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Abstrakt

Cilem bakalafské prace je navrh dil¢i ¢asti informacniho systému, kterd za pouziti business
inteligence slouzi k analyze, rozdéleni a spravé zakaznikl firmy poskytujici sluzby v oblasti
finan¢niho poradenstvi. Prvni Casti prace bude provedeni analyzy soucasného stavu a priazkum
systému prace se zakazniky. Uelem navrhovaného feseni bude tvofit analyzy zakaznikd, které
muzou dale slouzit na kvalitngjsi predikce dalsiho vyuziti sluzeb zakazniky, tim i kvalitné&jsi
cileni marketingu a efektivnéjsi systém prace konzultantd firmy diky aplikaci Business
intelligence. Prace bude déale obsahovat i zhodnoceni ocekavaného ekonomického prinosu pro

firmu.

Abstract

The aim of the bachelor thesis is the design of a part of the information system that uses business
intelligence to analyze, divide and manage customers of a company providing financial
advisory services. The first part of the thesis will be to perform an analysis of the current state
and a survey of the customer handling system. The purpose of the proposed solution will be to
form customer analysis that can be further used for better prediction of further use of services
by customers, thus better targeting of marketing and more effective system of work of
consultants of the firm thanks to the application of business intelligence. The work will also

include an evaluation of the expected economic benefits for the company.
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Uvod

V dob¢ informacnich technologii se podniky pfi fizeni svych Cinnosti a ziskavani konkurenc¢ni
vyhody spoléhaji na digitalni feSeni. Jednou z nejvyznamnéjSich vyzev pro podniky je efektivni
analyza, distribuce a sprava klientely, ktera je kliova pro jejich rust a udrzitelnost. Ve vysoce
konkuren¢nim podnikatelském prostfedi se organizace v ruznych odvétvich snazi ziskat
konkuren¢ni vyhodu efektivnim vyuzitim svych datovych zdrojii. Zejména odvétvi financnich
poradenskych sluzeb Celi vyzve, jak spravovat a analyzovat obrovské mnozstvi informaci o
zakaznicich a poskytovat tak personalizované sluzby s ptfidanou hodnotou. V této souvislosti
jsou stale popularnéjsi systémy Business Intelligence, které poskytuji cenné informace o

chovani a preferencich zakaznik.

Cilem této bakalarské prace je navrhnout dil¢i ¢ast informacniho systému, ktery vyuziva
metody Business Intelligence k analyze, vyhodnocovéani efektivity a vyuzivani sluzeb
zékaznikd spoleGnosti poskytujici finanéné poradenské sluzby. Ugelem této prace je vytvoiit
predstavu o tom, jak Ize Business Intelligence vyuzit ke zlepSeni prace s klienty a poskytovani
finan¢nich sluzeb. Navrh se zaméfi na analyzu dat o zakaznicich za ucelem identifikace vzorca

v chovani, preferencich a potiebach, které Ize vyuzit ke zlepSeni péce o klienty.

Ocekavanym vysledkem této prace je navrh dil¢i ¢asti informacniho systému, ktery prokaze
potencial Business Intelligence pfi zlepSovani efektivity prace s klienty v oblasti finan¢niho
poradenstvi. Vysledky této prace budou moci mit prakticky vyznam pro financné poradenskou
spoleCnost, umozni pfijimat informovanéjsi rozhodnuti o fizeni zakaznikii a poskytovani

sluzeb.



Cile prace, metody a postupy zpracovani

Cilem této bakalarské prace je navrh dil¢i Casti informac¢niho systému, ktera za pouziti Business
Intelligence slouZzi k analyze, rozdé€leni a spravé zakaznika firmy poskytujici sluzby v oblasti

finan¢niho poradenstvi.

V této praci jsou v prvni kapitole definované pouzivané pojmy, popsana teoreticka vychodiska

a principy pouzité pii navrhu feSeni.

Druhou c¢asti prace je provedeni analyzy soucasného stavu a prizkum systému prace se
zékazniky. UCelem navrhovaného feSeni bude tvofit analyzy zakaznikd, které mdzou dale
slouzit ke kvalitn€jSim predikcim dalsiho vyuziti sluzeb zékazniky, tim i kvalitn&jsi cileni
marketingu a efektivnéjsi systém prace konzultanti firmy diky aplikaci Business Intelligence.

Prace bude dale obsahovat 1 zhodnoceni ocekavaného ekonomického ptinosu pro firmu.



1 Teoreticka vychodiska prace

V této kapitole bakalarské prace jsou popsané zakladni pojmy, znalosti o informacnich
systémech — definice, historie a zakladni charakteristiky soucasnych informacnich systému
a déleni informacnich systému. Dale je kapitola zaméfena na vychodiska Business Intelligence,

podstatu Business Intelligence a moznosti vyuziti v oboru finan¢niho poradenstvi.

1.1 Informacni systémy

Informacni systémy jsou klicovym aspektem modernich organizaci. Umoziuji podnikim
spravovat data, konat informovana rozhodnuti a efektivné dosahovat cil. Informacni systémy
se skladaji zdat, procesu, technologii alidi. Pouzivaji se prakticky na vSech urovnich

organizace k podpoie velkého mnozstvi funkei.

1.1.1 Definice informacniho systému

Informacni systém je definovan jako koordinovany soubor slozek softwaru, hardwaru, lidi,
procest, dat, a technologii které spolupracuji pii ziskavani, ukladani, zpracovani a Sifeni
informaci na podporu provozu a rozhodovani organizace. Zahrnuje vyuziti technologii a dat ke
spravé informacnich zdroji, automatizaci podnikovych procest, usnadnéni komunikace

a spoluprace a umoznéni efektivniho rozhodovani.

1.1.2 Historie informacnich systému

Informacéni systémy maji dlouhou historii, kterd saha az do starovéku. Prvni znamkou
informacniho systému bylo pouzivani jednoduchych nastroju a technik pro zpracovani a prenos
informaci. Jednim z prvnich pfikladi informacniho systému byl vynalez pisma, ktery lidem
umoznil zaznamenavat a prenaSet informace v Case a prostoru. K dal§im vyznamnym
ptikladm patii i pocitadlo v Cing&, pouzivani papyrovych svitkd a voskovych tabulek k vedeni

zaznamu ve starovékém Egypté a Recku.

Dalsi éra je charakterizovana vyvojem mechanickych zafizeni a stroju pro zpracovani a pienos

informaci. Tato éra zaCala vynalezem knihtisku Johannesem Gutenbergem, ktery zpusobil



revoluci v Sifeni informaci tim, ze umoznil masovou vyrobu tiskovin. Mezi dalsi vyznamné
vynéalezy patii vyvoj tkalcovského stavu, ktery pouzival démé stitky k automatizaci, a pozdéji

vynalez telegrafu — ten umoznil rychly pfenos informaci na velké vzdalenosti.

Vyvoj elektrickych a mechanickych zafizeni pro zpracovani a pfenos informaci zapfic¢inil dalsi
pokrok. Vynalez telefonu Alexandrem Grahamem Bellem v roce 1876 zapocal revoluci
v komunikaci, protoze umoznil pfenos hlasu v realném Case na velké vzdalenosti. K dal§im
vyznamnym vynalezim patii vyvoj psacich stroju, kalkulacek, které urychlovaly kancelarské

prace.

Pouzivani elektronickych zafizeni a pocitaCli pro zpracovani a prenos informaci, napiiklad
ENIAC a UNIVAC, které se pouzivaly predevsim pro védecké a vojenské aplikace a dalsi
vyvoj] mikroprocesorti, umoznilo rozsifeni osobnich pocitaci, které zplsobily revoluci ve
zpracovani informaci a v komunikaci. Nastup internetu v 90. letech 20. stoleti zmeénil zptsob
pfistupu k informacim, jejich sdileni a Sifeni a zahajil éru digitalnich informacnich systémd,

kterou zname dnes.

1.1.3 Charakteristiky soucasnych informacnich systému

Soucasné informacni systémy maji vlastnosti, které ovliviiyji jejich povahu a funk¢nost. Tyto
charakteristiky jsou zasadni pro vymezeni ulohy informacnich systému v organizacich a jejich

vyznamu v dnesni digitalni dobé.

Vzajemna propojenost: Informacni systémy se skladaji ze vzajemné propojenych slozek,
vcetné lidi, procest, dat a technologii, které spolupracuji pti ziskavani, ukladani, zpracovani
a Sifeni informaci. Tyto slozky jsou vzajemné propojené a jejich efektivni fungovani na sobé
zavisi. Lidé naptiklad komunikuji se systémem prostfednictvim procest, které slouzi

k zadavani a ziskavani dat, jez jsou ukladana a zpracovavana technologickymi komponentami.

Rizené daty: Data jsou zakladnim prvkem informaénich systémd. Informalni systémy
zachycuji, ukladaji, zpracovavaji a §ifi data v riznych formatech, jako jsou texty, Cisla, obrazky
a multimédia. Data jsou shromazd’ovana z riznych zdroju, internich i externich pro organizaci,
ajsou zpracovavana tak, aby vytvarela smysluplné informace, které se pouzivaji pro

rozhodovani, planovani a analyzu.



Vyuziti technologii: Pro chod informacnich systému jsou pouzité technologické komponenty
— hardware, software. Technologie jako databaze poskytuji nastroje nezbytné pro sbeér,

ukladani, zpracovani a pfenos dat.

Orientované na procesy: Informacni systémy zahrnuji rizné procesy, které urcuji, jakym
zpusobem jsou informace sbirany, zpracovavany, ukladany a Sifeny. Tyto procesy jsou
navrzené tak, aby zefektivnily a optimalizovaly tok informaci v organizaci a zajistily, ze
spravné informace budou k dispozici spravnym lidem ve spravny cas. Ke zvySeni Gc¢innosti

a efektivity informacnich systému se co nejvice pouziva automatizace procesu.

Podporuji rozhodovani: Informacni systémy hraji zasadni roli pfi podpofe rozhodovani
v organizacich. Maji poskytovat osobam s rozhodovaci pravomoci vCasné, piesné a relevantni
informace, které jsou nezbytné pro pfijimani informovanych rozhodnuti. Systémy pro podporu
rozhodovani, jako jsou manazerské informacni systémy, jsou specializované typy informacnich
systému, které jsou navrzené tak, aby poskytovaly pracovnikiim s rozhodovaci pravomoci

informace nezbytné pro strategické planovani a rozhodovani.

1.1.4 Soucasti informacnich systému

Data: Jsou shromazd’'ovana, ukladana a zpracovavana informa¢nim systémem. Data mohou byt
strukturovana (napft. databaze, tabulky), nebo i nestrukturovana (napft. text, obrazky) a mohou
pochazet z vice zdroju, jako jsou interni a externi zdroje nebo uzivatelé. Data jsou zakladem

informacnich systému a jsou zakladem pro generovani informaci.

Technologie: Hardware, software akomponenty, které se pouzivaji k podpofe provozu
informacniho systému. Mize jit napfiklad o servery, databaze, operacni systémy, aplikace
a komunikacni sit€. Technologie poskytuje infrastrukturu a nastroje nezbytné pro ukladani,

zpracovani a prenos dat v ramci informacéniho systému.

Procesy: Cinnosti a postupy, které se provadéji pomoci informacéniho systému za tcelem
dosazeni konkrétnich cilti nebo ukold. Tyto procesy mohou mimo jiné zahrnovat zadavani dat,
zpracovani dat, analyzu dat, podavani zprav a rozhodovani. Procesy jsou urcené k zefektivnéni

a optimalizaci toku informaci v ramci organizace.



Lidé: Osoby, které informacni systém pouzivaji, spravuji, vCetné¢ koncovych uzivatelt, IT
odbornikli a zainteresovanych stran. Lidé hraji kliCovou roli pfi definovani pozadavkii na
informacni systém, jeho vyuzivani k plnéni svych ukolt a zajistovani jeho spravného

fungovani.

1.1.5 Déleni informacnich systému podle ucelu

Informacni systémy se podle jejich ucelu pouziti dé€li do zakladnich kategorii:

ERP (Enterprise resource planning / planovani podnikovych zdroju)

Charakterizujeme je jako komplexni informacni systémy, které organizacim poskytuji ucelenou
sadu moduld pro fizeni podnikovych procesi. Systémy ERP jsou navrzené tak, aby
podporovaly Siroké moznosti funkci, fizeni vyroby, lidskych zdrojia a financi. Systémy ERP se
zamétuji na konzistenci dat a podporuji jejich integritu a presnost. Umoziiuji organizacim také
standardizovat a zefektivnit jejich obchodni procesy, omezit manudlni ukony a zlepsit
spolupraci a komunikaci mezi riznymi oddélenimi. ERP systémy jsou svoji komplexitou Siroce
pouzitelné, avSak byva naroCné je prizpusobit pro konkrétni a specifické pouziti podle

individualnich potteb spolecnosti.

SCM (Supply chain management / Fizeni dodavatelského retézce)

Informacni systémy pro fizeni dodavatelského fetézce jsou specializované na fizeni zasob,
objednavek, na poptavky, dopravu a spolupraci s dodavateli. Umoziiuji organizacim
optimalizovat procesy dodavatelského fetézce (dodavatel, spoleCnost a zakaznici), snizovat

naklady a minimalizovat dodaci lhaty. Tim zvySuji spokojenost koncovych zakazniku.

Hlavni funkce SCM jsou:
e Nakup a fizeni zasob — v€asné objednavky materialu, optimalizace dodavek
e Rizeni provozu vyroby — piedvidani a sprava poptavek
e Rizeni logistiky

e Zpracovani informaci a reporting



CRM (Customer relationship management / Fizeni vztahu se zakazniky)

Informacni systémy pro fizeni vztahl se zakazniky jsou navrzené tak, aby organizacim
pomahaly fidit interakce se stavajicimi i potencialnimi zakazniky. Zahrnuji soubor nastroji
a procesu, které podnikiim umoziiuji shromazdovat, ukladat a analyzovat udaje o zakaznicich
s cilem zvysit jejich spokojenost a pravdépodobnost loajality. Pouzivaji se v malych i velkych
spoleCnostech — véetné spolecnosti, na kterou je tato prace dale zamérena. Mohou byt nasazené

jako samostatna softwarova feSeni nebo integrované do stavajicich systému.

Hlavni funkce CRM jsou:
e Sprava dat o zakaznicich — ukladani a analyza dat, naptiklad historie nakupt
e Analyza a reporting — chovani zakaznik(i, méfeni prodeje, analyza zakaznikt
e Zakaznicky servis — reklamace, sprava problému

e Automatizace procesu — prodej, marketing



1.2 Databaze

Tato kapitola popisuje zakladni informace o databazich a jejich principy.

1.2.1 Zakladni informace a pouziti

Databaze je soubor organizovanych dat, ktery umoziuje efektivni ukladani, vyhledavani
a manipulaci s informacemi. Hlavni funkci je poskytovat centralizované misto pro ukladani,
spravu a pristup k datim. K dosazeni tohoto cile pouzivaji databaze sadu pravidel, ktera
definuji strukturu dat a zptsob jejich ukladani. Toto schéma definuje tabulky, pole a vztahy

mezi datovymi prvky v databazi.

Jsou Siroce pouzivané v rozmanitych oblastech a existuji v riznych typech v zavislosti na
konkrétnim piipadu pouziti. Poskytuji systematicky a strukturovany zpusob ukladani,
usporadani avyhledavani dat, ktery uzivatelim umoznuje snadny piistup k informacim
a manipulaci s nimi. Databaze jsou vyuzivané v riznych oblastech obchodu, védy a techniky.
Umoziiuji podnikim uchovavat a spravovat informace o zakaznicich, udaje o prodejich
a finanCni zaznamy. Veédci avyzkumnici je pouzivaji kukladani aanalyzam vysledkt
experimenti a dalSich vyzkumnych dat. Databaze se také pouzivaji pii tvorbé webovych

stranek k ukladani obsahu a informaci o uzivatelich.

Existuje né€kolik typtu databazi: relacni databaze, databaze NoSQL a objektové orientované
databaze. Relacni databaze jsou nejCastéji pouzivanym typem databazi ajsou zalozené na
rela¢nim modelu, ktery organizuje data do tabulek s pfedem definovanymi vztahy. Databaze
NoSQL jsou naproti tomu urcené pro nestrukturovana data a pouzivaji se pro aplikace
s velkymi objemy dat. Objektovée orientované databaze nachazeji vyuziti pfi ukladani slozitych
typu dat, naptiklad multimedialnich soubort. K databazim lze pfistupovat a pracovat s nimi

pomoci riznych jazyku a nastroju, vCetn€ jazyku SQL, Python a dalSich programu.
1.2.2 Zakladni soucasti databazi

Tabulky
Tabulky jsou zékladni soucasti relanich databazi. Slouzi k ukladani dat ve strukturovaném
formatu, ktery lze snadno spravovat a vyhledavat v ném. Kazd4 tabulka v databazi se sklada

z tadka a sloupc, pticemz kazdy fadek predstavuje zaznam a kazdy sloupec pole. Tabulky jsou
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urcené k ukladani dat, ktera se vztahuji k urcitému tématu nebo entité, a mohou byt propojené
s jinymi tabulkami prostfednictvim vztahd. Aby byla zajiSténa konzistence a presnost dat, musi
tabulky v databazi dodrzovat specificka pravidla, naptiklad definovat datové typy a omezeni

pro jednotlivé sloupce.

Klice

Primarni klice acizi klice jsou dulezité soucasti relacnich databazi, které se pouzivaji
k vytvareni vztahi mezi tabulkami. Primarni kli¢ je jedinecny identifikator kazdého zaznamu
v tabulce, zatimco cizi kli¢ je pole v tabulce, které odkazuje na primarni kli¢ jiné tabulky.
Pouziti primarnich acizich kli¢h zajistuje konzistenci a pfesnost dat tim, ze vynucuje
referencni integritu, ktera zabranuje zadavani neplatnych nebo nekonzistentnich dat do
databaze. Diky propojeni tabulek prostiednictvim primarnich a cizich kli¢i jsou databaze

schopné efektivné ukladat a spravovat velké mnozstvi dat pfi zachovani integrity téchto dat.

Dotazy

Databazové dotazy jsou pifikazy nebo pozadavky, které se zadavaji za ucelem ziskani
konkrétnich informaci. Dotazy se pouzivaji k vyhledavani a ziskavani dat z jedné nebo vice
tabulek v databazi na zakladé€ konkrétnich kritérii. Mohou byt jednoduché nebo slozité a mohou
zahrnovat vice tabulek a podminek. Schopnost vytvaret a provadét dotazy je dulezitou
dovednosti spravci databazi a analytikd, protoze jim umoziuje efektivni pfistup k datim
v databazi a manipulaci s nimi. Pomoci dotazi mohou uzivatelé ziskat cenné poznatky
a informace zrozsahlych soubort dat, coz z databazi Cini mocny nastroj pro podniky,

vyzkumné pracovniky a dal$i organizace.
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1.3 Business Intelligence

Kapitola se zabyva popisem Business Intelligence, zakladnich principti a komponentt, dale také

moznostmi vyuziti v praxi.
1.3.1 Vyvoj Business Intelligence

Pojem Business Intelligence byl poprvé pouzity roku 1958 Hansem Peterem Luhnem, ktery byl
vyvojafem spoleCnosti IBM. Tehdy se snazil vyuzit stroje k ziskavani informaci ajejich
analyze pomoci tvorby indexti a podobnych nastroji k dalSimu pouziti. Luhn definoval
Business Intelligence jako ,,schopnost pochopit vzajemné vztahy z prezentovanych faktu
takovym zpusobem, ktery umozni dovést akci k pozadovanému cili“. Realnou podobu

dostavalo BI v prubéhu dalSich desetileti.

Prvni komer¢ni systémy pfisly v 80. letech minulého stoleti — provadély analyzy dat, které mély

za ucel pomoci strategickému rozhodovani ve spolecnostech.

Spolecné s nejvétsim technologickym vyvojem v 90. letech minulého stoleti se také rozvijely
nastroje BI. Pfisla nova definice podle Howarda Dresnera: ,,Business Intelligence je mnozina
koncepti a metod, které pomahaji zkvalitnit firemni rozhodnuti.* Narustajici objem dat zacina

vyzadovat spolehlivy zpisob ukladani a vyuzitelného zpracovani.

1.3.2 Podstata Business Intelligence

V soucasné dobé si 1ze pod pojmem Business Intelligence predstavit soubor velkého mnozstvi
analytickych, organizacnich, provoznich a implementacnich uloh. Cilem je pomoci takovych
postupt pfispét ke =zvysSeni kvality fizeni podniku, zlepSeni konkurenceschopnosti
a strategického vyvoje acili spoleCnosti. Tim se fadi k nejperspektivnéjsim oblastem

podnikové informatiky.

Hlavnim cilem Business Intelligence je moznost jasné hodnotit sledované ukazatele podniku —
naptiklad trzby, vyse objednavek, pocet klienti apod. Tyto ukazatele dale tridit a analyzovat
podle riznych hledisek ajejich kombinaci, napfiklad podle lokalit, zpisobu prodeje,
marketingu, ktery vedl k ziskani pohledavky, nebo typu zbozi/sluzby. Na zakladé analyzy
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vyvoje téchto ukazateld v Case nebo dle dalSich kritérii Business Intelligence pomaha

v rozhodovani o fizeni podniku i v aktivitach jednotlivych oddéleni nebo pracovnikd.

Business Intelligence negeneruje nova data, ale pouze je shrnuje, tfidi, analyzuje a prezentuje
ve formé reportt, diky kterym se dale rozhoduje v fizeni podniku. Je to tedy soubor procest,

aplikaci 1 technologii, které dale poskytuji podporu pii procesech podnikového fizeni.

Principy jsou nasledujici:
e Jednotna organizace dat v databazich
e Uchovavani téchto dat
e Vyhodnocovani dat podle kritérii a kombinacemi kritérii

e Vyhodnocovani podle Casu

Zakladni postup procesu Business Intelligence:

Sbér dat: Sbér dat je zakladni pfedpoklad pro dalsi zpracovani. Data jsou z riznych zdroja,
nejcastéji interni pro organizaci.

Integrace dat: Jakmile jsou data shromazdéna, je tfeba je integrovat a transformovat do
formatu, ktery Ize analyzovat. Ugelem je zajistit, ze data jsou presna, Gplna a konzistentni.
Analyza dat: Business Intelligence analyzuje data pomoci raznych technik — dolovani dat,
statisticka analyza a vizualizace dat, s cilem identifikovat trendy. Tato analyza poskytuje cenné
informace, které lze vyuzit k pfijimani strategickych rozhodnuti ve spole¢nosti.

Rozhodovani: Kone¢nym cilem Business Intelligence je podpora rozhodovani na vSech
urovnich organizace. To zahrnuje provozni rozhodnuti, takticka rozhodnuti a strategicka
rozhodnuti. Business Intelligence poskytuje relevantni informace, které umoziuji rozhodnuti
zalozena na datech, a tim ovliviiuje vykonnost a konkurenceschopnost organizace.

Reporty a vizualizace: Vytvareni reportl a vizualizaci slouzi ke sdélovani poznatki
a informaci v ramci celé organizace. Tyto vizualizace dat pomahaji zjednodusit pochopeni,
prezentaci a rozhodovani.

Neustalé zlepSovani: Business Intelligence je nepfetrzity proces, ktery vyzaduje neustalé
sledovani, méteni a optimalizaci. Organizace musi neustale vyhodnocovat a zdokonalovat své
strategie a techniky BI, aby zajistily jejich soulad s obchodnimi cili a zaméry a ptizplsobily se

meénicimu se obchodnimu prostiedi.
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1.3.3 Komponenty Business Intelligence

Proces ETL

Jednou z nejdulezitéjSich soucasti Business Intelligence je proces Extract, Transform, Load.
Probiha pfi ném vybirani dat ze zdrojovych databazi (Extract), Gprava formy a usporadani dat
(Transform) a nahrani do novych datovych skladd nebo trzist. Ugelem je vybirat pouze data

urcena k dalsi analyze.

Je tfeba mit pfedem navrhnuté struktury analytickych databazi, do kterych se data nahravaji,
aby odpovidaly potfebam dalsi analyzy. Také je nutné zajistit vylouceni duplicit a kvalitu dat

bez chyb a nepfesnosti.

Datové sklady a trzisté

Tyto souhrny dat jsou dnes béznou soucasti podnikovych informacnich systémt. Datové sklady
1ze chapat jako usporadany souhrn dat, ktera jsou délena podle jejich typu, z riznych firemnich
zdroji. Jsou uréena primarné pro Cteni a data jsou rozliSovana i podle Casu, aby bylo mozné

analyzovat je podle historického vyvoje.

Rozdil datovych trzist je v urCeni pro omezen€jsi okruh uzivateli a vyuziti na konkrétni

problematiku.

Dolovani dat

Dolovani dat znamena ziskavani informaci z velkych databézi, které maji vyznam pro analyzu.
Jedna se o informace, které jsou dosud neznamé a nedefinované. Dolovani se vyznacuje tim, ze
analyzuje podle obsahu dat, ne podle predem stanovenych specifikaci. Management vyuziva
dolovani dat k predikcim, zjistovani propojeni mezi riznymi proménnymi a podobné.
Dolovani dat se déli na dva typy: deskriptivni a prediktivni. Deskriptivni analyza se pouziva
k ziskani informaci zdat akupfesnéni aktudlnich informaci o minulych udalostech,
deskriptivni vyzkum zahrnuje identifikaci zajimavych zakonitosti nebo asociaci mezi daty.
Hlavnim cilem prediktivniho dolovani je predikovat budouci vysledky. Pouziva funkce uceni
pod dohledem, které se pouzivaji k pfedpovidani cilové hodnoty. Modelovani dat je nutnosti
prediktivni analyzy a funguje tak, ze vyuziva nékolik soucasnych proménnych k predpovedi

budoucich neznamych hodnot dat pro ostatni proménné.
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Analytické aplikace

Jsou klientské aplikace, které maji za ucel poskytovat informace managementu — sledovat
procesy ve firmach, vysledky riznych pobocek, piijmy, vydaje podle dalSich kritérii a podobné.
Diky grafickému prostiedi jsou jednoduché na ovladani a poskytovani jasné interpretace
vystupt. Miazou byt vytvarené i pomoci kancelaiskych aplikaci jako MS Excel a Access,

primarné vSak existuji specializované produkty urcené pro Business Intelligence.

Reporting

Ugtelem reportingu je tvorba podkladt a vystupt z dat pro podporu rozhodovani. Reporty byvaji
urCené jen pro Cteni a neménné, nebo mohou byt i dynamické s moznostmi zmén formy
a usporadani informaci. Standardné byvaji reporty tvorené automaticky, pravidelné a mély by

byt dostupné k dals$im rozhodovacim procestim.

Casto jsou vyuzivané podnikové portaly pro pfimou distribuci reportt mezi jednotlivé uzivatele
z riznych urovni vedeni podniku. Vyhodou podnikového portalu je efektivnéjsi fizeni pfistupu
raznych urovni managementu k reportim, tedy i zobrazovani report z riznych oblasti pouze

tém uzivatelim, pro které jsou relevantni.

1.3.4 Vyhody Business Intelligence

Analyza a statistika

BI zpracovava obrovské mnozstvi dat za uCelem progndzovani, rozpoctu, planovani
audrzovani aktualniho stavu. Konkurencni analyza pomaha spoleCnostem porozumét
konkurenci a porovnavat vykon konkurence. Sirokothly pohled na viechny aktivity pomaha

spole¢nostem identifikovat problémy, zlepsit provoz, zvysit prodej a nasledné zvysit piijmy.

Spokojenost zakazniku
BI muze pomoci identifikovat, jaké sluzby nebo produkty chybi podniku ajak zlepsit

spokojenost zakaznikli provedenim nezbytnych zmén.

Optimalizace ziskovosti

Nastroje BI mohou analyzovat jakékoli nesrovnalosti, neefektivitu nebo chyby. BI poméha
zvySovat ziskovost poskytovanim piehledi, které vedou k budoucim prodejim a znaci, kam
smérovat budouci pozornost.
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1.3.5 Nevyhody Business Intelligence

ZKkresleni dat a jejich nizka kvalita
Absence nebo chybovost dat muze vést ke Spatné analyze a nepfesnym vysledkam, které

nasledné vedou ke Spatné pfijatym rozhodnutim a opatienim.

Naklady na provoz
Nastroje Business Intelligence, jejich implementace a nasledny provoz odbornikem
a analytikem muZze byt nakladné feSeni. Proto je vzdy tieba porovnavat vydaje s potencialnim

ptinosem a hodnotit ekonomicky piinos.

1.3.6 Vyuziti Business Intelligence

Vyuziti Business Intelligence je velmi §iroké. Je t€zké najit v dnesni dobé odvétvi, kde se jeste
nevyuziva. Nastroje BI Ize vyuzit pro vyhodnocovani ukazatel nejen pro oblast marketingu,
financovani, logistiky, vyroby, fizeni lidskych zdroju, ale i v medicin€ a pfirodnich védach.
Mezi tyto ukoly patfi kvantitativni analyza, méfeni pokroku ve vykonnosti smérem
k obchodnim cilim, shromazd’ovani poznatki a sdileni dat za ucelem identifikace novych

prilezitosti.

Prodej a marketing

Nastroje BI pomahaji obchodnikiim sledovat metriky kampani z centralniho digitalniho
prostoru v realném case, méfit uroven relevantnosti a také planovat budouci marketingové
kampané. Tato data reprezentuji marketingovym tymum lepsi piehled o celkové efektivité
a odpovidaji na otazky kdo, kdy, co a za jakych okolnosti. Poméha k identifikaci ziskovych
zakaznikd a k navrhu strategie ke zvy$eni vynosu vytvarenim robustni marketingové kampané

pro ziskani novych zakaznik( na zakladé minulych aktivit.

Datové védectvi
Datovi védci a analytici jsou zkuSeni uzivatelé Business Intelligence a pouzivaji centralizovana
firemni data sparovana s vykonnymi analytickymi nastroji, aby zjistili, kde existuji pfilezitosti

ke zlepSeni a jaké strategické doporuceni navrhnout vedeni spolecnosti.
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Rizeni skladii
Aby manazefi uSetfili ¢as a zdroje, mohou pristupovat a analyzovat data, jako jsou metriky
dodavatelského fetézce, aby nasli zptusoby, jak optimalizovat takové procesy. Automatizuje

analyzu dat a vytvareni sestav, aby se zlepsilo fizeni zasob a pomohlo predvidat nakupni trendy.
Finance

Slou¢enim provoznich a finan¢nich udaji s marketingovymi a prodejnimi mohou uzivatelé

ziskat prehled, diky kterému Ize jednat a porozumét faktoriim, které ovliviji zisk a ztratu.
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2 Analyza soucasného stavu

V této kapitole bakalarské prace jsou popsané informace a analyzy spolecnosti, pro kterou je
dale navrhovana dil¢i ¢ast informacniho systému s aplikaci Business Intelligence. Nejdiive jsou
zde uvedené zakladni udaje, predmét podnikani a organizacni struktura. Kapitola se dale vénuje
rozboru pouzivaného hardware 1 software, analyze vnitiniho prostiedi za pouziti McKinseyho
modelu 7S, analyze vnéjsiho prostfedi PEST. Nasleduje popis informacniho systému, aktualni
prace s daty a reportingu. Cilem této kapitoly je uvést vystupy, které budou dale vyuzité ve

vlastnim navrhu dil¢i ¢asti informacniho systému s vyuzitim Business Intelligence.
2.1Informace o spole¢nosti

2.1.1 Popis spole¢nosti

Spolecnost, ktera si nepieje byt jmenovana za ucelem ochrany obchodniho tajemstvi, existuje
na Ceském trhu vice nez 13 let ama formu akciové spolecnosti. Pisobi v sektoru sluzeb
a zabyva se poradenskou a zprostfedkovatelskou Cinnosti v oblasti financi. I kdyz klienty tvori
jak obc¢ané, tak firmy, vice se spoleCnost zaméfuje na osobni poradenstvi obCanim. Hlavni
specializaci spoleCnosti je poradenstvi a zprostiedkovani v oblasti zivotniho pojisténi

a investic.

Spolecnost si velmi zaklada na udrzeni vysoké kvality poskytovanych sluzeb, na maximalnich
odbornych znalostech zastupct a jejich komunikacnich dovednostech. Dulezity je osobni

pristup, oteviena a jasna komunikace jak s klienty, tak napfic celou strukturou spolecnosti.

Spolecnosti se dafi kazdy rok pravidelné navySovat obrat o vice nez 30 % v porovnani
s predchozim rokem a v nékolika poslednich letech se zaCala vice zaméfovat na rozSifovani

obchodni sité a pfijimani novych obchodnich zastupcu.

Klienti za zadné sluzby explicitné neplati, prijmy spoleCnosti jsou tvorené pouze provizemi
a odménami podle smluvnich vztahti s externimi dodavateli sluzeb. Obchodni zastupci jsou
tedy placeni podle odvedené prace, manazefi maji navic manazersky piijem podle produkce

jejich skupiny a pracovnici Office maji standardni zaméstnanecky plat.
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2.1.2 Predmét podnikani

Predmétem podnikani spolecnosti je zprostiedkovatelska Cinnost sluzeb externich dodavatelt.
Primarnimi klienty jsou dospéli a pracujici obCané, ktefi maji vlastni pifijem ase svymi
financemi nakladaji. Spole¢nost je pak schopna nabidnout kompletni Skalu sluzeb. Specializaci
tvoti poradenstvi a zprostiedkovani zivotniho pojiSténi ainvestic, ale podobné poskytuje
i majetkové pojisténi, pojisténi odpoveédnosti, ma specialisty zaméfené na zabezpeCeni
podnikatelskych rizik, avérd a dal§ich. Pfes primarni specializaci tak nabizi kompletni
zabezpeceni pozadavkl béznych zakazniku i pravnickych osob v oblasti financi. SpoleCnost si
dale zaklada na spokojenosti klientd, zastupovani klientd pfi feSeni plnéni sluzeb vcetné
komunikace a spoluprace s externimi pravniky. SpoleCnost spolupracuje s desitkami externich
firem, at' uz spojistovnami, investicnimi spoleCnostmi nebo bankami, aty vyplaceji

spoleCnosti odmény za zprostiedkované sluzby.

2.2 Analyza vnitiniho prostredi

Analyzu vnitiniho prostfedi provadim za pouziti McKinseyho modelu 7S. Analyza 7S je
metoda pro hloubkovou analyzu organizace, ktera se zameéfuje na 7 kliCovych faktoru:
Strategie, Struktura, Systémy, Styl vedeni, Spolupracovnici, Schopnosti a Sdilené hodnoty.
Tato metoda pomaha organizacim identifikovat a porozumét jejich vztahim a souvislostem.
Jednotlivé faktory jsou navzajem propojené avzajemné se ovliviiuji. Model 7S poméha
organizacim identifikovat silné a slabé stranky, a to tim, Ze odhaluje, jakym zptisobem jsou tyto

faktory navzajem propojené.
2.2.1 Strategie

Dlouhodobou strategii spolecnosti je poskytovani co nejkvalitn€jSich sluzeb zakaznikiim,
klientsky servis a kompletni péce o klienty v oblasti financi. Primarnimi cili jsou akvizice
novych klientd, péCe o stavajici klienty, roz§ifovani obchodni sit€, budovani vétsiho povédomi
o znaCce a Sifeni dobrého jména spoleCnosti. SpoleCnost ma ambice stat se nejvetSim
sprostiedkovatelem zivotniho poji§téni na ¢eském trhu a v nasledujicich letech prekonat hranici

jedné miliardy K¢ provizniho obratu za rok.
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Dulezitou roli pfitom hraji kvalitni znalosti, komunikac¢ni dovednosti a uméni pochopeni
klienta obchodnimi zéstupci. Spolecnost se tak velmi soustfedi na vyvoj a precizni pouzivani

svého know-how, které je jednim z nejcennéjSich aktiv a konkurenéni vyhodou.
2.2.2 Struktura

Spolecnost je délena na dve hlavni Casti:
. Obchodni ¢ast — management a obchodni zastupci

. Office — oddé€leni vedeni, administrativy, marketingu a IT

Obchodni ¢ast spolecnosti predstavuje manazery a obchodni zastupce, ktefi maji se spoleCnosti
navazany smluvni vztah, ale se spole¢nosti spolupracuji jako OSVC a svoje prostory, pracovni
stanice — notebooky, telefony a vybaveni si zajistuji s podporou spolecnosti sami. Obchodni

struktura je rozsifena po celé republice a aktualné ma pfiblizn€ 300 obchodnich zastupca.

Office sidli a pracuje v jedné budov€, ¢ita 34 pracovnikil, ti jsou zaméstnanci a pouzivaji

k praci techniku a vybaveni patfici spolecnosti.

Ukolem vedeni celé spoletnosti je dohled nad Ginnosti administrativy i spolupracujicich
obchodnikl, tvorby statistik a konzultace s vedenim dalSich oddéleni a managementem

obchodni Casti.

Administrativni oddéleni zpracovava doruené smlouvy, zadava udaje do informacniho
systému, posila je externim dodavatelim sluzeb a podporuje jak firemni obchodni Cast, tak

1 dale komunikuje s dodavateli.
Marketing se stard o propagaci a dobré jméno spolecnosti, IT odd€leni peCuje o funkénost

informac¢niho systému, propojeni sluzeb s externimi dodavateli, reporting, sit’ v ramci budovy

Office a spolupracuje s marketingem na online prezentaci.
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Organizacni strukturu dale znazoriuji na nasledujicim schématu.

Predstavenstvo

Obrazek 1: Struktura pracujich lidi pro firmu

2.2.3 Systémy

Hardware pouzivany obchodni ¢asti

Obchodni zastupci pouzivaji ke své praci vlastni notebooky, telefony, tiskarny a sami si
zajist'uji pristup k internetu. Spolecnost vSak nabizi fadu pfispévkl na toto vybaveni, které ve
vétSiné pripadu zcela pokryji pofizovaci naklady zafizeni. Kazdé dva roky maji obchodni
zastupci moznost Cerpat dalsi pfispévky na novou elektroniku, kterou k praci potiebuji. Vyse
prispévka se odviji od pracovnich vykont. Systém pouzivani vlastnich zafizeni je mozny diky
vyuziti cloudovych ulozist, pfistupu k informac¢nimu systému i aplikacim dodavateltt pomoci

internetu odkudkoli a kdykoli.

Obchodniky pouzivana zafizeni jsou tedy Casto jejich osobnim majetkem, ktery pouzivaji i pro
své osobni ucely, to vSak muze nést rizika spojena s neopravnénym piistupem k dokumentim
a informacnimu systému, ktery méa formu webové aplikace aje blize popsany

v podkapitole 1.4.

Hardware pouzivany ¢asti Office

Marketingové 1 administrativni oddéleni pouziva stolni pocitace, notebooky a telefony, které
jsou majetkem spoleCnosti a ta je zajistuje. Cela tato ¢ast vykonava praci v jedné budove, maji
danou pracovni dobu a jasna pravidla pouzivani firemnich zafizeni. Aktualné je vyuzivano 16
stolnich pocitact a 17 notebookd, 7 laserovych tiskaren s funkci skenovani a vSichni pracovnici
maji sluzebni telefon. Nékteti pracovnici marketingu a IT maji dovoleno brat si firemni

notebooky a telefony mimo budovu pro ptipad home office.
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Software pouzivany obchodni ¢asti
Obchodni cast nema jednotné pouzivané operacni systémy, protoze si notebooky a telefony
vybiraji dle svého uvazeni. Nejcastéji je pouzivany operacni systém Windows 10 a pfipadné na

zafizenich spolecnosti Apple je to macOS.

Jednotné vSak vSichni pouzivaji nastroje Microsoft Office 365 — nejpouzivanéjsi je Microsoft
Excel, ktery je vyuzivany pro prezentaci exportu dat z informacniho systému, pfipravu a tisk
podkladi na obchodni jednani. Dale je pouzivan Microsoft Outlook pro e-mailovou komunikaci
a Microsoft Word pro tvorbu dokumentt, skolicich materialti a také podklada na jednani. Pro

sdilenou praci a planovani vyuziva spolecnost 1 online tabulky Google.

Informacni systém i aplikace pro komunikaci, tvorbu nabidek a kalkulaci externich dodavatelti
jiz zpravidla funguji jako webové aplikace, spolupracovnici k nim pfistupuji pomoci webového
prohlizece a svych piistupovych adaju. Pfistup k informaénimu systému i dal§im aplikacim ma

ptisna pravidla pouzivani a odpovédnost za jejich poruseni nesou jejich uzivatelé.

Software pouzivany ¢asti Office

Na firemnich pocitacich a noteboocich je instalovan operacni systém Windows 10. Marketing
pouziva fadu grafickych nastrojii, Microsoft Excel pro tvorbu planovani firemnich setkani.
Hlavnim nastrojem pouzivanym pracovniky administrativy je informacni systém spolecnosti,

kde pracuji s daty, dokumenty, zadavanim a hledanim dat.
2.2.4 Styl

Spolecnost si zaklada na pfimé ajasné komunikaci. Manazefi maji osvojené schopnosti
oteviené komunikovat a podavat konstruktivni zpétnou vazbu spolupracovnikiim, fesit s nimi
uspechy i1 problémy. VSe je pravidelné zapisované, aby se ze zkuSenosti mohli ucit 1 ostatni.
Spolupracovnici nemaji strach sdélovat vedeni a managementu problémy, komunikuji oteviené
a zalezitosti, které je tfeba fesit na nejvysSich mistech v hierarchii spolecnosti, se dostavaji ke
spravnym lidem, ktefi je feSi. Jsou nastavena jasnd pravidla komunikace mezi obchodnim
oddélenim a vedenim, marketingem, administrativou a také IT oddélenim. Plati pravidlo, ze
jakakoli zpétna vazba je pfinosna a je aktivné podporovana.

Ve styku se zakazniky museji spolupracovnici pouzivat firemni know-how, fidi se pfisnymi
pravidly komunikace, ktera jsou dand jak internimi pfedpisy, tak izédkonem. Neékolikrat
mesicné jsou poradané porady a Skoleni, které jsou postavené velmi individualné a zkuSeni
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manazefi a obchodnici se vénuji zkvalitiovani firemniho know-how, materialt, navoda

a Skoleni méné zkusenych obchodnich zastupcu.
2.2.5 Spolupracovnici

Zameéstnanci Office jsou vybirani dle odbornych dovednosti pro dané oddé€leni. Pracovnici
vedeni jsou lidé, ktefi ve firmé pracuji od samotného zalozeni a rozumi v§em procesum, které

maji na starosti, protoze se sami aktivné zapojovali do jejich tvorby a vyvoje.

Od pracovnikt administrativy je oCekavana peclivost, znalost prace s kancelarskymi programy,
informacnim systémem a hluboké porozuméni problematice smluv, které zpracovavaji.
Marketingové a IT odd€leni se podobné jako vedeni sklada z mensich skupin pracovnika, ktefi

dlouhodobé vyvijeji strategii a tvoti firemni materialy a postupy.

Spolupracovnici v obchodnim oddéleni jsou lidé, ktefi na vysoké tirovni ovladaji komunikacni
dovednosti, maji hluboké znalosti sluzeb poskytovanych dodavateli, umi samostatné
ptipravovat podklady a nabidky na jednani s klienty, jsou upfimni a jasné vysvétluji fakta. Novi
spolupracovnici jsou vybirani na zakladé komplexnich pohovord, kde spole¢né s vedoucim

vyhodnocuji své dovednosti, cilevédomost, samostatnost a dalsi dilezité aspekty.
2.2.6 Schopnosti

Spolupracovnici v obchodnim odde€leni museji spliiovat zakonem dané podminky, mezi které
mimo minimalni vzdélani zakon¢ené maturitou a trestni bezihonnost patfi i splnéni odbornych
zkousek a prib&zného vzdélavani, které udava za povinnost Ceska narodni banka. Mezi
nejdulezitéjsi schopnosti dale patii oteviené komunikacni dovednosti a hluboka znalost
produktu a sluzeb. Umi vyhodnocovat potieby klient a navrhovat adekvatni feSeni. Spole¢nost
ma zavedeny systém ovefovani téchto dovednosti, vedeni a management je pravidelné
prezkusuje. Kazdy obchodni zastupce musi minimalné jednou ro¢né€ slozit interni zkousky

praktickych i teoretickych znalosti.
2.2.7 Sdilené hodnoty

Spolecnost si zaklada na tadé hodnot, mezi které patii hluboké znalosti a odbornost,
zodpovédnost a spolehlivost kazdého spolupracovnika, oteviena komunikace, tymovost a az

rodinné prostiedi i ve vétsim poctu lidi. Dulezitou hodnotou je i nadstandardni financni
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ohodnoceni spolupracovniki. Hodnoty ma spoleCnost jasné definované a popsané

v samostatném materialu, ktery je pfistupny vSem spolupracovnikim.
2.3 Analyza vnéjsiho prostiedi

Pro rozbor vnéjsiho prostfedi pouzivam PEST analyzu — strategicky nastroj, ktery pomaha
analyzovat politické, ekonomické, socialni a technologické faktory ovliviiujici organizaci. Tato
analyza je nastrojem pro identifikaci a vyhodnoceni externich faktort, které mohou mit vliv na
uspéch organizace. Analyza PEST se pouziva hlavné pfi rozhodovani o planovani strategii,
vyvoji produktd a sluzeb ahodnoceni trhti. PEST analyza je uziteCna pro porozuméni

soucasného 1 potencialniho vlivu vnéjsiho prostiedi na organizaci.
2.3.1 Politické a legislativni faktory

Spolecnosti, ktera pasobi v oblasti financniho poradenstvi, zprostiedkovani a zastupovani
klientd, se tyka velké mnozstvi zakond, regulace Ceské narodni banky a Ministerstva financi,
nezbytné slozeni odbornych zkousek spolupracovnikii. Vyhodou pro spolupracovniky je
osvobozeni od nutnosti registrace k DPH, pokud nevykonavaji dal§i ¢innost, kterd by to

vyzadovala.

Mezi nejdilezitéjsi zakony se v této souvislosti fadi:
e Zakon ¢. 277/2009 Sb., zakon o pojistovnictvi, ve znéni pozd€jsich predpist
e Zakon ¢. 89/2012 Sb., obCansky zakonik, ve znéni pozdéjsich predpisu

e Zakon ¢. 170/2018 Sb., o distribuci pojisténi a zajisténi, ve znéni pozdéjsich predpisa
2.3.2 Ekonomické faktory

Podnikéni spolecnosti je ovlivnéné ekonomickymi faktory. Hospodaiské cykly ptimo ovliviiuji
investice, které jsou jednim ze zakladnich zaméreni spole¢nosti. Na trokovych mirach jsou
zavislé zprostredkovavané hypotéky a tim siln€ ovliviiyji trh s timto produktem, jaky bude
zajem a predpokladany pocet zprostiedkovanych hypoték. Dalsi faktory jako primérna mzda,
inflace a ceny energii zna¢n€ ovliviiuji schopnost klient pracovat vice nebo mén¢ svobodné¢ se
svymi financemi, tim je ovlivnéna i1 ¢innost spolecnosti. Ekonomické faktory tedy predstavuji

velky potencial rastu spolecnosti, ale i rizika.
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2.3.3 Socialné kulturni faktory

Spolegnost je schopna nabidnout své sluzby prakticky viem plnoletym ob&antim Ceské
republiky. Usp&nost podnikani je vSak ovlivnéna lokalitou, podty obyvatel mést, kde
spoleCnost pusobi, a také zivotni Groven obyvatel i Uroven vzdélani ovliviiuje pristup lidi k
financim. Je tedy mozné konstatovat, ze v lokalitach, kde je vySsi zaméstnanost, vyssi zivotni

uroven, vyssi uroven vzdelani a vyssi pfijmy, tam se spolecnosti dafi vice.
2.3.4 Technologické faktory

Podnikani spoleCnosti je vysoce zavislé na vyvoji technologii. Dulezité problematiky
predstavuji ¢im dal vice vyuzivané elektronické zpracovani dokumentd, podpisy a ovéfeni
klientd v elektronické formeé. S vyvojem technologii se tak pozoruhodné zrychluji procesy,
které donedavna byly standardné provadéné tiSténou fyzickou formou. Veskera spoluprace
s externimi dodavateli jiZ muZe probihat na dalku, propojuji se informacni systémy jednotlivych
instituci atim jsou procesy automatizovany. V soucasné dobé je vSak potreba vétsi Cast
dokumentace stale zpracovavat ve fyzické podobé€ — naptiklad zaznamy z jednani, které je nutné
podepisovat ru¢né na tisténych dokumentech. Jde tedy o vyvijejici se trend digitalizace, ktery

znacné ovliviyje 1 legislativa.
2.4 Informacni systém spolecnosti

2.4.1 Zakladni popis IS

Spolecnost ma vlastni informacni systém, ktery je vytvoren, nadale rozSifovan a aktualizovan
IT oddélenim. Ma podobu webové aplikace, do které se uzivatelé pfihlasuji pristupovymi udaji.
Informacni systém je pouzivany vSemi Castmi a oddélenimi spole€nosti, vSichni pracovnici

a spolupracovnici systém vyuzivaji.

Obchodnimu oddéleni slouzi informacni systém primarné k fizeni vztahti se svymi zakazniky,
planovani pomoci kalendare, evidenci klient, ukolt a obchodnich piilezitosti, komunikaci
s Office, objednavani firemnich materiald i k dal§im agendam.

Office pouziva informacni systém k zadavani doruCenych dokumentt a informaci z nich do
systému pro obchodniky, vystavovani aktualit a statistik. Informacni systém dale slouzi
k evidenci objednavek firemnich materiali obchodniky, kevidenci faktur, pfistupu

k informacim o nastavenych postupech a dalsim metodikam.
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2.4.2 Pozadavky na IS

Hlavni pozadavky obchodnich spolupracovniki:

Moznost planovani — interni kalendar

Evidence obchodnich prilezitosti

Pristup k evidenci klientd a dodavanych sluzeb

Snadny pfistup k informacim, postuptim, firemnim materialim
Tvorba osobni statistiky

Analyzy stavajicich klientu

Hlavni pozadavky Office:

Ptistup k datim z databazi

Evidence faktur

Tvorba prehlednych statistik z dat

Evidence spolupracovnika a klientt

Evidence sluzeb dodavanych klientim
Ochrana udajt o spolupracovnicich i klientech

Komunikace ve spolecnosti (aktuality, elektronické predavani dokumenti)

Hlavni pozadavky vedeni a managementu:

Tvorba reportu dle lokalit, Casu, skupin obchodnikt
Evidence udaju a statistik spolupracovniku
Tvorba osobnich statistik

Analyzy klient

2.4.3 Aktualni funkce informacniho systému

Aktuality

Cast informacniho systému urCena pro aktuality predstavuje jednu z nejpouzivanéjSich.

Jednotliva vedeni oddéleni maji moznost do informacniho systému aktuality zadavat; vzdy je

kontroluje jeden pracovnik, ktery nese odpovédnost za formalni stranku aktualit. Spolecnost
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ma databazi vSech vydanych aktualit, jsou historicky pfistupné v informacnim systému vSem
jeho uzivatelim. Existuji vSak omezeni — nékteré aktuality jsou urCené pouze pro obchodni Cast
spoleCnosti, ty tedy nejsou pfistupné napiiklad pracovnikim administrativy. Funkce
informacniho systému umoziuje pomoci svého grafického rozhrani uzivatelim filtrovat
aktuality podle data vydani, typu — produktové, firemni apod. —, aktuality maji 1 pfifazenou
prioritu — normalni, vysoka, urgentni (vyzaduje potvrzeni o precteni, aby byla uzivateli
umoznéna dal§i prace vinformacnim systému), piipadné které spoleCnosti (externiho
dodavatele) se aktualita tyka. Aktuality se tykaji firemnich setkéani, Skoleni, produktovych
zmén, vydani novych materialt a dalSich. Neexistuji vSak aktuality o nejnove€js§im vyvoji trhu

a chovani klientl, coz je potencialni nedostatek informac¢niho systému.

Kalendar

Kalendart je obchodniky nejpouzivanéj$i ¢ast informacniho systému. Je to primarni nastroj pro
efektivni planovani ¢asu. Spolupracovnici si do kalendare sami planuji své aktivity, obchodni
jednani, administrativu a osobni ¢as. Pouzivani kalendafe je velmi intuitivni a prostiedi se

velmi podobé jinym aplikacim tohoto typu, napiiklad Google kalendafi.

po6.2 7.2 st8.2 @9.2 pé10.2 s011.2 ne12.2

Obrazek 2: Interni kalendar
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Existuje vice typu udalosti, které se v kalendafi pouzivaji:

e Schizky — po otevieni udalosti jsou zde konkrétni informace o klientovi, ¢as a misto
setkani, kudalosti si dale obchodnici dopliiuji své poznamky zjednani, jsou zde
evidované rozjednané sluzby, vice popsané v casti ,,Smlouvy* nize

* Porady a administrativni zalezitosti

¢ (Osobni udalosti

Funkce kalendare umoziiuji vytvaret 1 sdilené udalosti mezi vice uzivateli. Tyto sdilené udalosti
jsou nejcastéji aplikované na porady a také rezervacni kalendare na kancelarské prostory.
Sdilenou udalost vytvaii jeden uZivatel a ma moznost sdilet ji do kalendait vSech svych
podiizenych, zaroven urcuje prava ostatnich na apravu sdilenych udalosti. Kalendar umoziuje
vytvaret 1 opakujici se udalosti podle fady kritérii. Uzivatelé maji moznost zobrazovat kalendar
na jeden den, tyden, mésic, nebo ve formé agendy. Kazdy uzivatel ma pftistup ke kalendari
spojenému s jeho uétem; pokud je uzivatel vedouci, mize s omezenymi pravy nahlizet do

kalendara svych podiizenych.

Smlouvy a Rozjednané smlouvy

Cast Smlouvy slouzi k zobrazeni zprostiedkovanych, jiz sjednanych smluv o sluzbach mezi
klienty a externimi dodavateli. Kazdy uzivatel, obchodni zastupce, ma pristup k informacim
0 jim sjednanych smlouvach. Piehled smluv ma tabulkovy charakter s moznosti filtrovani dle
data uzavteni, stavu smlouvy (aktivni, ukoncena, nahrazena jinou apod.). Mezi zakladni udaje
v tabulce smluv patfi ¢islo smlouvy, datum uzavieni, doba trvani smlouvy, platba klienta
a odména zprostiedkovatele. Pfimo z tohoto prehledu smluv je umoznén proklik na kartu

klienta, kterou popisuji nize.

Cast Rozjednané smlouvy slouzi k evidenci pfilezitosti, které jsou aktualné v jednani a nejsou
uzaviené. Zaznam v rozjednanych smlouvach vytvaii uzivatel sam na zakladé jednani
s potencialnimi klienty. Je zde opét moznost filtrace zaznamu dle data vzniku, typu, stavu

a dalSich kritérii.

Karty klientu

Karta klienta zobrazuje zakladni informace o klientovi, kontaktni daje a prehled uzavienych
smluv. Kartu konkrétniho klienta je mozné zobrazit ze seznamu smluv popsaného vyse, nebo
pfimo ze seznamu klientd, ktery informacni systém také umoziuje zobrazit ve forme tabulky.
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Neni zde zadna analyza klienta na zakladé jeho udaju (vek, bydlisté, povolani a dalsi)
a uzavienych smluv (vySe plateb, typy vyuzivanych sluzeb) — je zde potencial pro vyuziti

Business Intelligence pro dikladnou analyzu klienta.

Kontakty a Ukolovnik

Cast Kontakty je uréena k evidenci ziskanych kontaktd na potencialni klienty a komunikace
s nimi. Je zde vedenych jen par zakladnich Gdaji o potencialnim klientovi; chybi moznost
doplnit vice informaci, které by mohly slouzit pro analyzu a tim vést k zefektivnéni komunikace

s potencialnim klientem.

Ukolovnik slouzi k evidenci potencialnich klientd, se kterymi jiz probih4 jednani nebo je
naplanovano. Je uzce spjaty s ¢asti Kalendar i casti Rozjednané smlouvy — je mozné piimo pii
upraveé konkrétniho ukolu psat poznamky k souvisejici rozjednané smlouvé, upravovat
zaznamy v kalendafi tykajici se vybraného tkolu. Ani tady neni vedena analyza potencialniho
klienta na zakladé udaji zadanych do systému, je zde dalsi prostor pro zavedeni Business

Intelligence.

Exporty

Tato Cast umoziiuje pristup k prehlednym informacim o uzivateli, tykajici se jeho uspésnosti,
statistik z jednani, produkce smluv. Udaje jsou fazené dle kvartalll a let, je umoznéno statistiky
filtrovat podle kritérii jako Casové useky a zprostiedkované produkty. Kromé statistik produkce

je zde moznost zobrazit i statistiku rozjednanych obchodu.

Vétsina informaci je v této ¢asti informacniho systému zobrazovana v piehlednych tabulkach
a grafech. Vodorovnou osu grafu tvoii zpravidla ¢as — nejcastéji mésice, svislou osu grafu tvori
vysledky vyjadiené v Cislech. Pod grafy jsou podrobnéjsi popisy informaci uvedené opét
v tabulkach, které informace dale déli do kategorii napiiklad podle stavu smluv a dodavatele

sluzby.

V Casti Exporty neexistuje Cast, ktera by podrobné analyzovala skupiny klientt podle ¢asovych

usekl uzavieni smluv o sluzbach a porovnavala s celofiremnimi udaji.
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Karta spolupracovnika

Velmi podobna ¢ast jako Karta klienta. Zobrazuje informace o spolupracovnikovi, jeho pozici,
podminky pro povySeni, kontaktni tidaje vCetné kontakti na pfifazené asistenty, oblast
pusobeni. Je vedena informace o tom, do jaké skupiny uZzivatel informacniho systému patii —
zda je vedouci, obchodni zastupce, asistent, manazer, feditel; jsou rizné typy administrativnich

pracovnikd a marketingu.

Materialy
V této Casti informacniho systému jsou uzivatelim zpfistupnéné firemni materialy a postupy.

Zde jsou aplikovana piisna prava piistupu dle skupin uzivateld k materialim.

Casti pro administrativu a marketing
Administrativni pracovnici spole¢nosti maji specialni pfistupy a prava urCena pouze k jejich

praci, tedy zadavani udaju do systému a prace s témito daty.

Marketingové oddéleni mé v informacnim systému pfistup k informacim a editaci firemnich

setkani, internich statistik, e-shopu a tyto informace dale pouziva ke své praci.

Dalsi ¢asti informacniho systému

Mezi dalsi casti informacniho systému patii e-shop, diky kterému mohou pracovnici
z obchodniho oddéleni jednoduse objednavat tist€né firemni materialy a materidly urcené
k propagaci. Informacni systém umoziiuje prihlasovani na firemni setkani a skoleni. Dilezitou
casti informacniho systému je i prehled kontaktnich osob a kontaktl na jednotliva oddéleni

samotné spolecnosti, ale také kontaktni udaje na externi dodavatele.
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2.5 Zpracovani dat a reporting

Aktualné jsou data ve spoleCnosti ukladana do databazi umisténych na serverech. Informacni
systém umoziuje systematizovany piistup k informacim z databazi, jak jsem popsal vySe
v podkapitole o jednotlivych castech informacniho systému. Ve spoleCnosti neni zavedeny
jasny systém reportingu, ktery by se pravidelné distribuoval mezi vSechny pracovniky.
Vétsinou jsou vysledky a statistiky probirané na setkanich a poradach, podklady pftipravuji

pouze nejvySe postaveni vedouci.
2.5.1 Reporting a grafy v ramci systému

Jak jsem jiz popsal v kapitole 2.4 o informacnim systému, v podkapitole 2.4.3 — ¢asti Exporty,
informacni systém umoziuje uzivatelim zobrazovat aktualni a historické informace tykajici se
jejich vykona nebo vykonu skupiny podiizenych. Tento reporting vSak neumoziiuje pfistup
k podobné podrobnym informacim z jinych ¢asti obchodni struktury nebo jinych oddéleni

spoleCnosti ani analyzy klientt a predikce jejich chovani.
2.5.2 Exporty do Excelu

Informacni systém umoziuje exportovat tabulky do soubort aplikace Microsoft Excel. Jsou to
vSak pouze tabulkové sestavené prehledy informaci, které 1ze zobrazit v informacnim systému.
Pouze nejvysSe postaveny feditel obchodni struktury tak maze exportovat data celé obchodni
Casti a dale s nimi pracovat. IT oddéleni pfipravilo vzorové soubory Excel, které data dale
upravuji, interpretuji a tvoii prehledy. Nejedna se o grafy ani jednoduché moznosti porovnavani

Casti obchodni struktury a je zde potencial na vyuziti Business Intelligence.
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2.6 SWOT prace s daty

Pro shrnuti prace s daty v informaénim systému, exportovani dat a reporting je dale pouzita

SWOT analyza — identifikuje silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby.
2.6.1 Silné stranky

Silné stranky prace s daty jsou:
» Prehlednost pristupu k datiim v informac¢nim systému
* Rychlé a jednoduché zobrazeni aktualnich dat v realném Case

o Zakladni pfistup k historickym datim
2.6.2 Slabé stranky

Slabé stranky prace s daty jsou:
* Neni distribuovany pravidelny prehled statistik mezi vSechny uzivatele
e Prehledy jsou tvofené pouze v Microsoft Excelu
e Neexistuje jednoduchy piehled porovnani vysledkt jednotlivych obchodnich ¢asti

e Neni provadéna hluboka analyza klienta
2.6.3 Prilezitosti

Prostor pro zavedeni a vyuzivani Business Intelligence:
* Analyza klientl dle informaci o nich a historickych dat
* Pouzivani vystupt analyz pro komunikaci a marketing
* Piistup k analyzam v informacnim systému

e Zavedeni reportingu pomoci Business Intelligence
2.6.4 Hrozby

Hrozby souvisejici s aplikaci Business Intelligence:
e Uzivatelé se budou muset ucit novou formu zpracovani dat

e Interpretace vystupti BI muze byt pii §patném pfistupu uzivatele chybna
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2.7 Vystupy analyzy soucasného stavu

V kapitole byly popsané zakladni informace o spoleCnosti, struktura spolecnosti, byla
provedena analyza 7S a dikladné popsan informacni systém spolecnosti. Z popisu a analyzy
SWOT prace s daty areportingu vyplyva, ze spoleCnost ma velky potencial na zlepSeni

a aplikaci Business Intelligence ve vice ¢astech exportovani a interpretace informaci.

Spolecnost aktualné neanalyzuje stavajici klienty a historicka data o nich, neméa tedy moznost
vyhodnocovat, jak na rizné skupiny klientu cilit — napfiklad podle veku, pfijmi, typu povolani
a podobnych kritérii. Takova analyza mize mit vyuZziti pro marketing za ucCelem ziskani novych

zakaznikd, spolecnost ji vSak aktualn€ neprovadi.

Dalsi piinos analyzy klientd pro spolecnost muze spocivat ve zkvalitnéni klientského servisu,
pokud bude spolecnost zkoumat, jaké spolecné znaky maji zakaznici, ktefi odchazeji ke

konkurenci.
V nasledujici kapitole se vénuji tomu, jakym zpusobem muze spolecnost vyuzit Business

Intelligence a aplikovat jej ve svém informaCnim systému pro ucely kvalitnéj§i spravy

zakaznikl, marketingu a klientského servisu.
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3 Vlastni navrhy reSeni

V této kapitole se vénuji vybranym moznostem aplikace Business Intelligence ve spolecnosti,
kterou se prace zabyva. Zaméfim se na novou dil¢i ¢ast informacniho systému, ktera bude
s vyuzitim principti Business Intelligence slouzit k analyze zakaznikd, také bude poskytovat
reporty pouzitelné pro marketingové cileni na stavajici 1 nové potencialni zakazniky. Dale se
bude kapitola vénovat moznostem reportingu pro manazerské pracovniky. Na konci kapitoly

shrnu o¢ekavany piinos a ekonomické zhodnoceni navrhovaného reseni.

Vsechna pouzita data jsou v této praci dale smyslena a ilustrativni pouze pro navrh mozné

podoby grafti a tabulek.

3.1 Relevantni data

Spolecnost bude sbirat a ukladat relevantni data o klientech, kterd budou pouzita k analyze
a dalsimu zpracovani. Pokud bude v nékteré casti tfeba vyuzit nova data, kterd spoleCnost
aktualné nema k dispozici, budu navrhovat jejich sbirani v dalSich Castech prace. SpoleCnost
ma ulozené zakladni informace o klientech, jako je jméno, pfijmeni, kontaktni udaje, a dale se

zabyvame pouze daty, ktera jsou relevantni pro dalsi analyzu.

Seznam relevantnich dat o klientech, ktera je tfeba sbirat k analyze:
e Ve&k — moznost Clenit klienty do riznych vékovych skupin
e Povolani — shlukovani klient podle podobnych Cinnosti
e Zavazky — informace o tom, jaké ma klient finan¢ni zavazky
e Doba, po kterou je klientem spolecnosti
e Zaméstnanec/OSVC
e Vyse aktualnich plateb za produkty
e Pocet a typy produktd, které ma klient uzaviené

e Lokalita, ve které klient zije

34



Struktura ulozeni dat o klientech do databazi:

Data o klientech budou ulozena v databazi klient v tabulkach kazdého obchodniho zastupce.

Databaze klienta

Obchodni zastupce Xxxxx Yyyyyy - » Tabulka klient( 1
Obchodni zéstupce Xxxxx Yyyyyy T » Tabulka klient 2

Obchodni zastupce Xxxxx Yyyyyy — — » Tabulka klient( 3

Obrazek 3: Struktura databadze klientii

Informacéni systém pfistupuje k databazi a aktualné zobrazuje informace

(obchodnim zastupctim) o jejich klientech v ¢asti Karta klienta.

3.2 Funkce nové ¢asti informacniho systému

Navrhovana ¢ast informacniho systému bude mit funkce:
e Poskytovani analyzy stavajicich klientd kazdému obchodnimu zastupci
e Tvorba obchodnich pfilezitosti a detekce rizikovych klientt

e Tvofit reporty pro obchodni zastupce

Jednotlivymi funkcemi a jejich aplikaci se zabyvaji dalsi podkapitoly.
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3.3 Analyza klientti konkrétniho zastupce spolecnosti

Tato nova funkce informacniho systému bude mit podobu samostatné zalozky, ke které maji po
piihlaSeni pfistup pouze konkrétni obchodni zastupci. Bude mit formu celkového ptehledu
analyzy klientd (po otevieni konkrétniho klienta pak jeho detailni analyzu a seznam obchodnich
prilezitosti) a seznam rizikovych klientd (klienti s vyS$Si pravdépodobnosti odchodu ke
konkurenci). Pomoci vlastné vytvorenych obrazkd v aplikacich Microsoft Excel a Microsoft

Power BI, tabulek a grafii nize znazoriuji moznou podobu jednotlivych analyz.
3.3.1 Popis zakladni strany a funkci

Na zakladni stran€ bude souhrn nejdulezit€jSich analyz klientd daného zastupce spolecnosti.
Uzivatel si tak maze na pravidelné bazi vyhodnocovat sledované informace a diky tomu Cinit
obchodni rozhodnuti efektivnéji. Uzivatelé budou mit moznost si diky grafickému rozhrani
sami upravit poradi grafii a tabulek i vzhled zakladni strany. Jednotlivé analyzy popisuji dale

v této podkapitole.

ANALYZA VLASTNICH KLIENTO

ZASTOUPENI NEZIVOTNICH PONSTENI

Zastoupeni produkti u klientd
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Obrazek 4: Analyza viastich klientit - vypocet v Excelu
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UZzivatel vidi v prehledném grafu zastoupeni svych klientt v jednotlivych vékovych kategoriich
(18-25 let, 26-35 let, 36—45 let, 46-55 let, 5665 let, 66 let a vice) vCetn€ prumérné mesicni
platby za zivotni pojisténi a investice. Z tohoto grafu je patrné, které vékové skupiny plati vice
a které mén¢, podle toho si mize obchodni zastupce vyhodnocovat, jakym vlastnim zptisobem
muze k jednotlivym vékovym skupinam piistupovat.

Dalsi grafické zobrazeni znazorfiuje procentualni zastoupeni klientl, ktefi jsou zaméstnanci,
nebo podnikatelé. Toto bude provadéno formou tabulky, aby bylo mozné prehledné zobrazovat
vetsi mnozstvi dat nez v grafu. V tabulce bude dale primérna platba za rizné produkty u obou
skupin, primérny pocet vSech uzavienych produktt a informace o tom, jaky je pomér klientq,
kteti do soucasné chvile ukoncili s danym poradcem spolupraci a odesli ke konkurenci. Do

tabulky bude mozné pfidavat dalsi relevantni analyzy.

Zaméstnanci (67%) 0svC (33%)
Prdm. platba ZP 1 780 K¢&|Pr&im. platba ZP 2 300 K¢
Prdm. platba INVESTICE 600 K¢ |Pram. platba INVESTICE 1 000 K¢
Prim. pocet uzavienych smluv 3|Prim. pocet uzavienych smluv 4
Kolik % klient( ukoncilo spolupraci 13% [Kolik % klientt ukoncilo spolupraci 20%

Obrdzek 5: Srovndni klientii "Zamésmanec" a "OSVC"

Tato analyza slozeni klient poradce ukazuje, ktera skupina klientt plati vyssi/nizsi Castky za
jednotlivé produkty, a uzivatel ji mize pouzit k vlastnimu vyhodnoceni, jak ke které skupiné

klientl pfistupovat.

Na ptikladu analyzy na obrazku vyse je vidét, ze klienti, ktefi jsou osoby samostatné vydélecné
¢inné, tvori sice mensi Cast klientely daného poradce (33 %), avSak maji vyssi praimérné platby
za produkty a vyssi poéty uzavienych produkti. Poradce si tedy mize uvédomit, Ze by si mél
déavat vétsi pozor a vice se u nich vénovat klientskému servisu, protoze ve vétsi mife ukoncuji

spolupraci.
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Dale bude graficky zobrazené zastoupeni klientl podle pfijmovych skupin a v nasledujicim

grafu pak primérna mésicni platba vSech produktt.

Graf zastoupeni klientti podle pfijmovych skupin
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Obrazek 6: Zastoupeni klientii podle prijmovych skupin - Zaméstnanec

Graf primérné mésiéni platby podle pfijmovych skupin
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Obrdézek 7: Zastoupeni klientii podle prijmovych skupin - OSVC

Diky této analyze bude mit poradce jasny prehled o zastoupeni jednotlivych piijmovych skupin
jeho klientd a podle toho i primérmé mésicni platbé. Otazkou dale zistava, zda je pro poradce
efektivné)§i zaméfit se na rovnomérné zastoupeni vsech skupin ve své klientele, nebo zda se
chce zaméfit na vice, ¢i méné bonitni klienty — s rizikem, ze jim vybrana skupina klientd bude
z riznych divodu vice rizikova a klienti budou Casté€ji ukoncovat spolupraci. Navrhuji pro tento
ucel do grafu zavést i procentualni vyjadreni, jaka cast klientd v jednotlivych skupinach
ukoncuje spolupraci predcasné se zvyraznénim tfech nejrizikoveéjSich skupin. Graf pak muze

mit nasledujici podobu na obrazku nize.
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PRUMERNE PLATBY DLE PRIJIMOVYCH SKUPIN + POMER PREDCASNE UKONCENYCH KLIENTU
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Obrdazek 8: Procento predcasné ukoncenych klientit v ramci prijmové skupiny

Treti ¢ast na hlavni strané analyzy klientl bude slouzit k zobrazeni jejich slozeni z hlediska
uzavienych produkt. Poradce bude mit report v realném Case o tom, jaké Casti jeho klientu
maji uzaviené razné produkty. Produkty lze primarné rozdélit na Zivotni pojiSténi, nezivotni
pojisténi, investice auveéry. Navrhuji jeden pifehledny graf, ktery bude interaktivni. Po
rozkliknuti jednotlivych ¢asti se uzivateli zobrazi detailnéjsi analyza slozena z dalSich kategorii
produkti. Zivotni pojisténi lze dale délit na rizikové a investiéni. Nezivotni pojisténi jde délit
na autopojisténi, pojisténi majetku, pojisténi odpoveédnosti zamestnance nebo podnikatelské
pojisténi. Zastoupeni klientd, ktefi maji uzaviené pojisténi odpoveédnosti zameéstnance, bude
vyhodnocované pouze vici klientim, ktefi skutecné zameéstnanci jsou, a stejnym zptusobem
i zastoupeni podnikatelského pojisténi pouze u klientd, ktefi jsou podnikatelé. Investice budou
dale d&lené na spofeni (stavebni, penzijni), investice do zlata a fondy. Uvéry pak jako hypotéky

a spotiebitelské uvéry. Moznou podobu hlavniho grafu zobrazuji na néasledujicim obrazku.

Zastoupeni produktid u klientt

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Zivotni pojisténi
NeZivotni pojiSténi
Investice

Uvéry

Obrazek 9: Zastoupeni produktii u klientit
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Po kliknuti na jednotlivé sloupce v grafu bude zobrazen vyseCovy graf, ktery jiz ukazuje
zastoupeni jednotlivych podkategorii produkti. Nasledujici ptiklad uvadim na kategorii
nezivotnich pojisténi. Graf pocita namisto procentualniho zastoupeni s poctem smluv, protoze
nékteti klienti mohou mit uzaviené jak pojisténi auta, tak 1 majetku, pfipadné dalsi kombinace.
Zaroven bude pod grafem tabulka s pfehledem kombinaci vice uzavienych smluv, vcetné€ poctu
klientd. Pro priklad: po kliknuti na pocCet klientd, ktefi nemaji uzaviené zadné nezivotni
pojisténi, bude poradce pfesmérovan na ¢ast obchodnich prilezitosti (bude zde odpovidajici
seznam klientd bez uzavienych nezivotnich pojiSténi), tato Cast je detailnéji popsana

v podkapitole 3.4.

ZASTOUPENI NEZIVOTNICH POJISTENI

17 smluv

Pojisténi
zaméstnance Pojisténi auta
Pojisténi majetku
Pocet klient(, ktefi nemaji uzavieno Zadné nezivotni pojisténi: 9 (pfejit na pFileZitosti)
Pocet klient(, ktefi maji pojistény majetek, ale ne auto: 31 (pfejit na pfileZitosti)
Pocet klientd, ktefi maji uzaviené pojisténi auta, ale ne majetku: 43 (pfejit na prileZitosti)
Pocet klientd, ktefi maji uzaviené pojisténi auta i majetku: 14 (pfejit na pfileZitosti)
Klienti zaméstnanci, ktefi nemaji uzaviené pojisténi ZAM: 80 (pfejit na pfileZitosti)
Klienti OSVC, ktefi nemaji uzaviené pojisténi podnikatelské: 32 (pfejit na pfileZitosti)

Obrazek 10: Zastoupeni neZivotnich pojisténi
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Podobnym zptisobem budou nastavené grafy zivotniho pojisténi, investic a uvérda. U zivotniho
pojisténi bude zobrazovany pomér klientd, ktefi ho maji uzaviené, nebo naopak, s odkazanim
na obchodni piileZitosti. Uvéry slouzi spise pro piehled a piipadné piileZitosti refinancovani
stavajicich Gveért za Gcelem snizeni Urokovych sazeb, a tim i splatek. Investice budou mit
podobné déleni jako nezivotni pojisténi. Diky této analyze budou mit zastupci piehled o slozeni
uzavienych smluv jejich klientd a vyhodnoti, jak vyuzivaji potencial své prace s klienty.
Zaroven maji moznost hodnotit jak sami zastupci, tak ijejich vedouci, nakolik kvalitné se
o klienty staraji a poskytuji plny servis. Cilem této analyzy je efektivnéjsi systém prace
s kmenem klientt, prehled o obchodnich pfilezitostech a maximalizace spokojenosti klientt

v ramci komplexni nabidky a zabezpeceni finan¢nich sluzeb.
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3.4 Seznam obchodnich prilezitosti

V této kapitole je popsana funkce obchodnich pfrilezitosti, ktera bude pouzivat analyzy
konkrétnich klientd. Obchodni priilezitosti budou zobrazeny v tabulce, bude mozné je radit
podle ratingu a pravdépodobnosti uzavieni, filtrovat dle typu obchodni pfilezitosti, vySe ratingu

¢i vySe pravdépodobnosti uzavieni. UCelem je zvySeni piijmu a zkvalitnéni péce o klienty.

Obchodni pFileZitost Jméno klienta Rating prileZitosti Pravdépodobnost uzavieni
Zivotni pojisténi X0 Yyyyyyy 10 75%
Zivotni pojisténi Xxxxx Yyyyyyy 9 80%
Zivotni pojisténi Xx00x Yyyyyyy 7 85%
Zivotni pojisténi Xxxxx Yyyyyyy 7 70%
Zivotni pojisténi Xo00x Yyyyyyy 7

Investice do zlata Xxxxx Yyyyyyy 70%
Investice do zlata Xxxxx Yyyyyyy

Investice do zlata Xxxxx Yyyyyyy 85%
Pojisténi majetku Xoox Yyyyyyy 4 70%
Pojisténi auta Xoox Yyyyyyy 2 40%

Obrazek 11: Pravdépodobnost uzavieni obchodu viici ratingu klienta

Funkce obchodnich pfilezitosti slouzi jako komplexni funkce pro spravu a vyhodnocovani
potencidlnich obchodnich prtilezitosti. Jejim hlavnim cilem je poskytnout obchodnim
zastupcum informace o potencialni hodnoté a pravdépodobnosti uzavieni kazdé prilezitosti.
Funkce vyuziva analyzy vsSech klienti daného poradce i konkrétniho klienta, u kterého

prilezitost vznikla.

Typy obchodnich prilezitosti

Obchodni prilezitosti budou délené dle jejich typu:
e Zivotni pojisténi
e Investice
e Pojisténi majetku
e Pojisténi auta

e Ostatni prilezitosti

Rating obchodnich prilezitosti
Tento ukazatel bude urCovat, v jaké mife muze byt dana obchodni pfilezitost profitabilni pro

obchodniho zastupce. Bude vypocitavan podle ziskanych dat o klientech daného obchodniho
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zastupce. Rating bude mit hodnoty 1 (nejnizsi) az 10 (nejvyssi). Pro ucel maximalizace zisku
se muzou obchodni zastupci zaméfovat na prilezitosti s vy$§im ohodnocenim a zarovern mit
prehled o kvalitnim servisu vSech klientu.
Postup vypoctu ratingu:
1. Detekce obchodni pfilezitosti (klient nema néktery produkt viilbec uzavieny)
2. Zatazeni klienta do veékové, pfijmové skupiny
3. Zohledné&ni ostatnich faktord (ZAM/OSVC, lokalita, povolani, ...)
4. Zohlednéni rizikovosti klienta i jemu podobnych klientt
5

Vypocet hodnoty ratingu dle informaci a porovnani s ostatnimi klienty

Pravdépodobnost uzavieni
Pravdépodobnost uzavieni bude vyjadiena procentudlné a pocitana dle analyzy klientely

daného zastupce. Tim budou zohlednéna jeho data o UspéSnosti a efektivita.

Filtrovani a razeni obchodnich prilezitosti
Pro zlepSeni rozhodovaciho procesu obsahuje funkce obchodnich prilezitosti filtry, které
obchodnim zastupciim umoziuji zptesnit vyhledavani na zaklade konkrétnich kritérii. Filtrovat
obchodni pfilezitosti bude mozné dle:

a) typu obchodni pfilezitosti

b) wvyse ratingu (hodnoceni)

c) vyse pravdépodobnosti uzavieni

d) jména klienta
Bude mozné nastavit minimalni i maximalni hranici téchto faktord. Filtrovani dle typu
obchodni piilezitosti bude slouzit k rozliSeni produktu, ktery klient nemé uzavieny. Obchodni
zastupce se tak muze podle aktualni situace zaméfit pouze na vybrané produkty, které jeho
klienti nejvice potfebuji fesit. Filtrovani podle vySe ratingu bude urCeno primarné pro
maximalizaci zisku obchodniho zastupce i spoleCnosti — ¢im vysS§i rating, tim vétsi Sance na
tvorbu zisku. Podobné budou zastupci moci nastavit hranice pravdépodobnosti uzavieni, aby
odfiltrovaly pfilezitosti s nizkou Sanci na Gspéch — to bude umoziiovat soustredit své usili na
prilezitosti, u nichz je vétsi pravdépodobnost, ze povedou k uzavieni obchodu, a zvysit tak
celkovou miru Gspésnosti. Pii zvoleni konkrétniho klienta ve filtru budou zobrazeny pouze
obchodni prilezitosti spojené s nim, tim se obchodni zastupce muze zaméfit na potieby

zvoleného klienta.
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3.4 Zhodnoceni nakladu a o¢ekavaného prinosu

Tato kapitola shrnuje ocekavané naklady na zavedeni nové ¢asti informacniho systému do praxe
— vyvoj, testovani, proSkoleni obchodnich zastupct a nasledna udrzba. Komunikoval jsem s IT
oddélenim spoleCnosti a prezentoval navrhované feSeni. S vedoucim tohoto oddéleni jsem
konzultoval ¢asovou a finanéni narocnost vyvoje a predpokladany postup. Informacni systém
spolecnosti je jiz nyni dobfe pfipraveny na zavedeni novych Casti. Prace a tvorba grafu z dat je
jiz v systému zavedena (grafy produkce po mésicich a dalsi) a dle slov vedouciho IT specialisty
bude vSe naprogramovano v ramci informacniho systému. Nejnarocnéjsi bude pripravit logiku

obchodnich piilezitosti z programatorského pohledu.
3.4.1 Ocekavané naklady

Na nové casti bude pracovat hlavni IT specialista sjednim novym zaméstnancem. Podle
konzultace bude ocekavana Casova naro¢nost implementa¢niho navrhu jeden meésic, samotna
implementace poté dva az tfi mésice. Testovani a opravy jsou oCekavané na dva mésice. Poté
by mela nova ¢ast byt pipravena na pouzivani celou obchodni strukturou, nicméné lze o¢ekéavat

jeden az dva mésice na dalsi opravy.

Pti vypoctu ocekavanych nakladd je tedy zohlednén pouze plat jednoho nového zaméstnance,
hlavni IT specialista je soucasti vedeni spolecnosti. Naklady na technologie, software a

hardware zapocitany nejsou, spolecnost je jiz ma k dispozici.

Z o¢ekavané naro¢nosti vyplyva, ze tvorba navrhované casti informacniho systému bude pro
jednoho zaméstnance hlavni naplni na 6 mésica (Faze 1 - zahrnut je navrh, implementace a
testovani). Nasledné béhem pouzivani lze o¢ekavat vytizeni ptiblizné 50% z prace zaméstnance
(Faze 2) a v kazdém dal§im mésici 20% prace zaméstnance (Faze 3). Predpoklad je takovy, ze
novy zameéstnanec bude dale pracovat na jinych projektech. Celkové naklady na prvni
kalendarni rok projektu jsou rozepsany v nasledujici tabulce. Pocitano je s orientaénim ¢istym

pfijmem nového zamestnance ve vysi 63 000 K¢.
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Tabulka 1: Ndklady na zavedeni BI do praxe

Zaméstnanec Cista mzda Hruba mzda
Faze 1 63 000 K¢ * 6 =378 000 K¢ 490 200 K¢
Faze 2 50 % z 63 000 K¢ * 2 =63 000 K¢ 81 700 K¢
Faze 3 20% z 63 000 K¢ * 4 = 50 400 K¢ 64 600 K¢
Celkové naklady | 441 000 K¢ 636 500 K¢

Celkové naklady spolecnosti na zaméstnance, ktery bude navrhovat, implementovat a testovat

novou ¢ast budou dle vypoctu v tabulce 636 500 K¢ na prvni rok.

V dal3ich letech lze ocekavat narocnost okolo 20% prace zaméstnance.

Tabulka 2: UdrZovaci ndklady na provoz Bl

Zaméstnanec Cista mzda Hruba mzda

Mési¢ni naklady 20 % z 63 000 K¢ =12 600 K¢& 16 340 K¢
Celkové naklady na rok | 12 600 K¢ * 12 =151 200 K¢ 196 080 K¢

Po vypoctu v tabulce budou ro¢ni naklady na dalsi provoz nové Casti informacniho systému

196 080 K¢.

3.4.2 Ocekavany prinos

Ocekavany piinos je sestaven na zakladé prizkumi mezi manaZzery a jejich odhadia. Co
nejkonkrétnéji lze v aktualni situaci pocitat pouze s obchodnimi piilezitostmi. Detekce
rizikovych klientl a reporting pro manazery je sice uzce spjat, nicméné nelze nyni odhadovat
vysledky z pohledu navyseni obratu. Tyto ¢asti jsou primarné urcené pro zefektivnéni prace a
uspore ¢asu, ktery mizou obchodni zastupci a manazeti vénovat pravé obchodnim prilezitostem

a akvizici novych klientd.

Ekonomické zhodnoceni obchodnich prilezitosti
Nemohu zde vice konkretizovat vypocet této Castky kvuli ochrané obchodniho tajemstvi,
nicméné dle prizkuma mezi vedoucimi a manazery lze pii spravném a dusledném pouzivani

ocekavat navyseni ro¢nich piijmu primérné 10 000 K¢ na jednoho obchodniho zastupce ro¢ne.
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Pro optimalizaci a umirnéni scénafe pocitejme, ze skuteCné efektivné bude obchodni prilezitosti
pouzivat pouze polovina obchodnich zastupcu. Bude tak zohlednén horsi scénar skute¢ného
pouziti novych ¢asti informacniho systému. Pii 300 obchodnich zastupcich lze tedy ocekavat
skutecné pouziti 150 obchodnimi zastupci, rocné bude ocekavan narist obratu o 1 500 000 K¢.
Megsicni narust je tedy oCekavan o 125000 K¢. Ve fazi testovani (2 mésice) bude obchodni
prilezitosti pouzivat 50 nahodné vybranych obchodnich zastupcti a o¢ekavané piijmy béhem

této faze jsou tedy 41 667 K& mésicne.

Porovnani ocekavanych nakladia a vynosu do bodu zvratu
V tabulce jsou po mésicich zaznamenany ocekavané vydaje a piijmy béhem prvniho roku

projektu. Projekt se na zaklad€ zjisténych informaci stane ziskovym ve 12 mésici jeho trvani.

Tabulka 3: Ocekavany vyvoj ndkladii/prijmii Bl

Prvni rok Ocekavané naklady Ocekavané prijmy Cashflow
Meésic 1 81 700 K¢ 0 K¢ -81 700 K¢
Meésic 2 81 700 K¢ 0 K¢ -163 400 K¢
Meésic 3 81 700 K¢ 0 K¢ -245 100 K¢
Meésic 4 81 700 K¢ 0 K¢ -326 800 K¢
Meésic 5 81 700 K¢ 0 K¢ -408 500 K¢
Mésic 6 81 700 K¢ 0 K¢ -490 200 K¢
Meésic 7 40 850 K¢ 41 667 K¢ -489 383 K¢
Meésic 8 40 850 K¢ 41 667 K¢ -488 566 K¢
Meésic 9 16 340 K¢ 125 000 K¢ -379 906 K¢
Meésic 10 16 340 K¢ 125 000 K¢ -271 246 K¢
Meésic 11 16 340 K¢ 125 000 K¢ -162 586 K¢
Meésic 12 16 340 K¢ 125 000 K¢ -53 926 K¢
Meésic 13 16 340 K¢ 125 000 K¢ 54 734 K¢
Meésic 14 16 340 K¢ 125 000 K¢ 163 394 K¢

Dalsi roky je ocekavané cashflow ve vysi 1 500 000 K¢ — 196 080 K¢ =1 303 920 K¢.
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Cilem této bakalarské prace bylo navrhnout dil¢i ¢ast informacéniho systému, ktery vyuziva
Business Intelligence k analyze klient finan¢né poradenské spolecnosti. Prvni ¢ast prace byla
zamétena na teoretickd vychodiska, druha cast na analyzu souc¢asného stavu spolecnosti, jejiho
informacniho systému a identifikaci moznosti zlepsSeni. Cilem navrhovaného feseni je vytvorit
navrh analyzy klientd, které lze vyuzit pro lepsi predvidani budoucich potieb zakazniku,
cilengjsi marketing a efektivn€jsi pracovni procesy poradci spoleCnosti prostiednictvim

aplikace Business Intelligence.

Soucasti prace bylo také vyhodnoceni oCekavanych ekonomickych piinost pro spolecnost.
Zavedenim navrhovaného feSeni miize spolecnost ocekavat zvySeni piijmu, zlepSeni
spokojenosti zakaznikl a optimalizaci pracovnich procest svych obchodnich zastupct. Prace
poukazuje na dilezitost vyuziti metod Business Intelligence pro financné poradenskou
spoleCnost a na vyhody, které z toho plynou, jako je zlepSeni rozhodovani, zlepSeni sluzeb

zakaznikiim, zvyseni efektivity a konkurencni vyhoda.

Celkové je tato bakalaiska prace pfinosem pro oblast finan¢niho poradenstvi a fizeni vztaht s
klienty a nabizi pohled na vyuziti Business intelligence reportingu k dosazeni lepSich vysledka
a vy$si spokojenosti zakaznikti. Budouci studie by mohly tuto praci rozsifit o zkoumani dalsich
zpusobu vyuziti Business intelligence v odvétvi finan¢niho poradenstvi nebo o vyhodnoceni

ucinnosti navrzeného feSeni v praxi.
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