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Anotace

Tato diplomova prace se zabyva vlivem informacnich a komunika¢nich technologii
na konkurenceschopnost ve firmé Granit Lipnice s.r.o.

Prvni ¢ast se vénuje  vteoretické roviné tématim  konkurence,
konkurenceschopnost, konkuren¢ni vyhoda a prostredi podniku. Dale jsou
vysvétleny pojmy informacni technologie, komunikac¢ni technologie, jejich prinos
v podnikdni a v neposledni fadé jsou zminény dtleZzité souvislosti jako legislativa
a bezpecnostni politika.

V praktické casti je charakterizovana vybrana firma a jeji organizacni struktura.
Je provedena SWOT analyza se zamérenim na informacni technologie a konkurenci.
Dale jsou navrhnuty 2 varianty jak informacni systém vylepsit. V zavéru
je zodpovézena vyzkumna otazka, a je zhodnocen pohled na firmu a na jeji postaveni

na trhu.
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Annotation

Title: The impact of Information and Communication Technologies

on competitiveness in the company Granit Lipnice s.r.o.

This diploma thesis deals with the influence of information and communication
technologies on competitiveness in the Granit Lipnice s.r.o. company.

The first part focuses on the theoretical level on topics of competition,
competitiveness, competitive advantage and the environment of the company.
Furthermore there are explained, the concepts of information technology,
communication technologies, their contribution to business and last but not least
are mentioned important issues such as legislation and security policy.

The practical part is characterized by the selected company and its organizational
structure. The SWOT analysis focuses on information technology and competition.
In addition, two variants are proposed how to improve the information system.
In conclusion, a research question is answered, and the view of the company

and its position on the market is assessed.
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1 Uvod

Konkurence je dilezity faktor, ktery predstavuje pro podnikédni velké riziko a neni
lehké se udrZet se na trhu.

Firmy vstupuji do novych odvétvi, ale nékteré se nedokazi vyrovnat se svou konkurenci
a brzo ukoncuji svou ¢innost.

Kotler (2007, str. 133) tvrdi, Ze ,k dosaZeni uspéchu musi firma poskytnout vyssi hodnotu
a uspokojeni pro zdkaznika neZ konkurence.” Je potreba se prizplsobit potfebam

cilovych zakazniki a firma ,musi také ziskat strategickou vyhodu tim, Ze svou nabidku

pevné umisti v myslich zdkaznikii v porovndni s nabidkou konkurence.”

Proto firmy zjiStuji své konkurenty, nebo kdo by se jim mohl stat. Zjistuji jejich silné
stranky, ¢im je firma pro zdkaznika ldkava, jaké ma cile a strategie. Firmy by mély
sledovat konkurenci ve svém okoli, ale nemély by zapominat na ,vzdalenéjsi
konkurenty,

které by je mohly stejné jako konkurenti v okoli ohrozit. (Jakubikovd, 2013)

Aby firma ziskala lep$i postaveni na trhu, musi se stat konkurenceschopnou.
Podle Marinice (2008, str. 15) to lze to chapat ,jako schopnost vyrdbét a proddvat
konkrétni produkt za podminky zachovdni rentability. V pripadé potieby,
musi byt konkurenc¢ni firma schopna snizit vyslednou cenu produktu a nabidnout vyssi

kvalitu zboZi nez jeji konkurenti.

Existuje mnoho faktord, které ovliviiuji konkurenceschopnost firmy. Napriklad
vybaveni firmy, pozice na trhu, propagace, kvalita vyrobkii a modernéjsi technologie.

Pokrok technologii jde neustale kuptedu, a kazdou chvili dochazi ke zménam na trhu.

a komunikacni technologie (bude pouzita zkratka ICT). Jsou souhrnem elektronickych,
pocitacovych a telekomunikac¢nich technologii, dale také veSkerého hardwarového,
softwarového a sitového vybaveni, které slouzi krozvoji a fizeni organizace.
Technologie jsou velice dtilezité pti komunikaci s obchodnimi partnery a pomahaji
k dosazeni podnikovych cili. Do ICT nejen spada hardware, software, nebo
komunika¢ni prostredky, ale také nejraznéjsi sitova propojeni, znichz

nejpouzivanéjSim je internet. Predstavuje mezinarodni sit, kterd propojuje pocitace.



Mezi zakladni funkce internetu patii prohlizeni www stranek, nebo zasilani zprav mezi
uzivateli.
Technologie prosly v minulych letech rychlym rozvojem a tvori neodmyslitelnou

soucast zivota. (Beranek, 2016)

Informacni technologie (bude pouZzita zkratka IT) je mozZné chapat jako mnoZinu
prostredkii, ktera slouzi kpraci sdaty a informacemi. Pronikdni informacnich
technologii do Cinnosti spole¢nosti znamena vyvoj do stavu, ktery mnoho autori
oznacuje existenci informacni spole¢nosti. Dlivodem pro nasazeni IT je zaclenéni této

technologie do tvorby hodnot podniku a postaveni na trhu. (Vymétal, 2009)

Stejné dilezité jako informacni technologie jsou pro podnik také komunikaéni
technologie, které maji pfimy vliv na zdkaznika. Firmy by proto mély vynakladat
investice do aktualizovani internetovych stranek, lepsi propagaci reklam na internetu
¢i billboardech. Stejné jako probiha komunikace se zakazniky, denné funguje
komunikace mezi zaméstnanci firmy. I zde by firmy mély zajiStovat moderni

komunikac¢ni technologie, k usnadnéni komunikace skrz celym podnikem.

Tato prace je dilezita, protoze firmy musi byt schopné konkurenceschopnosti,
a jednou z prilezitosti jak konkurovat jsou ICT. Mnoho firem nevénuje témto
technologiim tolik pozornosti, a diky silné a inovujici konkurenci se stavaji slabsimi
konkurenty na trhu. Vtéto diplomové praci jsou popsany diilezité pojmy, které
ovliviiuji konkurenceschopnost firmy, je analyzovan vybrany podnik, zhodnocena jeho

ICT stranka jak uvnitt podniku, tak ve vztahu ke konkurenci.



2 Cil a metodika prace

Cilem této prace je popsat vliv informacnich a komunikacnich systémi
na konkurenceschopnost vybraného podniku.

V praci se zanalyzuji pouZivané informacni a komunikacni technologie, které se
porovnaji s konkurenci, a navrhne se reSeni, které by bylo efektivni s kladnymi dopady

na zakazniky i zaméstnance.

Vyzkumna otdzka se bude tykat vyuzivani informacnich a komunikacnich technologii

v podniku a v zavéru bude zjiSténo, jak se firmé v dané oblasti dari.

Metodika zpracovani

Prvni Cast prace se bude zabyvat teoretickym popisem pojml konkurence,
konkurenceschopnosti a jejich analyzou. Nasledovat bude detailnéjsi popis
informacnich systémi (data, znalosti a informace, informacni systémy a jejich déleni)
a komunikace (druhy, typy a formy komunikace, a kdo je soucasti komunika¢niho
procesu).

Pro celkové zhodnoceni budou popsany prinosy ICT.

V nasledujici casti se prace zaméii na konkrétni firmu Granit Lipnice s.r.o.
a jeji organizacni strukturu firmy.

Firma ma ve svém okoli velké mnoZstvi konkurence, proto budou vybrany
a popsany takové firmy, které predstavuji silné riziko podnikani pro zkoumanou firmu.
Do firem neni umoZnén stejny pristup jako do firmy Granit Lipnice s.r.o.,
proto budou informace o konkuren¢nich podnicich ziskdny z dostupnych
komunikacnich zdroji firem (internetové stranky, socialni sité) a ze zkuSenosti

zkoumané firmy s konkurenci (jak reaguje konkurence, jaké jsou jeji priority apod.).

Aby byly vlastnosti zkoumané firmy a konkurence porovnany, bude pouzita SWOT
analyza k porovnani silnych a slabych stranek firmy, kde bude jasné znazornéno,
ve kterych mistech je firma slaba oproti konkurenci a méla by zvazit své dalsi kroky

na posileni své pozice na trhu.



Jednim z dtlezitych faktorli, které jsou wuvnitt podniku a ovliviiuji
konkurenceschopnost, jsou podle Mikolase (2005) kromé vyrobnich programi

informacni systémy.

Vysledky provedené analyzy budou shrnuty ve SWOT analyze, ktera bude slouZit k
popisu zjisténych vysledki vyuzivanych ICT technologii v podniku.

V navrhové casti bude zhodnocen informacni systém, ktery je vyuzivany ve firmé a
jelikoZ zaméstnanci nejsou spokojeni se systémem a jeho funkénosti, budou popsany
funkce, které by firma méla od nového systému ocekavat. Firmé budou navrzena dvé
feSeni,

ze kterych si bude moci vybrat.

K tomu, aby byla firma Granit Lipnice s.r.o. analyzovana, budou vyuzity metody:

- Fizeny rozhovor - rozhovor bude probihat svedoucimi zaméstnanci
obchodniho a mzdového Useku a nékolika fadovymi pracovniky. Pii rozhovoru budou
pokladany otazky, které se tykaji spokojenosti zaméstnancii se systémy, jestli systém
poskytuje vSechny funkce, které jsou potireba a vystupy, které se od systému ocekavaji.
Dale také otazky, jaka je spokojenost zaméstnancl s hardwarovym, softwarovym
a sitovym vybavenim firmy, a jaka Groven komunikac¢nich technologii je poskytovana
uvniti podniku. Otazky budou smétrovany k ziskani odpovédji, ze kterych bude ziejmé,
jaké pozadavky by zaméstnanci od nového systému pozadovali.

- analyza vyuZivanych informacnich systémii - po tizenych rozhovorech
bude umoznéna analyza stavajicich informacnich systémi ve firmé, ktera bude slouzit
k popisu vyuzivajicich systéml - zjiSténi staii systémi, jeho prostiedi, kapacité

a rychlosti. Dale ke zjisténi funk¢nosti, zalohovani, zabezpeceni a slozitosti systémd.

V zavéru bude zodpovézena vyzkumna otazka, a bude zhodnocen celkovy pohled

na firmu, jeji moznosti do budoucna a zhodnoceni pozice na trhu.



3 Teoreticka vychodiska prace

Konkurence je kaZdodenni soucasti Zivota. Vyznam slova pochazi z latinského
concurrere, které vprekladu znamena ,vést spolu® nebo ,béZet spolu”.
Slovo konkurence je moZzné vysvétlit jako soutézeni €i rivalitu mezi dvéma ¢i vice
stranami. Zdrojem soupeieni mohou byt riizné faktory, mezi které patii nabidka zbozi
nebo sluZeb, smlouvy s dodavateli ¢i vztahy s investory. Cilem je dosahovat vitézstvi

a stavat se silnéjsimi nad konkurenty.

Celé soutézeni probiha na trzich. Trh je misto, kde dochazi k ndkupu a prodeji zbozi
a sluzeb mezi prodavajicim a kupujicim. Na trhu se také setkavaji rizné skupiny
spotrebitelli, které se firmy se stejnym zameéifenim podnikdni snazi ziskat

(Jakubikova, 2013).

3.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je pojem, ktery je spojen s podnikanim. Vyznam tohoto slova
spociva v tom, Ze firma, ktera podnika v urc¢itém odvétvi, je schopna se prosadit na trhu
a byt stale Zadanou firmou pted podniky, které podnikaji ve stejném oboru.

Aby se firma stala UspéSnou, nesta¢i ktomu pouze konkurenceschopnost,

ale fada dalsich faktord, které cely déj ovliviiuji.

Konkurenceschopnost je vyznamnym faktorem posilujicim schopnost firmy dosahovat
uspéchu a je tvorena konkuren¢nimi vyhodami. Je-li dostate¢na, pak umoziuje firmé
konkurovat (Jakubikova, 2013).

Zdrojem konkurenceschopnosti je konkurencni vyhoda.

3.2 Konkurenéni vyhoda

Jestlize se podnik snazi o konkuren¢ni vyhodu, vede to kuspéchu,
¢i jeho neuspéchu. Podnik si miize udrZet svou konkurencni vyhodu po urcitou dobu,
nez ji konkurence napodobi. ,Konkurencni vyhoda vyristd v podstaté z hodnoty,

kterou je podnik schopen vytvorit pro své zdkazniky.“ (Kislingerova, 2008, str. 47)



Podstata konkuren¢ni vyhody spociva ve strategii firmy, ale dileZité je jeji ziskani
a udrzeni si vyhody. Mnohdy nestaci, aby firma vykonavala svou cinnost lépe,
ale je potieba, aby ji provadéla jesté lépe. Firma musi ve své pozici ,konkurenta“
setrvat, nepolevovat a dale se soustredit na to, aby rozvijela své schopnosti a stale byla

o krok vpred pred svou konkurenci.

3.3 Analyza konkurence

Dilezitd cast planovaciho procesu je analyza konkurence. Pri analyze si firma
identifikuje primé, neprimé a potencialni konkurenty. Diky ziskanym informacim
si firma vytvori prehled a miiZe u konkurence zpozorovat uzitecné zmeény,
které by se danému podniku také vyplatily. Nékteré firmy jsou ovSem toho nazoru,

ze sledovat své konkurenty je zbyte¢né a k podnikani nepotrebné.

Blazkova (2007, str. 61) ve své knize popisuje, k cemu firmé slouZzi analyza konkurent:
ek pochopeni jejich konkurencnich vyhod ci nevyhod;
ek pochopeni minulych, soucasnych a budoucich strategii konkurentti;
e kpredpovédi, jak konkurenti pravdépodobné zareaguji na nase marketingovd
rozhodnuti;
e kdefinici strategii, pomoci nichZ firma dosdhne konkurencni vyhody v budoucnu;
e kpredpovédi ndvratnosti, kterd se ocekdvd z budoucich investic;

e ke zvyseni povédomi o prileZitostech a hrozbdch.”

Je potfeba, aby firma také méla prehled o budoucich konkurentech dodavajicich
vyrobky ¢i sluzby, které mohou zdkaznici povazovat za substitu¢ni vyrobky.

Je vhodné pouzit nasledujici matici.
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Obrazek 1 - Matice identifikace konkurentu
Zdroj: upraveno podle Doole, Lowe (2005, str. 63)

Dva hlavni faktory matice:

- Spole¢ny trh udava, do jaké miry si konkurenti konkuruji na spole¢nych trzich,
neboli ,nakolik se prekryvaji trhy, na nichZ podnikaji jednotlivi konkurenti z hlediska
uspokojeni zdkaznickych potreb” (Blazkova, 2007, str. 62). Spole¢ny trh tika,
kdo je primy a neptrimy konkurent.

- Podobnost schopnosti ukazuje, jak si jsou posuzované firmy podobné v silnych
strankach. Vyjadruje, jak moc je konkurent schopen uspokojit potieby daného trhu

v soucasnosti, ale i v budoucnosti.

Piimi konkurenti jsou firmy, které se pohybuji vysoko na obou osach.
Zatimco potencionalni konkurenci predstavuji firmy, které maji podobné schopnosti,
ale neoperuji na stejném trhu. Konkurence v zarodku nepiedstavuje v soucasnosti
konkurenci, ale je potfeba sledovat jejich zmény v aktivité ¢i ve schopnostech
do budoucna. Je potieba si davat pozor na neprfimou konkurenci.
Presto, Ze podobnost schopnosti je mala, sta¢i mald vyznamna zména, napiiklad

technologicka, a hned se mohou stat primymi konkurenty.



3.4 Typy konkurence

Chovani firem je ovlivnéno typem trzni struktury, vniz se firmy nachazi.
Zalezi na tom, pokud v odvétvi, ve kterém se firma nachazi, ptisobi velky nebo maly
pocet prodavajicich, jestli firmy maji nebo nemaji vliv na vytvareni ceny, pokud je vstup
novych firem do odvétvi volny, ztiZeny nebo uzavieny. Proto se rozliSuji ¢tyti zakladni

trzni struktury.

3.4.1 Dokonala konkurence

Za dokonale konkuren¢ni se oznacuje trzni struktura, ktera se vyznacuje nasledujicimi
predpoklady:
e na trhu existuje velky pocet kupujicich a prodavajicich, z nichz nikdo nemftize
ovlivnit cenu,
e vSechny statky, které jsou poptavané a nabizené jsou homogenni,
e existuje volny vstup a vystup na vSechny trhy,
e firmy maji volny pristup k informacim o technologii,
e vSichnivyrobcia spotiebitelé jsou dokonale informovani o cenach a produktech
na trhu,
e firmy usiluji o maximalizaci zisku, spotrebitelé usiluji o maximalizaci

uspokojeni svych potieb.

Hlavnim rysem dokonalé konkurence je skutecnost, Ze Zadny subjekt piisobici
v odvétvi nemlZe ovlivnit cenu. Kazdy z prodavajicich i kupujicich subjektli maji
na trhu tak maly podil, Ze svym piichodem nebo odchodem z trhu nemohou ovlivnit
cenu. Firmy jsou pfijemci ceny, pro které je cena vytvofend na trhu danj,

a musi ji respektovat. (Jurecka, 2010)

Kratké obdobi dokonalé konkurence
Firmy se soustiredi na takovou volbu vystupu, kdy budou maximalizovat zisk.
Vystup je mozné zjistit dvéma zptisoby:

e na zakladé rozdilu mezi celkovymi prijmy a celkovymi naklady,

e na zakladé rovnosti meznich piijmi a meznich naklad.

»Firma bude v krdtkém obdobi vyrdbét vystup, jehoZ mezni ndklady budou stejné jako

trZzni cena a mezni ndklady s riistem vystupu porostou.” (MareSova, 2017)



Dlouhé obdobi dokonalé konkurence

Neni mozné, aby celkové prijmy dlouhodobé pievySovaly celkové naklady,
stejné tak, aby celkové prijmy byly dlouhodobé mensi, neZz celkové naklady.
Firma sméruje k rovnovazné situaci, kdy se celkové ptijmy rovnaji celkovym nakladiim

a ekonomicky zisk je nulovy. (Maresova, 2017)

3.4.2 Nedokonala konkurence

Nedokonald konkurence je trh, kde existuje alespon jeden prodavajici,
ktery miiZe ovlivnit trZzni cenu. Firmy v nedokonalé konkurenci vétSinou vyrabéji
diferencovany produkt, z toho vyplyva, Ze firma muize ovlivnit trzni cenu vyrobku.

,Z nedokonalé konkurence nevyplyvd, Ze firma md absolutni kontrolu nad cenou svého

produktu.” (Hobza, 2016, str. 27)

Monopol

Zakladni predpoklady existence monopolu:
e cCinnost jediného vyrobce v odvétvi,
e diferenciace produktu,
e piekazky ve vstupu do odvétvi,

e ,price maker” - tvilirce ceny.

Monopol je jedinym vyrobcem daného zboZi, proto je jeho produkce povaZovana
za produkci celého odvétvi. Individualni a trZznf nabidky jsou totoZné.

Monopol disponuje urc¢itou monopolni silou, kterou vyuziva v cenové diskriminaci.
Jeho cilem je ziskani prebytku spotirebitele, a pfreména na dodatecny zisk firmy.
Hlavni podstatou cenové diskriminace je prodej rozdilného mnozstvi stejného zboZi,

za rozdilné ceny.

Formy diskriminace:
1. stupenn - monopol je schopen stanovit vSem spotiebitelim maximalni cenu,
kterou jsou ochotni zaplatit. Ziskava cely prebytek spotiebitele.
2. stupen - monopol stanovi rizné ceny za rtiznd kumulovanid mnozstvi daného
statku. Mize tak ziskat Cast piebytku spottebitele
3. stupenn - monopol rozdéli spotrebitele do nékolika skupin podle jejich
poptavkové kiivky a stanovi ceny pro kazdou skupinu samostatné.

(Maresova, 2017)



Neefektivnost monopolu
Monopol ma moznost stanovit cenu nad drovni meznich nakladd, ale zptlsobuje,
zZe z hlediska spolecnosti monopol nevyrabi efektivné. Je potieba regulovat monopol.
Dle Hobzy (2016) je mozna regulace pomoci téchto nastrojui:

e antitrustové zakony - zakazuji urcité chovani firem,

e danova politika - pravidla a zakony, kterymi stat kontroluje ¢innost firem,

e pievedeni monopolu do statniho vlastnictvi,

e cenova regulace - pri regulované cené zanika monopolni zisk a monopol

vykazuje pouze normalni zisk.

Monopson

Piedstavuje opak monopolu, na trhu je existence jediného kupujiciho.

Bilateralni monopol
Tato situace nastane v pripadé, kdy je na trhu jediny prodavajici (monopol)

a jediny kupujici (monopson). (Maresova, 2017)

Oligopol
Mezi zakladni predpoklady oligopolu patfi:
e existuje nékolik firem v odvétvi,
e zpravidla diferencovany produkt,
e bariéry vstupu znemoznuji vstup novych firem. Kazda firma je tak siln3g,

Ze muze stanovit cenu vyssi, nez jsou jeji mezni naklady.

Mezi firmami v oligopolu plisobi vzajemna zavislost. Pokud néktery z oligopolistli snizi

cenu, ostatni jej nasleduji a naopak.

Je nutno rozlisit dva druhy oligopolu:

Smluvni oligopol

Je situace, kde nékolik firem prodava stejné nebo podobné vyrobky, na pribliZzné stejné
cenové urovni. Vzajemna valka by firmy oslabila, proto uzaviou tajnou dohodu

o monopolni cené. Kazda firma se pak ve vymezeném ramci chova jako monopol.

10



Uzaviena dohoda se nazyva Kkartelovd, a je ze zdkona zakazana.
Cilem kartelu je maximalizovat zisk odvétvi. Na zadkladé dohody maji firmy moZnost
zvySovani zisku, upevnéni bariér vstupu do odvétvi a sniZeni nejistoty.
Negativnim rysem tajnych Kkartelovych dohod je tendence clenskych firem

nedodrZovat ujednané podminky.

Oligopol s dominantni firmou

Vznika tehdy, pokud na trhu existuje jedna dominantni firma a pocetna skupina
slabSich firem. Pro dominantni firmu je vyhodné prenechat c¢ast trhu slabSim
konkurentlim. Dominantni firma si ponechd vétsi ¢ast trhu, kde se oligopolni firma

muze chovat jako monopol. (Maresova, 2017)

Cenové viudcovstvi

Tento model je zaloZen na piedpokladu, Ze jedna zfirem je cenovym vidcem.
Urcity typ cenotvorného chovani se vyskytuje v odvétvich, kde jedna z firem zaujima
svym podilem dominantni pozici na trhu, a je obklopena skupinou mensich vyrobci.
Firma prodava za cenu, kterou napodobuji ostatni vyrobci. Dochazi tak k cenové
koordinaci bez uzavieni dohody. Pokud by mensi vyrobci chtéli prodavat za vyssi cenu
nez vidce, stézi by svou produkci prodaly. Kdyby prodavali za cenu nizsi,
stézi by pokryly vyrobni naklady, které jsou urcité vyssi, nez naklady cenového vidce.

(Jurecka, 2013)

3.4.3 Monopolisticka konkurence

Existuje v odvétvi, kde se vyskytuje velky pocet firem, které produkuji vyrobky
a sluzby, uspokojujici stejnou potirebu. Vstup do odvétvi je volny. Typickym rysem
této struktury je diferenciace produktu. Produkty, které jsou stejného druhu,
ale vyrdbény rlznymi vyrobcivyvolavajiu spotrebiteld odliSné reakce.
Pri¢ina spociva v drobnych odchylkach - ve vlastnostech produktd, odliSném designu,
baleni, doplitkovych sluzbach, tradici, povésti, obchodni znacéce apod.
Vnimani diferenciace produktu velmi ovliviiuje plisobeni reklamy a propagace.
OdliSeni produktu je v odvétvi s velkym poctem firem nabizejicich stejné produkty
nastrojem konkurence. Vyrobce se snaZi ziskat zakazniky a snaZi se tak vytvorit

svij ,vlastni“ samostatny trh. Na tomto trhu, ktery je lehce oddélen - zvlastnim
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balenim, dobrou povésti, dlouholetou tradici, zptisobem prodeje - je firma jedinym

producentem svého druhu (monopolem). (Jurecka, 2013)

3.5 Prehled jednotlivych trznich struktur

Aby bylo mozné typy konkurence porovnat, je zde uvedena tabulka, kde jsou diilezita

Kritéria popsana.

L Dokonala
Kritérium
konkurence
Pocet firem
.. Velmi mélo
v odvétvi
Produkt Homogenni
Bariéry vstupu Zadné
Moznost firmy 5
.. Zadné
ovlivnit cenu
Podminka
rovnovazného
_ MR = MC
objemu
produkce
Vztah cena a
P=MC
MC
Vysvétlivky

MR = mezni prijmy
MC = mezni naklady
P =cena

Nedokonala konkurence

Monopol Oligopol Monopolisticka
konkurence
Jedna Malo Mnoho
Diferencovany  Diferencovany Diferencovany
Velké Urcité Zadné
Vyrazna Znacna Omezena
MR = MC MR = MC MR = MC
P >MC P> MC P >MC

Tabulka 1- Prehled typti konkurence
Zdroj: upraveno dle Maresova, 2017
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3.6 Prostredi firem

Prostiedi firem obklopuje a ovliviiuje jejich schopnost uspét na trhu. Znalost prostiedi
miiZe pro firmu znamenat velké plus, protoZe diky tomu dokaZe predvidat i nékteré
zmény a vyuZzit je ve sviij prospéch. Patii sem faktory, které maji vliv na obchod,
vyrobni procesy, jak stavajici, tak i potencidlni zakazniky a technologie.

Prostredi firem se rozdéluje do dvou skupin podle toho, jestli se firma soustredi
na faktory, které ji ovliviiuji z vnitfku, nebo z vnéjsSku. Vnéjsi prostredi se jeSté déli

na dvé skupiny - makroprostredi a mikroprostredi.

3.6.1 Vnéjsi prostredi

VSechny  faktory, které mohou podnik jakkoliv — zvnéjSku  ovlivnit,
se radi pravé do této skupiny. Pro podnik je dtilezité, aby byl dobte informovan o vSech
faktorech. Pokud chce dobte a dlouhodobé fungovat na trhu, musi se vSemi faktory

udrzovat pevné vztahy a byt stale v kontaktu.

Mikroprostredi

Hlavnim cilem podniku je vytvareni a udrZeni si vztahu se svymi zakazniky.
Podnik toho miiZe docilit, pokud se bude pravidelné starat o své zakazniky a bude plnit
jejich potreby a touhy. Je to jedina cesta, jak si podnik své zakazniky udrzi.
Mikroprostredi je moZzné zkoumat pomoci rtiznych metod, napt. SWOT analyzy,
ale v této praci je bliZe popsan Portertiv model, ktery ukazuje na 5 klicovych faktord,

které ovliviiuji ¢innost podniku. (Mikolas, 2005)

Portertiv model

Analyza péti sil 5F, je dilem Michaele Eugene Portera. Jde o zplisob analyzy odvétvi
a jeho rizik. Hlavnim ukolem této analyzy je zkoumani konkurenc¢niho prostiedi,
aby bylo jasné pochopitelné, které sily v prostredi podniku ptisobi a které z nich maji
z hlediska budouciho vyvoje pro podnik nejveétsi vyznam.
Pro podniky, které chtéji dosahnout ispéchu, je nutné, aby tyto sily rozpoznaly a pokud

je to mozné, zménily jejich plisobeni ve sviij prospéch.
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Porter rozdélil tyto sily do péti klicovych faktori, které firmy primo ¢i neptrimo

ovliviiuji:

Vyjednavaci sila zdkazniki (odbérateli) - vliv odbératelii je ovlivnén mnoha
aspekty. Jednotlivi odbératelé se liSi svou velikosti, poZadavky na kvalitu,
svymi potiebami. Mohou vyraznym zptisobem ovlivnit ziskovost odvétvi tlakem
na cenu nebo kvalitu produkce.

Vyjednavaci sila dodavateli - stejné jako odbératelé, i dodavatelé si mohou
stanovit své podminky, pokud si jsou jisti, Ze na trhu existuje malé mnozstvi
dodavatelti

jejich sluZeb. Mohou ovliviiovat cenu i kvalitu dodavanych surovin.

Hrozba vstupu novych Kkonkurenti - casto na trh vstupuji nové firmy
v tom odvétvi, ve kterém vidi nejvétsi ziskovost. Na trh miize kdykoliv vstoupit
nova firma. Vstup na trh na sebe vaze hrozby, které jsou ovlivnény kapitalovou
narocnosti, diferenciaci vyrobkd, pristupu k distribu¢nim kanalim a také vladni
politikou.

Hrozba substitutli - ¢im jednodussi je moZné nahradit vyrabéné substituty,
tim je odvétvi méné lakavé. Hrozba substitutli predstavuje uz jen to, Ze se objevuje
na trhu. Jeji existence je hroziva. Sta¢i mala zména, a odbératelé radi vyzkousi
substitucni vyrobky nez ty, na které byli zvykli. Vyhoda spociva ve sniZeni ceny,
lakavém vzhledu ¢i lepSim postupu zpracovani.

Rivalita firem ptlisobicich na daném trhu - podniky mezi sebou souperi
o konkuren¢ni vyhodu. Konkurenéni vyhodu ziska ta firma, ktera dokazZe na trhu
nabizet stejné kvalitni vyrobky ¢i sluzby za stejné ceny, ale s niZ$Simi naklady
¢i lepsi kvalitou. Kvalitou se v tomto pripadé mysli jakakoliv pridand hodnota.
MiiZe se jednat o rychlejsi dobu dodani, uskladnéni bez poplatku nebo rok zaruky

navic zdarma. (Mikolas, 2005)

Makroprostredi

Plisobi na firmu z vnéjsku a predstavuje riznou intenzitu a rtizné casové ptlisobeni.

Vlivy tohoto prostredi jsou vkratkém cCasovém horizontu obtiZné ovlivnitelné
a neni moZzno se jejich plisobeni vyhnout. JestliZe je potieba vlivy prostredi analyzovat,
tak vice nez zjiSténi o konkrétnim stavu, budou firmu zajimat dulezité informace

o trendech a vyvojich jednotlivych vlivi.
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I makroprostiedi je moZné zkoumat pomoci riznych metod, ale blize bude popsana
metoda PEST, kterd slouZi ke strategické analyze prostfedi organizace.

(Kozel a kol., 2011)

Metoda PEST

PEST je zkratka pro analyzu politickych, ekonomickych, socidlnich a technologickych

faktord. Tato analyza se Casto provadi pri ,velkém projektu”, kterym mtze byt vstup

na trh, vybudovani tovarny ¢i vyroba nového elektromobilu Je Zadouci,
aby tato analyza stavéla na co nejvétsim poctu nezavislych fakti.

- Politicko - regulacni faktory - tato problematika se zabyva stabilitou politické
scény, kterd& ma také primy dopad na stabilitu legislativniho ramce,
pod ¢im je moZné si predstavit podminky pro zaméstnavani riznych skupin
obcanii nebo omezeni v podnikani. Dale se sleduji vSechny dilezité zakony
(na ochranu podnikani, na ochranu spotrebitele, i na ochranu firmy) a navrhy,
které jsou dulezité pro oblast, ve které firma ptlisobi.

- Ekonomické prostredi - tato oblast je dilezitd pro odhad ceny pracovni sily,
cen produkti a sluzeb. Predevsim se zde sleduji otazky dani (DPH, spotirebni dan,
dan z prevodu nemovitosti, apod.) a otazky cel, stability mény a ndvaznost kurzu
ke kurzu mény domaci.

- Socialni prostfedi - vyhoda této oblasti spociva v pripravenosti potiebnych
informaci od narodniho statistického uradu. Oblast je dtlezita pro firmy,
které podnikaji v oblasti prodeje koncovym spotiebitelli, protoze toto prostredi
zkouma obyvatelstvo jako celek. Zabyva se poctem obyvatelstva, hustotou osidleni,
vékovou strukturu, pohlavim, podilem méstského ¢i venkovského obyvatelstva,
socidlnim zdzemim a vzdélanim. Také se sleduji zmény - migrace. Vlivy,
které jsou v tomto prostredi, ovliviiuji celkovy charakter spotfebniho a ndkupniho
chovani.

- Technologické prostredi - lze rozdélit na znalostni a technickou ¢ast.
Obé casti kladou velky dliraz na rychlost vyvoje a je nutné rozsifovat zakladny
znalosti. Firmy proto neustdle zvySuji naroky na své zaméstnance.
Patri sem kazdodenni inovace, zlepSeni nebo zrychleni procesu, coZ prinasi novou

prileZitost pro dany vyrobek i firmu. Pokud firma sleduje nové technologie,
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které jsou na trhu a investuje, mtiZe tak zvysSovat produktivitu prace, zvySovat svou

konkurenceschopnost firmy a sniZovat celkové naklady. (Vacha a kol., 2013)

3.6.2 Vnitrni prostredi

Prostredi uvnitf podniku tvori zaméstnanci, management, organiza¢ni struktura,
kultura firmy, mezilidské vztahy, materialni prostredi a etika. Firma se soustredi
na kontrolovatelné prvky uvnitf, predevSim na analyzu financ¢ni, lidskou,

materidlni i nematerialni.

Mikolas (2005) popsal faktory, které ovliviiuji konkurenceschopnost podniku:

- vyrobni procesy - zahrnuji vyrobni technologie, dodrzeni ¢asového horizontu,
prostorovu organizaci a rizné metody, techniky a postupy zlepSovani,

- vyrobni prostiedky - urcuji technicky stav, droven vyuziti, iroven opotiebeni
a také automatizaci,

- vyrobni program - predstavuje konkrétni vyrobek, kvalitu, zasoby,
usporu materialu a energii,

- Tizeni - nastavuje klima, systémy odménovani, motivaci zaméstnanct,
pracovni prostredi a vztah k Zivotnimu prostredi,

- pracovnici - prihlizZi se na jejich klasifikaci, produktivitu, vztah k praci
a celkové mezilidské vztahy,

- informacni systémy - je posledni ¢ast vnitinich faktort, ktera je v této praci
nejdilezitéjsi. Patfi sem jednorazové naklady, funk¢nost systému,

hardwarova a softwarova kompatibilita a bezpecnost.

V predchozi C¢asti byly popsdny slozky konkurence, které ovliviiuji podnik.
Pojem konkuren¢ni vyhoda, kterou si podnik musi =ziskat a udrZet.
Analyzu konkurence by méla provést kazda firma, aby se dozvédéla vice informaci
o podnicich, zabyvajici se stejnym podnikdnim v okoli. Ktomu poslouzil obrazek
matice identifikace konkurentu. Dal$i c¢ast byla vénovana prostiedi firem,
které je mozné rozdélit jak navnéjSi prostredi, tak vnitfni prostredi.
Pred zacatkem podnikani by firmy mély prozkoumat své okoli, a v priibéhu podnikani

analyzovat vnitini prostiedi podniku.
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Zvelké casti je firma nejvice ovlivnéna konkurenci. Silnou stranku konkurence
predstavuje jeji vybaveni a dovednosti. Proto dalsi ¢ast bude vénovana informa¢nim
technologiim, kde budou popsany pojmy jako je informacni systém,
podpora konkurenceschopnosti v ramci IS, architektura a typy IS.

Druha ¢ast bude vénovana komunikacnim technologiim, kde budou vysvétleny pojmy
komunikace, kdo je souc¢asti komunikacniho procesu a jaké druhy a formy komunikace
existuji. Pokud firma chce dobre fungovat, musi dodrzovat urcitou legislativu,
kterad je nastavena pro vSechny podniky stejné. Dilezitou funkci, kterou také musi

spliiovat, je ochrana osobnich udaji a bezpec¢nostni politika.
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4 Informacéni a komunikaéni technologie

.....

Je omezeno obdobi, které je spojeno s nasazenim a vyuzivanim osobnich pocitaci.
To je moZné datovat do pocatku 80. let 20. stoleti.

V dnesni dobé uZ vSechny firmy i vétSina domdacnosti pouziva pocita¢ a ma pristup
kinternetu. Technologie jsou neustile zdokonalovany, kazdym rokem dochazi
kvylepSovani  komunikaCnich  technologii a moZnosti Sifeni informaci
jak mezi podniky, tak i v ramci samotného podniku.
Informacéni a komunikaéni technologie maji na rozdil od ostatnich technologii jednu
odlisSnost - nejsou specializované na jednu skupina pracovniki, pro kterou by byla

technologie urcena. ICT se tyka celého podniku a vSech jeho oblasti. (Basl, 2012)

ICT obecné zahrnuje vSechny technologie, systémy, procesy a aktivity,
které se podileji na vSech procesech prenosu informaci a dat elektronickou cestou.
V nasledujici ¢asti bude bliZe popsana jak informacni, tak komunikacni technologie.
(Zich, 2007)

4.1 Informaéni technologie

Informac¢ni technologie slouzi jako mnozina prostredkii a metod k praci sdaty
a informacemi. Zahrnuje nejen techniky, ale technologie porizovani a zpracovani dat,
prostredky k prenosu, ukladani, vyuzivani a vyvhodnocovani. , Pronikdni informacnich
technologii do veskerych ¢innosti spolecnosti znamend vyvoj do stavu, ktery rada autort

nazyvd existenci informacni spole¢nosti.” (Vymétal, 2009, str. 15)

ZlepSovani IT Ize sledovat zejména v ramci podnikovych procesti, kde je IT slozka
chapana podobné jako obchodni, vyrobni ¢i jiné procesy.
IT také podléha obecnym zasadam rizeni, a to zejména, Ze:
,hasazeni IT je potieba dlouhodobé a strategicky pldnovat s tim, Ze musi byt
v souladu s celkovou strategii podniku,
- nasazeni IT ovliviiuje organizaci podniku a vyuZivd lidskych zdrojii,
- je vZdy tak komplexni, Ze musi byt dlouhodobé pldnovani jak organizacné, tak
investicné, sohledem na potrebu prislusnych  podnikovych  zdroji.”

(Vymeétal, 2009, str. 17)
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Dlivodem, proc¢ je IT nasazeno nebo je zménén informacni systém (bude pouzita
zkratka IS), je primé zaclenéni do tvorby hodnot podniku, postaveni na trhu,
a je jen otazkou jeho dalsi rozvoj. Hodnota IT pro podnik spociva v tom, Ze umoziuje
podporu podnikovych procesti a dochazi k zisklim v technologickych a obchodnich

¢astech podniku.

Role IT se vposlednich letech radikalné zmeénila. Hodnota IT podniku vychazi
z jejiho vlivu na celkové procesy v ném. Casto se zmihuje hledisko tiplnych nakladt

po dobu Zivotnosti.

4.1.1 Data

Data predstavuji hlavni predmét operaci vinformatice. Jsou tim, co je potieba
zpracovavat, tridit ¢i porovnat. V dnesni dobé je diky datim mozné vyzkouset
si bezpe¢né vyhodnoceni nového postupu, pricemz se snaZzi sestavit idealni variantu
pro spravné fungovani podniku formou simulace, tedy neohrozit firmu a nezpiisobit
zadnou ztratu. Dnes existuje obrovské mnoZzstvi dat s Sirokym spektrem zabéru,

proto data musi byt ¢lenéna a kategorizovana.

Na prvni pohled mohou byt data pro piijemce nesrozumitelnd, nebo sloZzena z pojm1,
kterym vibec nerozumi. Nedavaji tedy prijemci Zzadny vyznam ani Zddnou informaci.
A hlavné o to jde. O informace, které jsou v souvislosti s databazemi ¢i prostorovymi
daty. Proto se prijemce nebo podniky snazi zdat ziskat co nejvice informaci.

(Janke, 2017)

4.1.2 Informace

Je mozné fici, Ze z dat se stavaji informace. OvSem to plati tehdy, pokud je Sance
z informaci ziskat zkuSenosti, znalosti ¢i poznatky.
,Pro sprdvné pochopeni vztahu pojmu data a informace je diileZité uvédomit si,

Ze ne v§echna data musi pro vSechny prijemce nést néjakou informaci.“ (Janke, 2017)

Néktera data jsou srozumitelna a mnoho informaci se z nich ziska. Z jinych dat nemusi
byt k pochopeni nic, tudiZ prijemce nic neziskd a dale se o tyto data nestara.

Radéji si zajisti ptisun novych dat, ze kterych ziska vice informaci.
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Janke (2017) v odborném clanku napsal, Ze informace, ktera se dostane Kk prijemci,
by méla byt pravdiva, srozumitelnd, relevantni a véasna. Je mozné setkat se s opacnou
informaci neboli dezinformaci. Predstavuje faleSnou, klamavou informaci,

ktera ma za ukol ovlivnit rozhodnuti jedince ¢i spolecnosti.

4.1.3 Znalosti

Predstavuji schopnost ¢lovéka davat informace do souvislosti a na zakladé toho konat
své jednani nebo rozhodnuti.  Znalost je ovlivnéna predchozi zkuSenosti.
Clovék si nese znalosti ze své minulosti - od détstvi, $kolniho vzdélani aZ po vzdélani

ve firmé.

Znalosti se rozdéluji na dvé skupiny (Drucker, 2017):

- Explicitni znalost - je totoZna s pojmem informace. Diky ni je moZné se vyjadrit
pomoci jazyka, pisma, obrazku, specifikaci. Skladuji se v informacnich
systémech, kterymi mliZe byt databaze, kartotéka ¢i diar. Lidé s nimi umi dobre
pracovat, protoZe se je uci jiz od zakladni skoly.

- Tacitni znalost - je vazana na ¢lovéka nebo na skupinu lidi urcitymi ¢innostmi,

postupy, ritudly a napady. Pro predstavu je uveden priklad.

Priklad: ZkuSeny Iékar uci mladsiho kolegu Ccist, jak vypadd zlomenina.
Lékar uci v explicitni formé, ale mlady kolega si musi sdm vytvorit svou tacitni znalost,
kterou vytvori podle svych predstav, znalosti ¢i dovednosti. Tacitni znalosti nejde plné
sdilet, protoze kaZzdy clovéek si podle vlastnich zkuSenosti vytvdri své tacitni znalosti.

(Mladkova, 2005)

4.2 Informaéni system

Informacéni systém (dale jen IS) predstavuje pro podnik mnoho pfrileZitosti
jak se zvyraznit ¢i vyzdvihnout na trhu.

IS vznikl ze spojeni dvou slov. Systém predstavuje mnozinu prvki a vazeb,
jejichZ vzajemna interakce urcuje chovani celého podniku. Vyznam slova informace
je popsan v kapitole 4.1.2.

7

IS je hlavné urcen pro ridici pracovniky vSech urovni. ,Informacni systém firmy musi

podporovat v poZadovaném rozsahu a kvalité ridici, obchodni ¢i administrativni Cinnosti

vSech trovni i profesnich zaméreni pracovnikii firmy.“ (Pour, 2006, str. 20)
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Pii porizovani systému, si firma musi stanovit urcité pozadavky, které od systému
ocekava. Systémy prispivaji ke zlepSeni podnikovych procesi - dochazi ke zrychleni
Cinnosti, sniZovani pracovni ¢i technické narocnosti, zjednoduSovani.
Napriklad miize dochidzek ke zkraceni primérné doby jedné zakazky,

vylouceni zbyte¢nych operaci nebo snizeni naklada.

Na trhu existuje mnoho softwart, které jsou navrzeny tak, aby odpovidaly podminkdm
podnikii s riznym zameéifenim a velikosti. Software je mozné rozdélit na ulohy
pro vrcholovy management, stfredni management, na pracovniky, ktefi zpracovavaji
znalosti, nové trendy a vyvoj v daném oboru a dale na pracovniky, ktefi porizuji data

a zajist'uji zakazky.

4.2.1 Podpora konkurenceschopnosti v ramci informacniho systému

Na dlouhodobou podporu konkurenceschopnosti je vhodné nahliZet pres Portertiv
model, ktery byl popsan v kapitole 1.1.4. Pokud ma byt IS prospésny pri zvySovani
konkurenceschopnosti, je potieba podle Porterova modelu odpovédét
na pét zakladnich otazek:

-, Jak IS napomtiZe vytvorit bariéru pro vstup nové konkurence?

- Jak IS napomtiZe sniZit vyjedndvaci silu zdkaznikii?

- Jak IS napomtiZe sniZit vyjedndvaci silu dodavatelii?

- Jak IS napomtiZe vytvdret nové a inovovat stdvajici produkty?

- Jak IS napomiizZe vytvdret konkurencni vyhody a tak uspésné celit stavajici

konkurenci?” (Sodomka, 2017, str. 69)

JestliZe hrozi vstup nové konkurence na trh, miiZe systém pomoci p¥i zlepSovani rizeni
dodavatelského retézce a zabranit tak vstupu konkurence do konkrétni podnikatelské
sité. DalSim opatienim muiZe byt zavedeni systému rizeni zasob dodavatelem ¢i plynulé
zadsobovani. IS miize byt dal vyuzit pro zlepSeni Fizeni vztahG se zdkazniky,
kde mize dochazet kefektivnimu TFizeni komunikace vsiti prodejen.
Podnik tak mize dosdhnout uspor nakladi na zpracovani obchodnich pripadi

a vytvorit lepsi nabidky pro zakazniky.
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J1S miiZe byt ndpomocen pri analyze ndkladovosti vlastni produkce, kupniho chovdni

zdkaznika a pri optimalizaci procesu prodejni logistiky.

(Sodomka, 2017, str. 70)

Systém dokaze pomoci pii hledani novych zakaznikd, trhli a pii rizeni inovaci,

s cilem nabidnout nové produkty a sluzby.

4.2.2 Architektura informacniho systému

Architektura zahrnuje podobu systému, jednotlivé komponenty, vazby mezi nimi,
vazby na okoli podniku a stavajici organizacni strukturu podniku. Vytvari tedy stabilni
ramec pro tizeni tvorby informac¢niho systému, do které jsou postupné zaclenovany

technologické a programové soucasti, v zavislosti na jejich potfebach v podniku.

IS vétSich rozméri musi mit jasné definovanou vniti'ni strukturu, aby mohl efektivné
plnit funkce a cile, pro které byl navrzen. Také je podle Hernandera (2006) potieba,
aby jeho architektura splnovala urcité podminky:

- byla zajisténa vysoka droven abstrakce,

- byla zobrazena struktura, usporadani a spolupraci mezi jednotlivymi
subsystémy i s okolim,

- byla podporovana hardwarovd, softwarova i datova integrace - softwarové
moduly  spolu  komunikuji a spolupracuji, uZzivatelské rozhrani
se drzi standardd,

- systétm musi byt rozsiritelny, aby nebyl problém rozsifit systém
o dalS$i hardwarové ¢i programové komponenty,

- zpracovani dat bylo efektivni a spolehlive,

- byla napomocnd i manaZerim firem, ktefi by mohli délat kvalitnéjsi

rozhodovani o IT, inovacich, dodavateli, cenach, apod.

Globalni architektura

Globalni architektura znazorfiuje pouze hrubou stavbu IS. Vynechavaji se detaily,
aby architektura byla co nejjednodussi a srozumitelna. Slouzi pro komunikaci
mezi zadavatelem a realizatorem IS, pomaha pri definici priorit nasazeni IS do provozu.
Spravné provedeny navrh architektury pomaha minimalizovat naklady spojené

s chybnym zadanim ¢i rizenim podniku. Komponenty musi byt v souladu s podnikovou
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strategii a vSemi postupy a musi se umét flexibilné prizplsobit ménicim

se podnikovym procestim. Musi také zajiStovat odolnost proti technickym zavadam

a Spatnému pouzivani obsluhy.

Globalni architektura se déli na tyto urovné rizeni:

Operativni fizeni podniku - funkce jsou provadény rutinné, je nutna vysoka
rychlost odezvy a spolehlivost. Hlavni tikol spociva v porizovani a aktualizovani
dat, vedeni jejich evidence a zajiSténi zakladniho prehledu.

Taktické  rizeni podniku -  navazuje na  operativni fizeni.
Vykonavaji se zde analyzy, planovani a modelovani. Kladou se vysoké naroky
v oblasti zajisténi dostupnosti, bezpecnosti, zalohovani, archivace dat
a prukaznosti operaci.

Strategické rizeni podniku - pouZivad se pro podporu vrcholového vedeni.
Pouzivaji se data, ktera jsou porizena niz$imi vrstvami (operativni a taktické
fizeni). Pozoruje se delsi casovy usek do minulosti a budoucnosti.
Vytvari se komplexni analyza soucasného stavu, budouciho vyvoje,
jaké jsou prognozy a trendy.

Kancelatské systémy - jejich cilem je sniZeni narokd na administrativni operace,
zjednoduSené zpracovani dat, zrychleni a zefektivnéni komunikace.
Komunikace sokolim - zajiStuje elektronickou komunikaci s okolim

podniku - dodavateli, zdkazniky, odbérateli, bankami. (Bruckner, 2012)

Dil¢i architektura

Dil¢i architektura navazuje na globalni, prohlubuje navrh do vétSich detailt.

(Bruckner, 2012):

vivs

ptiintegraci podniku s okolim.

Funkéni architektura - navrhuje rozklad zakladnich funkci do dil¢ich funkcénich
celkl. Jako ndastroj pro zobrazeni se pouZziva diagram datovych toki
(Data Flow Diagram), ktery znazornuje hlavni procesy, uloZisté dat,
prvky z okoli systémii a datové toky mezi nimi, které reprezentuji vazby mezi
prvky systému.

Datova architektura - definuje pouzitou datovou zakladu pomoci entit,

které lze chapat jako objekty realného svéta, atributi a vazem mezi nimi.
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Vazba definuje vztah mezi objekty jedné, dvou, Ci péti entit. Predstavuje jejich
mohutnost a wudava, kolik instanci jedné entity se vztahu ucastni.
PouZiva se entitné-rela¢ni diagram pro zobrazeni entit a vztahi mezi nimi.

- Softwarova architektura - wurcuje, zjakych programovych komponent
se bude cely systém skladat, urcuje jednotlivé funkce komponent, jejich vstupni
a vystupni data a vyvojové prostredi.

- Hardwarova architektura - urcuje technické vybaveni.
Jedna se o servery, pracovni stanice, tiskarny a dalSi zarfizeni,
ale také o vzajemné propojeni, pouziti zaloZnich zdrojii napajeni a zdlohovacich
zarizeni.

- Technologicka architektura - propojuje datovou, softwarovou a technologickou

architekturu. Definuje zplisob zpracovani dat a zptlisob prace aplikaci.

4.2.3 Typy informacnich systémii

V dnesni dobé existuje velké mnozstvi informacnich systémii, ale fada z nich se neumi

prizpisobit poZzadavkim dnes$ni doby.

Zakladni déleni:

Verejné informacni systémy - tyto systémy shromazd'uji, uchovavaji a nabizeji

informace, ke kterym ma pristup Siroka verejnost. Patii sem napiiklad IS pro méstské

urady nebo verejné knihovny.

Podnikové informacni systémy - provozuji podniky jen samy pro sebe,

svlastnimi daty, a maji knim pristup pouze opravnéné osoby.

Tyto systémy mliZeme rozdélit do ti{ kategorii, podle jejich dlleZitosti.

- Systémy wurcené pro nejraznéjSi podniky jsou navrzeny tak,

aby vyhovély v rozmanitych prostredcich. Jednd se o nejpocetnéjsi skupinu,
a to jak do poctu IS, tak i do poctu jejich nasazeni v podnicich po celém svété.
Systémy obsahuji velké mnozstvi riiznych funkci a parametrt, jejichZ zménami
se chovani téchto funkci dd podle potifeby upravovat. Podniky IS nakupuji
podle nabidky, a potom si systémy obvykle prizptlisobuji svému vlastnimu
prostfedi a Skoli své zaméstnance na uvedeni nového systému do provozu.

Tento proces byva narocny a casto i velmi zdlouhavy.
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- Systémy urcené pro specialni ucely pouzivaji podniky, pro které jsou
univerzalni systémy odlisSné, proto by pro né porizeni navrZenych systémi
nemélo vyznam, a potiebné funkce by musely samostatné dokoupit
nebo naprogramovat. Obvykle se objevi dodavatel, ktery pro dané firmy
navrhne IS a nabidne jim ho. Casto dochazi k dpravé ¢ rozsieni softwaru,
ktery byl navrZen pro jednoho zakaznika, ale natolik se osvédcil, Ze se objevili
i dalsi zajemci. Pfikladem muze byt informacni systém administrativy soudd,
nebo univerzitni informacni systém.

- Systémy navrZené ,na miru“ jsou vyvinuté primo pro jednoho zakaznika.
Vyvoj systému je velmi nakladny, a Casto prevySuje dojednany rozpocet.
Napldnované terminy se nepodaii dodrzet a pii implementaci systém neplni
vSechna ocekavani zadavatele. Jako priklad lze uvést Schengensky informacni

systém nebo elektronicka zdravotni knizka (Basl, 2012).

4.2.4 Propojeni informacniho systému v podniku

Aby bylo mozné propojit pocitace a zajistit tak vyménu informaci, je potieba zajistit
pocitacovou sit. Diky této siti maji uZivatelé mozZnost komunikovat podle urcitych
pravidel, za ucCelem sdileni spolecnych zdroji, ¢i vymény  zprav.
VdneSnim svété uZ je cela pocitacova sit propojena vjednu spolecnou,

zvanou Internet. OvSem pro vnitini okoli podniku se pouZiva sit Intranet.

Intranet

Termin Intranet se pouZiva pro komunikaci uvnitf podniku, jinak také ,soukromi”.
Do systému maiji pristup pouze pirihlaseni uzivatelé, a mohou diky nému mezi sebou
komunikovat, pouzivat stejné aplikace a zjistit stejné informace.

Intranet se dad pred neopravnénymi osobami ochranit pomoci sité,
jako je brana firewall, nebo privatni IP adresa. Jeho hlavnim cilem je, aby slouzil
jako forum pro zaméstnance, kteti se podileji na klicovych otadzkach, coz se dale mlize
rozvinout na jiné napady vhodné pro firmu.

Hlavni vyhoda spociva v rychlém hledani informaci. Diky webovému prohlizec¢i mohou
uzivatelé pristupovat kudajim, které se organizace rozhodla dat do databaze.

Je to skvély nastroj pro komunikaci, rychlé sifeni informaci.
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Pii vzniku slova intranet, vznikl také pojem extranet. Rozdil spocivd v tom,
ze do systému maji kromé zaméstnancii také pristup opravnéné osoby, mezi které patri

zakaznici, dodavatelé, apod. (Zék, 2002).

4.2.5 Uloha informaéniho systému pro komunikaci se zakaznikem

Zakaznik je velice dilezity pro firmy, proto je potieba shromazdovat vSechny

informace o zakaznicich. K tomu miiZe pravé napomoct CRM systém.

CRM systém

CRM systém slouzi k fizeni vztaht se zakazniky. Zakaznici maji v dnes$ni dobé na vybér
srovnatelné vyrobky od ritiznych vyrobct, a zalezi na nich, od koho si dany vyrobek
koupit. Proto je potfeba mit systém, ktery bude zaméreny na individualni potireby

zakaznikl a bude shromazdovat vSechny informace.

Definice CRM systému:

,Rizeni vztahii se zdkazniky zahrnuje pracovniky, podnikové procesy a technologii IS/ICT
s cilem maximalizovat loajalitu zdkazniki a v disledku toho i ziskovost podniku.
Je soucdsti podnikové strategie a jako takové se stdvd soucldsti podnikové kultury.

Technologicky  stdle vice vyuZivd  potencidlu a  moZnosti  Internetu.”

(Dohnal, 2002, str. 18)

Systém CRM ftesi kazdodenni ulohy, které se tykaji zdkaznika, také planuje sloZité
ulohy, které plynou z analytického pohledu na zdkaznika. V CRM se rozlisuji 3 oblasti:
- operacni - zahrnuje vSechny aktivity, které jsou okolo zakaznika,
- kooperacni - zajistuje komunikaci se zakazniky pomoci vSech dostupnych
komunikac¢nich kanalq,
- analyticka - shromazd'uje udaje od zakazniki, aby doslo k lepSimu porozuméni

vSem zakaznikim.

Komunikace se od drivéjsich zplsobi kontaktu skrz postu, telefon nebo fax odklani,
a smétuje k vyuzivani mobilnich technologif a Internetu.

Informace o zakaznikovi, které jsou ziskany v opera¢ni a kooperacni casti
se zpracovavaji v analytické c¢asti, kde jeji hlavni ¢innosti je chovani a segmentace
zakaznikl. Diky segmentaci je mozZné zakazniky rozdélit do skupin podle jejich

poptavanych sluzbach ¢&i vytizenych objednavkach. (Bures, Cech, 2009)
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Aplikace, které patifi do analytické ¢asti CRM systému, se nazyvaji
,customer intelligence®. Jejich funkci je rozpoznat zdkaznika a dodavat mu takové
sluzby, které piinasi pridanou hodnotu.

Zdroji dat byva kromé celopodnikovych informacnich systémi rada dalSich zdrojd,

jako jsou webové aplikace, firemni portaly, kontaktni centra, apod. (Dohnal, 2002).

4.3 Komunikaéni technologie

Komunikac¢ni technologie patfi mezi zakladni soucast Zivota. Bez komunikace by se lidé
mezi sebou nemohli dorozumivat, obchodovat, prodavat ¢i nakupovat zboZi.
Proto se klade diiraz na komunikac¢ni technologie, diky kterym je moZné oslovit

a ziskat si budouci zakazniky.

4.3.1 Komunikace

Vyznam slova komunikace je Ilatinského ptvodu a znamend néco spojovat.
MiZe se pouzivat pro premistovani lidi, materidlu, myslenek, informaci od jednoho
¢lovéka k druhému. Mezi komunikac¢ni prostiedky patii jazyk, telefon, telegraf, poSta,

rozhlas, televize, autobusy, vlaky ¢i letadla.

Komunikaci je mozné oznacit za urcity nastroj dorozumivani se. Ma celou radu definic,
ale zde jsou shrnuty diilezité charakteristiky v nékolika zakladnich bodech.

Komunikace je (Mikulastik, 2010, str. 19):

“nezbytnd k efektivnimu sebe-vyjadrovdni,

- je prenosem a vyménou informaci v mluvené, psané, obrazové nebo cinnostni
formé, kterd se realizuje mezi lidmi, coZ se projevuje néjakym ticinkem,

- jevyménou vyznamii mezi lidmi pouZitim bézZného systému symbollj,

- je prostredkem pro vytvdreni a ovliviiovdni vztahii.”

7

Komunikace ma& mnoho funkci, ke kterym slouZi. Nejsou jednoznacné,
nékdy se prekryvaji, ale rozdéluji se do zakladnich dimenzi. Pro podnik jsou duleZité
tyto dimenze komunikace:

- funkce informativni - slouzi k predavani informaci a dat mezi lidmi,

- funkce instruktivni - predstavuje funkci informativni, ale je rozsifena

o vysvétleni postupu, navodu a organizace, jak né¢eho dosahnout,
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- funkce presvédcovaci - slouzi k tomu, aby pusobila na ¢lovéka a zménila
jeho nazor, postoj, myslenky, zpiisob rozhodnuti; také se pouzivad emocionalni,
manipula¢ni, motiva¢ni a paradoxni presvédcovani,

- funkce posilovaci a motivujici - posiluje se pocit sebevédomi, vztah k nékomu

a nécemu; funkce je dtilezita pro komunikaci se zaméstnanci.

Komunikace probihda v mysli jedince nebo mezi dvéma, ¢i vice lidmi.
Vzajemné pusobeni ukazuje, Ze kazdy ze dvou komunikujicich lidi se snazi druhého
jedince ovliviiovat, hledat u néj podporu, odpovéd <¢i sebe-potvrzovani.
Snazi se v projevu davat najevo, jaka pravidla jsou pro néj prijateln3,
a pokud néco neprobiha tak, jak by si jeden z komunikujicich pial, mize zménit svou
taktiku, plsobit na city, nebo odpovidat nécim, co viibec nemél v Umyslu.

(Vymétal, 2008)

4.3.2 Soucasti komunikac¢niho procesu

Komunikator - je osoba, ktera vysilda zpravu. Mize zKkreslovat informace,
domyslet si netiplné informace a ve sdéleni zminit svou osobnost. Chce byt vyslechnut,
byt ptijat a zménit chovani jinych.

Komunikant - je osoba, kterd zpravu prijima. Jeho vnimani je ovlivnéno vlastnimi
zkuSenostmi, proZitky a zadmeéry. Mél by mit pripravené otazky a neslySet v tom,

co nasloucha, to co chce slyset.

Komuniké - vyslana zprava (mysSlenka, pocit, informace) druhé osobé,

ktera ma podobu verbalnich i neverbalnich znakd.

Komunikacni jazyk - presto, Ze vSichni mluvi stejnym jazykem, neznamend to,
ze si musi rozumét. Pouziva se kédovani a dekédovani. Kédovani je zavislé na znalosti

jazyka, slovni zdsobé a schopnosti prizplisobit se druhé osobé, se kterou se praveé jedna.

z

Komunika¢ni kanal - cesta, pres Kkterou je informace posilana.
Pri mluvené komunikaci tvari v tvar jsou hlavnim kanalem zvuky, pohyby téla, pohledy,
prijemny parfém, vkusné obleceni. Pri jiném komunikovani (televize, rozhlas, radio,

noviny) jsou komunikacni prostfedky omezené.

Feedback - reakce na zpravu. Zpétnd vazba je pri komunikaci dilezita,

nebot oba Ucastnici maji informaci o tom, jak je zprava prijata a pochopena.
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Komunikac¢ni prostiedi - misto, kde se komunikace odehrava. Je to diilezity prvek,
protoZe na kandidata ptlisobi vSechny faktory (svétlo, teplo, pocet lidi, mnoZstvi

informaci, hluk).

Kontext - rozdéluje se na dvé skupiny - vnitfni a vnéjsi. Vnitini kontext je vSe,
co se odehrdava uvnitf, jak pisobi komuniké. A vnéjsi kontext jsou stimuly,

které diive, ale i stale plisobi na ¢lovéka. (Mikulastik, 2010)

4.3.3 Formy, druhy a typy komunikace

Komunikace ma mnoho podob a jejich vyuZitelnost zavisi na radé vnéjsich okolnosti.

Formy komunikace

Mezi nejznaméjsi formy komunikace patfi:

Verbalni komunikace - je vyjadifovana pomoci slov, nebo prostiednictvim jazyka.
Predstavuje komunikaci, ktera je ,primd nebo zprostredkovand, mluvend nebo psand,
Zivd nebo reprodukovand.” (Mikulastik, 2010, str. 98)

V mluveném projevu je mozné si povSimnout urcité nadsazky nebo barvitosti,
kterou pan Krivohlavy (1988) oznacil jako jazyk poezie. Jazyk, ktery je blizky lidem.
Je tézké si predstavit, byt jeden den bez verbalni komunikace a nemoct komunikovat

s druhymi lidmi.

Neverbalni komunikace - vSechna verbalni komunikace byva doplnéna neverbalni
komunikaci. Predstavuje mimiku nebo gesta, miize i zastoupit verbdalni fec.
,Véetsina re¢i téla se odehrdvd na nevédomé trovni.” (Mikulastik, 2010, str. 106)
VétSinu neverbalni komunikace se ¢lovék jiz naudi v détstvi, a to hlavné kopirovanim
svych rodict. Nejvétsi vyznam ma neverbalni komunikace v oblasti obliceje a hlavy,

poté pohyby rukou a pozice celého téla.
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Druhy komunikace
Existuje mnoho druhi komunikace, jako napf. auditivni, dynamicka, staticka,

ale zde jsou uvedeny nejznamé;jsi druhy:

Formalni komunikace - je planovana, ma jasné stanoveny cil. Formalni komunikaci
miiZe byt prijimaci pohovor.

Neformalni komunikace - je snadnd na pripravuy, nema stanoveny cil.
S informacemi se zachazi volnéji.

Prima komunikace - je zadkladem mezilidskych vztahl. Je nejcastéjSim druhem
komunikace, ktera probiha mezi dvéma lidmi. Ma specifické rysy a je nenahraditelna.
Ucasten byva komunikator a komunikant. Vyznam slov byl popsan v kapitole 4.3.2.
Nepiima komunikace - lidé spolu komunikuji pomoci napisti, vzkazi, televize, radii,
rozhlasu, mobilnich telefonu apod.

Aktualni komunikace - Cerstvé zjisténé informace a predané v realném case.
Reprodukovana komunikace - vysilana se zpozdénim. Piiklad: Béhem dne se shdni
co nejvice informact, aby vecer mohly byt odvysilané v televizi. BohuZel informace nejsou
aktualni, ale jsou sdélené s urcitym zpozdénim.

Individualni komunikace - probihda pouze sjednim komunikantem.
Napf. vybérové rizeni.

Skupinova komunikace - komunikace mezi vice lidmi. Byva pouZzivana pri feSeni
projektli ve firmé, prijeti novych zakazek, projedndni nového projektu apod.

(Karas, 2017)
Typy komunikace

Jednosmérna komunikace - predstavuje projev vedeny ke skupiné posluchact.
Reénik nedostava odpovéd, pouze on jednostranné komunikuje s posluchadi.
Obousmérna komunikace - probihd mezi dvéma stranami. Jedna se pta a druha
odpovida, a naopak.

Intrapersonalni komunikace - jedna se o zapojeni jedince do vnitfniho zpracovani
zprav. Jedinec vystupuje v roli fecnika a v roli posluchace. Lze fici, Ze se jedna o vnitini
rozpravu Clovéka.

Ve stejném jazyce - komunikace probiha ve stejném jazyce komunikujicich.
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Vriznych jazycich - komunikace probiha vraznych jazycich, proto je treba,
dohodnout se na spolecném jazyce, aby komunikace probihala bez problému.

(Tureckiova, 2007)

Komunikacni prostredky

Internetové stranky - mély by predstavovat poutavy design a prehlednou strukturu.
Mono firem v tomto ovSem pokulhava, protoze preferuji nizkou cenu tvorby na tkor
kvality. Tim padem i navstévnost stranek nebyva tak vysoka, jak si firmy predstavuji.
Internetova stranka predstavuje efektivni nastroj marketingové komunikace,
ktery se podili na zvySovani zisku a zlepSovani prosperity. Pravidelné aktualizace lakaji
nové navstévniky, ktefi se vbudoucnu mohou proménit vzdkazniky firmy.
Vyhoda stranek spociva v jejich plisobeni. Neplisobi pouze v regionu, kraji ¢i statu.
Firma se stava soucasti celosvétového systému za minimalni naklady.
Internetové stranky jsou v nepretrzitém provozu, tudiZ potencionalni zadkaznici mohou
webové stranky sledovat béhem obéda, veCefe nebo no¢ni smény. Stranky by mély
obsahovat vSechny informace o produktech, nabizenych sluzbach, akcich a novinkach.
Je mozné také verejnost seznamit s pripravovanym produktem, ktery je zatim pouze
kusové vyrabén. Firmy by neméli na internetovych strankach Setfit,
protoZe to byva prvni vizitka, jak prijde do styku s budoucimi zakazniky, a méla plisobit
velice dobrym dojmem.

Firma Granit Lipnice sr.o. nové od roku 2017 aktualizuje stranky.
Jsou prehlednéjsi, obsahuji vSechny potiebné informace a nové firma aktualizuje

o vyrobcich, na které se v urcitych obdobich poskytuje sleva. (Pemt, 2016)

Socialni sité - z nedavné studie bylo zjisténo, Ze pouze tretina ceskych podnikatelt
disponuje uctem na socialnich sitich. Socialni sité spiSe vyuZivaji vétsi firmy.
Socialni sité mohou podniky vyuzivat k podobnym tcelim jako své webové stranky.
SlouZzi k informovani verejnosti o novinkach tykajicich se jejich ¢innosti, nebo slouZzi
kinterni komunikaci zaméstnancli. Nékteré firmy skrz socidlni média spolupracuji

s obchodnimi partnery nebo jinymi organizacemi. (Borgis, 2016)

Veletrhy - predstavuji misto, kde se setkavaji konkurencni firmy.
Firmy by neméli zapominat, Ze diky veletrhiim maji moznost ziskat informace o trhu
a konkurenci, navazat nové obchodni vztahy, mohou zde prezentovat své vyrobky
a technologie. Veletrh je misto, které silné ovliviiuje obchodni rozhodovani.

31



Je prostredkem, které podnécuje zajem potencionalniho zakaznika o produkty a sluzby

diky celému spektru vjemtl - emoce, zvukové vjemy, pifimy kontakt. (Smetana, 2013)

4.4 Prinosy ICT

Piinosy investic do ICT se projevuji zprostfedkované a jsou zavislé na mnoha
faktorech. Cisté pfinosy nejsou ¢asto realizovany pfimou cestou, ale podporuji proces
inovaci, nebo jiné programy firem. Podniky ¢asto uvazuji, zda ¢ast efektti z ICT nenf

skryta za prinosy z inovaci, které se vykazuji oddélené. (Mikolas a kol., 2011)

Kladné stranky

v

Zrychleni komunikace a Sireni informaci - Sifeni informaci je okamZzZité.
Uzivatel se ihned dozvida informace z radia, internetu i televize, co se déje jak v zemi,

tak ve sveété.

Leps$i prizkum trhu - diky informacnim technologiim je mozné zkoumat trh
napf. pomoci analyzy socialnich siti, kde konkurence jiZ prezentuje své vyrobky.
Na internetovych strdnkach miize uzivatel zadat klicova slova, ktera ho zajimaji
a sestavit si model konkurence (o konkurentech a vyrobcich, které vyrabéji, parametry,

kladné zaporné stranky, cena).

Socialni sité (nabor novych zaméstnancii) - diky socidlnim sitim maji firmy moznost
dostat se uzivatelim do jejich podvédomi a zaujmout je. Na socialni siti mohou
propagovat nejen své sluzby a vyrobky, ale také nabizet volnd pracovni mista,

zvefejiovat firemn{ aktuality, slevy a inovace.

SniZzeni doby prostoje vyrobniho zarizeni - diky technologiim je moZné sledovat
vyrobu, takt zaméstnancli a vyrobni prostoje. Systém miiZe vyhodnotit a navrhnout
lepsi feSeni, pri kterém je mozné vyrobu zpomalit nebo zrychlit. Rozhodnuti zaleZi
na kazdé firmé, jak moc chce zvySit obrat, a také na zaméstnancich,

jak rychle jsou schopni pracovat, aby to nebylo na tkor kvality odvedené prace.

ZvySeni poctu zakaznikii - lidé neustdle nékam chvataji, a neradi cekaji.
Napi. obchody spotravinami dnes vyuzivaji samoobsluzné pokladny,

coz prilaka hodné zakaznikd a zvysi se tak efektivita prodeje. Ale i malé obchody,

které nemaji samoobsluzné pokladny, maji stale zakazniky, protoZe uz se po ¢astych
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nakupech poznavaji, chovaji se k zdkaznikiim hezky a mohou tak pro obchod ziskavat

stale vice zakaznikd. (Cech a Bure$, 2009)

ZvysSeni podilu na trhu - pokud firmy chtéji, mohou rozsirit sviij podil na trhu o malé
procento a ziskat obrovské zisky. Na takovychto trzich se méni obvykla konkurence
ve valku. JestliZze firmy nechtéji zvySovat sviij podil na trzich, mohou z dlouhodobého
hlediska investovat do kvality, inovaci nebo budovani znacky.
Napr. Novy Mercedes tridy C tak pomohl firmé zvySit celkové trzby o 23%.
(Kotler a kol., 2007)

Zaporné stranky

Naklady na zauceni - zaméstnanci jsou povinni pri nastupu do nového zaméstnani
projit Skolenim. Musi byt také zaskoleni v pripadé, jestlize prechazi z divodu
zameéstnavatele na nové pracovisté a novy druh prace, kde se mohou pouZivat

jiné systémy, neZ na které byli z predchozi pozice zvyKkli. (Siky¥, 2012)

Neefektivni vyuzivani systému - vSichni zaméstnanci, ktefi pouzivaji pri své praci
urcity systém, by méli znat vSechny jeho vlastnosti. Mnohdy si zaméstnanci mysli,
Ze se systémem umi pracovat vyborné, ale nemusi znat veSkeré jeho funkce,

které umi, nebo pri delsim pouzivani zapomenou, co systém jesSté dokaze.

Slaby vykon - pred pofizenim systému do firmy je potieba zjistit vSechny
jeho vlastnosti. Jestli vykonava to, co podnik od systému bude vyzadovat, a zda pracuje
rychle a efektivné. Stava se, Ze firmy po kratké dobé zjisti, Ze systém ma slaby vykon,
nepracuje tak, jak si predstavovaly. A musi investovat mnohem vice, aby systém
ve skutecnosti plnil to, co si predstavuji. ,Dopad slabého vykonu nespocivd
jenv promarnéném case, ale Casto se projevuje také frustraci uZivatelil a v nespokojenosti

zdkaznikil." (Bures, Cech, 2009, s. 198)

Zabezpeceni systému - systém je mozné pied jeho napadenim branit dvéma zptisoby,
elektronicky a fyzicky. Elektronickému zabezpeleni je moZné se branit pomoci
firewallu. Ten predstavuje zed mezi poCitaCem a internetem. Zabranuje podvodnikiim
nebo skodlivému softwaru v ziskani pristupu k pocitaci, pomoci sité ¢i internetu.
Sleduje jak odchozi tak i prichozi data. Vici fyzickému uniku je mozné se branit
serverovymi mistnostmi, kde bude kladen diiraz na fyzické zabezpeceni serveru

(uzamcené skriné, omezen pristup pouze odpovédnym osobam).
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Unik informaci - kuniku informaci nemusi dochazet pouze chybou systému,
ale také chybou lidského zdroje. Elektronicky unik informaci predstavuje nabourani
se hackert do firemniho systému a odcizeni dat a cizich udajt. S fyzickym Unikem dat
je mozné se setkat tehdy, jestlize firma ma své servery nechranéné.
Mohou byt umistény na pristupné chodbé nebo za otevienymi dvefmi, kam se miize

kdokoliv dostat.

Zbytecné funkce - jinym piipadem miiZe nastat u systému, ktery obsahuje funkce,
které podnik nevyuzije. Implementace byva velmi naro¢na a nakladna. Je vhodné,
aby si firma nechala vytvorit systém primo na miru, aby obsahoval vSe,
co si firma preje, a zaméstnanci se nemuseli zbytecné zabyvat funkcemi, které nikdy

ve své ¢innosti nevyuziji. (Bures, Cech, 2009)

4.5 1SO normy a legislativa

V roce 1987 vstoupily normy ISO rady 900x do vyrobnich procesii a sluzeb. Zabyvaly
se pouze pozadavKky na systém jakosti. Podniky se podle téchto norem zacaly postupné
ridit pti zavadéni novych systémii managementu jakosti. Za dobu, co jsou normy ISO
vyuzivany, prosly mnoha zmeénami. Revidované normy jsou zacilené smérem
k zakaznikovi a jeho potrebam. Zaméruji se na zkvalitnéni procesniho rizeni a snizuji
administrativni naro¢nost na jejich zavedeni, fizeni a kontrolu.

Normy ISO jsou tedy nejrozsifenéjSimi a nejznaméjSimi normami, pouzivané
pro management jakosti. VyuZivaji se nejen v Evropé, ale i v Severni Americe,
¢i ostatnich primyslovych zemich, jako je Cina, Japonsko a Indie. Nezavisi na druhu
procest, jestli jsou vyuzivany v organizacich vyrobnich ¢i poskytujicich sluzby,
bez ohledu na jejich ¢innost. Mezinarodni normy ze sady ISO 270xx se zabyvaji spravou
a tizenim bezpelnosti informaci. Sada obsahuje fadu norem a doporuceni.
Normy jsou vydavany pro potiebu zpiesnéni implementace, doporuceni postupii atd.

Na zakladé publikaci jsou zde uvedeny vybrané normy. (Calder, 2008)

Norma ISO 27001 je normou pro spravu a ftizeni bezpelnosti informaci.
Na zakladé této formy probihaji certifikace. Organizace stouto -certifikaci

jsou oznaceny za divéryhodné z hlediska informacni bezpecnosti.
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Ktomu, jak maji bezpecCnosti opatifeni vypadat, poslouZi praktickda ukazka
definovanych norem ISO 27002. Obsahuje ukazky bezpecnostnich opatieni
pro zajisténi integrity, dlivéryhodnosti dat a dostupnosti.

Aby urcité spolecnosti mohly vydat certifikaci, musi se ridit prisluSnymi normami.
Normy ISO 27006(7/8) obsahuji doporuceni pro organizace, provadéjici audit
a certifikaci systému.

Organizace jsou zavislé na datech a informacich zexternich zdrojt.
Vyplyva tedy sdileni informaci mezi organizacemi, které také podléha bezpecnostnim
opatfenim. = Aby  data nebyla  pristupna  pro Sirokou  verejnost,
pouZziva se norma ISO 27010.

Vinforma¢nim systému miize dojit k bezpecnostnim incidentim. Nékteré mohou
napachat skody, nékteré se mohou zachytit a analyzovat. Doporuceni a preventivni

opatieni jsou vydany v normé ISO 27035. (Vochozka a kol., 2012)

Podnik ovSsem musi dodrZovat bezpecCnostni pravidla, mezi které patii ochrana

osobnich udajli a bezpecnostni politika.

Ochrana osobnich udaji

Diive se ochranné osobnich Gidajii nevénovala takova pozornost. Data byla uklddana
do kartoték a byla mala pravdépodobnost jejich odcizeni i zneuziti. Ale prisla na fadu
elektronicka databaze a s tim potieba zajistit bezpecnost téchto informaci.

,Ochrana osobnich udajii je v Ceské republice regulovdna prostrednictvim
zdkona ¢. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich udaji a o zméné nékterych zdkonii.”

(Urad pro ochranu osobnich tdajti, 2017)

Smyslem zakona o ochrané osobnich udajl je Listinou zakladnich prav a svobod
zarucené pravo na ochranu obcana pred zneuzivanim osobnich tdajl, neopravnénym
zasahovanim do soukromého i osobniho Zivota. Kviili rozvoji informacnich technologif
je toto pravo stale vice naruSovano.

Osobni udaj umoZiuje jednoznacné identifikovat fyzickou osobu, ke které se dané
udaje vazou. Jde to na zakladé jednoho ¢i vice prvki - jméno, rodné cislo, adresa
bydliSté. Osoba, kterd sosobnimi udaji pracuje, by je neméla zneuZivat

a méla by je pouzivat pouze v pripadé potreby.
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Aby byla maximdalné zvySena ochrana osobnich udajt, legislativa EU v roce 2016
schvalila metodu GDPR (General Data Protection Regulation), ktera bude v kvétnu roku

2018 spusténa. (Lidinsky, 2008)

GDPR

Tyka se vSech organizaci, které zpracovavaji udaje evropskych osob.
Miri predevSim na firmy, instituce ale i jedince, ktefi zachazeji s osobnimi udaji -
zakaznikl, zaméstnanct, dodavatelli napri¢ segmenty a odvétvimi. Jeho cilem je také
chranit digitalni prava obc¢ant. Také e-shopy, zdravotnictvi, veiejna sprava bude muset
upravit zplisob zachazeni s daty, v pripadé poruseni budou hrozit vysoké pokuty.
»,Novd pravidla byla prijata formou evropského narizeni, znamend predevsim jednotnou
platnost ve vSech stdtech EU, aby je ndrodni viddy a zdkonoddrci nemohli jakkoli ohybat

a prizptisobovat mistnim zdjmiim nebo lobbistim.“ (ITGP, 2018)

Autorské pravo

Autorské pravo se sklddd ze dvou zakladnich pojmd - autor a autorské dilo.
JelikoZ dnesni doba uZ je na tolik technicky zdatna, Ze dila dokaZou vytvaret pocitacové
programy, dileZitéjsi je pojem autor, proto je vhodné ho uvadét jako prvni.

Autorské pravo tedy upravuje pravo autora k jeho autorskému dilu. Autorem miize
byt jen fyzickd osoba, kterd je nadana prirozenou lidskou tvorivosti. Mize jim
byt naptiklad i dité, protoZe prava nejsou vazdna na vék ¢i mentalni zpisobilost.
Hlavni podminkou pro vznik autorského dila je ta, Ze doty¢ny je schopny konat dusSevni

¢innost, kterd mize mit odliSnou miru kreativity.

Plati zde zasada neformalnosti vzniku a neuplatniuje se u ného poplatkovy princip,
tzn.,, Ze za autorskopravni ochranu neni tfeba platit Zadné spravni poplatky.
Na rozdil oproti pravim primyslovym je fakt, Ze autorské pravo je jedinecné.
Je to vlastni tvlrci ¢innost autora, jsou to jeho fiktivni dila. Proto na svété nemohou
existovat dvé originalni dila jednoho autora. Pokud se setkdme s dvéma stejnymi dily,

jedna se o plagiatorstvi nebo kopii. (Koukal, 2011).
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Bezpecnostni politika

Vzhledem k neustalému vyvoji novych technologii a hrozeb je potieba bezpecnostni
politiku neustale upravovat. Je potieba si stanovit bezpecnostni pozadavky.
Nejobecnéjsi formou jsou spravné stanovené bezpecnosti cile vychazejici z obchodnich
cili organizace, legislativy a internich poZadavkii. Bezpecnostni politiku je potieba
vytvaret jako vice provazanych hierarchickych dokumentti, kde kazdy na své drovni
resi prislusné oblasti bezpecnosti. Tato opatfeni si firma obstardava proto,
aby byla dostatetné zabezpeCena  proti  poSkozeni nebo  zniceni.
Diky vytvoreni bezpeCnostniho systému se vdneSni dobé firmy dostavaji
do konkuren¢ni vyhody a zvysSuji kvalitu firmy. V pripadé podcenéni systému mohou

byt nasledky vazné jak pro firmu, tak vedeni. (Marek, Dastych, 2003)

Y& 4

V teoretické casti byly popsany pojmy, které nejbliZe souvisi s konkurenceschopnosti
a informac¢nimi a komunika¢nimi technologiemi v podniku. Tato prace je zaméfena
konkrétné na firmu Granit Lipnice s.r.o., kterd se =zabyva téZbou kamene.
Ale skoro jako vétSina firem ma ve svém okoli priblizné 100 kilometru konkurencni
firmy, se kterymi se denné potyka. Proto je dalsi ¢ast této prace zamérena konkrétné
na sledovany podnik, systémy, které podnik pro svou ¢innost pouziva a samoziejmé
na konkurencni firmy, kterym se dari v podnikani. V zavéru prace bude navrhnut
systém, nad kterym by firma mohla popiemyslet, pokud by chtéla usnadnit svou praci,

sjednotit firemni systém a ulehcit tak interni komunikaci.
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5 Predstaveni spoleénosti Granit Lipnice s.r.o.

Hlavnim cilem této casti je provézt analyzu pouZivanych systému v podnikuy,
dale prozkoumat konkurence v okoli podniku, zjistit jejich silné a slabé stranky,

ze kterych by se mohla firma poucit a inspirovat.

5.1 Charakteristika firmy Granit Lipnice s.r.o.

Sidlo spolecnosti:

Granit Lipnice s.r.o. Dolni Mésto 293
582 33 Dolni Mésto
Sidlo firmy tel.: +420 569 487 290 /4

Obchodni oddéleni tel.: +420 569 487 289 \- /WM@ o ds

Obrazek 2 - Logo firmy Granit Lipnice s.r.o.
Zdroj: Granit Lipnice s.r.o.

@JA@%MW?

Zakladni informace:

Pocet majiteld: 2

Pocet zaméstnancti: 160

Roc¢ni obrat: 180 000 000 K¢
Zakladni kapital: 16 000 000 K¢
Pocet kamenolomi: 6

1€ 252 89 853

Hlavni ¢innost spolecnosti

Spole¢nost se zabyva vyrobou kamennych vyrobkid ze Zuly a piskovce.
Dobyvani lozisek nevyhrazenych nerostti, vCetné Upravy a zusSlechtovani nerostl
provadénych v souvislosti s jejich dobyvanim a vyhledavani a prizkum lozisek

nevyhrazenych nerosti provadéné k tomu ucelu.
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Ze dvou druhli materidlu je mozZné si poridit tyto vyrobky:

o

dlaZebni kostky Stipané a rezané,

o obrubniky,

o dlazby,

o obklady,

o krajniky,

o zdici kdmen,
o schody,

o parapety

Mezi hlavni zdkazniky firmy patii velké spolecnosti, které pravidelné odebiraji
vyrobky. Spolecnosti ziskavaji celoroc¢ni zakazky od obci, mést, nebo také jezdi
pracovat do zahranic¢nich zemi, a proto prevazné kupuji Zulové vyrobky od firmy, které
jsou také zadané v zahranici. Je mozné rici, Ze velké firmy ro¢né odebiraji 70%
produkce.

NejzadanéjSimi vyrobky jsou Stipané kostky a obrubniky. Kostky se stale pouZzivaji
k vykladani historicky starSich namésti, aby si uchovavaly svou hodnotu.

SpiSe soukromé firmy, které pracuji na zakazku, odebiraji méné zboZi, ale v Castéjsich
intervalech. Jejich hlavnim odbérem jsou dlazby, schody, parapety.

Nejmensi skupinu zakaznikl predstavuji domacnosti, které si kupuji vyrobky v malém
mnozstvi a pouze pro svoji potfebu. Nejvice nakupuji stejné jako soukromé firmy

schody, parapety a odifezky kameni.

5.1.1 Historie firmy

Firma Granit Lipnice s.r.o., ktera vznikla v roce 1998, se za dobu svého plisobeni
zatadila mezi nejvyznamnéjsi producenty vyrobkd z ceskych zul, piskovcl
a mramoru. Veskerd vytéZena surovina se poté zpracovava v Sesti provozech
pro hrubou kamenickou vyrobu a ve dvou usecich, které se zabyvaji uSlechtilou

kamenickou vyrobu.

5.1.2 Soucasnost firmy

V soucasné dobé pracuje v podniku 160 zaméstnancii. Produkty, které firma nabizi,
odebiraji velké i malé stavebni firmy, které se specializuji na instalaci kamenickych

vyrobkli. Cast své produkce realizuji zaméstnanci firmy primo
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na stavbach. Skoro 70% vyroby firma Granit Lipnice s.r.o. vyvazi nejvice do Némecka,

Rakouska a na Slovensko. (Granit Lipnice s.r.o., 2017)

Sidlo spolecnosti se nachazi na Havlickobrodsku mezi Dolnim Méstem a Lipnici nad
Sazavou. V jeho katastru se nachazi nejvétsi lom firmy, ve kterém se tézi lipnicka Zula,
ktera se dale zpracovava v provozu hrubé kamenické vyroby, které je vybaveno
nejmodernéjSimi stroji. Na tomto provoze se zpracovava nejen lipnicka Zula,

ale také nerosty vytéZené na zbyvajicich lomech firmy.

v v/

V blizkosti Svétlé nad Sazavou se téZzi dolnobrezinecka Zula, ktera je typicka svym
prijemnym teplym vzhledem v Sedém aZ SedoZlutém odstinu. Poptavka po této Zule
trvale prevySuje nabidku. Dal$i Zulu, kterou firma tézi, je Zula pavlovska.
Tato svétlesedd, velmi pevna Zula vzdy patrila a patfi mezi nejzadanéjsi Zuly

pouzivané pro vyrobu kostek.

V oblasti Broumovska ve Vychodnich Cechach tvoii vyznamnou ¢ast aktivit firmy
tézba a zpracovani piskovcli. V Bozanové, na hranicich s Polskem firma tézi
bozZanovsky piskovec, ktery je pro své mechanické, fyzikalni a estetické vlastnosti
nejvyhledavanéjsSim ceskym piskovcem. Firma dale nabizi libnavsky piskovec,

ktery se tézi v Libné, pobliz AdrSpasskych skal.

V blizkosti Teplic nad Metuji je vybudovan moderni provoz uslechtilé kamenické
vyroby, kde se zpracovava piskovec. Kromé nejmodernéjsi technologie zde pracuji
i zkuSeni kamenici, ktefi rucni praci zhotovuji i ty nejslozitéjsi vyrobky.

Spolec¢nost také realizuje naroc¢né projekty, které poukazuji na vysokou odbornou
uroven pracovniku firmy. ,Prednosti firmy je velkd vyrobni kapacita, kterd umoZnuje

realizaci velkych zakdzek v poZadovanych terminech.” (Creatic, 2017)
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5.2 Organizacni struktura firmy

Firmu vlastni dva majitelé. Pan Ing. Zvolanek ma na starost lomy
ve Stfedoceském a Usteckém kraji, pan Ing. Knedla v kraji Vysocina a Plzefisky kraj.
V Cele firmy na Havlickobrodsku stoji reditel pan Ing. Knedla, jemuZ jsou primo
podrizena oddéleni: obchodni, Ucetni, persondlni, vedoucich stiedisek, manazera

pro téZebni ¢innost i obchodniho reditele.

Na obrazku je znazornéna organizacni struktura podniku, na kterou bude odkazovana

cast IT v podniku.
Reditel
firmy
Personalni :;atré;zi;i Obchodni Vedouci teri? :;:ELG
oddéleni pro oddéleni stiedisek S
cinnost zabezpeteni
Vedouci
obchodniho
oddéleni
Ekonomicka
ucetni
[

N Mechanik

Uklizetka Kuchatka Obchodni Elektro-
manaZer Gdribafi

vnitro
) Skladnik

Obchodni \
manaZer
export
e, o

Faméstnanci

Obrazek 3 - Organizacni struktura firmy Granit Lipnice s.r.o.
Zdroj: Vlastni vypracovani
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6 Analyza konkurence a zhodnoceni pozice firmy na trhu

V okoli podniku se nachazi mnoho firem, které se zabyvaji téZbou a zpracovanim
kamene.
Nasledné bude provedena analyza stavajici konkurence, kde budou vytipovani

nejdulezitéjsi konkurenti, a bude definovana pozice zkoumané firmy na trhu.

6.1 Konkrétni firmy

Mezi hlavni konkurenty firmy patfi:

Granit Zednicek

Lom Kamenna Lom Mrakotin

Granit Zednicek s.ro. Granit Zednicek s.r.o.
Kamenna 81 Mrakotin

675 03 BudiSov 588 54 Mrakotin

Tel.: +420 777 875 245 tel.: +420 777 009 763

E-mail: info@zednicek.com

Firmu zalozil Jindfrich Zednicek, ktery se t Enn"_rll
vénoval vyrobé kamenickych stavebnich » ZEn“ltE“

dilti. Jeho syn Jindrich pokracoval v tradici, a
Obrazek 4 - Logo Granit Zednicek s.r.o.

vnuk Jindrich oteviel nékolik kamenolomti a Zdroj: Granit Zedni¢ek s.r.o.

rozsiril tak svou ¢innost. Roku 1992 zahdjila ¢tvrta generace kameniki Zednickid svou
Cinnost. Zaslouzil se o to uZz pravnuk zakladatele Jindiicha, pravnuk Jindrich.
Oteviel kamenolom na Jindfichohradecku, kde téZil nerost na vyrobu dlaZzebnich
kostek. V roce 1997 koupil kamenolom Kamennd na Ttrebi¢sku, pro téZbu kamennych
bloki. Béhem roku 2001 probihal prizkum lokality Mrakotin, a vroce 2002
byl kamenolom pod nazvem ,Zejdova skala“ otevien. Firma v tom samém roce zahdjila
stavbu prvni vyrobni haly, jako zdklad kcisté a usSlechtilé kamenické vyroby.
Z diivodu malé kapacity firma zahdjila v roce 2004 pripravu na stavbu druhé vyrobni

haly. Pan Jindfich uz piechazi do dlichodového véku, proto svou firmu predava synovi,

Zdenkovi Zednickovi, ktery v ¢innosti pokracuje. (Zednicek, 2017, online)
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Aby se firma dostala do podvédomi zakaznika, investuje do reklam.
At uz se jedna o reklamu na internetu, ¢i v novinovém tisku. Aby zakaznika dale zaujala,
neustale aktualizuje internetové stranky. Stranky firmy jsou prehledné, plné informaci,
obrazkd, cen, a nechybi také preklad stranky do anglického ¢i némeckého jazyka
pro zahranicni zakazniky.

Firma nema nouzi o zakazniky. V jejim lomé se téZi jiny druh Zuly, ktera ma naZloutlou
barvu. Ta je mezi zdkazniky Zadan4, proto si firma miiZe dovolit investovat do reklam.

Firma neni reprezentovana na socialnich sitich, pricemz socialni sité nepredstavuji

vysoké naklady, ale je potfeba zajistit udrzbu a spravu stranky.

Kavex - Granit Holding a.s.
Provozovna:

Mrakotin 255

588 54 Mrakotin

Fax.: 567 317 550 }QEVEJ{

e-mail: kavexmr@volny.cz
Obrazek 5 - Logo firmy Kavex - Granit

Holding a.s.
Zdroj: Kavex
Firemni dlouholeti tradice saha do

poloviny 19. stoleti. Stejné jako piredchozi firma t&%i v lomé Mrakotin, ale také Rasna,
Mysletice a BorSov. Do firmy patii celé spektrum hrubé, Cisté a uslechtilé kamenické
vyroby. Jakost je ovérena prikaznich zkouSek materiall a certifikaci vSech zdkonem
stanovenych vyrobkd. Z hrubé a ¢isté kamenické vyroby firma nabizi dlazebni kostky,
obrubniky, krajniky, zdici prvky apod.
A z uSlechtilé kamenické vyroby nabizi dlazby, obklady, pamatniky, pecici desky atd.
K dodavkdm a pracim jsou vyuZivana stiediska v Ceskych Budé&jovicich, Olomouci
a Brné. Presto, Ze firma neustéale vykonava svou c¢innost, je na majetek firmy vypsan
od roku 2003 konkurz. Firma se v minulych letech dostala do takové ztraty, Ze zavazky
firmy ¢inni skoro 89 mil. korun a pohledavky ve vysi skoro 50 mil. korun.

Je pravdépodobné, Ze od doby, co se firma dostala do konkurzu, nepredstavuje
takové riziko podnikani pro zkoumany podnik, a zakaznici radéji vyuZiji sluzeb firmy,

u které maji jistotu, Ze firma plni ptani zdkaznik. (Kavex, 2018)

43


mailto:kavexmr@volny.cz

Stejné jako predchozi uvedend firma, tak i firma Kavex téZi naZloutlou Zuluy,
o kterou zadaji zakaznici. Presto, Ze firma je v konkurzu, neustale podnika.

Firma neinvestuje do novych technologii ani stroji. Neni schopna spliovat terminy
dodani, které vyzaduji velké zakazky. Proto neni jasné, zda problém spociva
ve Spatném strojovém vybaveni, nevhodném nerostu ¢i malém poctu zaméstnanct.
Firma vlastni internetové stranky, které jsou jednoduché, prehledné
a obsahuji vSechny informace pro zakaznika. Pro zahrani¢ni zakazniky je dostupnost

stranek v némeckém jazyce. Stejné jako predchozi firma, se firma Kavex neprezentuje

na socialnich sitich.

Lom Prosetin a Granit Zach

Provozovna:
Prosetin 103 ?
LOM y —
539 76, Prosetin proseTin GRANIT-ZACH
Okr Chrudim Obrazek 6 - Logo firmy Lom Prosetin,
L _ a.s. a firmy Granit-Zach, spol. s.r.o.
e-mail: info@granitzach.cz Zdroj: Lom Prosetin

Firma byla zaloZena roku 1919. Od svého vzniku nepietrzité vykonava svou ¢innost.
Zabyva se produkci hrubé kamenické vyroby a Stérkovych zulovych drti.
V devadesatych letech byla sniZzena poptavka po Zulovych kostkach, a zvySena
po zdmkové dlazbé, coZz zplisobilo zhorSeni ekonomiky provozovatele.
Vroce 2008 spolecnost Lom Prosetin prevzala spolecnost Granit-Zach, spol. s.r.o.
jako dcetinou spolec¢nost.

Matet'ska spole¢nost Lom Prosetin, a.s. a dcefina spole¢nost Granit-Zach, spol. s.r.o.
pokracuji v provozovani své cinnosti podle platnych limith a predpist.
Nabizeji sortiment produkti hrubé kamenické vyroby =z prosetinské Zzuly.

(Lom Prosetin, 2018)

Firma investuje do reklam na internetu, kde se snaZzi o prilakani novych zakaznika.
ZboZi od firmy neni prili§ kvalitni, ale firma misto investic do strojniho vybaveni
¢i sSkoleni zaméstnancli, zaméfuje na reklamni spoty na internetu.
Firma ma prehledné a aktualizované internetové stranky, ve kterych se uZivatel

snadno vyzna.
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Lom Matula
Provozovna:

Lom Matula Hlinsko a.s.
K Lomim 780

539 01 Hlinsko v Cechach _
Tel.: +420 469 311 752 Obrazek 7 - Logo firmy

Lom Matula
e-mail: bohac@lom-hlinsko.cz Zdroj: Lom Matula

LoZisko bylo panem Josefem Rozsypalem odkryto v roce 1902, a zridil se lom pro téZbu
stavebniho a dlazebniho kamene. O rok pozdéji se k nému pridal pan Jiri Matula
a zacalo se podnikat.

Po roce 1989 byla firma vydana pani BoZené Matulové, ktera byla jedinym pfimym
potomkem byvalého majitele Jifiho Matuly. Vznikla tak firma, ze které se postupem
Casu stala firma Lom Matula Hlinsko, a.s.

Firma nenti prilis velka a zaméstnava kolem 50 zaméstnanct. Hlinska Zula se prezentuje

Sedomodrou barvou, pevnosti a trvanlivosti. (Lom Matula, 2018)

Firma na svych strankach prezentuje, Ze jsou schopni zpracovat objednavky
v kratSich terminech. Stranky jsou jednoduché, ale piehledné. JelikoZ spolecnost
je rodinna a mensi, je pro firmu jednodusi zhotovit vice menSich objednavek.
Firma predevsim plni zakazky pro své okoli a nesnazi se ziskavat velkoobjemové

zakazky.

Kritéria hodnoceni konkurenceschopnosti firem

Pro zhodnoceni, kterd firma predstavuje nejvétsi riziko konkurenceschopnosti,
bude vytvorena tabulka na  porovnani urcitych  vlastnosti  firem.
V tabulce budou vybrana kritéria, kterd jsou postavena na dostupnych informacich

o zkoumanych firmach a je mozno je porovnat

Tato kritéria jsou povazovana za dilezita:

- Vzdalenost od firmy Granit Lipnice s.r.o. - vzdalenost konkurenc¢nich firem
od analyzované firmy je dulezita, protoZe pokud se firmy nachazeji v blizké
vzdalenosti, zakaznik se miZe rozhodnout, jakou firmu si vybere.
Pokud se firmy nachazeji v dostatecné vzdalenosti, alespont 50 km od sebe,

pravdépodobné se zakaznik rozhodne pro firmu ve svém okoli.
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Pocet lomili - pocet lomii miiZe slouzit k urceni druhti nabizenych vyrobku.
Pokud firma vlastni 2 lomy, bude nabizet mens$i mnoZstvi druhl vyrobki
Ci nerostu nez firma, kterd vlastni lomi 5. PoCet lomd miZe predstavovat
urcitou konkurencni vyhodu.

Druhy nerostu - loZiska nerostu nejsou vSude stejna, tudiZ firmy mohou nabizet
rizné odstiny nerostu, kde vyjimecna barva nerostu je velice Zadana.

Druhy nabizenych vyrobkl - vyhoda firem nastava, pokud nabizeji Siroky
sortiment vyrobkii zrGznych druhi nerosti, nebo se od své konkurence
zasadneé lisi (barvou, tvrdosti, ptivodem).

Cena urcitych druhli vyrobkd - aby bylo mozné firmy porovnat dle cenové
politiky, jsou uvedeny tii vyrobky, které nabizeji vSechny firmy.

Certifikaty, aTesty - mnoho firem si zakldda na certifikatech jakosti,
nebo na aTestech, které jsou urceny na tézebné materidly, protokoly
ze zkuSebny kameniva, kde jsou uvedeny zakladni mechanicko-fyzikalni
charakteristiky (pevnost v tlaku, ohybu, obrusnost, nasakavost,
mnozstvi radionuklidii)

Pireklad internetovych stranek - je povaZované za dulezité Kritérium,
protoze firmy vyvazi své produkty do jinych zemi. Firmy, které zakaznikiim
nabizeji preklad internetovych stranek do cizich jazykd,
maji vétsi pravdépodobnost na zahranicnim trhu uspét. Zakaznik si muze
vSechny informace a nabizené produkty precist a oslovit firmu.

Sluzby navic - je vyhodou, pokud firma nabizi zdkaznikiim urcité sluzby navic.
Mize to byt doprava materidlu, uskladnéni objednavky po dobu urcitou,
montaz vyrobkid od zaméstnancl firmy, vyrobky podle ptrani zdkaznikd,

poradenstvi.
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Analyza konkurenc¢ni pozice firem na trhu

Firma
Granit
Lipnice s.r.o.

Vlastnosti

Vzdalenost od
firmy Granit
Lipnice s.r.o.

Pocet lomii 6
Zula
Druhy nerostu frselieeee),
mramor,
piskovec
Siie sortimentu Ay
sortiment
vyrobkd (16
druhti a vyse)
Zulové
dlaZebni 2 140 K¢
kostky
8/10
Cena . 2
Krajniky 460 K¢
Obrubniky 1506 K&
32x24
aTesty a
certifikat
Certifikaty, atesty jakosti TUV
SUD IS0 9001
Pieklad
internetovych Nenabizi
stranek do ciziho
jazyka
Sluzby navic Firemni
montaz,
zajisténi
dopravy,

Granit
Zednicek

84 km

Zula (Zluta,
Seda, melir),
granodiorit

Sirsi
sortiment
(12-16 druhi)

2 800 K&/t

600 K¢

1650 K¢

Atesty na
Zulovou
dlazbu

Anglictina

Némcina

Zadné

Firma Kavex

65 km

Zula
(béloseda -
az
namodrald)

Sirsi
sortiment
(12-16 druhi)

2 243 K¢/t

580 K¢

1541 K¢

Neuvedeno

Némcina

Vyrobky
podle prani
zakaznika

Lom
Prosetin

61 km

Zula
(modroseda)

Piiméteny
sortiment
(7-11 druhi)

2200 K&/t

520 K¢

1580 K¢

Atesty na
Zulovou
dlazbu,

certifikaty a
splnéné
normy

Nenabizi

Zadné

Tabulka 2 - Analyza konkurenc¢ni pozice firem na trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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Lom Matula

58 km

Zula
(modroseda)

Priméteny
sortiment
(7-11druht)

2 415 K¢/t

560 K¢

1550 K¢

Atesty na
Zulovou
dlazbu

Nenabizi

Zajisténi
dopravy



Zhodnoceni konkurenc¢ni pozice firem
VétsSina konkurencnich firem se nachazi priblizné stejné daleko od zkoumané firmy.
V tabulce je zndzornéno, Ze lom Matula se nachazi nejbliZe firmé Granit Lipnice s.r.o.,

ale hned poté lom Prosetin.

V poc¢tu loml ma silnou prevahu zkoumana firma, ktera vlastni 6 lomt. Firma Kavex
se ¢ty'mi lomy a firma Granit Zednicek se tfemi lomy jsou také velice konkurencni.

Vsechny firmy nabizeji vyrobky ze Zuly. Ovsem podle oblasti vyskytu se Zula lisi svym

Vv owv

zabarvenim. Firma Kavex jako jedina zkoumana firma tézi zadanou Zulu v béloSedém

Vs v

zabarveni, proto ma urcitou vyhodu pred konkurenci. Firma Granit Zednicek tézi Zulu
ve trech zabarvenich, a také téZi granodiorit, ktery je skoro totoZny se Zulou.
Firma Granit Lipnice s.r.0. nabizi modrosedy odstin Zuly, stejné jako lom Prosetin alom
Matula. OvSem firma se mliZe pySnit nabizenim vyrobkid z mramoru a piskovce.

Firma Granit Lipnice s.r.o je napied v po¢tu nabizenych vyrobki pired svou konkurenci.
Hlavnim divodem je fakt, Ze firma vlastni 6 lomt, ve kterych tézi 3 druhy nerostu.
Granit Zednicek a firma Kavex predstavuji mensi konkurenty v poctu nabizenych

vyrobkd.

Cenové hledisko miize byt pro nékterého zakaznika nejdilezitéjsi. Pfi porovnavani cen
nebylo moZné u firmy Granit Lipnice s.r.o. najit cenik. Firma sdélila, Ze ceniky neuvadi
z diivodu konkurence. Ceny jsou zdkaznikovi sdéleny na =zakladé poptavky.
Je mozné tici, Ze diivodu nesdéleni cen produkti si firma drZi nejniZsi ceny.

Ztabulky je zifejmé, Ze firma Granit Lipnice s.r.o. a firma Lom Prosetin vlastni
certifikaty. Dale také spolecné s firmou Granit Zednicek a Lom Matula provadi aTesty

na téZebni material.

Firma Granit Zedni¢ek jako jedind nabizi preklad svych stranek do anglického
a némeckého jazyka. Pro firmu to znamena prileZitost oslovit zahrani¢niho zakaznika.

Také firma Kavex nabizi moZnost prekladu stranek do némeckého jazyka.

Firma Granit Lipnice s.r.o. svym zakaznikim zajisti dopravu vyrobki a také jejich,
od pracovnikd firmy. Firma Kavex je ochotna vyrobit vyrobky, podle piani zakaznika.

A Lom Matula nabizi zajisténi dopravy vyrobkd.

Z tabulky je mozné rici, Ze firma Granit Lipnice s.r.o. je nejsilnéjSim konkurentem

jak v poctulom{, tak druhii nabizenych vyrobki za vyhodné ceny a dopliikovych sluzeb
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navic. OvSem pro zakaznika neni dileZity pocet lomli, mnohdy ani cena.
Zakaznik ma jasnou predstavu, co od podniku ocekava. Pokud mu podnik nevyjde

vstric, obrati se na konkurenci.

VSechny firmy, které byly vySe uvedené, ovliviiuji svou Cinnosti analyzovanou firmou.
Presto, Ze se analyzovany podnik citi byt ohrozen, ma svou stalou klientelu

a spokojené zakazniky. Konkurenc¢ni firmy pritom tézi rizné zbarvené nerosty,

které jsou odlisné od firmy Granit Lipnice s.r.o.

Dilezité pro zakaznika, aby ho firma upoutala, jsou upravené internetové stranky,
a dale osobni nebo telefonicky kontakt. Podle vzhledu internetovych stranek,
si zakaznik udéla tusudek, jaka kvalita podniku asi bude. Pri osobnim jednani
je dulezité, jaké vystupovani kzdkaznikim ma zaméstnanec firmy.
Prvni osobni kontakt je vZdy nejdtlezitéjsi. Je prokazano, Ze clovék da na prvni dojem.
Pokud se zdkaznikovi nezamlouva osoba, se kterou komunikuje, radéji se poohlédne

po jiné spolecnosti, ve které zjisti, jestli se k nému Iépe ¢i hiife chovaji.
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6.2 Shrnuti vysledki zpohledu konkurenceschopnosti firmy

Granit Lipnice s.r.o.

v

V predchozi casti byly popsany konkurencni firmy v okoli a je moZné rici, Ze firmy
predstavuji silnou konkurenci pro zkoumany podnik. Proto tato ¢ast bude zamérena
na silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby firmy ve vztahu ke své konkurenci.

Aby firma méla staly ptrehled, jak se ji dati na trhu, méla by si priibéZné zaznamenavat
své stavy do tabulky, a vyvarovat se chybam, které by mohly napachat velkou Skodu.
V bodech jsou zobrazeny problémy, které zaméstnanci celkové vidi jako nejvétsi

piekazku ve firmé.

Silné Stra’nky Slabé strénky

S modernistrajnivybaveni - internetové stranky v jednom jazyce

v e e 9 - zastaralé hardwarové a softwarové vybaveni
- Siroky pocet vyrobkd

vvr o - zastaralé systémy
- vy$Si pocet lomu

. . P - zabezpeceni - kamerovy systém
- kladné reference od zakazniku P ysy
- vnitfni nepokoje mezi stredisky
- malé skladovaci prostory

- servis stroju - zahranicni vyrobci

Prilezitosti Hrozby
- vstup na zahranicni trh - stdvajici konkurence
- nové technologie - vstup nové konkurence

- pracovni prostredi
- Spatna kvalita nerostu

- malo zakazek

Obrazek 8 - SWOT analyza v porovnani s konkurenci
Zdroj: vlastni zpracovani

Silné stranky

Moderni strojni vybaveni - firma se snazi investovat do strojniho vybaveni,
aby zaméstnanclim usnadnila praci pii zpracovani novych vyrobkii. I presto, Ze firma
nakupuje nové stroje, a ma oproti své konkurenci na vrh, méla by také investovat

do vybaveni bagri a jerabt, protoze Casté opravy se vysSplhavaji na vysoké castky.
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Siroky sortiment vyrobkii - firma nabizi S$iroky sortiment vyrobkd,

které jsou k nahlédnuti piimo ve firmé na stojanech, nebo na internetovych strankach.

Vyssi pocet loma - na Vysociné firma vlastni 3 lomy pro téZbu Zuly, na teplicku jeden
lom pro tézbu piskovce a v Nehodivu také jeden lom pro téZbu mramoru.

Zakaznik tak ma moznost vybrat si z vice nerostii od jednoho prodejce.

Montaz vyrobki - firma na useku uslechtilé kamenické vyroby zaméstnava skolené
zaméstnance, kteii pokladaji objednané zboZi primo zaméstnancim na misto,
kde si preji.

Kladna reference - ¢ast spokojenych zakaznikl prichazi osobné podékovat do firmy,
posilaji e-maily, Ci telefonicky kontaktuji firmu, aby podékovali za jejich vyrobky
a pripadné sluzby doruceni a zhotoveni. Firma je velice rdda za zpétnou reakci,

je sitakjistd, Zze zakaznici v budoucnu vyuZiji urcité jejich sluZeb, ¢i je mohou doporucit.

Slabé stranky

Internetové stranky v jednom jazyce - mnoho zahranic¢nich zadkazniki, kteri hledaji
specidlni zboZzi, prohlizZi internet a hledaji firmy ze sousednich statd.
Pokud firmy zajiStuji preklad, maji tak firmy mozZnost dostat se do podvédomi

zakaznika a nasledné si ho ziskat.

Zastaralé hardwarové a softwarové vybaveni - jelikoZ pocitace ve firmé stale
funguji, vedeni firmy nepotrebuje investovat do nového vybaveni.
Zaméstnanci si ovSem na nékteré funkce pocitace stézuji, takZe by prozatim stacilo

aktualizovat software ¢i nainstalovat nové programy pro lepsi praci.

Zastaralé pouzivané systémy - systémy, které jsou v podniku, se pouzivaji od doby
jejiho vzniku. Firma béhem své doby plisobeni na trhu neinvestovala do novych

systému. Bohuzel systémy nespliiuji urcité pozadavky, mezi zasadni patii ukladani

a zaloha dat.

Vnitini nepokoje - mezi nadfizenymi mnohdy panuje napjata situace,
ale byva to zptisobeno problémem, ke kterému se nechce nikdo prihlasit.

Jinak vztahy funguji bezproblémové.

Malé skladovaci prostory - firma umoziiuje zdkazniklim skladovat jejich objednavky
ve skladu za urcité poplatky. Firmy si ¢asto objednavaji vétSi mnozstvi, vyzvednou

v 7

si pouze cast a dal$i cast nechaji ve firmé. Firma momentalné reSi problém,
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protoZe uz neni misto pro uskladnéni, a resSi se vykaceni casti lesa, aby se zvétSily

skladovaci prostory.

Zabezpeceni - firma nenf priliS zabezpecena pred riiznymi hrozbami, které by mohly

firmu v nepritomnosti zaméstnancti ale i béhem provozu ohrozit.

Servis strojli po softwarové strdnce - vétSina stroji je pofizena ze zahranidi,
protoZe u ndas se tyto stroje neprodavaji. Problém nastava, pokud se stroj rozbije,
protoze firmy v Ceské Republice specializované na opravu stroji toto odmitaji,
a firma musi kontaktovat dodavatele, zajistit jeho prijezd, ubytovani na nékolik dni,
protoZze stroj se musi vdobé opravari testovat, a poté zajistit cestu zpét.
To vSe je velice nakladné pro firmu, proto by méli najit vhodnéjsi reSeni,

zaskolit si 2 zaméstnance a nezvysSovat investice.

Hrozby
Stavajici konkurence - stala konkurence predstavuje nejvétsi hrozbu pro firmu.
Firma mtze provézt jakoukoliv zménu ve svém podnikani, a ziskat tak celkovou

konkurenci na trhu.
Vstup nové konkurence - kazdy podnik se citi vstupem nové konkurence ohrozen.

Pracovni prostiedi - predstavuje denni nebezpeci pro zaméstnance pracujici v lomu.
Ve firmé Granit Lipnice s.r.o. doSlo pii praci vlomu jiz k 4 Urazim za dobu
jejiho piisobeni.

Spatna kvalita nerostu - kvalitu nerostu nemtZe nikdo ovlivnit. Pokud by nerost

byl nekvalitni, nemohla by firma zpracovavat zakazky, a prisla by o své klienty.

Malo zakazek - v pripadé nasyceni trhu konkurenci nastava nebezpeci malého poctu
zakazek. Firma zatim prosperuje, ale pocituje, Ze pocet zakazek se kazdym rokem méni.
PrileZitosti

Vstup na zahrani¢ni trh - firma jiz vyvazi do sousednich zemi, ale mozna prilaka
i ostatni zahrani¢ni staty, do kterych by mohla vyvazet. Sochar Petr Dvorak
zpracovaval na Granitu Lipnice s.r.o. 2 sochy, které byly na zakdzku do Holandska.

MozZna firmu ¢eka spoluprace s Nizozemim.
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Nové technologie - firmé se nabizi prilezitost vyuzit nové technologie,
které se nabizeji jak v oboru prace s nerostem nebo téZbé. Tak druhou moZnosti vyuZiti
jsou ICT technologie, které podpoii prodej, efektivnéjSi cCinnost zaméstnanct

a zlepsi pozici firmy z pohledu vyuZzivani ICT.

6.3 Navrh doporuéeni na zlepSeni konkurenc¢ni pozice firmy

Granit Lipnice s.r.o.

Na zakladé provedeni SWOT analyzy jsou zde urcené navrhy, kterym oblastem

by se firma méla nejvice vénovat.

Ze SWOT analyzy se dosSlo k zavéru, Ze ICT technologie predstavuji slabou stranku
firmy v oblasti konkurencni pozice, a je to oblast, ktera stoji za dal$i zminku.

Firma by se méla vice prezentovat na internetovych strankach. Webové stranky
firmy denné nenavstivi tolik zakaznikd jako u konkurence, proto musi zlepsit
jejich vzhled a také propagaci na internetu. Konkurené¢ni firma ma vytvorené stranky
i v anglickém a némeckém jazyce. Firma Granit Lipnice s.r.o. by také méla popremyslet
o verzi stranek v cizich jazycich, a ziskat tak mozZnost oslovit i potencionalni zdkazniky

v zahranidi.

Firma od doby svého vzniku neinvestovala do softwarového ani hardwarového
vybaveni. Vybaveni ztraci svou funk¢nost, proto by firma méla investovat do nového

softwarového i hardwarového vybaveni, aby zajistila efektivnéjsi praci.

Informacni i komunikacni systémy jsou ve firmé stejnou dobu jako softwarové
i hardwarové vybaveni. Systémy nesplnuji také pozadavky, jaké si firma preje.
A proto, aby byla firma konkurenceschopnou, méla by investovat do ICT a zvySsit svou

konkurenceschopnost firmy na trhu.

Aby byla zvysila bezpec¢nost firmy, méla by zajistit kamerovy systém, pro nepretrzité
sledovani a hlidani podniku, i v dobé nepiitomnosti zaméstnanct.

Uvnitt podniku by nemély vznikat nepokoje. Firma by méla dohlédnout,
aby nenastavaly zbytecné vnitini nepokoje. Pokud jsou spokojeni zameéstnanci,

je spokojena firma a poté i zakaznik.
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Zakazniklim je nabizena moZnost ponechani vyrobeného zboZi na skladé.

JelikoZ sklad firmy je jiz plny, aktualné firma resi navySeni skladové kapacity.

VétSina stroji je dovazena ze zahranici, v pripadé poruchovosti musi zahrani¢ni
vyrobci prijet do firmy a zarizeni opravit. To vSe je pro firmu nakladné a zdlouhavé.
Bylo by vhodné, aby firma vymezila max. 2 zaméstnance, a v pritomnosti zahranicni

firmy je zaSkolila na spravu zarizeni.

Firma pouziva nekvalitni informa¢ni a komunikaé¢ni technologie, které zpomaluji firmu
vjeji plynulé funkcnosti. PoclitaCe nestihaji svou cinnost, a zaméstnanci nemaji
k dispozici moderni servery, které by jim pomohly a usnadnily praci.
Firma by predevSim méla v této oblasti investovat a zajistit tak lepsi fungovani uvnitr

podniku.

Nejslabsi strankou ve firmé je tedy ICT a predstavuje nejvétsi problém v podniku,
bude se tato prace dale zabyvat zkoumanim téchto stranek.

Firma ke své ¢innosti urcité vyuziva systémy, proto bude vhodné zjistit, o jaké systémy
se jednd, jaké jsou jejich schopnosti, moznost rozsireni, doba vyuZzivani a jaky pohled
maji zaméstnanci na pouzivané systémy. Systémy by mély predevsim slouZzit k tomu,
aby zaméstnanciim usnadnili jejich Cinnost, pracovaly efektivné a ukladala a tridila

vSechna potiebna data.
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7 Analyza informaénich a komunikaénich systému
ve firmeé

Diky informa¢nim a komunika¢nim systémim ma firma lepsi prehled o zdkaznicich,
objednavkach, objednaném zbozi, a vSechna data si mlize zpétné dohledat.

UZivatelé mohou také pres tyto systémy komunikovat a vyrizovat pracovni zalezitosti.

7.1 Informacni systémy vyuzivané ve firmé
Firma jiz od svého plisobeni na trhu pouZziva server, ktery se jmenuje ,,spole¢ny server*.

Datovy server

PouZivanym systémem ve firmé je datovy server. Pokud jeden uzivatel upravi spolecna
data v  dokumentu, vSichni ostatni uZzivatelé uvidi tuto zmeénu.
Server obsahuje jednotlivé slozky, které jsou rozdéleny podle utvard.

Ve firmé celkem plisobi 6 utvartl, kde na obrazku niZe je zobrazeno, jak rozdéleni

slozky piimo vypada.

Dokumenty SERVER v O rohledat: Dokument

Ekonomicke cddéleni 27.03.2018 12:3

import 19.03,2018 8:38 SloZka souboru
Mechanizace a udrzba

Obchodni oddéleni

Personélni oddéleni 27.02.2018 10:34

Piskovce

Praha

Sekretariat 0 2015 8:3 Slozka soubory
Vyrobni oddéleni

Zavedni lomu

Obrazek 9 - Ukazka serveru ve firmeé
Zdroj: Granit Lipnice s.r.o.
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Ve firmé byl umoZnén pristup do serveru, proto je zde uvedend ukazka,
jak zaméstnanci déli urcité informace do jednotlivych sloZek. Zobrazena slozka

je urCena obchodnimu oddéleni.

Dokumenty SERVER » Obchodni oddéleni » Archiv » Obchodni 2015 » v ohledat: Obchodn
Nazev ’ Datum zmén Typ Velikost

Abrahem-foto matenaly t
Cenoveé nabidky 2015 t
Export 15 2 3 S soul
Hochtief - CVUT Pha 19.03 ; Slozka sout
Objednavky t
Potvrzeni objednavky 01.12.2015 12:3 L
pozastavky - Zadost o uveolneni 20.02.2018 15:29 Slozka soubory
Skanska - Plzen 09.2017 9:50 Slozka soubory
Smiouvy 2015 9.11.2014
Techn.dokumentace akci 9.11.2014
Upominky 6.02.2
zakazky HKV 2030 Lipnice 9.12.2 8:48 Slozka soubo
zakazky HKV 2040 Paviov

zakazky HKV 2050 Horka 24 8 @57 Stozka soubo

2akazky MontaZe 9040
zakazky T 3010 Teplice 7 i ka t
zakézky UKV 2020 9 018 9:23 Slodka soul
B’ Kniha poptavek a objednavek 2015
B roéni vykaz vyroby UKV (2) 9.11.2014 14:17 tM fit Exc 11kB

BE7 rodni vykaz vyroby UKV

Obrazek 10 - Ukazka sloZky obchodniho oddéleni
Zdroj: Granit Lipnice s.r.o.

Pristup do serveru:

- do serveru maji pristup opravnéni uZzivatelé strediska Lipnice nad Sazavou.
Mezi né patii reditel firmy, mistfi vyroby, vedouci stredisek, sekretaika
a vedouci mzdového, obchodniho a uc¢etniho usekuy,

- uzivatelé zabyvajici se urcitou funkci v podniku, maji pristup do téch slozek,
které souvisi s jejich praci,

- Napft. pan Novdk, ktery se zabyvd ucetnictvim, nemd pristup do sloZky pod ndzvem
zameéstnanci. Jeho praci je zpracovdvat faktury, tak doslé a poslané penize.
Ve sloZce zaméstnanci jsou vsichni firemni zaméstnanci, které md na starosti
persondlni oddélent;

- data vserveru jsou archivovana od vzniku daného serveru, tudiz se mohou

dohledat informace, které jsou vice jak 10 let staré. Server je nainstalovan
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ve firmé jiZz od jejlho zacatku, coz letos bude presné 20 Ilet,
nedoslo zatim k Zddnym inovacim serveru,
- vSechny dokumenty jsou uklddany v programu Microsoft Word,

tudiz pri dohledani informaci, je mozné dokument upravit a znovu pouZzit.

Nevyhody serveru:

Nepropojenost serveru - pii nepropojenosti serveru dochazi ke zdlouhavému
procesu nacitani a vkladani informaci do spolecnych sloZek. Server nespliiuje vSechna
jeho ocekavani, a uzivatelé vykonavaji cinnosti za néj. UzZivatelé nemaji pristup
ke vSem sloZkam serveru, proto se nemohou dostat k informacim o vSech zakaznicich.
Priklad: Stredisko Praha spolupracuje se stirediskem v Lipnici nad Sdzavou.
Casto se stdvd, Ze zdkaznici napisi sviij poZadavek jak na stiedisko Praha, tak do Lipnice
nad Sdzavou. JelikoZ strediska doufaji, Ze zdkaznici poslou ndvrh pouze
na jedno stredisko, nekomunikuji spolu skrz objedndvky. Po zpracovdni ndvrhu poslou
zdkaznikiim své vyjddreni, ovSem dve stiediska daleko od sebe si stanovuji trochu
jind cenovd kritéria. Poté nastdvd problém, kdy zdkaznik posle zpét svou odpoveéd,
ve které by se rdd dozvédél, ktery ndvrh miiZe brdt v potaz. Rozdily v celkové cené jsou

malé, napriklad jen pdr stovek korun, ale proc zbytecné platit vice.

Neprehlednost - patii mezi negativni stranky firemnich systémt. Systémy by mély
byt navrzeny tak, aby uZzivateli usnadnili jeho praci, dokazal se v systému vyznat,
a mohl pracovat efektivné. Mnohdy ale neptrehlednost ma své diivody.
Pokud firma ocekava od systému funkcnost, spolehlivost, prizplisobivost, ¢i schopnost
dalSiho rozvoje, musi se uZivatelé naucit pracovat se systémem, ktery se svymi
schopnostmi patii mezi kvalitni systémy. (Sodomka, 2017)

Priklad: Firma obdrZi objedndvku od svého stdlého zdkaznika. Pokud zdkaznik neuvede
fakturacni udaje, podle kterych by ho firma snadno dohledala, musi zaméstnanci vSechny

uloZené dokumenty prohleddvat.

v

Nebezpeci ztraty dat - systém nedokaZe data zalohovat. Data, ktera jsou denné
ukladana do serveru, nejsou zalohovana a mohou byt smazana. V pripadé odstranéni

dat nejsou dohledatelna. Kontrola serveru a zalohovani dat se provani kazdych 14 dni.
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Vyhody systémy

Vyse byly zminéné nevyhody, ale server ma i urcité vyhody. VSechny potiebné
dokumenty jsou online k dispozici vSem zaméstnanclim, ktei'{ maji piistup do daného
serveru. Informace jsou uloZeny po celou dobu fungovani firmy a samoziejmé
i zalohovany, pro pripad ztraty.

Vyhodou serveru je jeho jednoduchost spravy a prehlednost. V piipadé opravy neni

tieba IT specialista, ale i nezauceni zaméstnanci si dokazi s opravou poradit.

Systém Tempo

Systém, ktery opravnéni zaméstnanci vyuZzivaji, se jmenuje Tempo. SlouZi k evidenci
vystavenych faktur, pohledavek, mnoZstvi zbozi na skladech, k evidenci vnitiniho
ucetnictvi a ke kontrole zaplacenych faktur. K systému maji pristup vedouci stiredisek,

ekonomicky a mzdovy utvar.

Problém nastane, pokud napfiklad obchodni stredisko potrebuje zjistit,
zda doSlo k zaplaceni vystavené faktury za odebrané zbozi. Zaméstnanec musi osobné
dojit do ucetniho oddéleni nebo =zavolat, a zjistit, zda uZ probéhla platba.
V ptipadé neobdrZeni platby, musi zaméstnanci obchodniho tUseku pozdrzet dalsi

vydej zboZi, a denné zjiStovat na prisluSném utvaru, zda uz transakce probéhla ¢i ne.

Systém spliiuje poZadavky propojenosti se vSemi stiedisky jako je Praha, Teplice
a Lipnice nad Sazavou. Ze systému dokaze ucetni oddéleni vytvorit mésicni analyzy
vyfakturovaného zboZzi ze vSech stredisek, mésicni zisk nebo celkovou sumu,
ktera byla vyplacena na mzdach.

Opravnéni uzivatelé maji moZnost nahlédnout do skladu firmy na pftijaté

a vydané zbozi, které zodpovédny skladnik denné zapisuje do systému.
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7.2 VyuZivané nastroje komunikace ve firmé
Firma pouziva nékolik nastroji pro komunikaci, mezi hlavni nastroje patfi:

Skype - komunikace mezi zaméstnanci probiha pomoci nastroje Skype,
ktery slouzi krychlému pireddavani informaci. Pomoci ndastroje neni mozné
komunikovat se zakazniky ¢i obchodnimi partnery, je to povazZované za neformalni

komunikaci.

Internetové stranky - firma na svych internetovych strankach poskytuje zakladni
informace o firmé, nabizenych vyrobcich a o jejich téZbé, zpracovani a montazi.
Firma na strankach vklada ,aktualni prodejni akce®, kdy je mozZné koupit hotové zbozi

za zvyhodnénou cenu.

€ C d | ® www.granit-lipnice.cz %

#M/yff — o ) )
w ///PW!}{; UVODNI STRANA TEZENE MATERIALY VYROBKY REFERENCE KONTAKT Q
L4

Spolecnost Granit Lipnice s.r.o. byla zaloZena v roce 1998 a od té doby se zabyva

dobyvénim a zpracovanim nejkvalitnéjsich &eskych zul, piskovel a mramoru

Tyto materialy jsou spojeny s historickym vyvojem architektury v Cechach a na Moraveé,
jejich odolnost a kvalita je provéfena staletimi. Ve spojeni s novymi technologiemi a
vysokou kvalitou opracovani nachazeji tyto pfirodni materialy uplatnéni nejen

v komeréni vystavbeé, ve vefejnych prostorech a zahradni architekture, ale stale vice i

mezi stavebniky rodinnych doma

Vlastni surovina z Sesti lomd, velka vyrobni kapacita, pruznost, vysoka kvalita vyrobkd a
provadénych kamenickych praci.

Diky témto hodnotam si spolenost Granit Lipnice, s.r.o. vydobyla pevné misto na trhu

Obrazek 4 - Internetové stranky firmy Granit Lipnice s.r.o.
Zdroj: Granit Lipnice s.r.o.

E-mailova komunikace - zaméstnanci firmy vyuZivaji emailovou komunikaci
piedevsim s obchodnimi partnery, a také se zakazniky. Ptiblizné polovina zakaznika

firmy dava prednost objednavani zakazky pomoci e-mailu.

Telefonni komunikace - firma denné komunikuje se zakazniky skrz telefonni
komunikaci a zaméstnanci jsou proskoleni, jak se spravné chovat k zakaznikim,
a jakych pravidel se drzet. Stejné tak komunikace ptsobi i opacné, kdy zakaznici
telefonuji do firmy, aby si objednali zboZi, zajistili jeho odvoz, zaplaceni,

nebo reklamovali ptijaté zboZi.
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Osobni komunikace - firma preferuje osobni komunikaci s diilezitymi zakazniky,
které si zve na obchodni schlizky. Samoziejmé i s jednotlivci firma rada komunikuje
osobné, nez po telefonu. Osobni komunikace také probiha uvnitt podniku

mezi samotnymi zaméstnanci, napi. v podobé schilizek, firemnich zasedani

Veletrhy - firma se kaZdorocné prezentuje na stavebnich veletrzich, kde se setkava
nejen se svou konkurenci z okoli, ale skonkurenci zcelé republiky, ¢i zahranici.
Firma oslovuje potencionalni zakazniky, sdéluje jim informace o svém podnikani,
nabizenych vyrobcich, zakaznici maji moznost si prohlédnout hotové vyrobky a firma
se snazi ziskat co nejvice informaci o zakaznicich, o jaké zbozi maji zajem,

a zkousi jim nabidnout své vyrobky.

Cast zakaznikd prechazi ke konkurenci zdGvodu nedodrzeni termind.
JelikoZz firma zpracovdvd hodné objednavek denné a nema systém,
ktery by zaznamenaval priibéZnou vyrobu, nestiha firma zajistit ve stanoveném case
objednavky a prichazi o své zakazniky.

V loniském roce opustilo stredisko v Dolnim Mésté na 15 zaméstnanct, z celkového
poCtu 90 lidi. Pripada vice prace na zaméstnance, jsou vytiZzeni a unaveni.
Kvalitni systém by také mohl usetrit lidské zdroje, urychlit praci a zajistil dodrzeni
stanovenych termint.

Firmé chybi systém na zaznamenavani zboZi na skladé. Vedouci stredisek nemaji
prehled o aktudlnich stavech, a proto musi telefonovat nebo navstévovat sklady,
aby zjistili konecny pocet. PriCemZ zjiStovani aktualniho stavu skladu zabira

zameéstnanctim dalsi ¢as, ktery by mohli vyuzit mnohem efektivnéji.
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7.3 Strnuti vysledkd vyuzivanych ICT technologii ve firmé
Granit Lipnice s.r.o.

SWOT analyza byla vytvorena na zakladé zjiSténi potfebnych informaci o firmé
a z fizenych rozhovort se zaméstnanci. Méla by slouZit ke zhodnoceni vyuZzivanych ICT

technologii ve firmé.

Silné stranky Slabé stranky

- system Tempo - zastaralé softwarové a hardwarové
vybaveni
- zadné socialni sité

- zastaralé reseni datového ulozisté

Prilezitosti Hrozby
- investice do novych technologii - vysoké investi¢ni naklady
- investice do novych PC, notebookd, - $patné zvoleny systém

tiskaren
- prezentace na socialnich sitich

- oblibeny nerost

Obrazek 12 - SWOT analyza ICT technologii ve firmé
Zdroj: vlastni zpracovani

Silné stranky
Systém Tempo - firma jiZ nékolik let tento systém vyuZivad a firemni oddéleni,

které ma do systému pristup, je spokojeno s jeho funk¢nosti a systém by nemeénilo.

Slabé stranky

Zastaralé reSeni datového uloZisté - jelikoZ datovy server je nainstalovany ve firmé
od jejiho vzniku, bylo by vhodné zajistit vhodnéjsi nové uloZisté, které by uchovavalo
vSechna data. Zaméstnanci upozornili na problém s GloZiStém, protoZe server neuklada
dokumenty priibézné, ale v urcitém ¢asovém useku. Kazdych 14 dni jsou vSechna data
zkontrolovana a poté zalohovana. Data, ktera jsou v priibéhu mésice omylem smazana,

jsou téZce dohledatelnd a ve vétsSiné pripadi se data nepodar najit.
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Zastaralé softwarové a hardwarové vybaveni - vybaventi je ve firmeé téZ od doby jejiho
vzniku. Nékterd zarizeni funguji pomérné dobre, ale systém nestiha rychle nacitat
dokumenty ¢i internetové odkazy. Je moZné, Ze novy systém by pocitacové jednotky

nezvladly.

ZAadné socidlni sité - firma se na internetu prezentuje pomoci webovych stranek,
kde sdéluje vSechny diilezité informace, ale neni mozné ji najit na socialni siti.
Je to velkd nevyhoda, protoZe mnoho uZivatelli je prihlaseno na socidlni siti,
a mohli by firmu jednoduSe vyhledat.

PrileZitosti

Investice do novych technologii - nejvétsi prileZitosti, kterou by firma méla uskutec¢nit
je investice do novych technologii. Technologie jdou stale kupredu,
a usnadnuji zaméstnanclim praci. Naklady jsou samoziejmé vysoké, ale béhem kratké

doby se investice vrati zpét do firmy mnohokrat.

Investice do vybaveni kancelari - pri porizeni novych technologii by bylo vhodné
investovat i do softwarového a hardwarového vybaveni kancelafi, protoze staré
pocitacové jednotky by nové technologie nemusely zvladnout. TudiZ by se firma

zdrZela pri objednani novych pocitacovych jednotek a se zavedenim systému.

Prezentace na socidlnich sitich - firma by méla investovat do reprezentace své firmy
na socialnich sitich. Ze zkoumanych firem v okoli firmy, nenf Zaddna firma prezentovana
na socialnich sitich, tudiz tato volba by znamenala pro firmu nejen lepsi propagaci,

ale také vétsi konkurenceschopnost.

Oblibeny nerost — Zula je stale oblibeny nerost, a prilezitost, kterou by firma mohla
ziskat, by byl zavazek do zahrani¢i. Firma nabizi nejen Zulu, ale také mramor
a piskovec, tudiz by vzahrani¢i mohla oslovit vice zdkaznikd, nez jen ty,
které se zajimaji o Zulu. OvSem toto souvisi i sinternetovymi strankami firmy,

které jsou pouze v Ceském jazyce.
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Hrozby

Vysoké investicni naklady - pokud se firma rozhodne pro investici do novych
technologii, méla by oslovit vice dodavateli systémf, a na zadkladé odpovédi vybrat
ten nejvyhodnéjsi se vSemi funkcemi. Firma by se neméla undahlit, aby zbytecné

nezaplatila vice, nez je potieba.

Spatné zvoleny program - firma si musi predem stanovit takova Kkritéria,

ktera od systému ocekava, aby si vybrala ten spravny se vSemi funkcemi, které si preje.

7.4 Navrh doporuceni v oblasti ICT technologii

Na zakladé provedené SWOT analyzy na zlepseni konkurenceschopnosti firmy se doslo
k zavéru, Ze nejslabsi strankou firmy jsou ICT technologie. Proto byla vytvorena SWOT
analyza, ktera byla zamérena pouze na oblast ICT v podniku a predevSim zjiSténi
slabych stranek, kterym by se firma méla vénovat. DoSlo se k zavéru, Ze ICT technologie

nejsou optimalni, na zakladé toho je navrzeno doporuceni.

Firma by se méla vénovat softwarovému a hardwarovému vybaveni firmy.
Jelikoz vybaveni je ve firmé od doby jejiho pisobeni, nefunguje tak efektivné
jako pri jeho porizeni. Nespliiuje vSechny pozadavky, které od néj firma ocekava,
je neménné, firma tedy nemiiZe oCekavat Zadna zlepSeni. Proto investice do nového
softwarového a hardwarového vybaveni predstavuje pro firmu nejlepsi feseni,
na které firma bude potiebovat ¢ast financi, ale béhem urcité doby se ji vSechny

potiebné naklady vrati zpét, a firma usetri jak penize, tak i Cas.

Pri analyze internetovych stranek firmy se doslo k zavéru, Ze firma pro svou prezentaci
podniku vyuZziva pouze vlastni internetové stranky. V dneSni dobé se firmy posouvaji
dale, vyhledavaji socialni sité, které denné navstivi miliony uzivateli ze vSech ¢asti
svéta. Firma by méla do této slabé stranky investovat, a méla by se prezentovat
na socialnich sitich, kde by ziskala velkou prileZitost oslovit potencionalni zakazniky
nejen z Ceské republiky, ale také ze zahrani¢i. Firma by ale méla zajistit pieklad,
aby stranky byly mozZné zobrazit v cizim jazyce. Firma jiZz vyvazi své vyrobky
do Némecka, Rakouska a na Slovensko a mohla by tak ziskat moZnost vyvozu

do okolnich statu.
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Pii analyzovani systému bylo zjiSténo, Ze systém nedokdZe zalohovat data.
Data jsou v pribéhu ukladdna do systému, a pravidelné v intervalu 14 dni jsou
zalohovana. Pokud uZivatel omylem smaze data, kterd jsou v systému krats$i dobu
nez je minimalni doba pro zalohovani, data jsou smazana a nelze je dohledat.

Tento problém je zasadni, protoZe data a informace o klientech, které nelze jizZ nikdy
dohledat je pro firmu nemoZzné. Firma by méla investovat do nového systému,

ktery bude pracovat kvalitné a efektivné.
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8 Shrnuti vysledki a navrh doporuceni

Firmy zabyvajici se vyrobou systéma se prizpisobily, a nabizeji vice produkti
urcenych pro malé, velké a i za¢inajici firmy. Dnes i malé firmy vyuZivaji ke své €innosti

software. (Ontl, 2016)

Na zakladé provedeni analyzy systémi pouzivanych v podniku je doslo k zavéru,
Ze soucasné pouzivany systém je jiZz nedostaCujici. A to znékolika divodq,
které jiz byly v praci popsany.
Firma ke své cinnosti nepotiebuje specidlni systém, ale pouze zakladni systém,
ktery bude spliiovat nasledujici vlastnosti:

- propojenost stredisek,

- jednoducha instalace,

- nenarocnost systému pro uZivatele,

- sprava firemnich soubort

- ukladani dat o zakaznicich,

- pravidelné zalohovani,

- zaznamenavani skladovych zasob,

- pravidelny servis.

Cela tato operace se neobejde bez urcitych finan¢nich nakladd, které se v dlouhodobém
hledisku firmé nékolikrat vrati. Firma bude mit lepSi prehled o pravidelnych
zakaznicich, a tim paddem firma bude moci nabidnout lepsi ceny a byt se zakazniky
v lepSim obchodnim kontaktu. Skrz systém firma bude moci zdkaznika 1épe informovat

o novinkach v prodeji a ve firmé.

Bylo by vhodné, aby tento systém byl zaroven propojeny s internetovymi strankami
firmy. Prineslo by to velkou vyhodu v tom, pokud by se novi zdkaznici na strankach
zaregistrovali, automaticky by se presunuli do tohoto CRM systému, pomoci kterého
by se mohli tito zakaznici v budoucnu oslovit s nabidkou.

Ptipadaji v avahu dva navrhy, které by firmé mohly pomoct pii rozhodovani se.
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CRM systém - hotové reSeni

Hlavnim prinosem hotového CRM systému je predevSim jeho cena.
Dlivodem, pro¢ cena je niz$i nez u feSeni na miru je to, Ze hotovy produkt,
ktery je jiz pripraven k prodeji neni potreba dale upravovat. Neni vhodné se zamérovat
pouze na nizkou cenu, protoze vkonetném disledku je mozZné zjistit,
Ze tento systém obsahuje takové funkcionality, které zaméstnanci firmy nikdy
nevyuziji. Ale zaroven dileZzité i podstatné funkce, které by zaméstnanclim usnadnily
praci, mohou vtomto systému chybét. Pro zaméstnance bude dilezité,
aby probéhlo zaskoleni v novém systému od dodavatelské firmy systému.

Firma zaroven milize zaméstnancim vysvétlit dalsi moZnosti systému,

které zaméstnanci nikdy nevyuZiji.

CRM systém - ireSeni podle pirani zakaznika

Oproti hotovému reSeni systému prinasi feSeni podle prani zakaznika daleko vice
vyhod, ale také urcitych slabin.

To, co bylo u hotového reseni nejvétSim vyhodou, 1ze u systému na miru oznacit
za nejvétsi nevyhodu. Timto faktorem je vyssi cena, ktera u feSeni na miru je v zasadé
opodstatnéna. Hlavnim dGvodem je piedevsim to, Ze cely systém se zpracovava
od prvotni analyzy pozadavku po konzultaci se vSemi zaméstnanci.

Systémy, které jsou pripraveny na miru, presné Kkopiruji poZadavky,
které firma potrebuje timto systémem zpracovavat. Z hlediska budouciho vyvoje

systému je moZné u tohoto feseni zajistit rozsitent ¢i ipravu systému.
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9 Zaveér
Na zakladé provedené analyzy se doSlo ke zjisténi odpovédi na vyzkumnou otazku.

V soucasné dobé firma Granit Lipnice s.r.o. nevyuzivd modernich trend@ v oblasti

informac¢nich a komunikacnich technologii.

Konkurence se fadi v podnikdni mezi nejdlilezitéjsi faktory, na které si firma musi
davat pozor a pravidelné je kontrolovat.

Firma si uvédomuje, které firmy v okoli jsou jejimi potencionalnimi konkurenty. Aby
firma dosahla pfi nejmensim stejnych kvalit, jako jeji konkurenc¢ni firmy, musi se

zameérit na své slabé stranky, na kterych musi primarné zapracovat.

Mezi nejslabsi stranky firmy patfi ICT technologie. Firma si je védoma, Ze v téchto
technologiich zaostava za svymi hlavnimi konkurenty, a proto se rozhodla k reSeni
tohoto problému. Hlavnim diivodem portizeni ICT technologii je jejich piinos pro firmu.
Tato technologie umozni Usporu casu, lepsi poznani svych zdkaznikli a predevsim
bezpecnéjsi praci se svymi daty. Firmé se tak nabizi moZnost pofizeni CRM systému,
kde ma na vybér ze dvou moznych variant. Nabizeji se moZnosti levnéjsiho hotového

reSeni, ¢i naopak, drazsiho reSeni, které by bylo na miru.

Mezi dalsi slabé stranky firmy je moZné zaradit bezpecCnostni kamerovy systém
z divodu Spatného monitorovani firemniho prostoru. Je vhodné kamerovy systém
rozsirit, aby se predeslo moZnym kradezim. Mezi dalsi slabou stranku je mozné zaradit
servis zahranicnich stroji, protoze v ptipadé poruchy musi zahrani¢ni vyrobci vyslat
odpovédného a zkuSeného pracovnika, ktery zajisti potfebny servis na misté. Firmu
tato sluzba stoji nemalé penize, tudiz by bylo vhodné, aby firma zaplatila pro nékolik
svych zaméstnancii skoleni u zahranicnich firem, od kterych ma zakoupené vyrobni
stroje. Tyto naklady by z pocatku byly vysoké, protoze by kmenovi zaméstnanci museli
Casto navstévovat zahrani¢ni vyrobce, ale v konecném diisledku by doslo k finan¢ni
uspore.

Na zakladé vsSech zjiSténych informaci je moZné firmé doporucit hotovy CRM systém,
ktery firmu tolik financné nezatiZi a jelikoZ se firma neradi mezi velké spole¢nosti, bude

hotovy CRM systém spliiovat vSechny jeji poZadavky.

Pro firmu by bylo vhodné, aby si pred kone¢nym rozhodnutim provedla ¢i nechala

provézt hlubsi analyzu, ktera by ji pomohla s rozhodnutim.
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