoznuje tak uzivateli ménit pohledy na

modelovanou ekonomickou realitu. (Gala, Pour, Sediva, 2015).

4.3 Architektura Bl

Kazdy podnik se zabyva ¢tyfmi zakladnimi ¢innostmi, kterymi je tvorba predmétu
své vlastni ¢innosti, sledovani déni uvnitt, integrace s vné&j$im svétem vcetne sledovani jeji
intenzity a kvality, sledovani a méfeni vysledkl vlastni ¢innosti. Nésledujici obrazek

zachycuje informaéni model podniku, toky mezi ¢innostmi (Seige, 2007).

Obrdazek 6: Informacni model podniku

Vnéjsi prostiedi, zdkaznici, partnefi, kontrolni organy, ...

v

/4 Interakce s okolim P —

Interakce
s okolim

Finance
Datové

Provoz > zdroje Provoz -

i\l

/ “| Procesy/¥izeni

i

Finance Rizika

Zdroj: upraveno podle Seige, 2007
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Z vyse uvedenych principii potom vychdzi samotna architektura BI, kterou mizeme

rozd¢lit do tii ¢asti — prostiedi transformacni, datové a reportovaci (Seige, 2007).

Obrazek 7: Architektura Bl

Transformadni Datové Reportovaci
prostiedi prostiedi prostiedi
Interakce
Vnéjsi kontakt s okolim
Finance
Datové
Brovoz zdroje Provoz
Procesy/Fizeni
Finance
Rizika

Zdroj: upraveno podle Seige 2007
4.3.1 Transformacni prostredi

V tomto prostiedi dochdzi k realizaci pfevodu dat do cilovych struktur datového
skladu. Proces datové transformace je v soucasné dobé provadéna zplisobem ETL, tedy
Extract — Transform — Load, nebo zptisobem ELT (Extract - Load - Transform). Jedna se o
oznaceni pro takzvanou datovou pumpu, kterd je jednou z nejvyznamnéjSich komponent BI
architektury. Ukolem datovych pump je vybér dat ze zdrojovych systémi, vyGisténi
a uprava do pozadované formy a jejich nahrani do datovych schémat datového skladu.
Data jsou nejprve uloZena do docasného ulozisté¢ dat, které primarn€ podporuje rychly

a efektivni vybér, kontrolu a ¢isténi dat (Géla, Pour, Sediva, 2015).

Nasledujici obrazek zachycuje princip transformace dat.
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Obrdazek 8: Princip transformace dat

Zdrojové databéaze Analyticka databaze
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Zdroj: Gala, Pour, Sediva, 2015

4.3.2 Datové prostredi

V datovém prostiedi se nachazi datové sklady, datova trziste¢ piipadné operativni

datové sklady. Je to ta ¢ast architektury BI, ktera obsahuje data (Seige, 2007).

Obrdazek 9: Datové prostiedi

Datovy sklad Operativni
Datové é
datové

trzisté |
sumarni datal sklady

detailni data

Zdroj: upraveno podle Seige, 2007

V datovém skladu jsou data pochazejici z vice produkénich systémut podniku, jeho

znakem je napiiklad integrovanost ¢i prace s historickymi daty.

Datové trzisté je databdze, kterd je tematicky orientovand a je urcend konkrétnimu
ucelu, zpravidla pro potieby jednoho utvaru podniku. Datovych trzist’ byva vétSinou vice,
aby bylo vyhovéno specifickym potiebam jednotlivych utvari na své vlastni informacni
prostiedi. Zdrojem dat mohou byt piimo provozni systémy, ale také datovy sklad. Jejich
vyhodou je jednoduché, rychlé a levné zavedeni s rychle viditelnymi prvnimi vysledky. Na
druhou stranu nevyhodou je prili§ vysoky pocet trzist, kde data a reporty nad nimi

vytvofené spolu vzijemné nesouhlasi. Rostou ndklady na udrzbu i1 zatéz provoznich
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systém, které musi vicekrat provadét extrakei podobnych dat, ale pokazdé pro jiné trziste.

(Seige, 2007)
4.3.3 Reportovaci prostiedi

Reportovaci prosttedi tvoti nastroje, které umoziuji prezentaci dat ulozenych ve vyse
zminénych databazich a tato posledni cast architektury BI je jiz viditelnd pro koncové
uzivatele. Jsou zde vyuzivany reportovaci nastroje. Jako prvni vznikaly nastroje pro pomoc
uzivateliim s rozborem jiz existujicich reportl, a to on-line respektive ptimo nad databazi.

To dalo vzniku OLAP (On-line Analytical Processing) nastroju (Seige, 2007).
4.3.3.1 OLAP

Nastrojit OLAP je hned nékolik druhii, prvnim z nich je relaéni OLAP (ROLAP),
ktery z datového skladu vygeneruje potfebné dotazy SQL a nésledné vystup zformatuje.
Tato varianta ale zatézuje datové prostiedi a diky tomu také vznikd riziko del$i odezvy.

Vyhdou je ale ziskani vystupt vzdy z nejaktualnéjsich dat (Seige, 2007).

Typickym schématem ROLAP je takzvané Star schéma, které je sloZzeno z tabulky

faktl a na ni navazujici tabulky dimenzi.

Obrazek 10: Schéma hveézdy

Dimenze: Produkt Dimenze: Cas
- Produkt ID -Cas ID
- Produkt_kategorie Fakt tabulka: - Cas_rok

- Produkt skupina —P . Produkt ID  j€— - Cas_mesic

- Produkt nazev . Region_ID - Cas den

- Cas_ID
- Prodej ks
— y
Dimenze: Region - Prodej_ke
- Region ID
- Region_nazev
- Region popis

Zdroj: Novotny, Pour, Slansky, 2005
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Druhy typ nastrojit OLAP je mozné definovat jako informacni technologii, ktera je
zalozena zejména na multidimenziondlnich databazich (MOLAP), jejiz stézejnim
principem je né¢kolikadimenzionalni tabulka, kterd dava prostor rychlym a pruznym
zménam jednotlivych dimenzim. Diky tomu uzivatel ziskava razné pohledy na

ekonomickou realitu, kterou sam modeluje (Gala, Pour, Sediva, 2015).

Multidimenzionalni databaze (také znamé pod ndzvem multidimenzionalni kostky)
maji oproti standardnim relacnim databdzim funkciondlni prvky, které umoziuji
pfedagregovat ukazatele, napf. suma obratl za urcity region pro urcity meésic podle
jednotlivych zakaznikt. Déle zde lze preddefinovat funkcionalitu a business logiku, diky
které dochazi k tomu, ze dva rizné reporty neposkytuji dvé odlisna c¢isla (Seige, 2007).
K vytvofeni téchto reportii neni nutnost mit k dispozici uzce specializované IT odborniky,

datovému modelu rozumi 1 business uzivatelé.

Obrazek 11: OLAP kostka zachycujici prodej produktit v ks

cas
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Zdroj: upraveno podle Vercellis, 2009

4.3.3.2 Reporting

Reporting zajistuje interpretaci informaci, které jsou potiebné pro podporu

rozhodovani v oblasti firemni komunikace (Seige, 2007). Jeho podstatou je dotazovani do
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databazi a vysledkem jsou analytické tabulky a piehledy (Gala, Pour, Sediva, 2015), které

jsou srozumitelné pro koncového uzivatele.

Zpusob tvorby je variabilni a pfevazné se odviji od pozadavkli a moznosti uzivatele.
Tiemi zakladnimi typy jsou staticky, dynamicky a ad hoc, kde staticky report je vhodny
napiiklad pro sledovani vybraného obdobi, tedy pro takika neménné parametry, jejichz
vyhodou je ziskani potfebnych informaci prakticky jednim kliknutim. Dynamické reporty
lze uzpisobit potfebam konkrétniho uzivatele, je mozné v nich zadavat nové vstupni
parametry a vybirat rizné dimenze, umoziuji tak na informace nahlizet z riznych Ghla
pohledu. Tento typ je vhodny pro pfedem neznama c¢asova obdobi nebo kategorie
zakaznikd a produktl. Ad hoc reporty jsou potom vytvareny na konkrétnich potiebach pro
dany okamzik, které si uzivatel vytvaii sdm a neni tak zavisly na vyvojafich reportovych
systémi. Tyto reporty se po splnéni svého ucelu likviduji, ale mohou se také ulozit,

a pretvorit tak na statické ptipadné dynamické reporty.

Vyuziti reportingu je ptinosné hlavné v ptipadech, kdy pracovnici manualné vytvaii
analyzy a reporty ur¢ené pro vedeni podniku, které jim zabere velké mnozstvi ¢asu, jenZ by
mohli vénovat cCinnostem jinym. Dale reporting nabizi Casové piiznivéjsi tvorbu
sofistikovangjSich, dosavadnim zptsobem neefektivnich nebo detailngjsich reportt, které
jsou jinak pracovné naroc¢né. V kone¢ném vyjadieni jde o proces promény dat v informace

a znalosti. (Seige, 2007)
4.3.3.3 Data mining

Neboli dolovani v datech je metoda analyzy dat, jejimZz cilem je objevovani
dualezitych zavislosti v datech, a z nich nasledné predikovat mozné disledky nebo zmény.
Na rozdil od klasickych analyz v podobé tabulek, grafického znazoriovani, statistickych
analyz ¢i OLAP analyz, které vSechny spiSe hledaji odpovéd na otdzky zasahujicich
do minulosti, tak Data Mining se orientuje spiSe na budoucnost a poskytuje BI vhodné
metody pro zpracovani dostupnych dat na uzite¢né informace a znalosti, které ve své
podstaté podminuji uspéSnou akci. Metody Data Miningu se v praxi vyuZzivaji napiiklad
pro ulohy z oblasti marketingu, prodeje a péce o zdkaznika znamé pod zkratkou CRM

(Customer Relationshiop Management) za ucelem napiiklad predikce obchodu zdkaznika,
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odhad sklonu ke koupi urcitého produktu, analyzy slozeni ndkupniho kosiku apod. (Seige,
2007).

ey ee

Data minig, na rozdil od reportingu a ad-hoc analyz (kde se analyzuji jiz znamé
souvislosti), hledd v existujicich datech souvislosti netrividlni, skryté a vyuziva k tomu

sofistikovanych matematickych metod.

Konkrétni uspofadani jednotlivych komponent business intelligence se muze
odlisovat na zaklad¢ situace a potieb kazdého podniku. Obecné feSeni business intelligence
ma potom hlavni komponenty — produkéni databaze, ETL (popi. ELT), doCasné ulozisté
dat, datovy sklad, datové trzisté, OLAP databaze, reporting, analytické aplikace, dolovani
dat a néstroje pro fizeni kvality dat a spravu metadat (Gala, Pour, Sedivé, 2015). Z vyse

uvedenych popisti vychdzi obecné architektura v nasledujici podob¢.

Obrazek 12 Obecna architektura Bl reseni
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Zdroj: Novotny, Pour, Slansky, 2005
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Produkéni (zdrojové) databaze samy o sob¢ nepatii do skupiny business intelligence
aplikaci, ale jsou pro n¢ velmi diilezité, protoze poskytuji (Casto i jako jediné) zdrojova
data. Jedna se o databaze aplikaci jako je CRM, ERP, SCM, ale také soubory v tabulkovém
kalkuratoru — Excel, textové soubory s oddé€lovaci nebo s pevnou strukturou vét ¢i
databaze externi — vystupy statistickych tfadi, databaze internetu, telefonni seznamy, apod

(Gala, Pour, Sediva, 2015).

Architekturu BI je mozné sumarizovat nasledovné:

data jsou ziskavana ze zdrojovych systémil,

transformacni prostiedi je definovano komponenty datové transformace,

datové prostiedi je definovano databdzovymi komponenty,
e v reportovacim prostiedi jsou vyuzity analytické komponenty.
4.4 ReSeni business intelligence

Aplikace BI nabizi mimo jiné podporu marketingu podniku, naptiklad pfi analyze
a planovani marketingovych kampani vcetné analytického vyhodnoceni uspéSnosti
a celkového dopadu téchto kampani. Analyze profitability a nakladovosti jak konkrétnich
vyrobkll, tak produktovych tad a dale zajiStuji analyzu jejich potencidlli vzhledem
k riznym skupindm zakazniki. Pomoci aplikaci BI je také moZné analyzovat stav
a planovat rozvoj marketingovych zdroji jako jsou tymy pro pfimy marketing, reklamni
¢as v médiich, ve vztahu k jednotlivym vyrobkovym fadadm apod. (Novotny, Pour,

Slansky, 2005).

Ugelem BI aplikaci je prezentace potiebnych informaci co nejjednodussim
zpiisobem, tém spravnym lidem — uzivatelim. Maji poskytovat odpovédi na dotazy téchto
uzivatelli a to s co mozna nejkrat$i dobou odezvy. V neposledni fadé¢ maji zajiStovat

relevantni informace.
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4.5 Prinosy Business Intelligence

Je mozné fici, ze pfinosy BI mohou zasahnout do vSech tfech zdkladnich faktort

podniku, které si snad kazdy podnik pteje, jedna se o:

° sniZzeni nakladu,
° zvyseni piijmu,
° zkvalitnéni sluzeb.

V oblasti snizovani nédkladi ma BI silu v podob¢ redukce prace a ¢asu pfi ptipravach
jak reportl tak analyz, zefektivnéni fizeni rizik ¢i pfesnéjsi reporting. Na zvySovani piijmi
pusobi diky BI napiiklad lepSi zacileni marketingovych kampani, identifikovani
neefektivnosti uvniti podniku, rychlej$i identifikace pfilezitosti nebo vys$si efektivita
prodeje. Utinnost zkvalitiovani sluzeb spoéiva v lep§im pochopeni zakaznickych
preferenci a nejen diky tomu také kvalitnéjsi nabidce, nebo napiiklad lepsi informovanosti

klientd. (Seige, 2007)

4.6 Efektivnost Bl

Sledovani efektivnosti BI feSeni, popisujici miru uzivatelského pfijeti a vyuZiti
zachycuji napiiklad ukazatele v podobé& poctu nové vytvofenych reportii, poctu piihlaSeni
k systému, poétu zobrazenych reportl, miry spokojenosti uzivateli s poskytovanymi
informacemi. Efektivnost je ale také mozné sledovat ukazateli pro méfeni technologii jako

je ukazatel pro dobu odezvy systému, ukazatel zatiZzeni systému apod.

Z hlediska podnikové informatiky je obtizné detekovat efekty zplisobené
informatikou a odliSit je od efekti ostatnich, které vznikly na zékladé¢ naptiklad

organiza¢nich zmén. (Pour, Maryska, Novotny, 2012)
4.7 ManaZerské ulohy

Zékladni néplni manazerské prace jsou procesy spojené s rozhodovanim. Rozhodnuti
jako takova muzeme klasifikovat podle dvou hlavnich rozmért, kterymi jsou povaha
a rozsah. Kazdy tento rozmér je dale rozdélen do tii tfid, ¢imz vznikd devét moznych

kombinaci (Vercellis, 2009).

39



Obrazek 13: Klasifikace rozhodnuti

Strategicka

Takticka

Operativni

Zdroj: upraveno podle Vercellis, 2009
Povaha rozhodnuti déli na strukturované, polostrukturované a nestrukturované.

Strukturovana rozhodnuti jsou takova, kterd jsou zaloZena na dobie definovaném
a opakujicim se postupu rozhodovani. V praxi ale 1 strukturovand rozhodnuti ¢asto
vyzaduji ptfimy zésah rozhodovatele za ucelem vyrovnani se s necekanymi
udalostmi, naptiklad ve formé& neobvyklych hodnot vstupli. BI systém muze
v ptipad¢ strukturovanych rozhodnuti poskytnout aktivni formu podpory v podobé
matematickych modeld a algoritmi, které pomizou rozhodovaci proces

automatizovat.

Nestrukturovana rozhodnuti jsou takova, u kterych alesponn jeden systémovy
element, tedy vstupni tok, vystupni tok nebo transformacéni proces nemohou byt
podrobné¢ popsany a redukovany na predem definovanou sekvenci krokt. Pro tento
typ rozhodovani mize BI systém poskytnout manazerovi pasivni formu podpory

v podobé v€asného a univerzalniho ptistupu k informacim.

Polostrukturovanad rozhodnuti, jak jiz sdm ndzev napovidd méa z Casti znaky
strukturovaného a z ¢asti znaky nestrukturovaného rozhodnuti. Proto i BI systémy

nabizi jak aktivni tak pasivni formu podpory. (Vercellis, 2009)
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Aby manazer byl schopny ¢init dobrd rozhodnuti, potfebuje disponovat témi
spravnymi informacemi, které budou pravdépodobné vychazet z riznych analyz a piehledt
slouzicich pro strategickd rozhodovani, nutnou Casti je potom moznost pohledu na data

z vice hledisek zaroven (Novotny, Pour, Slansky, 2005).
4.8 Uvodni studie

Cilem tvodni studie je kompletni zmapovani prostfedi, do néhoz ma byt feSeni BI
zasazeno. Na zaklad¢ zpracovani ivodni studie BI, kterd obsahuje také navrh architektury
BI, 1ze nasledné navrhovat dil¢i ptirtstky BI feseni véetné vzajemnych vazeb a ptipadnych
dopadi do ostatnich aplikacnich SW jako je ERP, CRM apod. (Novotny, Pour, Slansky,
2005).

Obsah BI feSeni se odvozuje od uZivatelskych poZzadavkl. V praxi se v ramci
planovani BI definuji rdmcové pozadavky, které jsou postupné detailné¢ formulovany
v dalSich fazich projektu. Zakladni technikou zjistovani pozadavkl je interview a priabézné
oponentury, také nazyvané jako workshopy. Na ramcové pozadavky navazuje analyza
dil¢ich pozadavkil, jejiz finadlni podoba je formalizovana tabulka obsahujici detailni
specifikace pozadavkl, které vzesly z provedenych rozhovorti s uzivateli. Vyznam

jednotlivych polozek je uptesnén nasledovneé:

e Pozadavky — pfedstavuji prehled pozadavki, které uzivatelé maji na analytické

aplikace a dotazy.
e Charakteristika — obsahové vymezuje poZzadavek.

e Vyznam — subjektivni ohodnoceni vyznamu pozadavku pro uspéSnost podniku.
Hodnotici Skala je od 0 do 3, pficemz nula vyjadiuje pozadavek bez praktického

vyznamu pro podnik a ¢islo tii vyjadiuje strategicky pozadavek.
e Dopad — zachycuje piehled oblasti, na které bude mit vliv feseni pozadavku.
e Formuloval — urceni uzivatele, ktery pozadavek vyjadfil.

e Datovy zdroj — piedstavuje zdroj, ktery obsahuje data nutna k naplnéni pozadavku.
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e Pravidla — formuluji naptiklad hodnoty, jednotky ve kterych se bude pozadavek
pohybovat.

e Priorita — specifikuje miru akutnosti. Hodnotici $kala je opét od 0 do 3, ¢islo nula
zde neptedstavuje priliSnou Casovou urgenci, ale spiSe dopliikové fesSeni, trojka

pfedstavuje urgentni feSeni pozadavku.

Dalsi ¢ast uvodni studie se zaméfuje na stav podnikového HW a SW. Je zde
posuzovana vyuZzitelnost vSech dostupnych datovych bazi a to jak internich tak externich.
Dale zde dochazi k posouzeni jejich validity s ohledem na pozadavky BI, ekonomické,
organiza¢ni a technologické dosazitelnosti. Vystupem je ptehled jiz existujicich zdroji

(datovych, technologickych) a urceni jejich vyuzitelnosti pro Bl

Analyza stavu podnikové informatiky se v této fazi realizuje jen v zékladnim
rozméru, tedy na niz8i Grovni detailu. Na vysledek této analyzy navazuje komplex
detailnich analytickych cinnosti, které se zaméiuji na fizeni kvality dat a podobnych
transformacnich operaci v procesu dalSich fazi projektovani. (Novotny, Pour, Slansky,

2005)

Navrh BI architektury vychazi z informacni strategie podniku, kterd obsahuje
celkovou aplikacni a technologickou architekturu IS/ICT. Jsou zde ptedstaveny hlavni BI
aplikace, specifikace datového skladu, datovych trzist vcetné dalSich komponent a vsech

podstatnych vazeb mezi nimi.

Pfi navrhovani organizace feSeni se specifikuji jednotlivé role, které se podili na
projektovani a provozu BI a utvafi tak projekéni tym. Dochazi zde také k vymezeni

zodpovédnosti a kompetenci. (Pour, Maryska, Novotny, 2012)
5 Vlastni prace

Pro zpracovani tvodni studie Business Intelligence byla vybrana spolecnost ptisobici
na Ceském trhu, jejiz jméno bude pro potieby této prace zaménéno za jméno PhotoTech.
Pfedmétem podnikdni vybrané spoleCnosti je ,,Vyroba, obchod a sluzby neuvedené

v ptiloh4ch 1 az 3 Zivnostenského zakona“.
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Spole¢nost PhotoTech se pfesnéji zabyvd prodejem fotografické techniky
a vybaveni, nabizi studiové sety, zablesky, mobilni bateriové generatory, denni svétla,
apod. Mimo zbozi ma v nabidce sluzby naptiklad v podob¢ ptij¢ovny nebo zprostiedkovani
workshopt. Spole¢nost provozuje internetovy obchod, ma jednu kamennou provozovnu
umisténou v Praze, ktera zaroven disponuje s prostory skladu. Zaméstnava 1-5 pracovnikd,
a podle definic Ministerstva primyslu a obchodu se zarazuje mezi drobné podnikatele
(resp. podniky). Organizacni struktura vybrané spolecnosti je zobrazena na nasledujicim

obrazku.

Obrazek 14: Organizacni struktura podniku

Reditel

Prodejni Administrativni

specialista pracovnik IT - web Ucetni

Zdroj: Vlastni zpracovani

Reditel je jedinym vlastnikem spoleénosti PhotoTech a souc¢asné je jejim hlavnim
manazerem. Ten ze své pozice fe$i béznou provozni agendu, sleduje finanéni tok a jejich
vyvoj, vybér dodavatelli, realizaci plateb a zajiSténi komunikace s nimi, dale fesi
zavaznéjsi problémy tykajici se odbératelli. Na starosti si také ponechal vybér zaméstnanct
a jejich mzdové vyrovnani. Stilé zameéstnance piedstavuji prodejni specialisté
a administrativni pracovnik. Se svymi zaméstnanci je denné v kontaktu at’ uz osobné ¢i na
dalku. Stézejni praci tohoto podniku, tedy osobni prodej a vyfizovani internetovych
objednavek zajiStuji prodejni specialisté, ktefi se stfidaji ve sménném provozu.
Komunikace mezi stfidajicimi se prodejnimi specialisty funguje pfevazné formou vzkaza
ulozenych v textovém editoru na plose pracovniho PC. Jejich naplni prace je pomoc
pfi vybéru spravného zbozi, tvorba vydejek, evidence faktur, sledovani aktudlniho stavu
skladovych zasob, ptiprava objednaného zbozi a prakticky kazdodenni komunikace

s postou ¢i prepravni sluzbou Geis.
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Dal8imi pracovniky, ktefi se pln¢ podili na chodu podniku, ale jsou zajiStovany
externé jsou IT specialista a ucetni. Specialistovi IT jsou plné€ svéfeny webové stranky,

na kterych je provozovan internetovy obchod.

ProtoZe hlavni dodavatel pro poptavané zbozi ptsobi v Cing, tak jsou piileZitostné
vyuzivany sluzby tlumoc¢nika specializujici se na anglicky a ¢insky jazyk. Podnik si dale
nepravideln€ najima podle aktualni potfeby brigadniky, zejména v dobé nutnosti provedeni

inventury ¢i pfijmu nového zbozi.

Tabulka 1: Vybrand spolecnost v Cislech za rok 2011-201df

vtis. K& 2011 2012 2013]
Trzby za prodej zbozi 9505 10125 10381
Vysledek hospodareni pfed zdanénim 1141 755 847
Celkove dluhy 1078 985 484
Celkova aktiva 4472 4948 4856|

Zdroj: Vlastni zpracovani

Spole¢nost ma snahu dodavat zboZi v co nejrychlej$im mozném case, dodavatelti ma
vice avSak objednavky jsou vyhradné jen ze zahrani¢i. Proto je v tomto piipad€ hlavni
naplni prace podniku udrZovani spravného mnoZzstvi zasob na skladé v ten spravny cas
a ve spravném mnozstvi s ohledem na omezené prostory vlastniho skladu. Druhym
faktorem, ktery je nutny zohlednit je Cetnost pfijimani nového zboZi, protoze podnik diky
vy$8im ndkladim na dopravu objedndva pouze piiblizné Ctyfikrat do roka, ale ve vEétSim
mnozstvi najednou. Na tyto skutecnosti se tedy orientuje podnikové sledovani, planovani

a rozhodovani, protoZe se od ni nasledné odviji nakupni chovéani zdkaznika.

Sledovani, planovani a rozhodovani o velikosti zasob zbozi na sklad€ se v soucasné
dobé spoléha na zkuSenosti a intuitivni schopnosti pracovniki, ktefi vychéazi z informaci
zjisténych v internim podnikovém systému. Hlavni zdroj informaci pro podporu

rozhodovani je tedy podnikovy informacni systém.

Tento postup pro rozhodovani ale nemusi napliiovat cely potencidl spolecnosti,
pracovnici jej ale doposud povazovali za dostacujici pro bézny provoz podniku. Jsou si ale

také védomi rizika nespokojenosti ¢i dokonce ztraty nejen potencionalnich zakaznik,

44



které muze plynout z neschopnosti dodat vybrané zbozi véas a v pozadovaném mnoZzstvi.
Tyto rizika vznikaji zejména proto, ze soucasny podnikovy systém neumoziuje tvorbu
podrobnych analyz, které zarovenn budou pro pracovnika uzivatelsky piivétivé a nebudou

¢asove¢ ani technicky naro¢né.
6 Vypracovani uvodni studie BI

Pro ucely praktického provedeni tvodni studie je vybran podnik fungujici na ¢eském

trhu témét 10 let, zajiStujici prodej fotografického vybaveni.

Cilem této ¢asti je pokus o modelaci mozného pfistupu feseni informacni podpory
pro rozhodovani pomoci technik a nastroji, které nabizi Business Intelligence. Pro uvodni
zpracovani je tato prace omezena na nasledujici vybrané casti studie. V prvni fazi se
definuji cile a efekty BI, které vychdzeji ze strategickych cili firmy a od nich odvozenych
cili informatiky. Tvorba katalogu uzivateli je zaméfend na profesni orientaci a pocty
uzivatelll, a jejim ucelem je zjiSténi business pozadavkil. Specifikace pozadavkd na BI.
Zanalyzovani stavu podnikové informatiky, pfesnéji aktudlni stav HW a SW. Navrh BI

architektury — specifikace hlavnich BI aplikaci. Navrh organizace feseni BL.
6.1 Cile a efekty BI

Vychazi se zde z informacni strategie podniku, které navazuji na globalni strategie
daného podniku, a odpovidd na otazku, které oblasti bude BI feSeni primarné pokryvat

a podporovat.

Z hlediska zkoumaného podniku je zaméfeno prvotné na mimoekonomické efekty,
které maji siln¢jSi vliv na samotnou konkurenceschopnost podniku, protoze vytvaii,

potazmo posiluje konkurencni vyhody. Do té€chto cilii a efekt BI je proto zatazeno:
e zvySeni mnoZstvi novych zakaznika,
e sniZeni mnoZstvi ztraty stavajicich zdkaznikd,

e zkraceni doby zpracovani zakaznického pozadavku,
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e celkové zvySeni zédkaznické spokojenosti a zlepseni dobrého jména spolecnosti,

e snizeni poctu pracovnikl pii zachovéani stejného vykonu, piipadné¢ zachovani

stavajiciho poctu pracovnikl a zvySeni vykonu,
e zlepSeni postaveni na trhu,
e pfistup k vystupiim bez nutnosti pfitomnosti pracovnika IT,
e detailni sledovani prodeje,
e omezeni redundance dat,

e zjednoduseni poskytovanych informaci potfebnych pro podporu rozhodovani

v podob¢ uzivatelsky privétivé vizualizaci dat.

6.2 Katalog uzivateli

Zamérem tvorby katalogu uzivateli je zjisténi business pozadavki, které by mélo BI
feSit. Obsahem katalogu je seznam uzivatell, jejich profesni orientace a v posledni fadé
také jejich pocet. V nasledujici tabulce je vymezen okruh uZivateld, u kterych je

pfedpokladano vyuzivani BI pro ucely rozhodovani.

Tabulka 2: Katalog uzivatelii

uzivatel profesni orientace pocet
feditel management 1
prodejni specialista | marketing 2

Zdroj: vlastni zpracovani
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6.3 Specifikace pozadavkii na BI

Pro tucely specifikace pozadavkli na BI byl uskutecnén rozhovor (interview)
s budoucimi uzivateli BI feseni, ktery je povazovan za zakladni techniku pro zmapovani
této oblasti. Uzivatelé byli nejprve seznameni s cilem rozhovort, které budou nasledovat.
Diky pfitomnosti vrcholového managementu byla zohlednéna problematika celkového
prehledu o podniku, obzvlasté tykajicich se jeho cilti a vizich, a pfitomnost prodejniho
specialisty pomohla k zaméfeni se na detailnéjsi pozadavky na BI. Tito uzivatelé se shoduji
na tom, ze od aplikace BI feSeni oCekavaji zajiSténi kvalitnéjSiho piehledu o ekonomice
podniku a hlavné naplnéni cili a efektd BI, tedy vySe zminovanych mimoekonomickych
aspektli. V téchto rozhovorech se nazory budoucich uzivateld prakticky nerozchézely,

naopak se dopliovali.

Hlavni obecné pozadavky klicovych uZzivateli na feSeni BI je mozné shrnout

do nasledujicich bodu:
e moznost sledovani vyvojové tendence z vice uhlii pohledu,
e predikce budouciho vyvoje obzvlasté v oblasti prodeje,
e komplexni ndhled na poZzadované informace,
e piehlednost vystupnich informaci,
e flexibilita v oblasti uprav reportli samotnymi uzivateli,

e dostupnost dat.

Vybrané specifické pozadavky pro realizaci feSeni BI:
e sledovani statistik prodeje
e sledovani statistik skladovych zéasob.

Vysledky rozhovorti jsou shroméazdény do formalizované struktury tabulek

zahrnujici ti1 stézejni ¢asti, a to identifikacni, ¢ast zamétfenou na pozadavky a shrnuti.
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Nejdiive byla provedena identifikace vybraného podniku.

Tabulka 3: Identifikacni cast

Identifikace podniku | obchodni podnik

Charakteristika prodej zbozi, koordinace zasob zboZzi

Vnitini struktura viz. organizaéni struktura zachycena na obrazku ¢. 14

fizeni objednéavek, planovani skladovych zéasob,
Kli¢ové procesy sledovéni vyvoje prodeje jednotlivého zboZi,
sledovani zisku

Pocet respondentti 2

Doba interview 3 hodiny

Zdroj: vlastni zpracovani

Dale byla provedena analyza dil¢ich pozadavkl, jejiz finalni podoba je
formalizovana tabulka, ktera je zobrazena nize. Obsahuje detailni specifikace pozadavkd,
které vzesly z provedenych rozhovort s uzivateli. Protoze stézejnimi uzivateli jsou feditel
a prodejni specialista, ktefi mohou mit odlisSné poZadavky, je i vysledné zpracovani
rozhovorii téchto uzivateld oddélené. Vyznam jednotlivych polozek je upiesnén

v teoretické ¢asti.
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Tabulka 4: Dilci pozadavky formulované manazerem

Pozadavek

Charakteristika Vyznam Dopad Formuloval Datovy zdroj Pravidla Priorita
: . konomické Cast i4dfeni i

dostupné komplexni . : ’ ' K .+ . |vyjadieni v K&, s i bez DPH

e e informace za cely podnik B plynuly chod feditel :y:tr;;mlcky pfed i po marzi, 1

podniku bez zaokrouhlovani
_ snadné vyuziti systému

UflVa_telSké samotnym uZivatelem, ekonomické ——— ekonomicky

priveétivost | moznost samostatné prace 3 &ast podniku e systém ) 2
a uprav reportt

Predikce moznost systému predikovat ckonomicka Cast, . ekonomicky o

] p feditel f
vyvoje budouci vyvoj prodeje 2 oblast prodeje ediee systém Yiedienl ke .
. vizualizace vystupt

Pfehlednost v podobé grafi, ekonomicka . ekonomicky grafické vyjadreni,

vyt prehledné tabulky, 3 ¢ast podniku feditel systém v K¢, vks 3
jednotnost vystupt

5 2 moznost sledovat vyvojové ekonomicka ¢ast,

S‘"’d?"am tendence z vice uhli pohledu, 3 zaméfeno reditel ekonomicky e

vyvoje sledovani statistik prodeje na objednavkovy g systém vyjadfeni v K¢, ks B
s podporou historickych dat proces
pristupnost dat a informaci . s s

Dostupnost . ; ekonomicka = ekonomicky

dat kdykoliv, bez nutnosti 3 &t podniky feditel it ’ 3

zasahu IT specialisty

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 5: Dilci pozadavky formulované prodejnim specialistou

Pozadavek Charakteristika Vyznam Dopad Formuloval Datovy zdroj Pravidla Priorita
Samostatnost | automatické vyhodnocovani 1 ekgnomické cst, prodejni ekonomicky
é izkéh ObjednéVkOV}" Al . . 1
systému nizkého stavu zasob specialista systém
proces
” _ | snadné vyuZiti systému
I.J'z'nia.telska samotnymi uzivateli, ekonomické prodejni ekonomicky
PHIVEUVOSt | monZost samostatné prace 3 ¢ast podniku specialista systém ) 2
s reporty
i fehledné vystu dobé . ,
Pr'ehlednost Fabulek VR v.pe ekonomické prodejni ekonomicky o
vystupu ) 3 St vodnika iali sustim tabulkové vyjadieni 3
jednotnost vystupt po gpeciatista 4
Sledovani | Sledovani vivoje v Case ckonomicka East,| o qeing oy _
vivoie na zakladé historickych dat, 3 zaméieno specialista MR vyjadfeni v K¢, ks 2
statistiky skladovych zasob na oblast prodeje s
pristupnost dat a informaci ekonomick4 deini Kk 1okt
Dostupnost } sciino st 3 : prodejni ekonomicky
dat ykoliv, b€z nutnost ¢ast podniku specialista systém ) 3

zasahu IT specialisty

Zdroj: vlastni zpracovani
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Po zkoumani dil¢ich pozadavkl jsou podstatné zavéry z provedenych rozhovora
s uzivateli také shrnuty a zdokumentovany do tabulkové struktury. Tabulky zde uvedené
jsou opét rozde€lené na dvé Casti, na shrnuti pozadavki formulovanych vlastnikem
(manazerem), které se zamétuji na pohled nakupu. A na shrnuti pozadavkt formulovanych

prodejnim specialistou, jehoz pozornost je zamétena spiSe na oblast prodeje.

Tabulka 6. Shranuti analyzy z pohledu manazera

zajisténi dlouhodobé existence, udrzeni stavajicich
Cile zakazniku a ziskani novych, efektivnost obchodu,
samostatnost pfi tvorb¢ analyz bez IT specialisty

Metriky méfeni celkovy objem zasob, objem nakupu a prodeje

vyhodnocovani informaci pouze z kratkodobého
Hlavni problémy hlediska, nevyuziti potenciondlu propojeni systému

Perspektivni moznosti | kvalitné€jsi rozhodovani, efektivnéjsi planovani

dostupnost dat, komplexni informace, uzivatelska
Kli¢ové pozadavky piivétivost, piehledné vystupy, jednotnost vystupii

¢astecna - data jsou zpracovavana a ukladana
Dostupnost dat pouze na jedné PC sestavé

prehledné vystupy poskytujici kvalitni informace
Priority pro rozhodovani, zlepsit dostupnost dat

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 7: Shranuti analyzy z pohledu prodejniho specialisty

Cile

prace s daty bez nutnosti pfitomnosti IT specialisty,
urychleni objednavkového procesu, spokojeny
zakaznik

Metriky méfeni

vyiizené objednavky, primérna doba zpracovani
uzivatelského pozadavku

Hlavni problémy

nedostate¢na integrace vnitinich procest

Perspektivni moznosti

zefektivnéni organizace prace, snizeni Casového
zatizeni na administrativni ¢i analytickou ¢innost

dostupnost dat, komplexni informace, uzivatelska

Kli¢ové pozadavky | piivétivost, prehledné vystupy, jednotnost vystupii
dostatecna - data jsou zpracovavana a ukladana

Dostupnost dat na PC sestavé uréené prodejnimu specialistovi
prehledné vystupy poskytujici kvalitni informace,

Priority propojeni ekonomického systému s bankou

a internetovym obchodem

Zdroj: vlastni zpracovani

6.4 Stav podnikové informatiky

Tato Cast je zamétena na piehled datovych zdroju a technologickych zdroji, které jiz

ve zkoumaném podniku existuji a hodnoti se jejich vyuZitelnost pro feSeni BI.

S ohledem na studijni obor nebude v této praci vyuzitelnost technologickych zdrojii

pro BI analyzovana podrobné&, pozornost bude zaméfena spiSe na datové zdroje.

Zkoumany podnik je hardwarové vybaven nasledovné:

e 3x pln¢ vybavena sestava PC (pocita¢, monitor, klavesnice, mys)

e 2x tiskarna

e Ix scanner
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Firemni pocitacova sit’ je zakonCena uvniti RACKu, kde jsou umisténé prvky HW.

Zakladnim softwarovym vybavenim zkoumaného podniku je operacéni systém
od spole¢nosti Microsoft — MS Windows 7, u kterého v roce priub&hu roku 2016 prob¢&hl
upgrade na Windows 10. Dale podnik vyuziva sadu bezplatnych kancelarskych programt
OpenOffice.

Pro bézny kazdodenni provoz spolecnost vyuziva ekonomicky systém pro
podnikatele a mensi firmy pod nazvem Helios Red od producenta podnikovych
informacnich systémi Asseco Solutions, a.s., ktery plsobi zejména na ceském

a slovenském trhu a stara se o svéfené informacni systémy podnikd od roku 1990.

Informacni systém Helios Red umoziuje k samotnému jadru systému piifadit az 14
ptidavnych moduli v riznych kombinacich podle pfani klienta. Spolecnost PhotoTech si
pro své potieby vybrala moduly dva, modul ,,Skladovd evidence zasob®“ a modul

,Fakturace, obchodni ptipady*.

Modul skladové evidence slouzi podniku pro vedeni skladovych zdsob a obsahuje

mnoho podkategorii, které jsou ale pro podnik v soucasné dob¢ velmi diilezité.

e  Piijemky”, vystavuji se k novému zbozi. Pfijem nového zbozi probiha pfiblizné

jednou za 3 mésice ve vétSim mnozstvim najednou.

e _Vvdeky*“ jsou nejvice pouzivanou podkategorii, vystavuji se ke kazdému
prodanému zbozi. Vzhledem k propojenosti se na zékladé¢ vystavené vydejky

automaticky piipravi faktura v modulu Fakturace, obchodni ptipady.

e Stav skladovych zasob* slouzi uzivateli pro sledovani mnoZstvi jednotlivych
polozek, které je mozné provést k aktudlnimu dni ale také k vybranému datu.

Do stavu zasob se okamzité promitaji zdznamy z ,,Piijemek* a ,,Vydejek®.

e Pohyby zbozi“ slouzi ke sledovani veskerého pohybu zboZzi. Nabizi zobrazeni
vSech polozek naraz nebo pouze konkrétniho produktu. UmoZiuje uZivateli

zobrazit pohyby produktu/ii za posledni tyden, mésic, rok, od zac¢atku prodeje nebo
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jakykoli jiny specificky rozsah. Na pohybech je mozné nechat si zobrazit

samostatné vydejky, ptijemky nebo vydejky a pfijemky dohromady.

o Skladové karty” zachycuji jednotlivé polozky zbozi. Kazdy produkt ma svoji
skladovou kartu, kde se zapisuje naptiklad nazev, skladové Cislo, cena zbozi (bez
DPH, s DPH). Ve skladové¢ karté je uveden aktualni pocet kust dané¢ho zbozi na

sklad¢ a zaroven umoziuje sledovani historie operaci.

Veskeré vystupy modulu ,,Skladova evidence® informacniho systému Helios Red
je mozné ukladat jak do samotného systému, tak jako samostatné soubory ve formatech

html, pdf, txt a xls.

V modulu ,,Fakturace, obchodni ptipady* se uskuteCfiuje vystavovani béznych
faktur, dobropisit apod. Ve své podstaté zajistuje piipravu vSech dokumentt, které se
vztahuji k obchodnimu pfipadu. V rdmci tohoto modulu je mozné, pracovat s ,,Formulaii,
které slouzi k upravé vzhledu faktur. Uzivatel si tak mize pfeddefinovat rGzné druhy
a nalezitosti formulait, které bude vyuZzivat. Faktury je mozné vystavovat jak pro Ceské
zakazniky, tak pro zahrani¢ni, a to diky pfednastavenému aktudlnimu kurzu pro danou
ménu vlozenému pravé do vybraného formulafe. Tento modul je provazdn s modulem

skladové evidence.

Vystupy modulu ,,Fakturace, obchodni ptfipady* je také mimo systém mozné ukladat

do formatu PDF.

Propojeni provozovaného internetového obchodu s informaénim systémem Helios
Red v soucasné dob& Zadné neexistuje. Internetové stranky zkoumaného podniku
zabezpecuje externi pracovnik a veSkeré informace o nabizeném zbozi jsou na webovych

strankach zavadény a upravovany samostatn¢.

Celkovy ekonomicky systém ma dobfe propracovanou strukturu databaze
a poskytuje export dat. ObsaZena data této databaze je mozné vyuZit pro naplnéni cili BI.
Umisténi dat je lokalni a z nejvétsi miry za né odpovida prodejni specialista. Dostupnost
dat je primérna zejména proto, ze nejsou piistupna z kazdé pocitacové stanice. Kvalita dat
se mimo jiné odviji od poskytovanych informaci od dodavateld, a protoze zhruba 90%

zbozi se objednava od jednoho jediného dodavatele z Ciny, tak nehrozi velké riziko
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v odlisnych informaci vztahujicich se k nalezitostem oznaceni stejného vyrobku. Zbytek
kvalitativniho hodnoceni dat je ovlivnéno praci prodejniho specialisty. Z pohledu validity
dat neni soucasny systém dostatecny, protoze nepropojenim internetového obchodu s
podnikovym systémem vznikd nesoulad napiiklad v aktualné¢ platném mnozstvi
nabizeného zbozi. Zakaznikovi je tak umoznéno dokoncit objednavku i na takové zbozi,

které si pied nim jiz nékdo (at’ uz osobné ¢i elektronicky) koupil.

Tabulka 8: Vyhodnoceni pripravenosti podniku na BI z pohledu datového

Zdroj dat Dostupnost| Validita Kwvalita Dislokace Odpovida
dat dat dat dat
Ekonomicky| velmi o i o prodejni
nedostatecna| dostate¢na lokalni . 3
systém dobra specialista

Zdroj: vlastni zpracovani
Skaly pro hodnoceni byly pouZity nasledovné:
Spatna - velmi dobrd — vyborna,
skvé€la - dostatecnd — nedostateCna.

Zaveérem lze fici, ze z datového pohledu je podnik dostatecné ptfipraveny na Bl
Nedostatecnost v oblasti validity, respektive aktudlnosti dat nepfedstavuje natolik velkou

prekazku, aby nebylo mozZné na ni zapracovat.
6.5 Navrh BI architektury

Zdrojovou datovou bazi vyuZzivanou na vstupu do BI fesSeni je navrhovan podnikovy
IS, ktery se zabyva zejména skladovym hospodaistvim a ucetnictvim, doplnéné o externi
zdroje (katalogy, kusovniky, obchodni adresafe, ...), na které potom budou navazovat
jednotlivé komponenty BI. Prvnim z nich je datovd pumpa zajiStujici extrakci,
transformaci a ptfenos dat, kde mize byt vyuzit naptiklad Microsoft DTS. Ve vrstvé pro
ukladani dat se nachazi zakladni databazova komponenta, respektive datovy sklad. Datovy

sklad je zvolen z divodu, Ze oproti ostatnim moZznostem z oblasti datovych zdroji ma
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mensi pocet rozhrani a transformacnich algoritmi potiebnych k udrzbé, dale ma nizsi
naklady na spravu a lépe reaguje na zmény pozadavkl uzivatele. V ¢asti komponent
analytickych jsou zvoleny systémy OLAP. Posledni komponentou BI této architektury jsou
nastroje pro koncové uzivatele, kde je zvolen Microsoft Excel, ktery je ve spolecnosti
vyuzivan i doposud a pro uzivatele tak nebude jeho pouziti pfedstavovat ptiliSnou znalostni
bariéru. Na uplném konci je uzivatel, ktery vidi vysledny produkt v podobé grafii

¢i tabulek.

Obrdazek 15: Navrh architektury Bl

Q Uzivatelé Q

OLAP
databaze

Flat

Podnikovy files

systém

Zdroj: vlastni zpracovani
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6.6 Navrh organizace reSeni

Zkoumany podnik se fadi mezi malé spolecnosti a tomu je také podiizena velikost
tymu podilejictho se na projektovani a provozu BI. Role projekéniho tymu jsou

specifikovany nasledovné:

e manazer projektu — na tuto osobu padd zodpoveédnost za Cinnosti, které souvisi

s implementaci a posuzuje rizika,

e sponzor projektu — stara se o finan¢ni stranku projektu, ma velké rozhodovaci
pravomoci a velkou miru vlivu. Dale m& moznost prosadit procesni zmény v rdmci

podniku a koordinuje samotny projekt.
e pracovnik ICT — zajiSt'uje informacéni podporu projektu.

Roli sponzora projektu by zastdval majitel podniku. Role manazera projektu by
pfisluSela majiteli podniku s moZnosti zapojeni konzultacni spolecnosti. Roli pracovnika

ICT bude stejné jako doposud zastavat externi pracovnik.

Od projekéniho tymu se také ocekdvaji pravidelné schizky, na kterych se bude
hodnotit uplynulé obdobi a pfipadné projednani zmén v projektu. Pro tyto schizky je
v Uplném pocatku doporucovan tydenni interval, ktery je mozny po meési¢nim provozu

prodlouzit.
[/ Porizeni BI

Protoze se jedna o velmi malou spole¢nost, nepatii investice do informacnich
technologii do dlouhodobého planu a tyto vydaje se spiSe odviji od aktualnich potteb

podniku. O téchto investicich rozhoduje sam majitel.

Pofizeni feSeni BI je moZzné hned n¢kolika zplisoby jako je vlastni vyvoj, vyvoj na
miru piimo od specializované spolecnosti nebo nakup ptidavného modulu nejlépe od
stejného poskytovatele, od kterého méa podnik ekonomicky program kvili kompatibilité
dat. Protoze se ale tato prace zabyvd konkrétnim podnikem fadicim se mezi malé

spolecnosti, nepfichazi v uvahu varianta vyvoje BI od specializované spolecnosti, ktera je
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ptilis nédkladna. Varianta zakoupeni piidavného modulu je sice o poznadni mén¢ nakladna,
ale nabizi pouze omezené feSeni. Pro spole¢nost PhotoTech je doporucen vlastni vyvoj,
kterym se zabyva i tato prace. Je t0 z toho divodu, Ze se jednd o maly podnik, ktery
nedisponuje ani velkym objemem finan¢nich prostfedkt, ani pfiliS velkym objemem dat,
které by tvofily technické potize pfi jejich zpracovani na soucasném podnikovém HW
a SW.

8 Aplikace Business Intelligence do manaZerskych uloh

Ve zkoumaném podniku role manaZera, vlastnika a trochu i zaméstnance splyva,
protoze vSechny zastava jedna osoba. Tato osoba je tedy kliCovym Ccinitelem na cesté
k uspéchu, a proto je na ni zaméfena tato kapitola. V ramci manazerskych uloh je
uspésnost z velké ¢asti podminéna schopnosti manaZzera pracovat rychle a flexibilné, pfesto
kvalitn€. Nemalou vyhodou je disponovani vyuzitelnymi informacemi a technickymi
prostfedky pro informacéni procesy, stejné tak jako schopnost predvidat, byt rozhodny,
zodpovédny a mit odborné znalosti. Nasledujici text se proto bude zabyvat propojenim
manazerskych uloh a BI feSenim. Zékladni naplni prdce manazera jsou procesy spojené
s rozhodovanim, a pravé BI nabizi Siroké spektrum moznosti jak zefektivnit manazerskou
praci, zejména dokdze nabidnout informacni podporu v rozhodovani napiiklad v podobé&
reportovacich nastrojt, pficemz zde nejsou vyzadovany zadné specialni znalosti, uzivatel si
vystaci s uZivatelskymi znalostmi v oblasti prace s PC ptipadné se zakladnimi znalostmi

databazi.

Praveé k vyuziti BI feSeni postupné smétuje soucasny rostouci tlak v otdzce orientace
na zékaznika zejména porozumeéni mu, a samotny rozvoj technologii tomu vSemu jde také
naproti. Co jiného neZ spokojeného zdkaznika, ktery se bude rdd znovu vracet si miize

obchod prat?
Diky podrobnému zkoumani je mozné ziskat odpovédi na zakladni otazky typu:

CO — KDY — KDE a v nékterych piipadech také PROC.
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Nasledujici obrazek vystihuje navaznost zakladnich prvka BI, ktera vede k provazani

této problematiky s llohou manazera.

Obrazek 16: Navaznost zakladnich prvki Bl

vzdélani, hodnoty
zku$enosti, nazory, _‘

data »| informace znalosti |- rozhodnuti

Business Intelligence

Zdroj: vlastni zpracovani

Proto, ze schopnost manaZera ¢init co mozna nejlepsi rozhodnuti je ovlivnéna
existenci spravnych informaci, je zvolena koncepce multidimenzionalnich databazi. OLAP
technologie umoziuji sledovat zvolené ukazatele ve vice rozmérech. Datova kostka
presnéji zpracovava co nejvice moznych kombinaci idajii podle nejriiznéjsich dimenzi. Je
vhodnéd v ptipadech urychleni odezvy systému na veSkeré analytické pozadavky, které
pracuji s tabulkami a grafy ze statisicli ¢i vice hodnot, protoze samotnid vyhoda této
multidimenzionality se nachazi v rychlosti zpracovani a v pruznosti zmén. Kostka se
obvykle sklada ze dvou standardnich dimenzi jako je ¢as a ekonomicka proménna a dalsi

dimenze jsou definovany az na zakladé specifickych potieb.

Dimenze se skladaji z prvkd, které jsou uspotfaddany hierarchicky. Kazda dimenze se
tak muze skladat ze skupin prvki, podskupin ¢i jednotlivych prvki. Zkoumany podnik se

zabyva prodejem fotografického pfislusenstvi, coZ je zohlednéno 1 v této Casti prace.

Nasledujici tabulky zobrazuji navrh zékladnich dimenzi pro zkoumany podnik
a zaroven zachycuji piiklad hierarchického uspotfadani. Pozn.: s timto navrhem se dale
pracuje napiiklad v navrzich reportii a metrik a na zakladé takto definovanych dimenzi byl
vytvoten vystup prodeje pro jednotlivé kategorie za rok 2014 ve Ctvrtletnim ¢lenéni, ktery

je uveden v priloze ¢. 1.
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Obrazek 17: Navrh dimenzi

Obnovit rozlozeni | 74 = Sloupce  Podcitana pole Hierarchie Klicové ukazatele vykonu

[T 1D_zakaznik 7] ID_cas
[T jmeno [T datum
[T prijmeni [T rok
[T pohlavi ¥ > M cturtleti
[T adresa_obec - - B i
= o [ mesic

[T adresa_okres Faxia [T pracovni_dny
[T adresa_kraj £] 1D_prodej ] den
M psc 7] 1D_produkt

[T 1D_zakaznik

7] ID_cas

71 mnozstvi

[T celkova_cena

[T 1D_produkt
[T kategorie_produkt

[T podkategorie_produkt
[T specifikace_produkt
[T cena

Zdroj: vlastni zpracovani

Dimenze casu, je pro podnik stézejni z hlediska sledovani vyvojovych tendenci

4

a z hlediska moZnosti srovnavani mezi obdobimi. Tato dimenze ma rozptyl od roku az do

v

denniho c¢lenéni. Drobnéjsi ¢lenéni této dimenze mize manazerovi podniku odhalit

nejvytizenéjsi dobu, kterou je potieba posilit naptiklad brigadnikem.

Dimenze zékaznika umoziiuje sledovani jednotlivych transakei, respektive
jednotlivych odbératelti. Tato dimenze v sobé zahrnuje adresy, ale bylo by mozné pro
lokaci vytvofit samostatnou dimenzi. Dimenze lokace by umozilovala sledovat cilovou
destinaci prodeje, ktera muize v budoucnosti vlastnikovi podniku poskytnout relevantni

informace o potenciondlni lokaci vhodné pro rozsifeni podniku nebo jeho sluzeb.
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Také muze poslouzit zjisténi zakaznickych potieb a preferenci v riiznych méstech a upravit

tak mistni nabidku.

Dimenze produktl nabizi sledovani prodejnosti v ramci celych kategorii produkti,

ale také pohyb jednotlivého zbozi.

Nasledujici tabulka zachycuje dvoudimenziondlni pohled na data o prodejnosti
vybranych produktli ve tfech vybranych krajich. Data pro Prahu, StfedoCesky kraj

a Jithomoravsky kraj pfesné v tomto potadi.

Tabulka 9: Dvoudimenzionalni pohled na data

produkt
Cas musel. pozadi | studiova svétla| softboxy
I. Ctvrtleti 68 50 39
I1. &tvrtleti 62 37 58
I11. &tvrtleti 31 22 20
IV. &tvrtleti 82 49 52
produkt
Cas musel. pozadi | studiova svétla| softboxy
I. Ctvrtleti 46 38 38
1. &tvrtleti 42 31 10
I11. &tvrtleti 30 32 11
IV. &tvrtleti 98 27 19
produkt
Cas musel. pozadi | studiova svétla| softboxy
I. Ctvrtleti 23 44 72
I1. &tvrtleti 30 40 26
I11. &tvrtleti 12 27 7
IV. &tvrtleti 30 39 59

Zdroj: vlastni zpracovani
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Trojdimenzionalni pohled na tato data potom vypadé néasledovné.

Obrazek 18: OLAP kostka — navrh

Si'\ dimenze Cas - Ctvrtleti
Q@z’ I . 1L IV, souhrn
g mponadi T 276 7731 P w0 P 243
.&\e’ S. svétlal 50 / 37 / 22 / 49 / 158 Praha
softboxy /~ 39 / 58 / 20 /52 / 169 -
souhrn /= Stiedocesky %
= kraj 9
157 157 73 183 570 / / g E
/: Jihomoravsky CE) '
x kraj B2
122 83 73 144 422 / /
WA | souhrn
139 96 96 128 459 /
418 336 242 455 1451

Zdroj: vlastni zpracovani

Na obrazku ¢. 19 je navrh multidimenziondlni kostky znazoriujici prodejnost
v kusech, ktera zachycuje dizmenzi ¢asu, geografické oblasti a dimenzi produktu. Casovy
interval prodeje je zvolen &tvrtletni, protoze lze u nabizeného sortimentu ocekavat, ze
prodej jednotlivych produktii bude ovliviiovan rocnim obdobim a budou tak nejlépe patrné
pfipadné nuance. Jemnéjsi Clenéni této dimenze je doporuceno az pro bliz§i zkoumani.
Dimenze produkt piedstavuje prodej vybranych artikli v kusech (¢lenéni je mozné celkem,
za kategorie, podkategorie ¢i jednotlivé artikly). V dimenzi geografické oblasti se nachazi

misto dodani, respektive adresa zadana kone¢nym zakaznikem. Néavrh se zaméfuje na

kraje, ale také zamé&feni na samostatna mésta bude majiteli prosp&sné.

Zminované hierarchické uspotadani umoznuje uzivateli naptiklad:

,drill-up“- posun na §§1 uroven agregace, obecnéjSi zobrazeni dat
2
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»slice and dice* -priifez kostkou, vybér a zobrazeni vybrané hodnoty

uréené dimenze.

Z navrhu OLAP kostky ma wuzivatel moZznost vybirat nejrtiznéjs$i informace.
V tabulce & 10 je vyobrazena operace ,slice and dice®, tedy prufez kostkou, ktery
zachycuje hodnoty z dimenze ,,Prodej v ks, které v nasem ptipad¢ prislusi hodnotdm
prodeje fotografického muselinového pozadi. Pro dimenzi ¢asu jsou ponechané hodnoty za

ctvrtleti a dimenze mista dodani je definovana rozdélenim dle sdruzeni krajt.

Tabulka 10: Operace ,,slice and dice **

Ctvrtleti

. Il. MIl. V.

|Praha 68 62 31 82

Stredni Cechy 46 42 30 98

= Severozapad 29 33 40 41
T

= Jihozapad 12 25 32 72
c
[}

S |sewerowchod 5 42 12 49
b

Jihowchod 33 33 13 32

Stfedni Morava 71 59 32 89

Ostravsko 15 6 40 42

MnoZstvi prodeje v ks vybraného produktu

Zdroj: vlastni zpracovani

Je patrné, ze moznych kombinaci pro analyzu je mnoho. Napftiklad zvoleni operace
,Drill-down* na dimenzi ¢asu, tedy podrobnéjsi rozpis prodejnosti napiiklad v mesi¢nim
intervalu, by mohlo uzivateli odhalit, ze v letnich mésicich se fotografickd pozadi
prodavaji nejmén¢ z celého roku, nemusi tak v daném obdobi drzet velké mnoZstvi jejich
zasob a vyuzit tak prostory skladu pro produkty po kterych je naopak vétsi poptavka

v obdobi Iéta. Pticinou takové celoro¢né nekonstantni poptavky po fotografickém pozadi
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mohou byt naptiklad ldkavé probarvené krajiny a dobré svételné podminky pro fotografii

prave v letnich mésicich.

Podstatnou ulohou manazera ve zkoumaném podniku je také dostatecné dlouho
dopiedu ptedvidat prodejnost jednotlivych polozek a pfizplsobit tomu velikost
objednavky, kterd je z divodu vysSich nakladii na dopravu uskute¢iiovdna ctyfikrat
do roka. Aplikace BI by mu mohla poskytnout rozhodovaci informacéni zakladnu
podloZenou historickymi daty. Diky podrobnému sledovani vyvoje skladovych zasob zbozi
a sledovani vyvoje prodeje z rlznych uhli pohledu je snizovéno riziko drzeni
nepotiebnych zasob. Stejné tak se snizuje riziko nedostatecnych zasob, které diky dlouhé
¢ekaci 1hut€ na novy pfijem zbozi bude mit témeét s jistotou vliv na ndkupni chovani
zakaznika, ktery sice dostane moznost expresniho dodani pozadovaného zbozi, ale s touto
moznosti se na zakaznika pfendSi financovani mimotddnych ndkladl na uskutecnéni
takového obchodu, jehoz nasledek se projevi s velkou pravdépodobnosti prechodem ke

v

je na zéklad€ rozhovoru také potvrzena manaZerem.
8.1 Reporty

Prvnim grafickym znézornénim navrhovanych reportd je porovnani trzeb

s predchozim rokem.

Graf 1: Porovnani trzeb za rok 2012 a 2013 v tis. K¢
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0
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Dale kazdy podnik zajimé obrat. Zvolen je celkovy obrat za rok 2014 rozdélen do
jednotlivych mésict, ktery mize snadno ukazat, ze v urcitych mésicich byva pravidelné
vys$si obrat a umoziiuje tak manaZerovi 1épe reagovat, napiiklad posilenim zaméstnanci ¢i

zasob zejména v téchto mésicich. Piipadné aplikovat podporu prodeje v méné obratovych

mésicich.
Graf 2: Obrat za rok 2014 podle mésicu v k¢
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zdroj: vlastni zpracovani

Prodejnost jednotlivych kategorii ve sledovaném obdobi podle mésici. Z grafu
vyplyva, ze n€které polozky se v ur¢itém obdobi viibec neprodavaji a neni tedy nutné tvofit
jejich velké skladové zasoby v téchto mésicich. ManaZer tak zabrani zbyte¢nému drzeni

nadbytec¢nych zasob, které je neefektivni jak z finan¢niho hlediska, tak z hlediska prostoru.

Graf 3: Podrobny prodej jednotlivych kategorii v kusech za rok 2014
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Qo S d&é & Qﬂo M svétla zableskova

Zdroj: vlastni zpracovani
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Nasledujici ukazatel zachycuje porovnani prodejnosti jednotlivych kategorii ve
finan¢nim a mnozstevnim vyjadieni. Tento ukazatel je zvolen zejména diky rozdilnosti cen

jednotlivych polozek a grafické znazornéni jej vystihuje nejlépe.
Graf 4: Prodej za rok 2014 jednotlivych kategorii

. . X M Destniky
PrOdeJ v ke PrOdeJ v ks M Fotografické pozadi
M Odpalovace a prislusenstvi
M Odrazna deska
M Odrazny panel
M Pislusenstvi k objektiviim
M Softboxy
M Svétla

Il Svétla zableskova

i Vybojky, Zarovky

Zdroj: vlastni zpracovani

Majiteli podniku mohou poskytovat cenné informace také informace zachycujici vysi
uskute¢nénych objednavek rozélenéné podle mést. Bude-1i souhrn objednavek z urcitého
meésta nadprimeérmné vysoky ¢i celorocné viceméné konstantni, potom miize manazer

uvazovat o zacileni na toto mésto. Zacilenim je mysleno v daném méste:
e otevieni nové pobocky,
e vytvoreni dal§iho malého skladu, naptiklad i s moznosti osobniho odbéru,
e navazani spoluprace s jiz zab&hlymi vydejnimi sitémi.

Vsechny tyto moZnosti s sebou piinasi vyssi pocatecni ndklady, ale rozSifovani
moznosti nabizenych sluzeb tykajici se hlavné dostupnosti mohou mit pozitivni vliv na
udrzeni stavajicich zdkazniki 1 ziskdni novych zakaznikli. Analyza pozadavkl
a vyhodnoceni takové¢ situace ale nespada do napln¢ zaméteni této diplomové prace, proto

je zde pouze zminéna jako mozny efekt plisobeni BI.
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8.2 Klicové ukazatele vykonnosti

Pro hodnoceni vlastnich procest je vhodné si nadefinovat kritické ukazatele
vykonnosti, také zndmé pod zkratkou KPI (Key Performance Indicators), které predstavuji
metriky vyjadiujici zejména efektivnost podnikovych procest. Tyto ukazatele se v podniku
méii Casto a pravideln€, podnik tak pomtize identifikovat ptilezitosti pro zlepSeni, ptipadné

sledovat pokrok aktualniho stavu smérem ke stavu pozadovanému.

Pro udrzeni konkuren¢ni schopnosti podniku je znalost téchto tdaji a operativni

prace s daty dulezita. Tvorba KPI spada do oblasti reportingu.

Néavrh KPI je inspirovan specifikaci cilti a pozadavki klicovych uzivateld, které byly

definovany v praktické ¢asti této prace v kapitole vénujici se zpracovani uvodni studie.

Tabulka 11: Modelace KPI

Nazev cile Popis cile Potfebna data

Zv{ient obratu narust prodeje minimalné o 100 | leto$ni prodej, prodej za

tisic oproti lofiskému roku predchozi rok
zvyseni prodeje zvyseni prodeje vybrané prodej jednotlivych
urcité kategorie kategorie o 70 tisic K¢ kategorii
prodej jednotlivych
reklamovanost max 30% podkategorii, evidence
reklamaci

2 pracovni dny (pro dobirku a
délka vyftizeni osobni odbér), primérna doba
objednavky vytizeni objednavky s platbou
na ucet 4 pracovni dny

datum piijeti objednavky,
datum expedice, evidence
statnich svatkt a vikendu

prodej novym zakaznikiim
rust zakaznické minimalné za 500 tisic K¢, datum prvniho nakupu,
zakladny prodej stdvajicim zédkazniklim | prodej na zdkaznika

za min. 100 tisic K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Vizualizace téchto ukazateld byvaji nejCastéji formou indikatoru vystihujici

procentudlni miru odchyleni aktudlniho stavu od vyzadované skutecnosti.
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Vypocty jednotlivych ukazatelii by byl nasledujici. Ukazatel obratu by bral cil jako
vyslednou sumu prodeje v K¢ za predchozi rok navySen o 100 tisic K¢, kterou by

porovnaval s aktualni sumou prodeje. Presnéji:
skute¢ny prodej letos v k¢ / (prodej predchoziho roku + 100 000).

Ukazatel zvySeni prodeje urcité kategorie by mél princip stejny jako ukazatel
ptedchozi. Vychazel by z prodeje dané kategorie za predchozi obdobi navysenou o 70 tisic
K¢ a porovnaval by ji s aktudlnim souhrnem prodeje této kategorie za sledované obdobi

(naprtiklad stativii v K¢):
prodej v stativi ve sledovaném obd. / (prodej stativii v pfedchozim obd. + 70tis.).

Pro ukazatel reklamovanosti budou potifebna data ptfedstavovat udaje o prodeji
jednotlivych podkategorii a udaje o reklamacich. Cilem bude nemit reklamovanost
ur€itého artiklu za urCité obdobi vysSi nez 30%, se kterym bude porovnavano %
vypocitané¢ jako suma vracenych kust daného zbozi a suma celkem prodanych kusi

hlidaného zbozi.

Ukazatel délky vyfizeni objednavky pracuje s daty o pfijeti a expedice objednavky
ve dnech. Tuto hodnotu dale sniZzi o pocet dnl predstavujici vikend ¢i statni svatek
v daném intervalu. Tento ukazatel nebude zachycovat procentualni naplnéni planu, ale pro
vypocet primérné hodnoty, jako souhrn mnozstvi vypoctenych dnil (podle nize uvedeného

vzorce) vydeélen mnozZstvim objednavek ve sledovaném obdobi:
datum expedice — datum pfijeti objednavky — dny vikendu — dny svatku.

Ukazatelé ristu zakaznické zdkladny by selektoval jednotlivé prodeje podle ID
zékaznika a sledoval by souhrn prodeje samostatné za nové zakazniky a stavajici, tyto
souhrny by porovnaval s ¢astkou 500 tisic K¢ pro nové zékazniky a 100 tisic K& pro

stavajici. Princip vypocti se nelisi od prvnich dvou.

Dale je pro rozvoj kazdého podniku dulezité ziskani novych zakaznikd a udrzeni si
co moznd nejvetstho mnozstvi jiz ziskanych. Pro sledovani této skuteCnosti lze vyuzit
ukazatel podilti jednotlivych skupin zakazniki. Porovnava se zde mmnozstvi novych,

ztracenych ¢i opakované nakupujicich zakaznik sledovaného obdobi vic¢i obdobi
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minulému, a sleduje se jejich podil na celkovém mnozstvi zdkaznikii ve sledovaném

obdobi. Princip vypoctu je nasledovny:
pocet ztracenych (¢i novych, ¢i opakovanych) zakaznikt / pocet vSech zékaznikd.

Ztraceni zékaznici jsou definovani jako zdkaznici, ktefi v predeslém obdobi ucinili
objednavku, ale ve sledovaném obdobi jiz ne. Novi zakaznici jsou definovani jako ti, ktefi
naopak ucinili objednavku pouze ve sledovaném obdobi a v predchozim ne. Opakovani

zakaznici predstavuji potom tu ¢ast, ktera nakoupila jak v pfedchozim tak ve sledovaném
obdobi.

Obrazek 19: Podily zakazniku

84.,78% 86,96% 152284

Zdroj: vlastni zpracovani

Tyto informace mohou podnécovat obchod ke zménam, naptiklad vyuziti cilenych
marketingovych kampani tak, aby se procenta novych a opétovné nakupujicich zadkaznika

zvySovala.
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9 Zhodnoceni vysledki a diskuse

Podniky mnohdy vyuzivaji pouze malé mnozstvi dat nastfddanych za dlouhd léta

a pritom si neuvédomuyji, ze jejich plné vnimani a efektivni vyuziti mize mit velkou silu.

Z pohledu teorie Bl je v ramci praktické Casti této prace potvrzeno, ze zpracovani
uvodni studie BI je velmi dialezitym prvkem pro projekty Bl a musi tvofit zakladni kamen

pro vlastni realizaci projektu.

Analyza ptipravenosti podniku na BI z datového pohledu, kterd je soucésti ivodni
studie, odhalila nedostatecnost v oblasti validity podnikovych dat. Bylo zde zjisténo,
ze procesy ve zkoumaném podniku nejsou zcela integrovany a omezuji tak plynuly chod
obchodu. Propojené jsou pouze procesy v ramci podnikového informacniho systému diky
pouziti modulli od jednoho producenta. Propojeni ale mezi internetovym obchodem
a podnikovym systémem chybi a tak veskeré informace jako je cena, popis, dostupnost
(skladem/vyprodano) se na webovych strankach musi upravovat samostatng. Dale také
chybi propojeni s bankou. VSechna tato fakta plisobi spiSe negativné, protoze prodluzuji
dobu potiebnou pro vyieSeni jedné objednavky a zvysuji tak riziko ziskéni nespokojeného
zakaznika, ¢emuz pfispiva 1 mozné poskytnuti neaktudlnich informaci. Dal§im negativem
je, Ze tyto manualni upravy zbytecné zabiraji Cas pracovnika, ktery by mohl byt vyuzit
efektivnéji. V zavéru tato analyza odhalila existenci evidence vyznamnych dat pouze
lokaln¢. Z datového pohledu lze ale podnik az na tyto napravitelné mezery povaZovat za

pfipraveny na BI.

Urcity vliv Bl je moZzné sledovat ve finanénim vyjadieni na rozdilech v zisku,
nakladech, cash flow, apod. Ale také v odpovidajicich naturalnich jednotkach v podobé¢
poctu novych zékaznikl, ztraty zakaznikl, primérné doby vyfizeni objedndvky, snizeni
mnozstvi chyb, zjisténi primérné doby odezvy v zavislosti na typu dotazi, zjisténi casové
naro¢nosti ziskdvani potfebnych informaci, uzivatelské vyuziti v pribé¢hu dne (mnozstvi

piihlasenych uzivatell), doby vyuZiti BI, mnoZstvi poloZenych dotaz.
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10 Zavér

Toto téma bylo zvoleno na zakladé jeho aktualnosti, protoze propojeni dovednosti
lidského faktoru a informac¢nich technologii se v soucasné dob¢ zda byt témer

nepostradatelné zalezitost, obzvlasté pro podnik, ktery chce dlouhodobé prosperovat.

Pro tuto diplomovou praci byly vytyCeny nésledujici cile: vyznamnost podnikovych
IS, aplikace BI do manaZerskych tloh, zhodnoceni vyuZitelnosti a ptedpokladany nardst
vynost spolu s poklesem nakladii. StéZejnimi ptistupy pro praktickou ¢ast byly zvoleny

rozhovory a jednotlivé ndvrhy a modelace.

V kapitole marketingové orientované teorie konkurence byla ¢ast vénovana modelu
konkurenénich sil od M. E. Portera, ktery byl aplikovan do oblasti IS/ICT, respektive jak
by informacni systémy mohly pomoci zabranit tém kterym silam. Vyslednym poznanim je,
ze IS/ICT podniku pomahaji zejména v ramci zlepSovani komunikace jak s dodavateli, tak
s odbérateli, dale maji schopnost velkou mirou podporovat analytickou ¢innost obzvlasté
zamétenou na zdkazniky (jejich preference, kupni chovani, hledani novych zakazniki)
apod. V neposledni fadé¢ IS/ICT dokazi zajistit informacni podporu pro rozhodovani.
Podivame-li se na spolecnost PhotoTech tak zjistime, Ze konkurenénich spole¢nosti je na
soucasném trhu mnoho a je na ni vyvijen tlak. Odbornost zaméstnancti pti poskytovani
sluzeb je samoziejmosti, a pro zajisténi plynulého chodu podniku naptiklad v podobé
vyfizeni co nejvétsiho mnoZstvi objednavek bez asovych prostojii poslouzi néstroje BI,

které manazerovi poskytnou informacni podklady pro rozhodovani a méfeni naplnéni cilu.

Zékladni manazerskou ulohou byly zvoleny procesy spojené rozhodovanim a k tomu
nastroje BI jako poskytovatel informacni podpory pro tuto ¢innost. Pro jeho potieby je
kategoriich a o zakaznicich. Vyslednym produktem pro manazera by byly nadefinované
metriky a reporty. Jednotlivé metriky jsou soucasti navrhu a zaméfuji se napiiklad na

naplnéni cilii prodeje za urcité obdobi, pohyb zédkazniki ¢1 rizné thly prodeje.

Zkoumany podnik doposud sva rozhodnuti opiral o zkuSenosti a intuici manazera,
ktery nevyuzival takika zadné slozit¢ SW a vystacil si zpravidla s daty o mnozstvi na

sklad€ a s daty o objednavkach maximalné za posledni rok. Zhodnoceni, zda je pro podnik
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vhodné jiz zabé&hlé ptistupy ménit vychdzi mimo jiné ze zpracované tvodni studie. Klicovi
uzivatelé pii rozhovorech cilenych na jeji vypracovani byli schopni definovat pozadavky
a sva oCekavani od aplikace BI a tim také potvrdili, ze aktualni situace neni stoprocentné
vyhovujici. Jednotlivé ¢asti uvodni studie odhalily, ze zavedeni systému na podporu
rozhodovéni pro zkoumany podnik by mélo velmi pozitivni vliv na oblasti kvalitnéjSiho

rozhodovéani a efektivnéjsiho planovani.

Pfedev§im na pozadavky uzivateli o ptehlednosti vystupli, komplexnosti,
uzivatelské piivétivosti a sledovani vyvoje reaguje modelace KPI a praktické navrhy
reportil prezentované v poslednich kapitolach. Zaroven bude na zéklad¢ analyz s KPI

mozné vyjadiit jaké zlepSeni pfislo po pfipadném zavedeni BI feseni.

Protoze se prace nezabyva faktickou implementaci, ale zabyva se kroky pted
implementaci doplnénymi o navrhy, nelze s urcitosti potvrdit ani vyvratit predpoklad
zvysSeni vynost podniku se soucasnou usporou nakladl spojenymi s vyuzivanim BI. Lze
pouze priblizit nakladovou stranku této problematiky. V kapitole stavu podnikové
informatiky je rozebrdan HW a SW, kterym spolec¢nost disponuje. Vybaveni bylo
vyhodnoceno vice méné za dostatecné, proto by investice do jeho rozsifeni a propojeni
byla minimalni. Dal§imi potfebnymi financemi by byly vydaje na potizeni BI, které by pfii

zvoleni navrhovaného vlastniho vyvoje byly stale akceptovatelné i takto malym podnikem.
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12 P¥ilohy

ptiloha ¢. 1 — Vystup z OLAP

A 8 ¢ | o | E F G H J [] .
1 Soutet celkova_cena Popisky sloupci |~ | Pole kontlngencm tab.. ™%
2 -2014 2014 Celkem Celkovy souéet | AKTIVNI  VSE
3_|Popisky fadki v @ @ o | Vyberte pole, ktera chcete pridat do o~
4 IDeEtniky 3940 2959 2469 3159 1527. 12527 | sestavy:
5 |Fotografické pozadi 15234 8745 14220 11259 49458 49458 e
im -
6 |Odpalovace a pfisluenstvi 5159 889 779 3046 9873 9873 1D cas ml
7 |Odrazna deska 3980 3980 3980 da_tum
8 |Odrazny panel 3180 1690 4870 4870 \/ i
rol
9 |Pisluenstvi k objektivim 10502 4116 8232 4116 26966 26966 i .
10 |Softboxy 15530 10750 8750 35030 35030 v chvrtiet
11 |svétla 1990 1990 1990 | e
12 |Svétla zableskova 8940 2990 11930 11930 | | pracovni_dny
13 |Vybojky, Zérovky 1770 1450 3220 3220 | den
14 | Celkovy soucet 55315 31439 36330 36760 159844 159844
: 47 Dim_Produkt
2 1D_produkt
1
: v| kategorie_produkt
! ~ ‘ v b
18 |
19| | Pietéhpéte pole do jedné z nasledujicich
20 ‘ oblasti:
21 [l [ ¥ ALTRY 1il SLOUPCE
22
rok v
23 S
ctvrtleti v
24
25
26
27 = i
28 = RADKY Z HODNOTY
29 | kategorie_pro.. ¥ Soucet celkova.. ¥

zdroj: vlastni zpracovani
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