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Uvod

V dnesni dobé se spousta spolecnosti snazi o co nejvyssi efektivitu prace, o udrzeni
si stavajicich zakaznik(, pfildkani novych zakaznikd a o odliSeni se od konkurence.
Jednou z moznosti, jak téchto pozadavku dosahnout muze byt napfiklad zména
distribuéni cesty, jak tomu bylo ve SKODA Muzeu. Téma z prostfedi SKODA Muzea
jsem se rozhodla zvolit z divodu vykonavani povinné staze pravé ve spole€nosti
SKODA AUTO a.s., konkrétné v oddéleni event managementu SKODA Muzea.
Kromé historie se SKODA Muzeum zabyva poskytovanim konferenénich prostor jak
pro zaméstnance SKODA AUTO a.s., tak pro externi zakazniky. A pravé o

zpusobech poskytovani konferencnich prostor bude tato bakalarska prace.

Hlavnim cilem prace je komparace distribuénich systémd ve SKODA Muzeu, mezi
vedlejSi cile patfi zhodnoceni aktualniho stavu a navrh doporuceni pro zlepSeni
aktualniho systému. Pro dosazZeni cile prace byly vyuzity nejen analytické a
komparativni postupy, ale soucasné byl realizovan také kvalitativni marketingovy

vyzkum, vedeny se zaméstnanci i zakazniky SKODA Muzea.

Bakalaiska prace je rozdélena na pét kapitol. Prvni kapitola je zaméfena na
teoreticka vychodiska zabyvajici se marketingem. Vzhledem k tématu se teoreticka
Cast vénuje marketingovému mixu se zaméfenim na distribuci. Dale pak
marketingové komunikaci se zamérenim na pfimy marketing. DalSi ¢ast pojednava
o event marketingu a poslednim tématem teoretické Casti je marketingovy vyzkum

se zaméfenim na fizeny rozhovor.

Dalsi kapitoly jsou vénovany praktické Casti bakalarské prace. Druha kapitola
pojednava o obecnych informacich o SKODA Muzeu, popisuje organizadéni
strukturu, prostory a zakazniky SKODA Muzea. Treti kapitola se zabyva analyzou
predchozi distribu¢ni cesty, kde je popsan proces vykonavany jak zaméstnanci, tak
zakazniky SKODA Muzea. Na to pak navazuje &tvrta kapitola, ktera se vénuje
analyze soucCasné distribuéni cesty, kde je popsan soucasny proces tvorby
rezervace. Pata kapitola porovnava obé distribucni cesty. Tato kapitola také
obsahuje procesy marketingového vyzkumu a vyhodnoceni fizenych rozhovora se
zaméstnanci a zakazniky. V posledni, Sesté kapitole jsou popsany navrhy na
zlepSeni soucasné distribu¢ni cesty, které prfedevsim vychazi z fizenych rozhovoru

se zameéstnanci a zakazniky.



1 Marketing

Prvni Cast bakalafské prace se zabyva teoretickym vymezenim marketingu a
marketingového mixu. Z marketingového mixu je detailngji popsana distribuce,
jelikoz souvisi s praktickou Casti této prace. Dale je zde vénovana kapitola moderni
marketingové komunikaci na internetu se zaméfenim na online pfimy marketing.
Poté je popsan event marketing, ktery je velmi Gizce spjat s &innosti SKODA Muzea.
Nasleduje kapitola pojednavajici o vyzkumnych metodach predevSim se

zamérfenim na fizeny rozhovor.

1.1 Definice pojmu marketing

Existuje nékolik definici marketingu, kazda ma vsak spoleéné pojmy jako je
zakaznik, firma a vzajemné uspokojeni potfeb. ,Marketing definujeme jako
spoleCensky a manaZersky proces, jehoz prostrednictvim uspokojuji jednotlivci i
skupiny své potfeby a prani v procesu vyroby a smény vyrobku Ci jinych hodnot”
(Kotler a Armstrong, 2004, str. 30). JednoduSe lze vyjadfit marketing i takto:
,Uspokojeni potreb ziskové” (Kotler a Keller, 2013, str. 35). Pojmem marketing se
tedy rozumi uspokojeni potfeb na strané zakaznika a zaroven vytvareni zisku firmy
na strané druhé. K vytvareni zisku firmy a uspokojeni potfeb zakaznika je potfeba
peCovat o zakazniky, znat jejich potfeby a plnit sliby firmy. Spravné zvoleny
marketing souvisi s ristem ziskl a spokojenych zakaznik(. Marketing je dulezity jak
pro malé podniky, tak pro velké podniky pohybujici se v rizném prosttedi (Kotler a
Armstrong, 2004).

S pojmem marketing také Uzce souvisi vysvétleni pojmu potfeba, touha a prani,
poptavka, produkt a sluzba. Potfeba je definovana jako pocit nedostatku, ktery
vychazi ze zakladnich fyzickych potfeb. Z potfeby pak vyplyvaji touhy a pfani a jsou
ovlivnény kulturnimi a osobnimi charakteristikami. Poptavka je pak disledkem jak
potfeb, tak tuzeb a pfani projevujicich se kupni silou zakaznika. ,Spotrebitelé
vnimaji vyrobky jako soubor uzitku ¢i pfinosu a vybiraji si takové vyrobky, které jim
za jejich penize poskytnou nejlepsi soubor téchto uzitkt ¢i pfinosu“ (Kotler a
Armstrong, 2004, str. 31). Jako produkt maze byt vnimano cokoliv, co je nabidnuto
na trhu a co uspokoji potfeby, touhy a pfani zakaznika. Kromé produktl zahrnujicich

hmotné zbozi, zahrnuji produkty také sluzby. Sluzby jsou zpravidla nehmotné a



predstavuji uspokojeni potieb, touhy a pfani zakaznika pomoci urcité cinnosti
(Kotler a Armstrong, 2004).

1.2 Marketingovy mix

Marketingovy mix oznacuje marketingové aktivity rozdélené do Ctyr kategorii, které
jsou oznaCovany jako 4P. ,Marketingovy mix je souborem taktickych
marketingovych nastroji — vyrobkove, cenové, distribu¢ni a komunikacni politiky,
které firmé umoznuji upravit nabidku podle pfani zakaznika na cilovem trhu” (Kotler
a Armstrong, 2004, str. 105).

Marketingovy mix je tedy sloZzen z nésledujicich nastroju: product, price, place,
promotion, nebo-li Cesky produkt, cena, distribuce a komunikace. Produkt Ize
definovat nasledovné: ,Cokoli, co je moznée nabidnout trhu ke koupi, pouZiti Ci
spotfebé a co mize uspokojit néjakou potfebu Ci prani. Zahrnuje fyzické predméty,
sluzby, osoby, mista, organizace a mysSlenky"” (Kotler a kol., 2007, str. 70). Cenu je
mozné definovat nasledovné: ,Cena je jedinym marketingovym nastrojem, ktery nic
nestoji, naopak je zdrojem prostiedkdl pro vyrobu a marketingové aktivity.
Deklarovana cena je oficialni cenou produktu, i kdyZz se pro zvySeni atraktivnosti
pouzivaji rizné formy slev a vyhod” (Pelsmacker, Geuens a Bergh, 2003, str. 24).
Komunikace a distribuce bude vzhledem k tématu prace vice rozebrana

v nasledujicich kapitolach.

1.3 Distribuce

,Distribucni cesta je mnoZina nezavislych organizaci, které se podileji na procesu
zajisténi dostupnosti vyrobku nebo sluzky pro zakaznika (kone¢ného spotiebitele
nebo zakaznika na prumyslovéem trhu)“ (Kotler a Arsmtrong, 2004, str. 536).
Distribuéni cesta se tedy stara o doru€eni produktu nebo sluzeb ke koneCnému
spotfebiteli, a zaroven je jeji funkci informovat o trhu, podporovat prodej a pfilakat
zakazniky, vytvaret nové kontakty se zakazniky, vytvaret nabidky na miru

zakaznikovi a jednat o podminkach (Kotler a Armstrong, 2004).
Typy distribué€nich cest

Distribu€ni cesta muze byt bud pfima nebo nepfima. Pfima distribuéni cesta
nezahrnuje Zzadné sluzby prostfedniku, ale prodava svuj vyrobek nebo sluzbu pfimo

kone¢nému spotrebiteli. V takovém pfipadé je mozné prodavat produkt pfimo ve
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vlastni prodejné, nebo se napfiklad muze jednat o prodej pomoci telefonu nebo
internetového obchodu (Kotler a Armstrong, 2004). Internetovy obchod je aplikace
na webu, ktera je ¢im dal Castéji vyuzivana jako distribu¢ni kanal, na kterém je
prodavano zbozi i sluzby. Pokud jde o sluzby, muze se jednat o rlzné rezervacni
portaly, které mohou byt vyuzivany napfiklad k prodeji vstupenek do kina, nebo
k rezervaci pokoje v hotelu (managementmania.cz, 2018). Vyhodou pfimé
distribuéni cesty je kontrola nad produktem a udrZovani pfimého kontaktu
s vyrobcem produktu. Nevyhodou pfimé distribucni cesty jsou vSak vysoké naklady

na provoz (Kotler a Armstrong, 2004).

Nepfima distribuéni cesta obsahuje alespon jednoho prostfednika pfi prodeji
vyrobku k zakaznikovi. Nepfimé distribuCni cesty se pak mohou liSit pfi prodeji
spotifebniho zbozi a pfi prodeji zbozi na primyslovém trhu. Pfi prodeji spotfebniho
zbozi nepfimou distribuéni cestou se pak vyuziva jako prostfednik mezi vyrobcem
a zakaznikem napfiklad maloobchod nebo velkoobchod a maloobchod nebo jesté
prostiednik mezi velkoobchodem a maloobchodem. Pfi prodeji na primyslovém
trhu se mezi vyrobcem a kupujici firmou ¢€asto vyuZivaji obchodni zastupci, ktefi
zbozi mohou jesté preprodat prostiednikim, ktefi nasledné prodaji zbozi kupuijici
firmé&. Vice uarovni distribuéni cesty spiSe vyuziva primyslovy trh oproti trhu
spotfebniho zbozi (Kotler a Armstrong, 2004).

Distribu€ni meziélanky

Distribuéni cesta se sklada z organizaci, které zajiStuji distribuci produktu.
Distribu¢ni cesta muze mit nékolik distribu¢nich mezic¢lanku, které se podileji na
distribuci produktu od vyrobce k z&kaznikovi. Pocet distribuénich mezi¢lanka se
odviji od zvolené strategie. Prostfedniky distribuce jsou bud maloobchody, nebo
velkoobchody. Maloobchody prodavaji produkt v maloobchodnich prodejnach jako
supermarkety, specializované prodejny a dalSi, pfiCemz produkt prodavaji pfimo
spotiebiteli. Velkoobchody prodavaji produkt dale hospodarskym subjektum.
Hledanim kupce Ci prodejce, nebo-li zprostfedkovanim nakupu se zabyvaji agenti a

makléfi (Dédkova a Honzakova, 2012).
Strategie distribuce

Prvni strategii distribuce muze byt strategie intenzivni. Tato strategie se zaméfuje

na prodej velkého mnozstvi produktu s nizkou cenou a marzi, na co nejvétsim poctu
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mist. Cilem ma byt zvySeni prodeje a dostani se do podvédomi zakaznikim.
Nevyhodou v8ak muze byt velky pocet distributoru a jejich kontrola z divodu prodeje
i dalSich znaCek. DalSi je strategie exkluzivni distribuce, ktera se naopak
distribuuje na maly pocCet mist a pfedevSim se pak jedna o zbozZi s vysokou cenou
a marzi a nizSim objemem. Distributor je peclivé vybiran a je jednodussi ho
kontrolovat z divodu zajisténé exkluzivity pro danou oblast. Je cileno na image
vyrobku a oddanost distributori. Nevyhodou je vSak pravé odkazanost pouze na
jednoho distributora. Posledni je strategie selektivni distribuce, ktera tvofi
kompromis mezi vySe zminénymi strategiemi. Jedna se o prodej na omezeném
poctu mist — ne u vSech obchodnikd, ale ani ne u vyhradnich distributord. Vyhodou
je lepSi pokryti nez u exkluzivni distribuce, a zaroven vétsi kontrola nez u distribuce

intenzivni (Blazkova, 2007).
Volba distribuéni cesty

PFi volbé distribu¢ni cesty je potfeba zvazit nékolik parametrli. Nejprve je potfeba
zjistit, zda existuje distribucni cesta pro dany produkt. Pokud existuje, je tfeba zvazit
naklady na vybranou distribu¢ni cestu. Pokud ne, tak je potifeba zvazit naklady na
zfizeni vlastni distribucni cesty. Podnik si také musi uvédomit charakter produktu a
s nim spojené pfipadné regulace. Dale je nutné, aby si podnik uvédomil charakter
svych zakazniku, napfiklad jak ¢asto nakupuji a o jak velké nakupy je jedna a na

zakladé toho pak zvazil distribu¢ni cestu (Blazkova, 2007).

1.4 Marketingova komunikace

Marketingovou komunikaci Ize definovat jako soubor nastrojl, kterou podnik aktivné
a efektivné vyuziva ke komunikaci se zakazniky a snazi se je tak informovat,
presvédcit, nebo jinak ovlivnit (Kasik, 2009). Pfi marketingové komunikaci je velmi
ddlezité si uvédomit cile podniku a védét, na jakou skupinu lidi by méla
marketingova komunikace smérovat, aby dochazelo k plnéni podnikovych cild.
DalSim dalezitym faktorem pfi komunikaci je, aby podnik védél, v jakeé fazi Zzivotniho
cyklu se nachazi jeho produkt. Marketingova komunikace ma hned nékolik cild,
jednim z nich mdze byt upevhovani znacky na trhu a budovani si firemni image,
dostavani se do podvédomi potencialnich zdkaznikl a vytvareni postoji ke znacce.
DalSim cilem mlze byt pfedavani zakaznikim informace o uvedeni produktu di

sluzby na trh. DalSim vyznamnym cilem je vytvofeni poptavky po zbozi ¢i sluzbé,
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nebo také odliSeni znacky od konkurence a ukazani vyhody produktu €i sluzby.
Pomoci marketingové komunikace se také podnik muzZe snazit o stabilizaci obratu

v urcitém Case (Prikrylova a kol., 2019).

Marketingovy mix je tvofen politikou zabyvajici se produktem, cenou, distribuci a
komunikaci. ,Marketingovy komunikacni mix je tedy podsystem mixu
marketingového. Marketingovy manaZer vyuziva komunikacni mix tak, aby pomoci
optimalni kombinace rtiznych nastroji dosahl marketingovych, a tim i firemnich cila*®
(Pfikrylova a kol., 2019, str. 45). Komunikacni mix zahrnuje reklamu, podporu
prodeje, pfimy marketing, osobni prodej, public relations, veletrhy a vystavy
a sponzoring. S nastupem velkého rozvoje technologii se za€ina postupné ménit
pouzivani vySe uvedenych marketingovych nastroju, jelikoz i spotfebitelé zacaly
ménit své spotfebitelské chovani. Z tradicnich forem komunikace podniky Casto
ustupuji a nahrazuji je on-line komunikaci. Jedna se tedy o zménu pouZzivanych

nastroju v odliSném prostfedi (Pfikrylova a kol., 2019).
Online pfimy marketing

Drive byla pfimym marketingem myslena distribuce zbozi pfimo k zakaznikovi bez
jakychkoliv mezi¢lankud. Nyni pfi uplatnéni on-line pfimého marketingu hraje velkou
roli sbér dat o zakaznikovi, na zakladé kterého jsou pak zakaznici osloveni.
Osloveni zakazniku jiz neni tak nakladné, jako bylo dfive a podnik také neni vazan
geograficky, ale ani Casové. Diky modernim technologiim muze podnik oslovit velké
mnozstvi zakaznikl najednou. Iniciativa komunikace muze pfijit i ze strany
zakaznika, ktery maze podnik oslovit napfiklad na socialnich sitich, e-mailem ¢i
dalSimi komunikacnimi prostfedky. Mezi cile pfimého on-line marketingu je on-line
pfimy prodej vyrobku &i sluzeb napfiklad pfes webové stranky nebo mobilni aplikaci.
Nakupovani vyrobku ¢i sluzeb online s sebou pfinasi nové metody platby jako
napfiklad platebni brany, uloZeni platebni karty do telefonu a dalSi. S novymi
zpusoby platby také pfichazeji online distribu¢ni systémy, ale také nové logistické
sluzby jako pfeprava kuryrem, nebo vyuZiti zasilkoven a dalSi. Nakupovani pfes
webové stranky s sebou také pfinasi dalSi vyhody pro on-line prodejce jako
napfiklad data o navstévnosti v€etné data a €asu, pouzivaného zafizeni a dalSi
cenné udaje. E-shopy Casto nemusi prodavat pfes své vlastni webové stranky, ale

mohou vyuzit stranky tfetich stran. Vyhodou je pak podpora webovych stranek a
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podpora komunikace. Kromé tohoto také pfimy marketing zahrnuje direct mail a

newsletter (Pfikrylova a kol., 2019).

1.5 Event marketing

V dnesni dobé se setkavame s odliSnymi definicemi pojmu event a event marketing.
Casto dochazi ke stfetu nazort, zda event a event marketing jsou totozné pojmy, &i
nikoliv. Obecné v8ak prevlada nazor o nutnosti oddéleni téchto dvou pojma. ,,Soubor
definic, ktery je uveden dale pro ilustraci, uvedeme nazorem Sistenische z roku
1999: ,Ne kazdé predstaveni (udalost) Ize povaZzovat za event a stejné ne kazdy,
kdo organizuje event, déla event marketing.” Tato formulace velmi jasné shrnuje a
vystihuje podstatu problému® (Sindler, 2003, str. 20). Nékdo povaZuje za eventy
motivujici akce, nékdo firemni konference, nékdo si je spojuje s podporou prodeje,
nékdo s veletrhy a nékdo s pouhym Skolenim. Da se tedy Fici, Ze event probiha
v néjakém cCase na né&jakém misté. Jedna se o urCitou udalost, zazitek, nebo
predstaveni. Eventy pusobi na vSechny lidské viemy a diky tomu se zvySuje
zapamatovani eventu pro G&astniky (Sindler, 2003). ,Pod pojmem event marketing
rozumime zinscenovani zazitk( stejné jako jejich planovani a organizaci v ramci
firemni komunikace. Tyto zazitky maji za ukol vyvolat psychické a emocionalni
podnéty zprostifedkované usporadanim nejriiznéjSich akci, které podpofi image
firmy a jeji produkty” (Sindler, 2003, str. 22).

Event marketing je v podstaté soucasti komunikacniho mixu, dochazi k jeho
vzajemnému pusobeni s daldimi nastroji komunikacniho mixu. S vyuzivanim vice
nastroji komunikace pak dochazi k vy$Simu uc&inku, je tedy dobré propojit event
marketing napfiklad s reklamou, nebo s pfimym marketingem (Sindler, 2003).
Vzajemné propojeni event marketingu s komunikacnim mixem je zobrazeno na

obrazku 1 nize.

~N

EVENT

4 MARKETING -~
/ 1 N
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Zdroj: (Sindler, 2003, str. 30)

Obr. 1 Event marketing a komunikacni mix

1.6 Marketingovy vyzkum

Cilem marketingového vyzkumu je systematické planovani, shromazdovani
informaci, analyza informaci a také jejich vyhodnocovani. Tyto informace jsou
dalezité pro feSeni urcitych marketingovych problému. Informace mohou byt bud
primarni, nebo sekundarni. Primarni informace jsou nové informace, které byly
sebrany za ucelem feSeni problému daného vyzkumu. Sekundarni informace jsou
jiz existujici informace, které byly sebrany jiz dfive a slouzily pro jiny ucel (Kotler a
Armstrong, 2004).

Proces marketingového vyzkumu

Marketingovy vyzkum je proces skladajici se z péti hlavnich kroku, které zobrazuje
obrazek 2 nize. V prvni fazi je nutné stanovit si urcity problém a cil vyzkumu a také
védét, co je od vyzkumu oCekavano. Dale je potfeba sestavit vyzkumny plan, ktery
obsahuje informace tykajici se volby metody vyzkumu, slozeni cilové skupiny,
uréeni Casového harmonogramu, ur€eni zdroju, urCeni zpusobu kontaktovani
respondentd. Nasledné nastava shromazdovani informaci a nasledné jejich analyza
s pouzitim vhodnych metod pro vyhodnoceni dle typu vyzkumu (Foret a Stavkova,
2003).

Definovani Sestaveni
problému —) vyzkumného
pléanu

Shromazdéni Analyza Prezentace

informaci informaci vysledk(
acilt

Zdroj: (Foret a Stavkova, 2003, str. 20)

Obr. 2 Proces marketingového vyzkumu

Clenéni vyzkumu dle Géelu

Vyzkum se da Clenit dle u€elu na monitorovaci, explorativni, deskriptivni, kauzalni,
prognosticky a koncep&ni. Monitorovaci vyzkum sleduje vnitfni a vnéjSi prostredi
firmy, mdze byt vhodny k podavani vstupnich informaci na zaCatku vyzkumného
procesu. Explorativni vyzkum se snazi vysvétlit urgité jevy. Casto slouzi

k definovani zkoumaného problému. Deskriptivni vyzkum popisuje urcité jevy
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nebo skuteCnosti, nezabyva se pfiCinami. Kauzalni vyzkum se snazi vysvétlovat
pfiiny a hleda souvislosti a vztahy mezi pfiCinami a nasledky. Prognosticky
vyzkum se snazi prfedpovidat budouci vyvoj. Koncepéni vyzkum se zabyva
vhodnymi opatfenimi, jeho cilem je ziskani komplexniho vystupu a stanovuje

vhodné nastroje napfiklad pro ziskani konkurencni vyhody (Kozel a kol., 2006).
Clenéni vyzkumu dle metod sbéru dat

Kvantitativni vyzkum zjiStuje popisné informace, udava pocty vyskytu a Cetnosti,
zameéfuje se na vétsi poCet respondent(, ale nezachazi pfili§ do detailu. Zakladnimi
metodami kvantitativniho vyzkumu jsou metody: pozorovani, dotazovani a

experiment (Kozel a kol., 2006).

Kvalitativni vyzkum se soustfedi na menSi poCet respondenti a zabyva se
problematikou vice do hloubky. Snazi se porozumét zpusobu chovani respondent.
Metodami kvalitativnino vyzkumu jsou: fFizené rozhovory, focus group a
pripadové studie (Kozel a kol., 2006). S ohledem na povahu prace bude vice

popsana metoda fizeného rozhovoru.

Rizeny rozhovor je organizovany a tematicky zaméfeny. Rizeny rozhovor je mozné
vést dvéma zplsoby, bud jako standardizovany (strukturovany) rozhovor, ktery
se vyznacuje pfedem pfipravenymi otazkami, dodrZuje se jejich pofadi a dba se na
presnou formulaci otazek. Nestandardizovany (nestrukturovany) rozhovor
naopak nema dané pofadi otazek, ani formulaci otazek a snazi se co nejvice
podobat volnému rozhovoru (Foret a Stavkova, 2003). Rizeny rozhovor je zaloZen
na face to face komunikaci s respondentem a dochazi pfi ném k vzajemnym
interakcim mezi tazatelem a respondentem. Pfi tomto typu je velka
pravdépodobnost pochopeni otazky a také byva nejvySSi navratnost odpovédi.

Nevyhodou je v8ak predevsim Casova narocnost (Kozel a kol., 2006).

16



2 SKODA Muzeum

V této kapitole jsou popsany zakladni informace o SKODA Muzeu (dale jen
Muzeum), pro¢ a jak Muzeum vzniklo a také je popsano soucCasné fungovani
Muzea. Dale kapitola pojednava o produktu nabizeném Muzeem v oddéleni GKM/5,
ktery je pro tuto praci stéZejni. Se samotnym produktem je spojena spousta dalSich
¢innosti, které vykonavaji administrativni pracovnici oddéleni GKM/5. Tyto €innosti
jsou popsany v dalSich kapitolach. Cilem této kapitoly je popsat zakladni informace
0 Muzeu, analyzovat produkt Muzea, definovat, pro koho je urCen a jaci

zaméstnanci za poskytovanymi sluzbami stoji.

2.1 Zakladni informace

V roce 1895 byl zaloZen Vaclavem Laurinem a Vaclavem Klementem mensi podnik
zabyvajici se vyrobou jizdnich kol. Nasledné zacaly byt vyrabény motocykly a také
prvni automobil Voiturette. Ve dvacatych letech zanika znacka Laurin & Klement
z davodu spojeni se s koncernem Skoda Plzef. Muzeum vzniklo v byvalych
vyrobnich halach, ve kterych se vyrabélo az do roku 1928. V roce 1995 byl zahajen
provoz Skoda Auto Muzea na souéasném misté byvalého zavodu na TFidé Vaclava
Klementa. Prostory byvalého zavodu byly uzplsobeny potfebam Muzea véetné
restauratorské dilny, archivu a salu Laurin & Klement Férum. V roce 2012 doslo ke
kompletni rekonstrukci Muzea v&etné jeho pifejmenovani na SKODA Muzeum. P¥i
rozsahlé rekonstrukci byly upraveny jak prostory expozice, tak doslo k upravé a

modernizaci vSech salu v€etné techniky (museum.skoda-auto.cz).

2.2 Organizacéni struktura

Muzeum spada pod oblast GK, tato oblast se zabyva komunikaci. Komunikuje
s narodnimi a mezinarodnimi medii, medialné podporuje firemni aktivity, stara se o
produktové akce pro média, koordinuje medialni aktivity importéra a provadi dalSi
komunikaéni aktivity pro SKODA AUTO a.s. Muzeum konkrétné spada pod oblast
GKM. Oblast GKM ma na starost vedouci Muzea, ktera ma pod sebou pét
zameéstnancul starajici se o chod prohlidek historickych voz( a zavodu, pét osob
starajicich se o archiv, sekretarku a specialistu na estetiku expozice. Kromé téchto
lidi ma vedouci dale na starost oddéleni GKM/3, kde maji dva zaméstnanci na

starost restaurovani historickych vozidel. DalSim oddélenim, které ma vedouci na
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starost je oddéleni GKM/5. Toto oddéleni zodpovida za spravu budovy a pfipravu
eventl v Muzeu. Oddéleni GKM/5 ma na starost koordinator. Dale je zde jeden
specialista, pét technikl a jeden spravce budovy. Specialista spole¢né s praktikanty
a koordinatorem (dale jen administrativni pracovnici) zajiStuje komunikaci se
zakazniky, planuje akce a na starost ma i dalSi Cinnosti, ale ty budou popsany az
v dalSi kapitole. Z péti technikd jsou dva technici odbornici pfes video, dalSi dva
pfes audio a jeden pfes osvétleni. Spravce budovy je zodpovédny za chod budovy
a také za usporadani salt. Koordinator véem témto lidem udava smér, radi jim, fesi
problémy, snazi se co nejvice zvySovat poCty navstévnosti konferen¢nich prostor,
vymysli inovace a zodpovida za splnéni vesSkerych pozadavku ze strany vedouci
Muzea (zaméstnanecky portal, SKODA AUTO a.s.).

2.3 Prostory SKODA Muzea

Muzeum je tvofeno expozici historickych vozul, konferenénimi prostory, Restauraci
Vaclav, recepci, kancelaremi a technickymi prostory. Oddéleni GKM/5 pronajima
primarné Ctyfi konferencni prostory a to sal Laurin & Klement Forum, Hieronimus I,
Hieronimus | a Kolowrat. Dale je moznost pronajmu arealu ve Vratislavicich nad
Nisou, kde se nachazi rodny dim Ferdinanda Porscheho. Expozice historickych
vozidel je umisténa predevSim v prostorach s nazvem Preciznost, Tradice a
Evoluce. DalSi prostory, které muaze navstévnik Muzea spatfit, jsou prostory
s nazvem Foyer 1 a Foyer 2. Foyer 1 se nachazi pfimo u vchodu a byva zde Casto
vystaveno atypické vozidlo, které upouta pozornost navstévniki Muzea. Ve Foyer
2, které se nachazi v zadni ¢asti Muzea, byva umisténa tematicka vystava, ktera
obohacuje prohlidku historickych vozidel. Kromé konferencnich prostor si zakaznici
mohou ve vyjimeénych pfipadech pronajmout pravé i tyto prostory, kde jsou
umisténa historicka vozidla. Restaurace Vaclav je pod spravou oddéleni GKM/5
stejné jako konferenéni prostory. V Restauraci Vaclav nyni pusobi spole€nost Zatisi
Catering Group, a.s., ktera ma exkluzivitu pfi zajiStovani cateringu vSech akci v
Muzeu i v aredlu Vratislavic nad Nisou. Zakaznici si také mohou pronajmout celé
parkovisté pfed Muzeem, nebo si nechat vyblokovat pouze nékolik parkovacich
mist, pfiemz parkovaci mista je mozné vyblokovat pouze pro VIP uc€astniky. Pro

lepSi pfedstaveni prostor Muzea slouzi pfiloha 1.
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Laurin & Klement Forum

Sal Laurin & Klement Férum je nejvétsi ze vSech konferenénich prostor. Maze mit
rizné usporadani vybaveni. V nabidce pro zakazniky je na vybér bud usporadani
s polovinou tribuny pro 152 osob, s celou tribunou pro 264 osob, s tribunou a
pfidanymi boky tribuny 376 osob, nebo s tribunou, pfidanymi boky a ¢tyfmi fady zidli
pfed tribunou pro 532 osob, dale je pfi kazdém uspofadani mozné vyuzit galerie, na
kterych se vejde dalSich 50 osob. Pokud zakaznik nechce tribunu, je zde moZnost
vyuziti stolového usporadani salu. Dale je mozné si sal pronajmout v usporadani na
stani tedy tribuny a bez stol(, toto uspofadani se nejCastéji vyuziva pfi koncertech.
Dale je mozné u salu Laurin & Klement Férum vyuzit galerie, kam mohou byt
umistény stoly a Zidle, a nebo je mozné prostor pouzit pouze na stani. Nejvyssi
mozna kapacita otevieného salu Laurin & Klement Férum v&etné restaurace a stol(
umisténych v expozici je 1220 osob, toto usporadani se vyuziva pouze pfi velkych
maturitnich plesech. Pokud si zakaznik pronajima sal Laurin & Klement Férum
s nejvétsi pravdépodobnosti bude potfebovat také techniku. Techniku si zakaznici
Casto nechavaji zajistovat ze strany Muzea. Muzeum ma na sale Laurin & Klement
Férum nové pofizenou techniku, ktera je velmi vyspéla a zakaznikim ve vétsiné
pripadl staci. Je nabizena projekce, bud jednoprojekce, nebo dvojprojekce vetné
obsluhy technika pfes video. Dale si zakaznik pronajima osvétleni v€etné technika
osvétlovace. Osvétleni mize byt bud konferenéni, nebo scénické, dle typu akce.
S osvétlenim také souvisi poZadavek na mlhu napfiklad pfi divadelnich
pfedstavenich, ktera je zahrnuta v bali¢ku scénického osvétleni. Ozvuceni si
zakaznik mu0ze objednat bud konferenéni nebo koncertni. Pfi konferenénim
ozvuCeni ma zdkaznik zaplacen jednoho technika v€etné Sesti mikrofonu, nebo
headsetl. Pfi koncertnim ozvuc€eni jsou potfeba dva audio technici, tento bali¢ek
zahrnuje maximalni po¢et mikrofonud, nebo headsetu a to osm a osm, pfic¢emz jejich
nejvys$Si mozna kombinace je ¢trnact. V pfiloze 2 jsou uvedeny ceny pronajmu

tohoto salu vcetné techniky.
Hieronimus Il

Sal Hieronimus |l ma nejCastéji usporadani stolové se zidlemi do tvaru pismena U.
V tomto usporadani je sal pro 38 osob. DalSi Casto zakazniky pozZadované
usporadani je usporadani bez stoll, tedy pouze Zidle. Toto uspofadani je v Muzeu

nazyvano kino. Kino uspofadani ma maximalni kapacitu 96 osob. Muze byt vSak
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pozadavek ze strany zakaznika o jiné uspofadani salu. V takovém pfipadé zakaznik
konzultuje pozadované usporadani s administrativnimi pracovniky. V tomto salu je
také moznost pronajmu techniky. Zakaznik si muze pronajmout projekci, se kterou
se zaroven pronajima dvé LCD televize, které jsou umistény uprostfed mistnosti,
aby lidé sedici vzadu Iépe vidéli. K projekci je nabizen prezentér a laserové
ukazovatko. Kdo nechce vyuZivat projekci, muZe mu byt nabidnut vizualizér. Dale

je zde moznost vyuziti zvuku v€etné mikrofonu.
Hieronimus |

Sal Hieronimus | je sam o sobé& mensi velikosti, ale jeho vyhodou je mozZné propojeni
se salem Hieronimus Il. Oba tyto saly se nachazeji v prvnim patfe Muzea a jsou
umistény pfimo vedle sebe. Mezi saly jsou dvefe, tudiz si zakaznik mulze
pronajmout oba saly najednou a vytvofit tak sal s maximalni kapacitou 136 osob.
Samotny sal Hieronimus | I1ze pronajmout v uspofadani stoll a zidli do U s maximalni
kapacitou 20 osob, nebo v usporadani bez stoll tedy kino pro 40 osob. Zakaznik si
vSak muze zvolit i vlastni usporadani dle jeho preferenci. | v tomto salu je moznost
pronajmu techniky a to projekce vCetné prezentéru a laserového ukazovatka,
vizualizéru a zvuku v€etné mikrofonu. Vedle Hieronimu | je umisténa tlumocnicka

kabina, kterou zakaznici mohou vyuZzit v pfipadé, Ze poradaji akci pro cizince.
Kolowrat

Sal Kolowrat je rozmérové nejmensi nabizeny konferen¢ni prostor. Jeho velkou
vyhodou je umisténi ve druhém patfe a propojeni tak s galeriemi salu Laurin &
Klement Forum. Pro zakazniky pofadajici velkou akci pro mnoho lidi je propojenost
t&chto sald opravdu uziteéna. Casto mivaji samotnou akci na salu Laurin & Klement
Foérum a do salu Kolowrat pak chodi napfiklad jen na obcCerstveni. V pfipadé, Ze je
sal Kolowrat vyuzivan jinym zakaznikem nez sal Laurin & Klement Férum, je nutné
vyuzit protihlukového zavésu, ktery prekryva dvefe mezi témito saly. Nevyhodou
tohoto salu je horSi akustika. Sal je mozné si pronajmout v uspofadani stoly a Zidle
s maximalni kapacitou 24 osob, v usporadani bez stoll pro 56 osob, nebo dle
individualnich potfeb zakaznika. V tomto salu je také moznost pronajmu techniky a

to projekce, ktera je zajiSténa LCD televizorem.
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Rodny diim Ferdinanda Porscheho ve Vratislavicich nad Nisou

Pod spravou oddéleni GKM/5 je také budova rodného domu Ferdinanda Porscheho
ve Vratislavicich nad Nisou, kde oddéleni GKM/5 nabizi k pronajmu jeden mensi
sal pro 20 osob ve stolovém uspofadani. Po konzultaci je mozné usporadani zménit,
avsak je to Casové narocné. Dale je zde také k pronajmu expozice a mensi kavarna.
Tento prostor se vSak zakaznikim aktivné nenabizi a vyuziva se tak pouze zfidka,
proto nebude v této praci jiz dale zmifiovan. Prostor neni aktivné nabizen z divodu
vzdalenosti a Casoveé naro¢nosti, jak pro techniky, tak pro Zatisi Catering Group a.s.,
ktefi v pfipadé pozadavku cateringu musi vSechno potfebné dovazet z Mladé

Boleslavi.

2.4 Zakaznici Muzea

Zakaznici oddéleni GKM/5 jsou dvojiho typu. NejvétSi poCet zakazniku je internich,
mezi které patfi zaméstnanci SKODA AUTO a.s. véetné externich pracovnika.
Druhy typ zakaznik( jsou externi zakaznici mimo SKODA AUTO a.s., jedna se
napriklad o dodavatele, importéry, dealery, zastupce jinych instituci a dalsi. Casto
se stava, Ze je zakaznikem, se kterym oddéleni GKM/5 komunikuje externi
agentura, ktera vsak zafizuje akci pro interni oddé&leni SKODA AUTO a.s., nebo pro
externi firmu. At uz je akce zafizovana internim oddélenim, nebo externi agenturou,
vétdinou se jedna o akce typu konference, kde se pfedstavuji vysledky, inovace,
dale firemni vecCirky a podobné. Kromé konferenci se také v Muzeu poradaji
divadelni pfedstaveni, koncerty, muzikaly, plesy, tane¢ni a dalSi kulturni akce, velky
podil kulturnich akci v Muzeu je pofadano pfimo oddélenim GKM/5. Pro tyto ucely
je nejvice vyuzivan sal Laurin & Klement Forum. Na zbylych menSich salech
nejéastsji probihaji prezentace riznych oddéleni SKODA AUTO a.s., nebo také

dalezité schuzky vyznamnych lidi, ktefi chtéji byt v mensim poctu a mit soukromi.
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3 Analyza predchozi distribuéni cesty

V této kapitole je analyzovan pfedchozi stav distribu¢ni cesty na oddéleni GKM/5.
Detailné jsou rozebrany jednotlivé pracovni Cinnosti spojené s pracovni pozici
administrativnich pracovnikt v oddéleni GKM/5. Dale jsou popsany &innosti, které
byly vykonavany pfed zavedenim rezervacniho systému (dale jen RESYS), o
kterém pojednava nasledujici kapitola. Od 25. unora 2019 je na oddéleni GKM/5
naplno vyuzivan RESYS, pfed 25. unorem 2019 vSak oddéleni pracovalo na uplné

jiny zpUsob, ktery je popsan nize.

3.1 Ferman

Ferman je oznacCeni kalendafe propojeného s e-mailovou aplikaci Microsoft
Outlook, kterd je ve SKODA AUTO a.s. vyuzZivana. Do Fermanu byly
administrativnimi pracovniky ru¢né zaznamenavany uplné vSechny akce konané na
jednotlivych salech v rizné dny. Kazdy zdznam v kalendafi vyznacujici se ur€itym
Casovym intervalem a barvou je na oddéleni GKM/5 oznaCovan jako blocker.
Blocker v kalendafi zaznamenavajici akci musel obsahovat zkratku oddéleni,
nakladové stfedisko pfisluSného oddéleni, nebo informaci o externim pronajmu, a
nazev akce. Dale sal, ve kterém akce probihala v€etné usporfadani a pozadované
techniky, kontakt na zakaznika a nakonec muselo byt vepsano, kdo a kdy provadél
naposledy zaznam akce €i zménu, to se znacilo datem a inicialy dané osoby. Akce
na velkém sale Laurin & Klement Férum byly zaznamenavany ¢ervenou barvou.
Ostatni mensi saly byly zaznamenavany zelenou barvou. Kromé blockert akci se
do Fermanu zaznamenavaly i poznamky tykajici se akci nepfimo, jako poznamky o
pozadavku na vyhrazeni parkovacich mist, pfestavby salu, doCasného omezeni
provozu Muzea, technické prace a vSechny dalSi Cinnosti probihajici v Muzeu.
Provadét zmény a vkladat blockery do kalendafe mohli pouze administrativni
pracovnici. Technici méli pouze nahled do kalendare, aby vidéli dny, kdy budou
zodpovédni za urcitou akci a mohli na ni dopfedu nachystat technické pozadavky
zaékaznika. Do Fermanu byly dale vkladany ranni ¢i odpoledni smény technikd,
nahradni volna a dovolené. Pro lepsSi pfedstaveni byvalého kalendafe Fermanu

slouzi obrazek 3 nize.
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« Od data: 27. VIl Slavik - dovolen: Slavik, Pavel (GKM) Pohotovo

« Od data: 29. VIll. A. Loucov dovolend; Loucova, Andrea (GKM)

« za salonky odpovidi Roman; Skoda 2a salonky odpovida Marek: Skoda GKM Ferman 6:00 Za salonky odpovidi Lukis Seliga 2200

Sedlckova - nepiitomnost; Sedlackova, M. Velebny SC Pizef; Velebny, Michal Sedlackova - Piitomnost cca od Shod.; BaliZ - odpoledni; Balis, Roman (GKM) Seliga do 14:00; Seliga, Lukas (GKM) Soukroma udalost
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Obr. 3 Kalendaf Ferman

3.2 Proces rezervace konferenc¢nich prostor

Dfive se se zakazniky komunikovalo z velké Casti pfes e-mail, nebo telefonicky.
V praxi fungovalo poptavani prostor tak, Ze zakaznik napsal GKM/5 e-mail, ve
kterém poptaval urCity sal, v urCity termin a Cas. Nejvice byly poptavany terminy
v pracovnim tydnu, vyjimeCné se vyskytla poptavka po vikendovych terminech..
Praci administrativnich pracovnikd bylo provéfit Ferman a zjistit, zda je pozadovany
sal obsazen, nebo je k dispozici. Kromé provéfovani dostupnosti salu bylo nutné
zjistit i jeho uspofadani z ddvodu mozné pfestavby a dostupnost technikd.
V pfipadé, Ze byl poZadovany sal dostupny, administrativni pracovnici potvrdili
predstavit jednotlivé ukony jak z pohledu objednatele, tak z pohledu velikosti
pronajimanych prostor, nebot jak mezi objednateli, tak mezi saly lze najit jisté

odliSnosti v procesu objednavani.
Interni rezervace

Potvrzeni nezavazné rezervace ze strany GKM/5 pomoci e-mailu obsahovalo jako
shrnuti objednavky datum akce, pfesny €as zaCatku a konce akce, sal a uspofadani.

Soucasti potvrzovaciho e-mailu byl také pozadavek na interni objednavku, kterou
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zakaznik nasel na zaméstnaneckém portale SKODA AUTO a.s. Zakaznik musel
interni objednavku vyplnit a dale ji nechat podepsat nadfizenym pfisluSného
oddéleni, na kterém pracoval. Interni objednavka zahrnovala udaje jako jméno,
kontaktni osobu, organizacni jednotku, nakladové stfedisko, nazev a datum akce,
pocet ucastniku, sal a informaci o pozadavku na ob&erstveni. V pfipadé pozadavku
na obcerstveni interni zakaznici napfimo kontaktovali ZatiSi Catering Group a.s.,
jejichz kontakt byl uveden v interni objednavce. Nasledné jim byl udélan navrh
cenoveé nabidky na catering. Tato sluzba vSak Sla mimo GKM/5. Pokud interni
zakaznik nedodal interni objednavku do &trnacti dnu pfed akci, GKM/5 mélo narok
rezervaci stornovat. V pfipadé fadného dodani interni objednavky se rezervace
stala zavaznou. Po obdrzZeni interni objednavky se zacaly planovat detaily akce, u
malych sallt se detaily zvladly naplanovat pomoci e-mailu &i telefonicky, u velkého
salu bylo nutné sjednat osobni schlizku a veskeré detaily akce naplanovat osobné.
Pokud se zakaznik rozhodl akci zruSit v pfipadé dodané i nedodané interni
objednavky, nehrozila mu Zzadna sankce. Tak jako je objednani pro interni zakazniky
zdarma, tak je také storno bez jakychkoliv poplatkl. Storno bylo ohladeno
zakaznikem pomoci e-mailu, €i telefonicky a administrativni pracovnici méli za ukol

objednavku ruéné smazat z kalendare Fermanu.
GKM rezervace

Pod rezervace GKM spadaji také rezervace oddéleni GKM/3 a GKM/5. Jedna se
tedy o rezervace, jejichZ objednavatelem je jakékoliv oddéleni z Muzea. Akce GKM
byly pfedevsim kulturniho charakteru. V pfipadé takovych akci dochazelo hned od
vzneseni pozadavku na rezervaci k osobni schlizce, kde se probraly veSkeré
detaily. Pozadavky na rezervace malych sall se vSak feSily pouze telefonicky, nebo
pomoci e-mailu. PFi rezervaci salll oddélenim z Muzea se nemusela dodavat zadna
interni objednavka ani jiné dokumenty. Rezervace GKM byly zdarma stejné jako

kazdé jiné interni rezervace.
Externi rezervace

V pfipadé externich pronajmu se komunikovalo nejprve pres e-mail, Ci telefonicky.
Zakaznik poptal sal a byla zjisténa dostupnost pomoci Fermanu. Zaroven mu byl
zaslan cenik, na zakladé kterého se externi zakaznik rozhodl, zda si sal opravdu

rezervuje Ci nikoliv. V pfipadé pozadavku na obcCerstveni mu byl zaslan kontakt na
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Zatisi Catering Group a.s., ktefi externim zakaznikim vystavili cenovou nabidku,
stejné jako tomu bylo u internich rezervaci. V e-mailu obsahujici cenik byla také
zaslana najemni smlouva a v pfipadé, Ze zakaznik znal pfesny Cas akce, obdrzel
produkcni list, tedy pfedbéznou kalkulaci. V pfipadé, Ze se zakaznik rozhodl akci
v Muzeu uskutecnit a sal ¢i saly si pronajmout, informoval Muzeum e-mailem a
zaslal podepsanou najemni smlouvu s podepsanym piedbéznym produkénim
listem. Nasledné byla najemni smlouva podepsana Muzeem a zaslana kopie na
zakaznikuav e-mail. U akci na malych salech zlstal Casto pfedbézny produkéni list
produkénim listem konecnym, jelikoZ se jednalo o malé akce, zakaznici neméli
mnoho pozZadavkl ovliviiujici cenu a navic tyto poZadavky znali jiz s velkym
predstihem. U velkého salu tomu vSak bylo naopak. Na akce velkého typu pro velky
pocCet lidi jsou délany prfedbézné rezervace i rok dopfedu, tudiz zakaznik si sal
pouze rezervuje, ale technické a dalSi poZadavky vétSinou feSi az pozdéji. Proto u
velkych akci je prvni produk¢ni list opravdu jen predbézny a s pfibyvajicimi

pozadavky se stale méni, obCas i vden samotné akce.
Slevy a storno poplatky

U opakovanych pronajmu ziskava externi zakaznik slevu 25%. Opakovanym
pronajmem jsou mysleny alespon dva pronajmy za rok. Pro tane¢ni a maturitni plesy
je poskytovana sleva 50%. Sleva se uplathovala ru¢né do produkéniho listu, ktery
byl tvofen administrativnimi pracovniky pomoci Microsoft Excel. Externi zakaznik
mohl od smlouvy odstoupit do tfi dnu pfed datem pronajmu a byl tak povinen zaplatit
10 % najemného. Pokud odstoupil méné nez tfi dny pred zacatkem akce, byl
povinen zaplatit 100 % najemného. Muzeum vSak mohlo odstoupit od smlouvy bez

jakéhokoliv odstupného.
Pronajem malych sala

Pokud si interni i externi zakaznik pronajal jeden ze salt Hieronimus |, Hieronimus
Il, Kolowrat €i jakoukoliv kombinaci téchto sald, tak se vétSinou jednalo o mensi
akce, na které nebyla tak velka pfiprava jako na akce na velkém sale Laurin &
Klement Férum. V pfipadé téchto menSich sall po obdrzeni interni objednavky,
nebo najemni smlouvy byly nejCastéji detaily doladény telefonicky, nebo e-mailem.
Externi zakaznici, ktefi si pronajimali jeden ze salu poprvé se obcCas chtéli pfijet

podivat na prostory, €asto jim vSak postacily webové stranky Muzea, kde si mohly
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prostory prohlédnout. V pfipadé, Zze pfece jenom pfijeli, byli provedeni Muzeem
administrativnimi pracovniky a zaroven se vykomunikovaly detaily typu usporadani
salu, technika, vyzdoba a dalSi pozadavky ze strany zakaznika. Zaroven byl
doladén a podepsan produkéni list dle konkrétnich pozadavkl. V pripadég, Ze se
zakaznik rozhodl nékteré pozadavky zménit, byl vystaven novy produkeni list a

musel byt znovu podepsan zakaznikem.
Pronajem velkého salu

Pfi pronajmu salu Laurin & Klement Forum je potfeba se minimalné jednou osobné
setkat se zakaznikem. U tohoto pronajmu je nutné prostory vidét pro lepsSi pfedstavu
usporadani. Casto si lidé preji usporadani nevhodné pro tak velky sal a kdyz sal
uvidi ve skute€nosti, Casto daji na rady administrativnich pracovniku, ktefi maji
zkuSenosti s rlznymi typy akci. Velmi €asto byva tento sal pronajiman spolu
s menSim salem a pokud zakaznik jesté nebyl v Muzeu, nedovede si predstavit
prostory jako celek. Na kazdé schlizce byl se zakaznikem vyplnén check-list, ve
kterém byly uvedeny nejdulezitéjSi informace o uspofadani a o technickych
pozadavcich. Check-list slouzil jak pro zakaznika, tak pro administrativni
pracovniky, aby mély obé strany ucelené informace. Jednalo se o klasicky vytistény
papir, do kterého se ru¢né doplhovaly informace, které se nasledné ruéné
prepisovaly do Fermanu. Pokud se jednalo o akci typu koncert, divadlo a podobné,
bylo nutné, aby se technici GKM/5 vzdy spojili s techniky zakaznika a vyjasnili si
vSechny moznosti. Dale se na tomto sale pofadaji velké interni konference pro
pFedstavenstvo SKODA AUTO a.s. Na akce tohoto typu je &asto internimi zakazniky
najimana externi agentura, ktera s GKM/5 feSi cely prubéh akce. U vyznamnych
konferenci je vétSinou nékolik setkani, aby se opravdu odladilo vSechny detaily

akce.

3.3 Cinnosti GKM/5 spojené s rezervacemi

VySe je popsan proces, ktery souvisi pfimo se samotnou rezervaci. Kromé téchto
¢innosti v8ak administrativni pracovnici vykonavali jesSté dalSi povinnosti, které se
tykaji nepfimo zakaznika a akce, ale pfesto jsou dulezité. VSechny vySe uvedené
¢innosti probihaly bez jakékoliv automatizace stejné tak jako nize uvedené €innosti.
NiZe je popsan prubéh dalSich Cinnosti jako je planovani technikd, vystaveni

pozadavku pro fakturaci a tvorba statistik.
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Planovani technikut

Velmi duleZitou ¢innosti bylo planovani technikd k jednotlivym akcim. Dfive
probihalo planovani technikll pouze tak, ze se na kazdy mésic dopfedu pfifadili
technici. Technici byli pfifazovani obyCejnym sepsanim akci na papir a nasledné
k nim byli pfifazeni v kalendafi Ferman. Technik byl pomoci Fermanu ru¢né pfidan
a akce se mu tak odeslala do jeho kalendare. Podminkou planovani bylo, aby kazdy
technik mél zhruba stejny pocCet velkych a malych akci, vikendovych akci a
veCernich akci. Na menSi saly byl pfifazovan zpravidla jeden technik
s nespecifikovanou dovednosti a na velky sal byli nejCastéji pfifazeni tfi technici,
jeden technik pfes video, druhy pfes audio a tfeti pfes svétla. Jediny problém
planovani byl, Ze spousta akci pfibyvala ze dne na den, a tak se obCas planovani
stavalo nespravedlivym. V podstaté bylo nemozné uhlidat vzdy spravedlivé
planovani. Kdyz pfibyla akce par dni dopfedu, byl vétSinou pfifazen technik, ktery
byl ten den volny. A takto koncem mésice mohla vznikat znevyhodnéni pro nékteré

techniky.
Pozadavek k provedeni fakturace

Po skonceni externich akci pfiSla na fadu na fakturace pronajmu ploch Muzea.
Ukolem administrativnich pracovnikii bylo vystaveni pozadavku o provedeni
fakturace ugetnimu oddéleni SKODA AUTO a.s. Pozadavek na fakturaci se
provadél pomoci aplikace pfistupné na zaméstnaneckém portalu. Slo o ruéni
vyplnéni formulare, kde se pouze uvedl zakaznik, datum akce, datum splatnosti,
fakturovana ¢astka, ména a nahrala se najemni smlouva v€etné produkéniho listu.

O dalSi prubéh uz se postaralo ucetni oddéleni.
Tvorba statistik

Koncem meésice byla provadéna tvorba statistik navstévnosti za aktualni mésic.
Statistiky byly provadény rucnim vpisovanim dat do Microsoft Excel. Zvlast byly
zaznamenavany interni akce, GKM akce a externi akce. Interni akce obsahovaly
informace o datu, nazvu, poctu uc€astnikll internich a externich, salu, oddéleni a
nakladovém stfedisku. GKM akce obsahovaly pouze datum, nazev, pocet ucastniku
internich a externich a informaci, Ze se jedna o akci GKM. Externi akce obsahovaly
také datum, nazev, pocet u€astniki externich a informaci o externim pronajmu.

Statistky slouzi k porovnavani poctu u€astniki mezi jednotlivymi mésici a roky.
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4 Analyza souéasné distribucni cesty

V této kapitole je analyzovan soucasny stav distribuCni cesty na oddéleni GKM/5.
Tato kapitola je zaméfena na sou€asné Cinnosti administrativnich pracovnikd pfi
pouzivani RESYS. RESYS byl na oddéleni GKM/5 nasazen od 25. unora 2019 jako
ostra verze, kterou jiz naplno mohli vyuzivat zakaznici jako prostfedek rezervace
salt. Pfed samotnou analyzou procesu je nutné vysvétlit nékolik pojmua pro lepsi
pochopeni samotného procesu. Dale je pro tuto kapitolu nutné zminit, Ze jsou zde
popsany pouze cinnosti, které se zménily oproti pfedchozimu stavu. PoZzadavek na
vystaveni faktury a tvorba statistik zlstala stejna, proto se tato kapitola témto

¢innostem jiz nebude vénovat.

4.1 Uzivatelské prostredi

RESYS vyuzZivany GKM/5 slouzi nové jako prostfedek rezervace sall pro
zakazniky. Kromé toho také zahrnuje uzivatelské prostiedi, které vyuziva GKM/5.
Misto kalendafe Fermanu ma RESYS vlastni kalendaf, kam se automaticky
zaznamenavaji vytvofené rezervace zakaznikem. Kazdy uzivatel RESYS ma
pfidélenou néjakou roli. Administrativni pracovnici maji pfidélenou roli
administratora, coz znamena, Zze mohou v systému délat téméf cokoliv. Mohou
provést rezervaci, spravovat vytvorené rezervace a ménit stavy objednavek.
Jednotlivé stavy rezervaci budou popsany nize. Kromé spravy objednavek, mohou
spravovat kalendaf, spravovat vybaveni salli, vkladat dokumenty, nahlizet do
adresafe zakaznikl a tvofit cenik. Technici a spravce budovy maiji pfidélenou roli
nahlizejiciho, maji tedy pfistup pouze do kalendare, kde si mohou prohlizet detaily
jednotlivych objednavek, avsak nemohou provadét Zadné zmény. Tuto roli nahledu
mohou vyuzivat i dalSi zaméstnanci GKM, ktefi mohou byt zainteresovani

v nékterych akcich.
Stavy objednavek

V RESYS je pracovano s péti riznymi stavy objednavek. Pracovat s témito stavy
mohou pouze administratofi. Prvnim stavem je vytvofeni rezervace zakaznikem. To
je stav, kdy si zakaznik pouze vytvofil objednavku, ale jesté ji neaktivoval. Aktivace
bude vysvétlena v dalSi kapitole procesu rezervace. Druhy stav je aktivovana
objednavka. Tretim stavem je zkontrolovana objednavka. Ctvrtym stavem je

potvrzena objednavka ze strany zakaznika a patym, poslednim stavem, je
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potvrzena objednavka GKM. Administratofi maji v uZivatelském prostifedi zalozku
s nazvem Objednavky. Zde jsou ftfi sloupce, kde se sleduji stavy jednotlivych
objednavek. Prvni sloupec obsahuje objednavky ve stavu aktivované. Druhy
sloupec obsahuje objednavky ve stavu zkontrolované, u kterych chybi méné nez
¢trnact dni dopfedu nahrané dokumenty jako najemni smlouva vcetné produk¢niho
listu, nebo interni objednavka. Ve tfetim sloupci jsou nezaplanované objednavky, to
jsou objednavky, ke kterym se systému nepodafilo zaplanovat techniky. V8echny tfi

sloupce objednavek jsou na obrazku 4 nize.

PROHLIZENi OBJEDNAVEK SALU

) Detail objednéavky a jeji editace.

0oaa

Ke zpracovani Ve zpracovani Nezaplanovane

© SKODA AUTO, a.s.

Zdroj: (GKM/5 RESYS, 8KODA AUTO as.)

Obr. 4 Prehled objednavek

Kalendar

RESYS s sebou pfinasi kompletné novy kalendaf, ktery funguje na uplné jiném
principu, nez fungoval kalendar Ferman. Kalendar obsahuje nékolik jednotlivych
kalendarl, kazdy sal ma svuj vlastni kalendar, kazdy technik i kazdy administrator.
Dale existuje souhrnny kalendaf, ktery obsahuje kompletné propsané vSechny
informace ze vSech jednotlivych kalendafl. Tento hlavni kalendaf je pouzivan
administratory a v souhrnu pak pfipomina byvaly kalendar Ferman. Tvofi tedy
celkovy pohled na vSechny udalosti. Jednotlivé kalendafe maiji oproti souhrnnému
kalendafi specifickou funkci a tou je zadavani nedostupnosti sali/nepfitomnosti

technikd a administratorud, dale zadavani dostupnosti salt, anebo zadani poznamky.
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Zadavanim dostupnosti salu se fidi cely rezervacni systém, ktery na zakladé tohoto
vyhodnocuje, kdy mize dovolit zdkaznikovi rezervovat sal. Naopak zadavani
nedostupnosti slouzi pro administratory jako zablokovani salu napfiklad z divodu
udrzby. Dale administrator zadava nepfritomnost technikim do jejich kalendare,
zadavani nepfitomnosti slouzi jednak jako informace pro tym, ale zaroven je to
velmi dalezita informace pro RESYS, ktery na zakladé nepfitomnosti automaticky
pfifazuje techniky k akcim. VSechny tyto parametry se nasledné prepiSi i do
souhrnného kalendare a vytvofi tak kompletni pfehled. Pfehled se da v kalendafi
zobrazit jak denni, tydenni, tak mésicni, pfiCemz je nejvice vyuzivan tydenni

prehled.

Dale se do kalendafrl sali v€etné souhrnného kalendare automaticky vpisuji
vSechny objednavky v Case, kdy byly zakaznikem vytvofeny. Kalendar se také fidi
péti stavy objednavek, prvni stav, tedy pouze vytvofena objednavka se v kalendafi
ukazuje Sedivé. Po aktivaci se objednavka zbarvi bud svétle zelenou barvou, nebo
svétle rizovou, podle toho, o jaky sal se jedna. V pfipadé menSich sali Hieronimus
I, Hieronimus Il a Kolowrat jsou blockery v kalendafi zbarveny zelené a v pripadé
objednani salu Laurin & Klement Férum se blocker zbarvi rizové. Dale se barva
objednavek méni az v patém stavu, po potvrzeni akce ze strany GKM, ze svétle
zelené barvy se akce zbarvi na tmaveé zelenou a ze svétle riZzové na tmavé rizovou.
Kazda akce ma automaticky vygenerovan Cas na pfipravu pred akci a ¢as na uklid
po akci. U malych sall je ¢as na pfipravu i na uklid pul hodiny, u velkého salu je ¢as
na pfipravu tfi hodiny a hodina na uklid. Kromé akci se do kalendafe také
automaticky zaznamenava pozadavek na parkovisté. Pokud zakaznik pfi rezervaci
pozaduje parkovisté, tak se automaticky propiSe novy blocker k prisluSnému
blockeru akce, ve kterém je napsan pozadovany pocet parkovacich mist. Blocker

parkovisté ma fialovou barvu. Ukazka kalendare je na obrazku 5 nize.
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Zdroj: (GKM/5 RESYS kalendaf, SKODA AUTO a.s.)

Obr. 5 Kalendar RESYS

Planovani technikut

Planovani technikd nyni probiha automaticky a to tak, Ze pokud pfibyde nova
objednavka, RESYS k ni automaticky zaplanuje techniky s ohledem na velkou akci
na sale Laurin & Klement Forum ¢i malou akci na salech Hieronimus |, Hieronimus
Il a Kolowrat. V pfipadé planovani technikll na sale Laurin & Klement Férum systém
automaticky pfiradi tfi techniky, jednoho technika na video, dalSiho na ozvuceni a
posledniho na osvétleni. Funguje to tak, Ze kazdy technik ma definovanou jednu z
dovednosti — video, ozvucCeni, svétlo. Na zakladé téchto definovanych dovednosti
pak systém pfifadi techniky podle poZzadovanych dovednosti. V pfipadé planovani
malych sall pak RESYS automaticky pfifadi pouze jednoho technika s libovolnou
dovednosti. RESYS se na zakladé administratory definovanych pozadavku snazi
planovat co nejvice spravedlivé. Jednotlivym technikim pocita celkovy pocet

velkych akci na sale Laurin & Klement Forum, dale porovnava pocet akci na malych
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salech, zohlednuje pocCet veCernich a vikendovych akci a bere v potaz zadané
nepfitomnosti technikd. Aby bylo planovani spravedlivé, systém s pfibytim kazdé
nové objednavky muize techniky z jiz naplanovanych akci odplanovat a pfifadit je
za mésic. Technici vSak potfebuji védét alespon pét pracovnich dni dopfedu, na
kterych akci budou, proto pro administratora existuje tlaCitko ,nepouzivat jako
kandidata ve volném planovani“, které po zakliknuti necha techniky u dané akce
zaplanované a uz je z akce nepfeplanuje. Tato funkce je administratory vyuzivana

zpravidla vzdy na nasledujici mésic dopfedu.

Nékdy se stane, Ze v jeden den je pfilis mnoho akci, na které nestaci naSich pét
technikd. RESYS pak administratorim zobrazi hlaSku, Ze pfi planovani se vyskytly
chyby. Ukolem administratord pak je techniky v systému ruéné preplanovat,
pfipadné rucné pfifadit externiho technika. Externiho technika muze k akcim
pfifazovat pravé jen administrator, nikoliv RESYS. Administrator mize v kazdém
pfipadé do planovani technikli zasahnout a techniky ruéné preplanovat dle jeho

usudku.
Sprava vybaveni a tvorba ceniku

Administratofi maji na starost spravu vybaveni, ktera se nachazi v uzivatelském
prostfedi. Standardné se do vybaveni nezasahuje, ale je zde mozZnost pfidavat nebo
ménit polozky vybaveni sall a to napfiklad z ddvodu pfibytku vybaveni. Je dllezité
udrzovat vybaveni v pofadku a to pfedevsim z toho divodu, Ze si vybaveni zakaznik
sam definuje. Administrator mize nastavovat doCasné nedostupnosti vybaveni,
ktera se vyuzivaji v pfipadé doCasné rozbité techniky. Diky témto nedostupnostem
si zdkaznik nemlze dané vybaveni doCasné objednat. Dale je mozZnost oznadit
vybaveni pouze jako administratorské, coZz znamena, Ze sam zakaznik si ho
objednat nemuze, ale v pfipadé, kdy se s nami telefonicky spoji a zafizeni popta,
mohou mu ho administratofi do jeho objednavky vloZit. Toto je pro pfipad zafizeni,

které jsou vyuzivany jen minimalné a jsou specifické spiSe pro konkrétni zakazniky.

Polozky vybaveni vytvofené administratorem se automaticky promitnou do
prostfedi ceniku, kde administrator jen u kazdé polozky pfipiSe cenu. Administrator

ma zodpovédnost za tvorbu cenikd, ktery spravuje pfimo v uzivatelském prostredi
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RESYS. U ceniku je dllezité vytvorit platnost, na zakladé které se pak odviji cena

externiho pronajmu.
Detail objednavky

V uzivatelském prostiedi systému administratofi pracuji s detailem objednavky,
ktery obsahuje nazev akce, kontaktni udaje zakaznika, datum, ¢as, pfipravy, uklid,
nahrané dokumenty, pozadavky na sal a na techniku, pocet u€astnikd, naplanované
techniky, poznamky k akci od zakaznika, poznamky uzivatele, zmény provedené
v objednavce, automaticky odeslané e-maily v€etné priloh a moznost pfidani slevy
v pfipadé opakovaného pronajmu externich zékaznikd. VSechny tyto paramenty
v detailu akce mohou administratofi ménit napfiklad v pfipadé nevyhovujiciho
usporadani salu s ohledem na nasledujici akci, nevyhovujicich technickych

pozadavku, pfepsani objednavky na jinou osobu Ci uplatnéni slevy.

Slevy se daji uplatnit stejné jako dfive pouze u opakovanych pronajmda, kdy si
externi zakaznik zarezervuje vice nez jednu akci za rok. Uplatnéni slevy probiha
pouhym zapsanim procent v detailu objednavky do pfislusného pole. Po vepsani
slevy se sleva automaticky propiSe do produkéniho listu a vSechny polozky se v

ném o dana procenta prepocitaji.

V detailu objednavky také administratofi vyuzivaji dalSi funkce systému. Velmi €asto
pouzivana funkce je upominka. V pfipadé, Zze zakaznik méné nez Ctrnact dni pied
akci nenahral do systému podepsanou interni objednavku ¢€i najemni smlouvu
administratofi mu pomoci jednoho tlaCitka odeSlou na e-mail automatickou
pfipominku nedodanych dokumentl. Dale systém obsahuje funkci automatického
odeslani e-mailu zakaznikovi se souhrnem objednavky a nebo je mozné nechat
vygenerovat shrnuti objednavky, které je pfizplsobené pro tisk a slouzi pfedevSim
pro techniky. Dale je zde moznost storna, oznaceni objednavky jako zkontrolovana,
vraceni objednavky do stavu aktivovana, tyto tfi funkce budou detailngji popsany

v nasledujici podkapitole.

Kromé& detailu objednavky ktery vidi administratofi také existuje verejny detail
objednavky, do kterého maji pfistup jak administratofi, tak zakaznici. Zakaznici pfes
tento detail objednavky provadi zmény ve své objednavce. Pro administratory slouzi
vefejny detail objednavky v pfipadé, Ze potiebuje zakaznik s nécim poradit.

Administrator si pak otevie vefejny detail a vidi to totozné jako zakaznik a dokaze
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ho tak spravné navést, jak dal pokraCovat. Na obrazku 6 nize je ukazka

administratorského detailu.
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Obr. 6 Ukdzka administratorského detailu objednavky

4.2 Proces rezervace konferencénich prostor

V této Casti je popsan proces rezervace salll ze strany zakaznika a nasledné pak
jsou popsany ukony, které vykonavaji administratofi. Pro lepSi pochopeni
navaznosti je administratorska ¢innost popisovana v souvislosti s procesem, ktery
provadi zakaznik. S novou distribu¢ni cestou jiz neni nutné proces délit na velké a
malé saly ani na interni nebo externi zakazniky jako v pfedchozi kapitole, jelikoz se

od sebe témér neliSi. Skoro cely proces rezervace nyni probiha pres RESYS.
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Proces z pohledu zakaznika a administratora

Prvnim krokem zakaznika je navstiveni webovych stranek Muzea, kde se zakaznik
dostane do rezervacniho systému. Po otevieni rezervacniho systému si zakaznik
vybere sal, ktery si chce zarezervovat. Pro lepsi pfedstaveni jednotlivych sall je zde
moznost zobrazeni fotografii sald. Po vybéru salu nasleduje vybér Casu akce a
nasledné az vybér data. Vybér data probiha pomoci virtualniho kalendare, kterym
si zakaznik sam listuje a mize rovnou provéfit i alternativni terminy akce. Po vybéru
data se zakaznik dostane k formulafi, kde si z nabidky vybere usporadani salu,
technické vybaveni a pozZadavky na dalSi sluzby jako je napfiklad rezervace
parkovacich mist Ci obCerstveni. Je mozné uspofadat i vicedenni akci, kdy zakaznik
jednoduse pomoci tlaCitka zada pocCet dni opakovani akce. To samé plati pro
rezervaci dalSiho salu, zakaznik si do objednavky vybere dalSi sal a opakuje se
proces s vybérem Casu, data a dalSich pozadavkl. Dale zakaznik pokracuje
k vyplnéni poctu ucastnikld a k vyplnéni kontaktnich udaji. Jedna-li se o interniho
zaméstnance SKODA AUTO a.s., systém ho jiz dopfedu identifikoval a jeho udaje
doplnil. Pokud se jedna o externi zakazniky je nutné vyplnit fakturacni udaje. Externi
zakaznik také okamzité vidi cenu pronajmu pfimo v objednavkovém formulafi. Poté
uz jen zakaznik celou objednavku potvrdi a dozvi se o aktivacnim kodu, ktery mu
bude zaslan na e-mail. Ze systému zakaznik obdrzi e-mail obsahujici aktivacni kod,
ktery musi zadat pres pfislusny odkaz do systému. Pokud tak zakaznik neudéla do

patnacti minut, bude objednavka nenavratné smazana.

Nyni bude popsano, co se souCasné v této fazi déje s objednavkou
z administratorského pohledu. Nez je objednavka aktivovana, zobrazi se pouze
v kalendafi a to Sedivou barvou. Jakmile zakaznik objednavku aktivuje, objednavka
se v kalendafi zbarvi dle pfisluSného salu na zelenou barvu a zarover se vyskytne
v prvnim sloupci jako objednavka ke zpracovani. Nyni musi administratofi
objednavku zkontrolovat. Kontroluji pfedevSim uspofadani salu se dnem
pfedchozim a nasledujicim, poZadavek na parkovaci mista a technickou narocnost
akce, podle které mohou byt ruéné preplanovani technici. Po zkontrolovani vSech

pozadavku je objednavka oznacena jako zkontrolovana.

Jakmile oznaci administrator objednavku jako zkontrolovanou, zakaznikovi pfijde
systémem automaticky vygenerovany e-mail, obsahujici shrnuti celé objednavky

v€etné pfilohy obsahujici dokumenty. Internim zakaznikim je zaslana interni
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objednavka a externim zakazniklm najemni smlouva v&etné produkéniho listu. Tyto
dokumenty pfijdou zakaznikovi celé pfedvyplnéné na zakladé udaju, které vyplnil
pfi objednani salu. Zakaznik tedy dokumenty pouze pfeda na podpis pfislusné

osobé a nasledné je vloZi pfes pfislusny odkaz v automatickém e-mailu do systému.

V okamziku, kdy zakaznik nahral objednavku do systému, obdrzi administratofi
automaticky vygenerovany e-mail ze systému informujici o zménach v objednavce.
Nasledné administrator zkontroluje interni objednavku, nebo najemni smlouvu, u
které je nutné ji vytisknout a dat na podpis vedouci Muzea. Nasledné je smlouva
administratory nahrana do systému. Jsou-li dokumenty v pofadku, oznaci
objednavku jako potvrzenou GKM. V této konec¢né fazi se objednavka tmavé zabarvi
prisluSnou barvou podle salu. Zakaznik uz jen obdrzi automaticky e-mail oznamujici

zavaznost objednavky a shrnuti vSech informaci tykajicich se objednavky.
Zmeény v objednavce

Takto vypada idealni proces rezervace, ktery je velmi komfortni jak pro
administratora, tak pro zakaznika. Casto v$ak v prib&hu planovani akce ze strany
zakaznika dochazi ke spousté zmén v jeho objednavce. Rezervacni systém
zaznamenava dva typy zmén, prvnim typem jsou zmény se zasadnim vlivem na

objednavku a druhym typem jsou zmény bez zasadniho vlivu na objednavku.

Mezi zasadni zmény objednavky patfi zména data, ¢asu, salu a usporadani salu.
Pokud interni i externi zakaznik provede tyto zmény, objednavka se automaticky
vrati z jakéhokoliv stavu do stavu aktivovana, tudiz se pro administratory objevi na
zkontrolovani v prvnim sloupci objednavek. Administratofi jsou také informovani
automatickym e-mailem ze systému o tom, Ze zakaznik provedl v objednavce
zménu a o jakou zménu se jedna. Na zakladé téchto dvou faktord maze
administrator velmi rychle provést kontrolu objednavky a pokud je vSe v poradku,
oznacit znovu objednavku jako zkontrolovanou. Zakaznikim se timto opét odesle
automaticky doplnéna interni objednavka ¢i najemni smlouva obsahujici nové
udaje. V pfipadé, Zze zmény provedené zakaznikem nebude mozné uskuteclnit,
administratofi mu bud jeho provedené zmeény neschvali a pFepisi je na plvodni
hodnoty a do poznamky zakaznikovi pfipiSi diivod, pro€¢ neni mozné zmény proveést,
nebo zakaznikovi zatelefonuji a snazi se najit nahradni feSeni, vzdy zalezi na typu

akce a provedenych zménach. V8echny zmény v objednavce se ukladaji do detailu
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objednavky, takZe si administratofi u kazdé akce mohou prohlédnout provedené

zmény, vCetné informace kdo a kdy je provedlI.

Druhym typem zmén jsou tedy zmény bez zasadniho vlivu na objednavku. Mezi tyto
zmeény patfi zmény technickych pozadavkl, zmény vybaveni salu, zmény poctu
uCastnikl, zmény kontaktni osoby. Provede-li zakaznik zmény tohoto typu,
objednavka zuUstane ve stavajicim stavu, administrator obdrzi automaticky e-mail
oznamujici zmény v objednavce ze strany zakaznika. Tyto zmény u internich
zakaznikd nejsou nijak moc dulezité, pro administratora je tato informace pouze
informativni. U externich zakaznikl vSak dulezité jsou, protoze dost téchto mensich
zmén ma vliv na cenu pronajmu, tudiz zakaznik musi obdrzet novou najemni
smlouvu s upravenym produkénim listem. Administrator tedy u externich zakazniku
tyto mensSi zmény musi zkontrolovat, zda maji vliv na cenu a v pfipadé ze ano, musi
objednavku ruc¢né vratit do stavu aktivovana a nasledné ji oznacit jako
zkontrolovana, aby zakaznik obdrzel e-mail s najemni smlouvu a automaticky
upravenym produkénim listem. Pokud zménéna polozka nema vliv na cenu, je tomu

stejné jako u internich zakaznikd, zména je pro administratora pouze informativni.
ZruSeni objednavky

Objednavka mulze byt administratory zruSena v jakémkoliv stavu. Ze strany GKM
byva objednavka nejCastéji zruSena jesté kdyz je ve stavu aktivovana, protoze se
jedna o nezavaznou rezervaci, kdy je zakaznik hned po aktivaci objednavky
informovan e-mailem o provéfovani v8ech dostupnych zdroji administratory.
Zakaznici mohou objednavku také stornovat v jakémkoliv stavu a to tak, ze pres
pfislusny odkaz, ktery obdrzeli v e-mailu si zobrazi vefejny detail objednavky a
jednoduse kliknou na tlagitko storno a vyplni davod. Administrator provadi storno
stejné jako zakaznici akorat v administratorském detailu objednavky. Pro externi

zakazniky plati stale stejné storno podminky jako platily dfive.
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5 Komparace distribuénich cest

Tato kapitola je dulezita jako shrnujici kapitola pojednavajici o zméné distribuc¢ni
cesty. V této kapitole je porovnana predchozi distribuéni cesta a soucCasna
distribu¢ni cesta, pficemz jsou porovnany parametry, které nejvice ovlivnily zménu
prace administrativnich pracovnikl a parametry, které zasadné ovlivnily proces
rezervace ze strany zakaznika. Tato kapitola je zaméfena na porovnani kalendar,
procesU rezervace, komunikace, dokumentaci a na planovani technik. Dale jsou
v této kapitole vyhodnoceny cCtyfi fizené rozhovory tykajici se pravé komparace

distribuénich cest.
Kalendar

Pfi pfedchozi distribuCni cesté pracovali administrativni pracovnici s kalendarem
Ferman, ktery nebyl Zadnym zpusobem pfistupny pro vefejnost. Nikdo ze zakazniku
nemél pravo nahledu, ani na obsazenost jednotlivych sall, ani na volné terminy.
Oproti tomu souCasny stav umozfiuje zakaznikim nahled na obsazenost
jednotlivych salu v urcité terminy pomoci kalendafe RESYS. Zakaznici tak maji
moznost snadno a velmi rychle zjistit obsazenost salu aniz by museli kohokoliv
kontaktovat, jako tomu bylo u pfedchoziho stavu rezervace prostor. Pro
administrativni pracovniky znamena pfechod z kalendafe Ferman na kalendar
RESYS pfedevSim zménu v zaznamenavani akci. Do kalendafe Ferman museli
administrativni pracovnici vpisovat vSechny akce rucné, pficemz mohlo dojit
pomérné snadno k lidské chybé napfiklad pfi zaméné data Ci salu. Pfi pouzivani
souCasného RESYS kalendafe se akce zaznamenavaji automaticky po ulozeni
jakychkoliv zmén zakaznikem €i administratorem. Pro administrativni pracovniky to
znamena méné prostoru pro chyby a vice prostoru pro provedeni kontroly akce,
pfiCemz jsou také velmi napomocné automaticky odesilané e-maily zakaznikovi,

které shrnuji veSkeré udaje o akci.
Proces rezervace

Prvnim dllezitym parametrem je samotny proces rezervace prostor. Dfive zakaznik
musel sam kontaktovat administrativni pracovniky a feSit s nimi pomoci e-mailu Ci
telefonu volné terminy jednotlivych sall, coz bylo ob&as narocné na pocet e-mailt
jak ze strany zakaznika, tak ze strany administrativnich pracovniku. Sou€asny stav

je tedy takovy, Ze zakaznik si sam vybere dostupny termin v kalendafi

38



v rezervacnim systému. Vymizelo tedy velké mnozstvi e-mailové Ci telefonické
komunikace, ktera se tykala pouze vybéru vhodného terminu a salu. Zakaznik
nemusi Cekat, nez mu administrativni pracovnici odepiSi na e-mail, ale okamzité si
sam zjisti dostupnost prostor. S timto souvisi také to, Ze sou€asna distribucni cesta
umoznuje zakaznikovi okamzitou volbu uspofadani sall a techniky. Sou€asna
distribu¢ni cesta tedy snizila komunikaci pomoci e-mailt pojednavajici o doladovani

detailt akce jako usporadani a technika.
Komunikace

PFi pfedchozim stavu distribu€ni cesty byl proces rezervace salli zaloZen predevsim
na e-mailové a telefonické komunikaci mezi zakazniky a administrativnimi
pracovniky. Sou€asna distribuéni cesta je zaloZzena na nepfimé komunikaci mezi
zakaznikem a administrativnimi pracovniky skrz RESYS. Soucasna distribucni
cesta s sebou pfinasi automatické zasilani e-maild ze strany administrativnich

pracovnikld k zakaznikovi.
Dokumenty

K automatizaci procesu rezervace konferencnich prostor také pfispiva odesilani
automaticky vyplnénych dokumentl zakaznikovi pomoci RESYS. RESYS
automaticky vyplni udaje v najemni smlouvé, které dfive museli administrativni
pracovnici vyplfiovat ruéné. To samé plati také pro pfilohu najemni smlouvy, kdy
RESYS na zakladé zakaznikem vyplnénych udajl vygeneruje produkgni list, kde je
schopny uplatnit automaticky slevu, jedna-li se o opakovany pronajem
konferenCnich prostor. Dfive vS8ak museli administrativni pracovnici vyplhovat
produkcni list ruéné véetné uplatnéni slevy, kdy museli dohledavat, zda uz v Muzeu
externi zakaznik akci mél Ci nikoliv. Sou€asny distribuéni systém také automaticky

vyplriuje interni objednavku dle parametr( akce, kterou dfive vyplfioval zakaznik.
Planovani techniku

Soucasna distribu¢ni cesta s sebou pfinasi ulehceni pro administrativni pracovniky
v procesu planovani technikd. Minuly distribuéni systém znamenal slozité ruéni
planovani, kdy administrativni pracovnici stale museli porovnavat pocty akci u
jednotlivych technik( a ru¢né je k akcim pfifazovat. Sou€asny distribu¢ni systém
umoznuje automatické planovani, které je pro administrativni pracovniky velmi

komfortni. V soucasné dobé tedy RESYS planuje techniky k jednotlivym akcim dle
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typu akce a dle pozadavkl akce. Dale RESYS pfinaSi zaznamenavani zmén

v planovani technikl, coz pro administratory znamena moznost vidét, jak se v Case

vr wviwvos

administrativni pracovnici za ukol pfedevsim kontrolovat RESYS, zda planuje podle

oéekavani.

Tab. 1 Komparace distribuénich cest

Ferman RESYS
Kalendar Nepfistupny pro zakazniky | Pfistupny pro zakazniky
Proces rezervace Casové naroény Casové nenaroény
Komunikace E-mailova, telefonicka Nepfima pfes RESYS
Dokumenty Ruéné vyplnéné Automaticky vyplnéné
Planovani techniki | Rucni Automatické

Zdroj: (vlastni zpracovani)

5.1 Komparace distribuénich cest zalozena na fizenych rozhovorech

se zameéstnanci
Vyzkumny plan

Cilem tohoto vyzkumu je porovnani pfedchozi a souCasné distribucni cesty na
zakladé pohledu zaméstnanclt. Dale lze z charakteru vyzkumu ocekavat také

ziskani navrha pro zlepSeni soucasné distribu¢ni cesty.

Vzhledem k charakteru prace byl vybran kvalitativni vyzkum zaloZeny na fizeném
rozhovoru. Rizeny rozhovor byl vybran z divodu mensiho poétu respondentl a pro

ziskani detailn&jsich informaci od respondentu.

Cilova skupina respondentt byla zvolena na zakladé urovné prace s RESYS.
Nejvice s RESYS pracuji administrativni pracovnici, technici a spravce maji pouze
funkce nahledu. Proto pro ucely tohoto vyzkumu byl vybran koordinator a

specialista.

Nejprve byly dopfedu pfipraveny otazky vhodné pro fizeny rozhovor. Na zaCatek
rozhovoru byly zvoleny otazky tykajici se pouze pfedchozi distribucni cesty, poté
nasledovaly otazky tykajici zmény distribucCni cesty a poté uz nasledovaly otazky

zabyvajici se soucasnou distribucni cestou. Celkem bylo vybrano dvanact otazek
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pro kazdého respondenta. Kazdy respondent mél stejné otazky. Na kazdého
respondenta byl stanoven ¢asovy limit okolo dvaceti minut. Nejprve byl respondent
obeznamen s problematikou a nasledné jiz dotazovan. Pofadi otazek pfi rozhovoru
bylo pfesné takové, jako je uvedeno nize. Oba rozhovory probéhly face to face
komunikaci a respondenti byli s jejich svolenim nahravani na zaznamoveé zafrizeni.
Na zakladé nahravky byl vytvofen zapis hlavnich myslenek. Rozhovory probihaly

oddélené, kazdy v jiny den.

5.2 Vyhodnoceni fizenych rozhovori se zaméstnanci

Kompletni znéni fizenych rozhovorli se zaméstnanci je mozné nalézt v pfiloze 3.

Na zakladé rozhovorl bylo zjisténo, Ze pfredchozi distribuéni cesta je obéma
pfedevsim pokud jde o komunikaci se zakazniky a tvorbu zapisu akce. Komunikaci
se zakazniky tedy oba dotazovani oznacili za nejvice ¢asové narocnou ¢innost u
pfedchozi distribuéni cesty. Na druhou stranu oba dotazovani v pfimé komunikaci
se zakazniky spatfovali i urcité vyhody, jako tfeba snadnéjSi vyfeSeni nejasnosti pfi
tvorbé rezervace, nebo snadnéjSi navazani dobrych vztahi se zakazniky. Oba
dotazovani u predchozi distribu¢ni cesty vidéli vice zodpovédnosti pfi planovani
akce na strané administratora, nez je tomu za pouzivani RESYS. U specialisty je
zaznamenan nazor, ze predchozi distribucni cesta s sebou pfinasela vice lidskych
chyb a Ze za pouzivani RESYS se chybovost v objednavkach zmensSila. Na druhou
stranu koordinator zminuje urc€itou chybovost ve funkénosti RESYS jako systému,
ktera jesté neni vzdy uplné stoprocentni. Na naro€nosti planovani techniki se oba
dotazovani shodli, pfedchozi distribu€ni cesta zahrnovala slozity proces planovani,
pficemz pfi kazdé menSi zméné akce se technici museli ru¢né pfeplanovat, aby se
stale dbalo na spravedlivé planovani. Oproti tomu RESYS techniky planuje sam,
pouze s obCasnym zasahem administratorl. Celkové byl RESYS obéma
dotazovanymi hodnocen pozitivhé a spinil oCekavani. Za jeho pozitiva dotazovani
povaZzuji jednoznacné obrovskou ¢asovou usporu, jednotnost a systém zapisu akci,
spravedlivé planovani technikl, zodpovédnost za pozadavky akce na strané
zakaznika, tvorbu akce zakaznikem nezavisle na pracovni dobé zaméstnancu
Muzea a nasledné jeho sprava detaill akce a automatické zasilani e-maili. Spise
neutralné hodnotili kalendaf RESYS, na ktery si museli néjakou dobu zvykat. Dale

jako negativum byla hodnocena obCasna chybovost systému, na které je stale nutné
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pracovat. Naplni prace se tedy CasteCné stala i sprava systému. Také je dllezité,
aby zakaznici vypliiovali spravné udaje do RESYS, jinak systém nebude nikdy
fungovat spravé, to se vSak vétSiné zakazniku vede, jelikoz od zékaznik( nechodi
negativni pfipominky k systému. Svym zpusobem muze byt negativum RESYS
vymizeni komunikace se zakazniky, jelikoz s nimi zaméstnanci Muzea ztraci pfimy
kontakt, na druhou stranu néktefi zakaznici mohou spiSe preferovat nepfimou

komunikace pfes RESYS.

Tab. 2 Komparace fizenych rozhovort se zaméstnanci

Respondent €. 1

Respondent €. 2

Ferman — proces

Casové naroény proces

Casové naroény proces

Ferman — planovani
technikt

Velmi naroéné

Velmi naroéné

Komunikace se
zakazniky dfive

Casové naroéna

Casové naroéna

Ferman - vyhody

Budovani vztaht se
zakazniky

Komunikace se
zakazniky — snadnéjsi
ziskani informaci

Ferman — nevyhody

Casové naroény proces

Casové naroény proces

Podnét pro zménu
distribu€ni cesty

Narustajici pocet akci,
inovace

Kalendar RESYS

Neni uplné perfektni

Vyhovuje potfebam

RESYS - planovani
technikd

Casova Uspora,
rovnomeérné planovani
technik

Casova Uspora

RESYS - vyhody

Casova Uspora

Moznost provedeni
rezervace kdykoliv
Automatické e-maily
Zmény v objednavce jsou
evidovany

Moznost nahledu do
kalendare z mobilniho
telefonu

Casova Uspora
Zmirnéni chybovosti
Prostor pro vylepSovani

RESYS - nevyhody

Odcizeni zakazniku,
upadek pfimé komunikace
Obc¢asna chybovost
systému

Zavisly na doplnéni
spravnych udaju
zakazniky

Zdroj: (vlastni zpracovani)
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5.3 Komparace distribuénich cest zalozena na fizenych rozhovorech

se zakazniky
Vyzkumny plan

Cilem tohoto vyzkumu je porovnani pfedchozi a sou€asné distribucni cesty na
zakladé pohledu zakaznikd. Dale |ze z charakteru vyzkumu také oCekavat ziskani

navrhu pro zlepSeni sou€asné distribucni cesty.

Vzhledem k charakteru prace byl vybran kvalitativni vyzkum zalozeny na fizeném
rozhovoru. Rizeny rozhovor byl vybran z dvodu mensiho poétu respondentt a pro

ziskani detailn&jsich informaci od respondentu.

Cilovou skupinou téchto Fizenych rozhovord jsou zakaznici. Jedna se o interni
zakazniky, ktefi byli vybrani na zakladé mnozstvi tvorby rezervaci v Muzeu a také
na zakladé znalosti jak pfedchozi distribuCni cesty, tak souCasné distribucni cesty.
Také se jedna o zakazniky, ktefi maji zkusenost jak s poradanim velkych akci na
sale Laurin & Klement Férum, tak na malych salech Hieronimus |, Hieronimus Il a
Kolowrat. Bohuzel nebylo mozné vybrat externiho zakaznika z divodu neznalosti

pfedchozi distribuéni cesty, a nebo naopak z neznalosti sou€asné distribu¢ni cesty.

Nejprve byly pfipraveny okruhy otazek, ze kterych pak bylo vybrano sedm otazek
vhodnych pro zakazniky. Nejprve byla zvolena otazka tykajici se predchozi
distribuCni cesty, dale pak dvé otazky, kde se obé distribucni cesty prolinaly a zbylé
otazky uz se tykaly soucasné distribu¢ni cesty. Pro oba respondenty byly pfipraveny
stejné otazky, pficemz na kazdého respondenta byl uréeny Casovy limit zhruba
patnact minut. Oba rozhovory s internimi zakazniky probéhly pomoci videohovoru,
s kazdym zakaznikem v jiny den. Nejprve byl zakaznik obeznamen s problematikou
a pak uz byl dotazovan na jednotlivé, pfedem pfipravené otazky v poradi, jako je
uvedeno nize. Oba fizené rozhovory byly se svolenim respondentt nahravany. Z

nahravek byl pozdéji vytvofen zapis hlavnich myslenek.

5.4 Vyhodnoceni fizenych rozhovoru se zakazniky

Kompletni znéni fizenych rozhovorl se zakazniky je mozné nalézt v pfiloze 3.

Prvni zakaznik nespatfoval v pfedchozi distribu¢ni cesté Zadné nedostatky, jelikoz
zmifuje, ze je typ Clovéka upfednostiujici pfimou komunikaci. Stejné tak ¢asové

mu prijde soucasny proces rezervace stejné narocny jako minuly proces rezervace.
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Pro druhého zakaznika byla také pfima komunikace pohodlna, nicméné zminuje
jistou naro€nost pfi spole€ném hledani volnych terminu spoleéné se zaméstnanci
Muzea. Zde mu pfijde urcité rychlejsi proces rezervace pfes RESYS, kdy si muze
sam okamzité najit volny termin a rovnou zvolit i vS8echny parametry akce. Také ale

vr o wviwvos

komunikace se zhruba rovnala sou¢asnému procesu tvorby rezervace pfes RESYS.

Oba zakaznici se shodli na vyhodé soucasné distribuCni cesty a to, Ze si mohou
vytvofit ¢i spravovat rezervaci kdykoliv nezavisle na pracovni dobé zaméstnancu
Muzea. Stejné se shodli i na nevyhodé a jako tu oznacili ztratu pfimého kontaktu se
zaméstnanci Muzea. Oba zakaznici se také shodli, Zze RESYS musi byt Casové
usporny pfedevSim pro zaméstnance Muzea. Dle dotazovanych zakazniku je
proces rezervace pres RESYS logicky a neméli tak problém s vytvofenim
objednavky, nicméné jeden zakaznik vypovédél, ze pfi tvorbé prvni rezervace mu

pfiSlo nelogické vybirat nejprve €as akce a az potom datum.

Tab. 3 Komparace fizenych rozhovort se zakazniky

Respondent €. 1

Respondent €. 2

Ferman

Zadné nedostatky

Obdas zdlouhavé

Casova naroénost
procesti

Oba procesy jsou stejné
naro¢né

Oba procesy jsou stejné
naro¢né

Rezervaci je mozné

Rezervaci je mozné

HEEE ST HEE provést kdykoliv provést Ci upravit kdykoliv
Nevyhody RESYS Ubytek osobniho kontaktu | Ubytek osobniho kontaktu
RESYS - jako pokrok

. Ano Ano
Vv rezervacich
Prostredi RESYS Logické Logické
Problémy s RESYS Zatim zadné Zatim zadné

Zdroj: (vlastni zpracovani)
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6 Navrhy na zlepSeni souc¢asné distribuéni cesty

Navrhy na zlepSeni zalozeny na rozhovorech se zaméstnanci

Mezi navrhy na zlepSeni souCasné distribuCni cesty patfi snizeni chybovosti
RESYS pro efektivnéjSi praci zaméstnanci Muzea. Na zakladé rozhovorl bylo
zjisténo, Ze je do budoucna potfeba zapracovat na pfrehlednosti systému a na jeho
intuitivnéj§im pouzivani. DalSim vylepSenim RESYS by mohlo byt zavedeni
rovhomérnéjsiho planovani techniku, tedy aby se technici v planovani stale
stfidali a neméli pak nékolik dni prostoje, jako je tomu u sou¢asného stavu. Tyto
pozadavky jsou neustale feSeny oddélenim GKM/5 a tvlirci RESYS. Jednim
z feSeni by mohlo byt najmuti externi firmy, ktera by byla schopna doladit tyto

detaily. To by vSak pro oddéleni GKM znamenalo dalSi naklady.

DalSim navrhem na zlepSeni do budoucna je vétSi automatizace procesu za pomoci
automatického odesilani interni objednavky na podpis pfimo nadfizenému
Zadatele k elektronickému schvaleni. To by znamenalo ¢asovou usporu predevsim
pro zakazniky. Nyni si zakaznik musi automaticky zaslanou interni objednavku
vytisknout, donést ji k podpisu svému nadfizenému, pak ji oskenovat a nahrat do
RESYS. S automatickou objednavkou by proces probihal tak, Ze po oznaceni
objednavky administratorem jako zkontrolovana by se rovnou odeslala pfislusnému
nadfizenému Zadatele do schvalovaci aplikace, ktera je ve SKODA AUTO a.s.
vyuzivana. Odtud by ji nadfizeny podepsal elektronickym podpisem a odeslal zpét
do RESYS. O automaticky zasilanych internich objednavkach by se zakaznici
dovédéli z automatickych e-mailt, kde by tato informace byla obsaZena. Tento

navrh by mohl byt financovan z rozpoctu slouziciho na dalSi fazi RESYS.

DalSim krokem do budoucna je dofeSeni automatizace fakturace externich
pronajmu, jelikoz v sou€asné dobé se pozadavek na fakturaci musi vystavovat
ruéné pomoci formulare. V budoucnu by po skonCeni externi akce mél RESYS
vyhodnotit akci jako ukoncenou s tim, Ze je potfeba automaticky zaslat pozadavek
na vystaveni faktury do systému ucetniho oddéleni, kde nasledné pozadavek na
provedeni fakturace zpracuji. Tento navrh by znamenal urcitou ¢asovou usporu pro

administratory a opét by mohl byt financovan z rozpoc¢tu pro dalsi fazi RESYS.

DalSim vylepSenim do budoucna by méla byt automaticka tvorba statistik, ktera

se nyni tvofi rucné a je nachylna na chybovost. Automaticka tvorba statistik by méla
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vychazet z dat, které do systému nahraje zakaznik, pfipadné které do systému
zapiSe administrator. Automaticka tvorba statistik by méla sledovat parametry, jako
je pocet internich a externich navstévnikd, nazev a datum akce, sal a oddéleni,
které akci zajiStovalo, pfipadné informaci o externim pronajmu ¢i GKM akci. Diky
automatickeé tvorbé statistik by se daly jednoduse filtrovat rizné parametry, které by
byly zrovna potfebné. S automatickou tvorbou statistik navstévnosti ziska Muzeum
cenna data a také podstatnou ¢asovou usporu administrativniho pracovnika. Tento
navrh je pro GKM/5 dle mého nazoru zasadni, a proto by se opét mohl realizovat ze

stanoveného rozpoctu GKM pro dalSi fazi RESYS.

DalSim vylepSenim by mohla byt funkce pro spravce budovy a to hlidani skladu
nabytku pro lepsSi prehlednost vybaveni. Tato funkce by byla uziteCna pro spravce
budovy z ddvodu velkého mnozstvi naro€nych akci. Nékdy se stava, Ze je zapotrebi
zapuijcit ¢ast nabytku z oddéleni FIS, které nabytkem disponuje. Ti ale potfebuji
presné veédeét, kolik kusu jakého nabytku je potfeba dovést. Spravce tedy musi projit
vSechny muzejni sklady v€etné v8ech salu a zjistit, kolik bude ¢eho potfeba.
Zaroven se musi podivat do kalendare RESYS a zjistit, jaky nabytek bude pouzivan
na jinych salech. ObCas se vSak stane, Ze dojde k lidské chybé, napfiklad pfi
prochazeni navaznosti akci, jelikoz ne s kazdym nabytkem se da manipulovat.
Sklad nabytku by byl v podstaté takovy prehled, ktery by zaznamenaval, kolik je
ktery den, na jakém sale vyuzito nabytku a kolik nabytku zbyva na skladu a mize
se s nim tak manipulovat. Spravci by pak napfiklad hned mélo byt jasné, ktery
nabytek, na ktery den, mize byt zakaznikim sliben a ktery nikoliv. Stejné tak by
spravce velmi rychle védél, jaké mnozstvi nabytku pfipadné zapujcit od oddéleni
FIS. Tato funkce by méla spravci usetfit mnoho €asu, ktery by mohl vénovat dalSim
svym pracovnim povinnostem. Pfi zavadéni této funkce by vSak spravce musel
néjaky svUj Cas obétovat a do RESYS vlozit spravné udaje o poctu nabytku. Funkce
hlidani skladu nabytku by byla velkou a naro€nou zménou a bylo by potfeba velké
ochoty a spoluprace s tvarci RESYS véetné vymezeni dalSiho rozpoctu ze strany
GKM.

Na zakladé rozhovort bylo zjisténo, Ze ubylo velké mnoZstvi e-mailové i telefonické
komunikace. Né&jaka e-mailova i telefonicka komunikace vSak zlstala a na zakladé
mych zkuSenosti vim, Ze se Casto pravé tato komunikace tyka dotazl ze strany

zakaznikd ohledné volnych termind. Zakaznici obCas pisi Ci telefonuji, Ze v RESYS
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nevidi volny termin, ktery by se jim hodil. Administratofi jim pak odpovidaji, Ze termin
opravdu neni volny a Zze se nejedna o chybu RESYS. Zakaznici se pak ¢asto ptaji,
zda jim termin nemUze administrator hlidat a v pfipadé, Ze se termin uvolni, zda ho
pro né muze zarezervovat. Jenze na hlidani uvolnénych termini nemaji
administratofi kapacity. Proto by se dalSi ¢ast e-mailové a telefonické komunikace
mohla odbourat funkci ,,hlidaci pes*. Funkce ,hlidaciho psa“ by fungovala tak, ze
pokud by zakaznik v RESYS kalendafi zjistil, Ze jim poZadovany termin je obsazen,
mohl by kliknout na tla€itko ,hlidaci pes” a oznacit obsazeny termin. Nasledné by
doplnil vSechny pozadavky k akci a objednavku ulozil. Administratofi by museli mit
ve svém nahledu novou funkci, ktera by umoznovala nahled k témto rezervacim.
Pokud by pak nékdo zrusil svou rezervaci, ktera byla oznacena ,hlidacim psem®,
zakaznik, ktery ji ,hlidacim psem® oznacil, by byl informovan e-mailem, Ze se
rezervace uvolnila a ze bude informovan o dalSim prubéhu rezervace. Pro
administratory by pak zacal standardni proces objednani v€etné automaticky
zasilanych e-maill informujici zakaznika o stavu objednavky. Pro administratory by
tato funkce neznamenala Zadnou dodateCnou praci. Pro zakazniky by tato funkce
znamenala jisty bonus. O této funkci by zakaznici mohli byt informovani napfiklad
vyskakovacim oknem, kde by se tuto informaci dozvédéli. Hlaska by se vSak
zobrazovala pouze pfi prvnim spusténi RESYS od pfidani této funkce. Tato funkce
by musela byt doprogramovana a stejné jako u skladu nabytku, by na ni musel byt

vymezen dalSi rozpocet ze strany GKM.

SoucCasné s timto problémem souvisi dalSi navrh na zlepSeni. Zakaznici dale
telefonuji za ucelem pronajmu salt pro zkousky. Nyni v objednavkovém formulafi
neni nic, co by evokovalo zkouSky akce. Zakaznik si muze vytvofit rezervaci
jednoho salu napfiklad dvakrat a jeden z terminu vyuzit pro zkousku a dalSi az pro
samotnou akci. Na zakladé zkuSenosti vSak vim, Ze i ohledné tohoto zakaznici
obcCas pisi Ci telefonuji a ptaji se pravé na to, jak zarezervovat termin pro zkousky.
Proto bych doporucila pfidat funkci zkousek. Zakaznik by hned v prvnim kroku,
kde vybira Cas a datum akce, mél zaskrtavaci okno ,pozaduji zkousky“. Zkousky by
byly mozné pouze na sale Laurin & Klement Férum, jelikoz na ostatnich salech
nejsou pozadované. Po zaskrtnuti pole zkousek, by mu bylo umoZnéno vybrat Cas
a datum zkousSek. Pak by pokracCoval ve standardni tvorbé rezervace, jako je tomu

nyni. Az by se dostal do sekce vybéru techniky, opét by u techniky bylo zaskrtavaci
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pole ,pozaduji pfi zkouSce®, které by jednodusSe zaskrtnul. Dale by objednavku
dokongil stejnym zplsobem jako je tomu nyni. Z administratorského pohledu by se
takovato objednavka ukazovala v kalendafi jako dva blockery. Jeden by nesl pouze
nazev akce a druhy by zacinal nazvem zkouSka a pokraCoval nazvem akce.
V detailu objednavky by pak administrator vidél takovouto akci stejné, jako nyni vidi
subobjednavku. Zaroven by stacila jedna interni objednavka ¢i jedna smlouva, jako
je tomu pravé u subobjednavky. Na funkci zkousek by ani zakaznici nemuseli byt
pfedem nijak upozorfiovani, jelikoz by byla na prvni pohled patrna jiz pfi prvnim
kroku rezervace. Pro administratory by tato funkce znamenala zvySeni prehlednosti
mezi zkouSkami k akci a subojednavkami s ¢imz by souvisela i vétSi pfehlednost
RESYS. Pro zakazniky by tato funkce byla bonusova a také by znamenala jisté
zvyseni prehlednosti. Jelikoz by se zkouSka chovala v podstaté podobné jako jiz
existujici subobjednavka, nebylo by jeji naprogramovani dle tvarcd RESYS tolik
narocné, jako tvorba uplné nové funkce. Tento navrh by mohl byt financovan ze

strany GKM z rozpoc¢tu ur€eného pro dalsi fazi RESYS.
Navrhy na zlepSeni zalozeny na rozhovorech se zakazniky

Navrhem na zlepSeni by mohlo byt zapracovani na uzivatelském prostiedi,
konkrétné na fazeni parametrti objednavky. Zde by zakaznikim vice vyhovovalo,
kdyby mohli nejprve zvolit datum a az poté Cas v objednavkovéem formulafi. Pro
zjiSténi nedostatkl uzivatelského prostfedi by bylo vhodné provést dalSi vyzkum,
ktery by se zaméfoval pfimo na uZivatelské prostfedi, aby bylo docileno co
nejsnazsi rezervace. Na zlepSeni uZivatelského prostfedi by mohla byt najmuta
externi agentura zabyvajici se designem webovych aplikaci. Znamenalo by to vSak
pro GKM investici navic a také ochotu tvircG RESYS spolupracovat s touto

agenturou.

DalSim navrhem by mohlo byt odesilani prehlednéjSich automatickych e-maila
zakaznikim a moznost zaslani automatického e-mailu vice osobam, nez jen
zadavateli. Automatické e-maily by se daly udélat pfehlednéjSi prfedevsim jejich
formatem a fazenim informaci po sobé. Také by se v nich dulezité informace
napfiklad mohly podbarvit, aby je zakaznik nemohl pfehlédnout. Odesilani
automatickych e-mailli vice osobam nez jen zadavateli akce by se zakaznikiim hodil
napfiklad v pfipadé, rezervuji-li akci pro nékoho jiného. Automatické e-maily chodi

pouze tomu, kdo provedI rezervaci a ten pak musi e-maily pfeposilat jesté na dalSi
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organizatory. Toto by se dalo vyfeSit napfiklad tak, Ze na konci objednavkového
formularfe, kde je uveden zakaznik, by pfibylo pole pro vepsani e-mailt dalSich
organizatoru, ktefi chtéji byt o prubéhu rezervace informovani. Tato funkce by pro
administratory neméla Zadny dopad, pouze by byla vylepSenim pro zakazniky, diky
které by zakaznici uSetfili Cas pfeposilanim e-maili mezi své kolegy podilejici se na
pripravé akce. Funkce by nemusela byt pfilis ¢asové naro€na pro tvirce RESYS a

financovana by mohla byt opét z rozpoCtu GKM pro dalSi fazi RESYS.

Dalsi pfipominky zakaznici k systému neméli, jelikoz povazovali za dostatecne, ze
se jim podafilo uspésné vytvofit objednavku bez jakychkoliv potiZi. Na zakladé mych
zkuSenosti vim, Ze se obCas né&jaka drobna chyba pfi tvorbé rezervace vyskytne,
zakaznici ji administratordm oznami a ti neprodlené kontaktuji tvirce RESYS, ktefi
pohotové zareaguji a chybu odstrani. Oddéleni GKM/5 je neustale v kontaktu
s tvurci RESYS, neustale se spole€né snazi doladovat veskeré chyby, které jsou
objeveny a také spolecné pracuji na vétSich zménach, které bude potfebné udélat.
Oddéleni GKM ma pfidéleno urcity rozpocet, ktery slouzi pravé na zlepSovani
RESYS. Dle priorit pak GKM/5 priklada navrhy na zlepSeni, které jsou postupné

vytvareny. Projekt RESYS tedy stale neni ukon€en a pokracuje se v jeho vyvoji.

Tab. 4 Navrhy na zlepSeni RESYS zaloZeny na rozhovorech se zaméstnanci a se zakazniky

Navrhy na zlepsSeni RESYS dle zaméstnanci
Snizeni chybovosti RESYS
ZvysSeni prehlednosti kalendafe RESYS

Zavedeni rovnomérngjsiho planovani technikui

Automatizace procesu — schvalovani interni objednavky, fakturace pronajmu

Automaticka tvorba statistik

Pfidani funkce hlidani skladu pro spravce

Pfidani funkce ,hlidaci pes”

Pfidani funkce vytvoreni zkousek a pfiprav pro sal Laurin & Klement Forum

Navrhy na zlepsSeni RESYS dle zakaznikt

Zapracovani na uzivatelském prostifedi — logické fazeni parametr(

VylepSeni automaticky zasilanych e-mailt — pfehlednost, mnozZstvi pfijemcu

Zdroj: (vlastni zpracovani)
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Zaver

Tématem této bakalafské prace byla analyza distribuénich cest ve SKODA Muzeu.
Cilem bakalarské prace byla komparace pfedchozi distribu¢ni cesty a soucasné

distribu¢ni cesty v€etné doporuceni pro zlepSeni souCasné distribuéni cesty.

Bakalaiska prace je rozdélena na Sest kapitol. Prvni kapitola se vénovala
teoretickym vychodiskim, kde byl nejdfive popsan marketing se zaméfenim na
marketingovy mix. S ohledem na téma bakalarské prace byl marketingovy mix
zaméren na distribuci. Dale byla popsana marketingova komunikace se zamérenim
na pfimy marketing. DalSi ¢ast byla vénovana event marketingu a poslednim

tématem prvni kapitoly byl marketingovy vyzkum se zaméfenim na fizeny rozhovor.

Druha kapitola se vénovala obecnym informacim o SKODA Muzeu, které byly
dalezité pro dalsi ¢asti analyzy distribu¢nich cest. V nasledujici tfeti kapitole byla
popsana predchozi distribuéni cesta se zamé&fenim na proces rezervace jak ze
strany zaméstnance SKODA Muzea, tak ze strany zakaznika. Na tuto kapitolu pak
navazovala Ctvrta kapitola, ve které byla popsana sou€asna distribu¢ni cesta. Byl
popsan proces rezervace ze strany zaméstnanctl i ze strany zakaznikG SKODA
Muzea. V paté kapitole pak byly obé distribuCni cesty porovnany. Porovnani
distribu¢nich cest bylo uskute¢néno na zakladé Fizenych rozhovorl jak se
zaméstnanci, tak se zakazniky SKODA Muzea véetng vyhodnoceni fizenych
rozhovortd. V posledni, Sesté, kapitole byly na zakladé Ffizenych rozhovoru

provedeny navrhy na zlepSeni soucasné distribucni cesty.

Pomoci fizenych rozhovorl byla zjisStovana spokojenost zaméstnancu a zakazniku
SKODA Muzea se sougasnou distribuéni cestou. V$ichni respondenti sice spatfovali
urcité vyhody predchozi distribuni cesty, ale v souhrnu jim vice vyhovovala
souCasna distribu¢ni cesta. Sou€asna distribu¢ni cesta s sebou pfinesla mnoho
pozitivhich zmén pfi procesu rezervace, pficemz hlavni zménou byla ¢asova uspora
zaméstnancl. Hlavni vyhodou sou€asné distribuéni cesty pro zakazniky byla
moznost on-line rezervace, ktera je nezavisla na pracovni dobé& zaméstnancu. Také
bylo z&kazniky i zaméstnanci zminéno nékolik navrhi na zlepSeni soucasné
distribuCni cesty. Navrhy na zlepSeni soucCasné distribucni cesty byly spiSe
doplrikové, jelikoz se prokazalo, Ze rezervacni systém v soucasnosti funguje bez

jakychkoliv vétSich problému.
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Pfiloha 1 Prostory SKODA Muzeum

SKODA Muzeum - Pfizemi

. - -
Preciznost Tradice
Evoluce
386,1 m? LAURIN&KLEMENT 2
FORUM 474,5 m
. 930 m2

853,6 m?
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E
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SKODA Muzeum - 1. Patro
- [ -
LAURIN & KLEMENT
FORUM
Kolowrat
Galerie nad schody 74,4 m?
" 113,2m2 = . 3 .
Hieronimus II. Hieronimus I. Narcis
215 m? 100 m? 75,1 m2
Kancelar
39,2 m2
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Priloha 2 Cenik prostor bez DPH pro rok 2019

Cena pronajmu den hodina
Laurin & Klement Forum 40 000 K¢ 6 000 K¢
Hieronimus Il 16 000 K& 2 400 K¢
Hieronimus | 13 000 K¢ 1 900 K&
Kolowrat 9 000 K¢ 1400 K&
Areal Vratislavice 80 000 K¢ -
Konferencni mistnost + expozice 40 000 K¢ 6 000 K¢
Konferencni mistnost 20 000 K¢ 3 000 K¢
Expozice pro ucely eventu 20 000 K¢ 3 000 K¢
Cena sluzeb Laurin & Klement Forum den hodina
Projekce 5500 K¢ -
Konferencni osvétleni 6 500 K¢ 1 000 K¢
Scénické osvétleni 14 000 K& -
Followspot 4 000 K¢ 600 K¢
Konferencni ozvuceni 6 500 K¢ 1 000 K¢
Koncertni ozvuceni 12 500 K¢& -
Mikrofon 250 K¢&/ks -
Reénicky pult 600 K& -
Tlumocnicka technika 4 000 K¢ -
Tlumocnickeé stanicky 40 Ké/ks -
Cena sluzeb Hieronimus Il den hodina
Projekce 2 000 K¢ 300 K&
Vizualizér 700 K¢ 100 K¢
Mikrofon 250 K¢ -
Cena sluzeb Hieronimus | den hodina
Projekce 2 000 K¢ 300 K&
Vizualizér 700 K¢ -
Mikrofon 250 K¢ -
Cena sluzeb Kolowrat den hodina
Projekéni TV 2 000 K¢ 300 K&
Vizualizér 700 K¢ -
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Pfiloha 3 Rizené rozhovory

Rizeny rozhovor s respondentem — koordinatorem

1) Jak naroény byl proces pfi pfijimani a tvorbé rezervaci u predchozi
distribuéni cesty?

Vv,

pfedchoziho procesu probihalo mnoho komunikacnich interakci mezi Muzeem a
zakazniky. Také bylo ¢asové naro¢né rucné prepisovat informace od zakaznikl do
byvalého kalendare Ferman, Casto bylo potfeba z e-mailli od zakaznika dostat
pouze podstatné informace a ty do kalendafe zapsat. Na zakladé toho pak
administrativnim pracovnikim vznikala urcitda zodpovédnost za informace

v kalendafi.

2) Jakou zkusSenost jste mél/a s ruénim planovanim techniki u predchozi

distribuéni cesty?

Planovani technikl bylo narocné, jelikoz si ¢lovék musel hlidat nékolik vstupnich
informaci — zda je technik v dany den volny a neni jiz na jiné akci, zda nema
dovolenou a také zohlednovat celkovy pocCet akci za mésic. Snahou bylo planovat
co nejspravedlivéji. Problém pfichazel pokud néktery z techniki onemocnél, pak se

museli opét zvazovat a provérovat dalSi moznosti a Casto vznikaly chyby.

3) Byla €éasové naro¢na kazdodenni komunikace se zakazniky? Jaké méla

pfima komunikace se zakazniky vyhody a nevyhody?

Komunikace se zakazniky byla narocna €asove, ale zvySena interakce se zakazniky
vedla k tomu, Zze se administrativni pracovnici mohli kdykoli zeptat na nejasnosti.

Také jsme se mohli se zakaznikem Iépe poznat a hned se na cokoliv zeptat.
4) Jaké vyhody a nevyhody méla predchozi distribu¢ni cesta?

Mezi vyhody patfi interakce se zakazniky, lépe jsme mohli zakazniky poznat,
nicméné nékdo preferuje pravé nepfimou komunikaci pres rezervaéni systém. Mezi
nevyhody patfi ¢asova naroCnost planovani akci, narocna a obCas zdlouhava
komunikace, chybovost pfi zapisu akce do kalendafe Ferman a sloZitost planovani

technikad.
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5) Co bylo podnétem pro zménu distribuéni cesty (RESYS)?

Je potfeba jit s dobou, v dnedni dobé jsou on-line rezervace naprosto bézné. Bylo
zapotfebi provést inovaci nabizejici zakaznikiim vétsi komfort. DalSim faktorem byl
stale narlstajici poCet akci v Muzeu, coz vedlo k &im dal vice ¢asové narocné
komunikaci se zakazniky. Nakonec se pfijal projekt s Technickou univerzitou

v Liberci a domluvily se podminky stavajiciho rezervacniho systému.

6) Jaka pozitiva a negativa spatfujete na kalendari RESYS oproti kalendari

Ferman?

Kalendaf RESYS zatim neni uplné dokonaly, obas mu chybi urcita prehlednost
jako lepsi prizplsobovani kalendare velikosti obrazovky, nebo nékteré funkce, na
které jsme byli zvykli v kalendafi Ferman. Kalendar RESYS ma také o néco horsi

vystupy slouzici k tisku. Je v planu sou€asny kalendar do budoucna zlepSovat.
7) Co se nejvice zménilo s nastupem nové distribu€ni cesty (RESYS)?

Zménil se proces rezervace, prestaly nam zvonit telefony a za¢aly nam chodit on-
line rezervace. Cely proces prace se tedy musel upravit. Snizila se pfima
komunikace se zakazniky a pfibyla komunikace skrz rezervacni systém. Také doSlo
k pfeneseni zodpovédnosti na zakaznika, co zakaznik do rezervacniho systému
napiSe, to dostane. U souCasné distribu¢ni cesty je nutné systém sledovat a
doladovat nedostatky. ObCas se stane, Ze v systému néco prestane fungovat, je
potifeba systém hlidat a pfipadné kontaktovat podporu rezervacniho systému. Napln

prace se Castecné presunula ke spravé systému.

8) Jaky dopad ma nova distribuéni cesta (RESYS) na planovani technika?

Jaka je jejich odezva na automatické planovani?

Ze zacCatku technici systému nerozuméli, hledali v ném chyby. Po kratkém Case si
vSak zvykli a rezervacnimu systému se pfizpUsobili. Pozitivni zménou je pfistup
technikll do kalendafe RESYS i z domova pifes mobilni telefon. Diky tomu si mohou
hned rano z domova zkontrolovat, v kolik hodin se maji dostavit na akci a co
vSechno se po nich bude pozadovat. Systém ve velké mife planuje spravedlivé dle
nami nastavenych pozadavku. Najde-li systém stfet akci a technik(, napiSe
administratordm chybu, pfiemz pak planovani pfevezme do své rezie
administrator. Celkové jsou technici mési¢né rovnomérnéji vyuzivani, nestava se,

Ze byl mél nékdo vice akci nez nékdo jiny.
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9) Splnil RESYS Vase ocekavani? Pokud ano, co bylo oéekavano? / Pokud

ne, kde jsou mezery?

Rezervacni systém splnil urCité oCekavani funkcemi, které umi. V8echny funkce,
které byly zadany vyvojafim byly splnény a systém opravdu vede k vyraznému
snizeni Casové narocnosti na akci. Nicméné byla oCekavana vétsSi angazovanost
vyvojarl, o kterych jsme predpokladali rady a tipy, jak udélat co nejlepSi rezervacni
systém. Casto jsme v8ak museli proces rezervaci vymyslet sami, coz bylo naroéné,
jelikoz jsme s tim neméli zkuSenosti. Také byla oCekavana vétsi rychlost vyvoje
systému, sice se systémem jiz par mésicl pracujeme, nicméné je potfeba stale

doladovat chyby.
10)Jaké vyhody a nevyhody ma souc¢asna distribu¢ni cesta (RESYS)?

Mezi vyhody patfi urcité jiz zmifiovana ¢asova uspora administrativnich pracovniku.
Vyhodou pro nas je pfeneseni urcité zodpovédnosti na zakaznika. Zakaznik si sam
muze provéfovat volné terminy, ménit rizné udaje ve své akci, prubézné akci
kontrolovat a predevSim toto vSe mulze provadét nezavisle na pracovni dobé
administrativnich pracovnikd. Vyhodou je, provede-li zakaznik &i administrator
jakoukoliv zménu akce, pfijJde automaticky e-mail ze systému, ktery o vSech
zménach pojednava. Zaroven se vSechny zmény ukladaji do systému pro lepSi
prehlednost. Rezervacni systém také slouzi jako spole¢né ulozisté informaci pro
zakaznika i pro administratora. Velkou vyhodou jak pro administratory, tak pro
techniky je, ze rezervacni systém maji v mobilnich telefonech, tudiz maji neustaly

pfehled o potfebnych akcich.

Mezi nevyhody patfi odcizeni zakaznik( kvali upadku pfimé komunikace.
Kazdopadné pro ty zakazniky, ktefi preferuji pfimou komunikaci je stale cesta
otevfena, v kazdém automatickém e-mailu jim systém oznamuje, Ze nas mohou
kdykoliv pfimo kontaktovat. Na druhou stranu to pro nékteré zakazniky muze byt
vyhodou, néktefi lidé radsi zUstavaji v ur€ité anonymité a pfima komunikace neni
jejich silnou strankou. DalSi nevyhodou je pak obCasna chybovost rezervacniho

systému a také Cas, ktery se témto chybam musi obétovat.
11)Je zde néjaky potencial na zlepSeni systému? Pokud ano, jaky?

Ano, do budoucna je v planu vétSi automatizace systému, napfiklad dofeSeni

fakturace externich pronajmi skrz rezervacniho systému, nebo také
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automatizované schvalovani internich objednavek. NejvétSim plusem budou do
budoucna automatizované statistiky, které se nyni musi tvofit ruéné. Budouci
statistiky zajisti velmi cenna data. Dale je zde potencial na lepsi grafické zpracovani,

doladéni chyb a veSkerych detailu, které vytvari uzivatelské prostredi.

12)Chodi od zakaznikii néjaké reference na soucasny distribuéni systém?

Pokud ano, jaké?

Nejvice referenci bylo pfi zavadéni systému, padaly rlzné dotazy a nejdfive
panovala u nasich stalych zakaznikd urcita nejistota, zda mohou systému opravdu
véfit a obCas telefonovali, zda je jejich rezervace opravdu platna. Postupem ¢asu
zjistili, Ze rezervaénimu systému mohou Véfit a jejich ohlasy byly kladné.
V souc€asnosti jiz skoro zadné reference nechodi a zda se, Ze vSe funguje tak, jak

ma — kdyz si nikdo nestézuje.
Rizeny rozhovor s respondentem — specialistou

1) Jak naroény byl proces pfi prfijimani a tvorbé rezervaci u predchozi
distribuéni cesty?
Byly dva zpusoby rezervace, bud’ si zakaznik sal rezervoval pomoci telefonu, nebo
veétsi chybovosti Clovéka, jak pfi provéfovani termind, tak pfi dalSich
administratorskych Cinnostech. Zapis akci se tvofil do kalendafe Ferman, pficemz
zapis nemél jednotna pravidla a ¢asto v ném vznikal zmatek. Dale byl minuly systém
nachylny na chyby z ddvodu, Ze na rezervacich pracovalo vice administrativnich
pracovniku, pficemz se zakazniky komunikoval pokazdé nékdo jiny, coZz obc&as
vedlo k nedorozuméni. Velky podil zodpovédnosti byl na nasSi strané, jelikoz jsme

tvofili zapis do kalendare Ferman, na zakladé kterého pak akce probihala.

2) Jakou zkusSenost jste mél/a s ruénim planovanim techniki u predchozi

distribuéni cesty?

Planovani technikd byl dfive pomérné ¢asové narocny proces, ve kterém se muselo
dbat na spravedlivé planovani, aby mél kazdy technik stejné podobnych akci za
mésic. Planovani se pak prestavalo stavat spravedlivym, kdyz napfiklad v puli
mésice pfibyla akce — pfifazen na ni byl technik, ktery byl zrovna ten den volny, kdyz

tato situace nastala nékolikrat do mésice, prestal pak odpovidat pocet akci
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jednotlivych technikl. Planovani podléhalo naSemu subjektivnimu pohledu. Obc¢as

jme museli Celit tlaku ze strany technikd na vybér akci.

3) Byla €éasové naro¢na kazdodenni komunikace se zakazniky? Jaké méla

pfima komunikace se zakazniky vyhody a nevyhody?

Ano, komunikace byla narocna, urCité polovina nasi prace spocCivala pouze
v provéfovani terminu se zékazniky. Pak zbyvalo méné ¢asu na planovani detaild

akce a prace okolo.
4) Jaké vyhody a nevyhody méla predchozi distribu¢ni cesta?

Mezi vyhody minulé distribu¢ni cesty svym zplsobem patfi pravé pfima komunikace
se zakazniky, jelikoz napfiklad pfi telefonatu byly hned zji§tény vSechny dulezité
informace pro Muzeum. S rezervacnim systémem obcas lidé nevyplni vSechny
parametry akce, tudiz je nutné je pak napfimo kontaktovat a domluvit se s nimi.
Mezi nevyhody pfedchozi distribuéni cesty patfila €asova narocnost na komunikaci
a také to, Ze si Clovék nemohl rozlozit praci jak potfeboval. Kdyz nékdo

zatelefonoval, muselo se zanechat rozdélané prace a jit feSit novou rezervaci.
5) Co bylo podnétem pro zménu distribuéni cesty (RESYS)?

Na toto bohuzZel nemohu odpovédét, protoze jsem v té dobé jesté nepracovala ve
SKODA Muzeu.

6) Jaka pozitiva a negativa spatfujete na kalendari RESYS oproti kalendari

Ferman?

Kalendar Ferman byl vice pfizplsoben pro potieby rezervace sall, zdal se o néco
vice prehledny. Nicméné kalendai RESYS hodné vychazi pravé z kalendare

Ferman. Na novy kalendar jsme si vSak vSichni rychle zvykli.
7) Co se nejvice zménilo s nastupem nové distribu€ni cesty (RESYS)?

S pfichodem RESYS je vice ¢asu na planovani detailt akci pfedevSim na velkém
sale Laurin & Klement Férum. Diky RESYS se v podstaté nemusi skoro fesit akce
na malych salech, jelikoz si zakaznici dokazi vSe objednat svépomoci. S tim souvisi
i to, e doslo ke zméné struktury kazdodenni pracovni naplné. Uplné odpadla
¢innost planovani technikl — az na par vyjimek. Také odpadla starost se zasilanim
internich objednavek, najemnich smluv a vytvareni produkénich listd. USetfeny Cas

vSak nyni vénujeme dalSimu vyvoji rezervacniho systému.
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8) Jaky dopad ma nova distribu¢ni cesta (RESYS) na planovani technika?

Jaka je jejich odezva na automatické planovani?

Planovani techniki ma soucasné v rezii rezervacni systém, ktery az na vyjimecné
pfipady v8e bez problému zaplanuje. Zadné velké stiznosti na planovani
nezaznamenavame, nicméné obcas padnou néjaké pfipominky ohledné
nerovnomeérnosti akci — poc€et akci v mésici maji vSichni technici zhruba stejny,
nicméné obcas systém necha napfiklad cely tyden technika volného a dalSi tyden

mu obsadi akcemi vSechny dny.

9) Splnil RESYS Vase ocekavani? Pokud ano, co bylo oéekavano? / Pokud

ne, kde jsou mezery?

Ano, splnil. O¢ekavana byla uspora €asu a tu rezervacni systém urcité splnuje, také
eliminuje chybovost zadavani akci. Nicméné aby byl proces pIné automaticky, je
potfeba velké ochoty lidi vyplfiovat do systému spravné udaje — jediné tak maze

systém spravné fungovat.
10)Jaké vyhody a nevyhody ma souc¢asna distribu¢ni cesta (RESYS)?

Mezi vyhody rezervaéniho systému patfi Uspora Casu, zmirnéni chybovosti,

automatické procesy a také vidina mozného dalSiho zlepSovani systému.

Mezi nevyhody patfi, Ze obcas lidé nevyplni spravné informace ke své akci, coz pak

komplikuje praci.
11)Je zde néjaky potencial na zlepsSeni systému? Pokud ano, jaky?

Urcité ano, kalendaf by mohl byt o néco pfehlednéjSi a stejné tak uZivatelské
prostfedi by mohlo byt intuitivnéjSi. Také by se jeSté dalo zapracovat na
rovnomeérnosti pfi planovani technikd. Velmi dobrou funkci pro spravce budovy by
mohlo byt hlidani skladu — tedy kolik a kterého nabytku je k dispozici. Dale by
v budoucnu mélo dojit jesté k vétSi automatizaci procesu — zasilani internich

objednavek pfimo nadfizenému Zadatele k elektronickému schvaleni.

12)Chodi od zakaznikii néjaké reference na soucasny distribuéni systém?

Pokud ano, jaké?

Obc¢as nékdo zatelefonuje, Ze potfebuje s néCim poradit, nebo napise, jak dale
s rezervaci postupovat. Jinak se ale zakaznici k systému nijak nevyjadfuji, tak snad

jsou spokojeni.
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Rizeny rozhovor s respondentem — zakaznikem ¢&. 1

1) Byla pro Vas predchozi distribuéni cesta (pfima e-mailova/telefonicka
komunikace) se zaméstnanci SKODA Muzea pohodina, nebo jste v ni

spatroval/a urcité nedostatky?

Jsem typ Clovéka, ktery ma radéji kontakt s lidmi a vzhledem k tomu, Ze zaméstnanci
SKODA Muzea ke mné byli vzdy vstficni, necitila jsem zadné nedostatky pfi
objednavani sall telefonicky i pres e-mail.

vaw s

Z hlediska dosazitelnosti zaméstnance ve SKODA Muzeu je asi RESYS rychleji
proveditelny. Samotny proces objednani (e-mail Ci telefonat se zaméstnancem
SKODA Muzea, nebo vyplnéni parametrd v RESYS) vyjde pro objednavatele

Casové asi nastejno.

3) Jaké spatifujete vyhody a nevyhody sou€asné distribuéni cesty (RESYS)

oproti predchozi distribu€ni cesté?

Vyhodou urcité je, Ze si mohu provést rezervaci kdykoliv se to hodi mné a kdykoliv,
kdyZ mi zrovna zbyde volna chvilka. Kdyz si rezervuji prostor, tak nemusim brat
vibec ohled na pracovni dobu pracovnikdi SKODA Muzea.

VyloZené nevyhodu asi nespatfuji, jen jak je jiZ uvedeno vySe, pfima komunikace
pro mé byla o néco pfijemnéjsi.

4) Vnimate souc€asnou distribuéni cestu (RESYS) jako uréity pokrok

v rezervaci prostor ve SKODA Muzeu? Pokud ano, v jakych ohledech?

RESYS bude asi urgité pokrokové&j$i — usetfi ¢as pracovnikim SKODA Muzea.
Navic si objednavatel muze sal zajistit v ase vhodném pro néj — kdykoliv b&éhem

dne, tfeba i vecer.
5) Prijde Vam prostredi RESYS intuitivni? Pokud ano/ne, v éem?

Systém RESYS mi pfipada logicky, nebyl problém pochopit, co se kde po uZivateli

zada.
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6) Mél/a jste nékdy problém v jakékoliv fazi procesu rezervace za pouziti
RESYS? Pokud ano, jaky?

Pfi prvni rezervaci mé zaskocilo, Zze nejprve urCuji €as ,od kolika do kolika
hodin® sal potfebuji a nikoli den, na ktery sal potfebuiji. Proto jsem zpoc€atku hledala,
kde najdu moznost zvolit si den. Kdyz to neSlo, zadala jsem tedy nejprve

pozadovany Cas a poté pfibyla i volba dne. Dale uz $lo vSechno hladce.

7) Napadaji Vas néjaké pripominky, které by mohli délat RESYS uzivatelsky
prijatelnéjSim?

S ohledem na zatim vytvofené rezervace mé zadné pripominky, jak systém zlepsit,

nenapadaji.
Rizeny rozhovor s respondentem — zakaznik ¢&. 2

1) Byla pro Vas predchozi distribuéni cesta (pfima e-mailova/telefonicka
komunikace) se zaméstnanci SKODA Muzea pohodlna, nebo jste v ni

spatroval/a urcité nedostatky?

Pfima komunikace mi vyhovovala, v podstaté se vSemi pozadavky se mi vzdy vyslo
vstfic. Jediny nedostatek mé napada, Zze obCas byla komunikace zdlouhava
z divodu hledani vhodného terminu, coz se tyka e-mailové komunikace. Naopak

telefonicka komunikace vzdy probihala velmi rychle.

vaw s

vr  wvivos

viwv s

jsme hledali volny termin. Tvorba rezervace pfes RESYS je na vyhledavani volného
terminu urcité rychlejsi, ¢lovék hned vidi volné terminy sali a nemusi tim nikoho
zatézovat. DalSi vyplhovani parametrd také neni nijak zdlouhavé. Celkové mi asi

oba systémy pfijdou Casové podobné narocCné.

3) Jaké spatifujete vyhody a nevyhody sou€asné distribuéni cesty (RESYS)
oproti predchozi distribu€ni cesté?

Vyhodou je pravé to, Ze si Clovék v systému prohlédne volné terminy v jakykoliv den

a Cas. Dale mi pfijde praktické, Ze si Clovék mlOze sam razné upravovat svoji

objednavku opét nezavisle na pracovni dob& zaméstnancti SKODA Muzea.
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Jako nevyhoda mé napada ztrata kontaktu se zaméstnanci Muzea. Nebo take, ze

automatické e-maily ze systému chodi pouze zadavateli akce.

4) Vnimate souc€asnou distribuéni cestu (RESYS) jako uréity pokrok

v rezervaci prostor ve SKODA Muzeu? Pokud ano, v jakych ohledech?

Urcité ano, v dnesni dobé jdou technologie rychle dopfedu a upadaiji klasické formy
komunikace. Véfim, ze zaméstnancim Muzea musi systém uSetfit hodné Casu

s objednavkou.
5) Prijde Vam prostiedi RESYS intuitivni? Pokud ano/ne, v éem?

Ano, neméla jsem problém s rezervaci od zaCatku do konce. Polozky pfi tvorbé

rezervace jsou sefazeny logicky.

6) Mél/a jste nékdy problém v jakékoliv fazi procesu rezervace za pouziti
RESYS? Pokud ano, jaky?

Problém s rezervaci jsem zatim neméla, vSe probihalo v pofadku.

7) Napadaji Vas néjaké pripominky, které by mohli délat RESYS uzivatelsky
prijatelnéjSim?

Zadné pfipominky mé nenapadaji, jak jsem jiz zminila, proces rezervace probéhl

vzdy v poradku, tak bych asi nic neménila. Jediné, co mé napada, tak by nebylo

Spatné vytvorit pfehlednéjSi e-maily, které chodi ze systému automaticky.
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