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SOUHRN

1. Cil prace:

Cil této prace je provést piedstaveni vybrané organizace puisobici v sektoru informacnich a komunika¢nich
technologiich a jejiho produktového portfolia, aby mohly byt zhodnoceny jejich soucasné produkty pomoci
metod popsanych v teoreticko-metodologické Casti prace. Na zaklad¢ udaju, které byly poskytnuty pomoci
provedenych Bostonskych a SWOT analyz budou vytvofena doporuceni pro firmu, které produkty maji
nejvetsi vliv na rust firmy, a jak jejich rust podpofit.

2. Vyzkumné metody:

Teoretickd Cast prace pracuje pievdzné s relevantnimi kniznimi zdroji. Ddle jsou zde pouzity monografic a
internetové zdroje. V praktické praci jsou pouzity metody Bostonské matice a SWOT analyzy pro analyzu
portfolia. Ddle jsou vyuzity interni data Firmy XY jako podklady pro zminéné metody.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Vysledky préce po analyze portfolia pomoci metody Bostonské matice je produkt IT sluzby + prodej HW zatfazen
do kvadrantu hvézd. Produkt ERP systém byl zafazen do kvadrantu bidnych psit. Zbylé dva produkty CRM/BPM
a BI/DMS/ECM jsou zafazeny na hranicich kvadrantu bidnych psu a otaznikti. V ramci analyzy produkti SWOT
analyzou, veskeré¢ své produkty byly touto analyzou zpracovany a jejich prislusné silné stranky, slabé stranky,
prilezitosti a hrozby byly zdokumentovény a zpracovany do navrhi a doporuceni pro organizaci.

4. Zavéry a doporuceni:
Zaverem prace je navrh a doporuceni pro vybranou organizaci Firmu XY. Navrhy a doporuceni byly zpracovany
na zaklad¢ podkladi které ndm metody Bostonské matice a SWOT analyzy poskytnuly.

KLICOVA SLOVA

Produktové portfolio, Bostonskd matice, SWOT analyza, produkt,
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SUMMARY

1. Main objective:

The aim of this bachelor thesis is to introduce a selected organization operating in the ICT sector and its product
portfolio in order to evaluate their current products using the methods described in the theoretical and
methodological part of the thesis. Based on the data provided by the Boston and SWOT analyses,
recommendations will be made to the company on which products have the greatest impact on the growth of the
company and how to support their growth.

2. Research methods:

The theoretical part of the thesis works mainly with relevant book sources. In addition, monographs and internet
sources are used. In the practical work, the Boston matrix and SWOT analysis methods are used for portfolio
analysis. Furthermore, internal data of Company XY are used as a basis for the mentioned methods.

3. Result of research:

The results of the work after portfolio analysis using the Boston matrix method is the product IT services + HW
sales is ranked in the star quadrant. The ERP system product has been classified in the miserable dogs quadrant.
The remaining two products CRM/BPM and BI/DMS/ECM are ranked on the border of the miserable dogs and
question marks quadrant. As part of the SWOT analysis of the products, all products were processed through
this analysis with their respective strengths, weaknesses, opportunities and threats that were documented and
developed into suggestions and recommendations for the organization.

4. Conclusions and recommendation:

The thesis concludes with a proposal and recommendations for the selected organization Company XY. The
proposals and recommendations were prepared on the basis of the evidence provided by the Boston matrix and
SWOT analysis methods.

KEYWORDS

Product portfolio, Boston matrix, SWOT analysis, product,
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1 Uvod

V dynamickém prostfedi souCasného trhu je klicové, aby organizace neustale analyzovaly a
optimalizovaly své produktové portfolio. Efektivni sprava produktového portfolia muze
vyznamn¢ prispét k zajisténi konkurenceschopnosti firmy, jejiho udrzitelného ristu a
schopnosti adaptace na ménici se trzni a technologické podminky.

Cil této prace je provést predstaveni vybrané organizace pusobici v sektoru informacnich a
komunikac¢nich technologiich ajejiho produktového portfolia, aby mohly byt zhodnoceny jejich
soucasné produkty pomoci metod popsanych v teoreticko-metodologické casti prace. Na
zakladé udaju, které byly poskytnuty pomoci provedenych Bostonskych a SWOT analyz budou
vytvorena doporuceni pro firmu, které produkty maji nejvetsi vliv na rast firmy, a jak jejich rast
podpofit. V rdmci anonymizace bude firma v této praci oznacovana jako Firma XY, a jeji popis
je obsazen v prvni kapitole praktické Casti prace.

V teoreticko-metodologické Casti se prace vénuje vymezenim zakladnich pojmi a metod, které
jsou nezbytné pro pochopeni praktické aplikace teorii na konkrétnim produktovym portfoliu
firmy XY. Nejprve byly v praci vysvétleny zakladni terminy souvisejici s produktovym
portfoliem, produktovym managementem a jeho strategiemi. Teoreticko-metodologickd sekce
dale rozklicovala pojmy jako projekt, inovace, digitalizace, ¢i Paretovo pravidlo, aby bylo
mozné 1épe pochopit nékteré terminy, které jsou v dalSich Castech prace pouzity. Ddle jsou v
praci autorem vysvétlovany pojmy BI/DMS/ECM, ERP, CRM/BPM a IT sluzby jakozto hlavni
produkty vybrané organizace. Jejich definice byly popsdna z teoretického pohledu, aby byly
vysvétleny jejich funkce a potencialni vyhody pro firmy. Témto produktim je v praci vénovana
adekvatne podobna pozornost, nebot’ se jedna o kli¢ové produkty v ramci nabidky firmy a zavisi
na nich firemni trzni uspéchy. Specificky se zmirniuji metody, které jsou pouzivany pro
porovnani produkti a jejich zasazeni v portfoliu produktl vybrané organizace. Mezi tyto
metody patii Bostonska matice jako nastroj ke kategorizaci produkti na hvézdy, otazniky,
penézni kravy a bidné psy podle jejich trzniho podilu ¢i rustu. Poté analyza SWOT, ktera ma
za ukol analyzovat silné, slabé stranky portfolia a najit pfilezitosti ¢i hrozby pro portfolio.

V zavéreCné Casti této kapitoly autor aplikuje tyto metody na konkrétni produkty firmy XY a
na zakladé¢ ziskanych dat z metod navrhuje doporuceni pro firmu, jaké produkty maji vliv na
rast firmy a také jaké inovace ¢i strategie mohou byt aplikovany pro jejich
konkurenceschopnost v trznim prostiedi. Cela prace je zakoncena rekapitulaci pouzitych metod
a analyz s hodnocenim, jak tyto pfistupy pomohly pochopit a potencialné vylepsit produktové
portfolio zkoumané organizace.

Tato prace nejenze prinasi pochopeni specifik produktového portfolia vybrané organizace, ale
také poskytuje metodologicky ramec, ktery mize byt aplikovan i na dalsi podniky v daném
prumyslovém odvétvi. Prace tedy muaze mit jak teoreticky, tak prakticky pfinos a predstavuje
komplexni pohled na produktové portfolio.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

V teoreticko-metodologicka ¢asti prace budou vymezeny pojmy a zakladni teoretické aspekty
souvisejici s hlavni problematikou samotné praktické Casti vCetné popisu metod jez byly
zvoleny na analyzu produktového portfolia.

V teoreticko-metodologické Casti této prace jsou definovany zakladni pojmy tykajici se
produktt a produktového portfolia. Jsou zde objasnéna potencialni rizika spojena s vedenim
portfolia a zptsoby, jak muze byt portfolio hodnoceno s ohledem na tyto rizika. Dalsi Cast se
vénuje strategiim pro efektivni fizeni portfolia s cilem zajistit jeho rist a optimalizaci. V této
souvislosti jsou rozebrany pojmy jako projekt, inovace, digitalizace a Paretovo pravidlo, které
pomahaji 1épe porozumét problematice spravy portfolia.

Préce dale podrobné popisuje, jak jsou jednotlivé produkty v portfoliu strukturovany a funguji,
se zaméfenim na IT sluzby, BUDMS/ECM systém, ERP systém a CRM/BPM systém. Kazdy
segment je zkoumadn z hlediska jeho role pro zdkazniky a v ramci celkové vyhodnosti pro firmy.

Na zavér kapitoly jsou podrobné predstaveny a definovany metody, které budou aplikovany v
praktické ¢asti prace. Konkrétné je zde vénovana pozornost SWOT analyze, ktera identifikuje
silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby spojené s produkty v portfoliu, a bostonské matici,
ktera slouzi k hodnoceni produktového portfolia podle trzniho podilu a rastového potencialu
jednotlivych produkt.

V dané ¢asti jsou vyuzity primarné knizni zdroje poskytujici aktualni a relevantni informace,
ackoliv nékteré zdroje jsou starsi péti let byly zvoleny za ucelem podrobnéjsi a jasnéjsi definice
pojmu, které budou nasledné vyuzity v praktické Casti bakalaiské prace. Veskeré knizni zdroje
byly vybrany od relevantnich autori a v jejich nejnovéjsim vydani, aby bylo dosazeno
nekvalitnéjSich a nejaktualnéjsich informaci pro vybranou bakalafskou praci.

2.1 Produkt a produktové portfolio

Podle Fotra a Soucka (2015, s. 24) V ramci portfolia projektd nejsou zastoupeny pouze
izolované projekty, ale zahrnuty jsou i programy. Ty se skladaji ze soubort urcitych projekta,
které jsou navzajem provazané a maji za cil spole¢ny ukol. Pfi fizeni programu je tato vzajemna
zavislost uznavana a je dosahovano vyssich pfinost, respektive hodnot, nez kdyby byla tato
fada projektt fizena oddélen€ jako nezavislé entity. Celkove pfi pohledu na tato seskupeni jako
na soubory, respektive jako celky, je dosazena suma pfinosu, respektive hodnota, ktera
prekracuje vysledky, jez by byly ziskany pfi jejich nezavislém fizeni. Na zavér autor uvadi, jak
portfolio projekti je proto chapano jako sestava, ktera obsahuje mnohé prvky zahrnujici
programy a nezavislé projekty.

Dolezal et al. (2023, s. 35) uvadi, Ze jedinym spoleCnym znakem projektd a programu
v portfoliu mize byt i pouze samotna organizace, kterou je projekt ¢i program realizovan, ¢i
jejimi zdroji, skupinami zaméstnanci nebo konkrétnimi utvary. Dale uvadi, ze se miZze jednat
jako portfolio internich projektd, vyvojovych projekti nebo portfolio projekti a programu
anonymni firmy.

Rehadek (2019, s. 109) za¢ina nejdiive s popisem projektového fizeni jako s konkrétnim
zpusobem fizeni vyuzivajici fakt, Zze kazda Cast projektt je rozdélovana na malé ukoly, které
maji specifické Casové a ukolové celky ve kterych musi byt splnény. Poté autor uvadi
projektové portfolio jako projektové a programové celky, ¢i jejich Casti, které spolu maji rizné
zptisoby interakce a tuto interakci znazornil na Obrazku C.1 nize.



Obréazek 1 Portfolio a jeho vztah mezi komponenty
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Zdroj: Rehagek (2019, s. 109)

V navaznosti na Obrazek 1 autor tvrdi, Ze komponenty portfolia jsou méfitelné, a lze urcit jejich
priority. Stanovenim strategickych cild v organizaci, které se odviji od ocekavani od portfolia
se programy zaméfuji na dosaZeni tizenych benefitl. Projekty se na druhou stranu dle autora
zamétuji na konkrétni opatteni, ktery musi podporovat definované cile.

Svecova a Veber (2021, s.12) uvadi Ze produkt je zékladni kamen kazdé firmy, od které se
rozviji firemni ekonomika, cashflow a celkovy rist firmy, proto produkty musi byt spravné
nacenény a musi spliiovat potieby zakaznik, ktefi musi byt ochotni za tento produkt zaplatit.

Dale autori uvadi Ze management produktt je dilezity pro vSechny faze produktt a podili se na
ném vetsi Cast firemnich Gtvart ¢i manazert napfiklad: Marketing pro strategické postaveni
produktu v soucasném trhu a proti konkurenci, inovaéni management pro vytvareni novych
moznosti licencovani produktu, ktery spolupracuje s technickym utvarem, ktery tyto inovace ¢i
funkcionalitu implementuje a servisni Gtvar pro poskytovani zaruc¢niho ¢i pozaruéniho servisu
a podpory pro zdkazniky.

Dolezal et al. (2023 s, 34) zjednoduSené popisuje, ze portfolio sestaveno proto, aby se
uskuteCnily spravné véci, naCez programy a projekty delaji véci spravné. Dale cituje a popisuje,
jak rizné standardy popisuji portfolio, kdy IPMA standart definuje portfolio jako “soubor
projektii a/nebo programu, které jsou mezi sebou nutné propojeny, avsak jejich propojeni
umoziiuje optimalni vyuziti zdroju organizace a dosazeni strategickych cilit organizace pri
minimalizaci rizika portfolia“. Taktéz cituje definici z PMBOK v7 ,, Portfolio je skupina
programit, projektii nebo cinnosti Fizenych jako skupina za ucelem dosazeni strategického
cile . Déle autor uvadi ze standarty se vicemén¢ shoduji v maximalnim usili naplnit definované
cile. Dale popisuje, jak PMBOK uvadi nutnost fizeni portfolia zvlasté v zajisténi produktt ¢i
projektl pii posudku jejich priorit a jejich prerozdélenych zdroji. Tento posudek je dle autora
velmi dalezity. Dale je dulezita kontrola zdroju, aby byly nejvic ptidéleny pro ty nejdilezitéjsi
a nejpiinosnéjsi projekty. Na zavér dodava ze ne vzdy by méla firma chtit dosdhnout vSeho, ale
vzdy néceho.

Jako posledni standart autor zminuje standart PMI na fizeni portfolia, kde cituje, jak produktové
portfolio je spojeno s celkovym fizeni organizace a jestli je vibec prace na ném relevantni,
jelikoz hlavni vlastnost portfolia je reprezentace zajmu organizace.

Dale autor uvadi ze na projekty mize byt pohlizeno z nékolika riznych perspektiv v ramci
organizace, a proto vypsal tyto tfi pohledy, které formuyji tfi zakladni Casti managementu pro

- Zabyvani se fizenim jednoho specifického projektu;
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- Implementovani rozsahlych a slozitych zmén do struktury organizace, které jsou Casto
strategické povahy a obvykle se provadéji prostiednictvim nékolika projekti béhem
delsiho casového obdobi;

- Koordinace riznych projekti, systematické fizeni zdroju a jejich pridélovani mezi tyto

projekty.

Fotr a Soucek (2015 s. 136) dodavaji ze v prubéhu tvorby portfolia projekta je kladen diraz na
jeho vysledek, ktery by mél reflektovat strategické cile a sméfovani organizace. Déale uvadi ze
zakladem je, aby portfolio pfinaselo pfidanou hodnotu a bylo v souladu s celkovou strategii
firmy. Proces skladani portfolia autofi popisuji tak, ze se zacina identifikaci potencialnich
projektl a jejich naslednym hodnocenim z hlediska jejich pfinosu. Dale v souladu s podnikovou
strategii jsou specifikovana kritéria pro vybér projektd, které zahrnuji celkovou hodnotu
projektu pro organizaci. Autofi dale zminuji, ze ve fazi predbézného vybéru (screeningu) jsou
projekty vyhodnocovany s vyuzitim stanovenych modelt, které berou v tivahu razné aspekty
hodnoty a rizik projektu. Poté nasleduje detailni posouzeni (scoring) jednotlivych projektt na
zakladé definovanych kritérii hodnoceni a v duasledku toho je vytvafeno portfolio, které
zahrnuje projekty usporadané podle téchto kritérii.

Fotr a Soucek (2015 s.25) dale zminuje ze pfi tvorbé portfolia je kladen diraz na kategorizaci
projektl, coz znamena jejich rozdéleni do specifickych skupin na zakladé zvolené
charakteristiky. Projekty, které jsou zatfazeny do jednotlivych skupin, vykazuji homogenitu
vzhledem k této charakteristice a jsou tak vzajemné srovnatelné. Autor poukazuje na to, ze
kategorizace projektll je povazovana za nastroj, ktery napomaha dosahovani vyvazenosti v
ramci portfolia. Beéhem procesu tvorby portfolia jsou jednotlivym skupinam nejdiive pridéleny
omezené zdroje a poté jsou projekty selektovany do téchto skupin. V pfipadé, ze rozdé€leni
zdrojii mezi skupiny neni povazovano za optimalni, je u portfolia hodnocena jeho vyvazenost
ex post podle mnozstvi zdroju, které jsou k dispozici. Na zakladé tohoto hodnoceni autor uvadi,
ze mohou byt provedeny upravy, spocivajici ve sniZzeni objemu zdroju u nékterych skupin a
presunuti téchto zdrojl k jinym skupinam, s cilem zvyseni vyvazenosti celého portfolia.

Stejny zdroj dale piSe, ze dulezitym aspektem je rovnéz rozdéleni zdroji mezi projekty
v portfoliu, kde toto rozdéleni je provadéno s cilem dosdhnout optimalniho vyuziti dostupnych
zdroju a zarover zarucit vyvazenost mezi kratkodobymi a dlouhodobymi projekty. Optimaln{
alokace zdroju prispiva k maximalnimu pfinosu celého portfolia projektl pro organizaci a
klicova je 1 optimalizace pouzivani zdroji napfi¢ projekty, coz je realizovano s pomoci
optimalizacnich modelt.

Na zavér autor podtrhuje dalezitost pochopeni roli a odpovédnosti jednotlivych subjektt v
procesu tvorby portfolia, coz zajistuje hladky prabéh a efektivni spravu portfolia.

2.2 Produktovy management a planovani

2.2.1 Hodnoceni portfolia

Fotr a Soucek (2015 s.139) pise, ze vicerozmérné hodnoceni projektl je realizovano pomoci
skorovacich modelq, které byly predstaveny v predeslém kontextu prace a zahrnuji stanoveni
kritérii vybéru. Charakteristiky kvalitativni a kvantitativni povahy jsou definovdny pro tyto
modely, s dirazem na metody stanoveni hodnoticich kritérii. Byly urCeny specifické stupné a
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pfifazen urcity pocet bodu jednotlivym projektim dle danych hodnoticich stupnd, ¢imz je
kazdému projektu ptidélena hodnota. Dale autor uvadi, ze zasadnim prvkem je zjednoduSeni
hodnoceni projektt pfi pouziti kvantitativnich indikatort jako jsou NPV ¢i IRR, kde je
rozdéleni bodii zjednoduseno na mensi pocet kategorii. Financni kritéria hraji vyznamnou roli,
avsak ve specifickych pfipadech neni vhodné snizovani poctu intervala hodnoceni. Vychozim
bodem je tedy snizovani délicich intervall, a to az do urovné, kde jsou jednotlivé kritéria
rozdélena do specifickych rozsahti hodnot.

Stejny zdroj dale uvadi, ze metody stanoveni vah kritérii a volba vhodné metody
vicerozmérného hodnoceni jsou popsany s cilem ilustrovat jejich aplikaci v kontextu projektu.
Hodnoceni vyzaduje sestaveni souboru hodnoticich kritérii, urCeni jejich relativni dilezitosti a
definici stupnice hodnot. Zarover je nezbytné volit vhodnou metodu, ktera reflektuje vztah k
hodnoticim kritériim a ktera je aplikovatelna na dany projekt nebo soubor projektu.

Celkové hodnoceni projektu je tvofeno vazenym souctem jednotlivych hodnoticich kritérii, coz
byva vyjadieno ve formé sumacénich modelt. V dalsi Casti textu jsou podrobnéji popsany
jednotlivé kroky vicerozmérného hodnoceni. Autor vysvétluje, ze stanoveni souboru kritérif je
zakladem pro uplatnéni vicerozmérného hodnoceni, coz je klicové pro tvorbu portfolia
projektu. Jiz v predchozich kapitolach byly predstaveny piiklady, které ilustruji vybér a
uplatnéni téchto kritérii.

Stejny autor dale popisuje, ze kategorizace hodnoticich kritérii je ucinéna s ohledem na jejich
strategickou relevanci a vécnou platnost, a to tak, aby byly zahrnuty vSechny zasadni aspekty
pro dlouhodobé i kratkodobé dusledky projekti. Na zavér autor dodava, Ze nepfitomnost
prekryvani a duplicit kritérii je zdiraznéna jako nezbytna pro spravné rozhodovani a vybér
kritérii zahrnuje specifikaci jejich jasného obsahu a rozsahu.

2.2.2 Rizika portfolia (minimalizace rizik)

Rehadek (2019 s. 112) fika, e pii fizeni portfolia je kritickym aspektem identifikace a
management internich a vnéjSich rizik. Podle nazoru autora mohou nastat situace, kdy vnitini
nebo vné&jsi rizika ovlivni jednotlivé komponenty portfolia negativné. Autor dale popisuje, ze
napftiklad nedostatek pracovniki nebo zavedeni nové legislativy v dob€ fizeni portfolia autor
popisuje, ze mize predstavovat interni, respektive vngjsi rizika. Na druhou stranu mohou byt
rizika také vyuzivana jako prilezitosti, které piispivaji k pozitivnimu vyvoji portfolia. Typicka
rizika podle autora zahrnuji prebytek aktivnich projektt ¢i programd, iniciativy bez piinosu pro
organizaci nebo ty, které nejsou v souladu se strategickymi cili, coz vede k potiebé vyvazeni
portfolia projektti a programu z hlediska termind, rizik, zaméfeni a dalSich faktort.

Shan Rajegopal, Philip McGuin, James Waller (2007) in Rehagek (2019 s. 112) popisuje, jak
uspéch ftizeni portfolia je ovlivnén fizenim rizik, kterd jsou rozdélena na strukturalni,
komponentni a celkova rizika, s pfihlédnutim ke slozeni portfolia a dostupnosti zdroju.
Strukturalni rizika jsou spojena se slozenim portfolia jako celku, zatimco komponentni rizika
souviseji s jednotlivymi projekty ¢i programy. Na zavér dodavaji, ze celkova rizika vychazeji
z interakci mezi jednotlivymi riziky a mohou znamenat dalsi rizika pro portfolio.

Dale uvadi, ze fizeni rizik portfolia zahrnuje procesy identifikace, analyzy, reakce a
monitorovani a fizeni rizik, kdy béhem identifikace rizik jsou rizika, ktera mohou ovlivnit
portfolio, rozpoznana a jejich charakteristiky jsou dokumentovany. Dle autorti analyza rizik
zahrnuje ohodnoceni identifikovanych rizik, stanoveni pravdépodobnosti vyskytu a dopadu, a
urceni priorit pro naslednou analyzu nebo opatfeni. Reakce na rizika znamena vytvareni plant
pro zvladani prilezitosti i hrozeb, s cilem zlep$it vysledky portfolia. Na zavér autofi uvadeji,
jak monitorovani a fizeni rizik obnasi sledovani identifikovanych rizik a efektivitu proti



rizikovych plant v prabéhu zivotniho cyklu fizeni portfolia kde tyto procesy jsou vzajemné
propojeny a ve své iterativni povaze mohou prekryvat v ramci cyklu fizeni portfolia.

Hofrichter (2015, s. 82) ve své monografii popisuje rozmanity pocet metod prekonani a
predchéazeni rizikovym situacim, jenz zahrnuje naptiklad akceptaci rizika, coz je zaclefiovani
moznych dopadu rizik do procesu planovani projekt, ¢i vyhnutim se riziku prostfednictvim
organizanich zmén, které jeho naplnéni predchazeji, nebo eliminaci rizika, kdy se vlivy
minimalizuji op€tovnou organizacni upravou nebo pomoci pojisténi.

Jak autor uvadi, pro kvalitativni analyzu a fizeni rizik se aplikuji rizné techniky, mezi které
patii brainstorming vyuzivany pro identifikaci rizik, analyza pfedpokladi pro ovéfeni
nezbytnych podminek potfebnych pro uspéch projektu a hodnoceni pravdépodobnosti jejich
vzniku, metoda Delphi, kdy osoba s odbornymi znalostmi predikuje potencidlni rizika a
rozhovory s klicovymi osobami projektu, kdy pouziva rejstiiky rizik jako nastroje pro jejich
evidenci. Kromé uvedenych technik autor uvadi, ze v praxi se pouziva metoda hazard and
operability study (HAZOP), ktera predstavuje strukturovany a systematicky pristup v podobé
kontrolnich seznam?.

Fotr a Soucek (2015 s. 193) dodava ze kvalitativni pfistup k respektovani rizika je
charakterizovan zarazenim do urcitych kategorii na zakladé expertniho odhadu velikosti daného
rizika. Dale autofi uvadi ze rozdéleni do mensiho ¢i vétsiho poctu kategorii (napfiklad Ctyfi
nebo sedm kategorii) miZze vést k riznému poctu bodu pridélenych pro kazdou kategorii. Autofi
podotykaji, ze vetsi pocCet kategorii mize vést k veétsi presnosti, avSak zaroven byt naro¢n€jsi
na experty vzhledem k hodnoceni projektd z hlediska jejich rizikovosti. Projekty jsou ve
zvolenych kategoriich hodnoceny pomoci urcitych bodovych stupnic, jak je predvedeno
v tabulce 1, kde jsou uvedeny piiklady pro tfi bodové stupnice a odpovidajici rozsahy od
nejvyssiho (o hodnoté 10) po nejnizsi (o hodnoté 1) bodové ohodnoceni. Na zavér zdaraziuji,
ze nejniz§i hodnoceni vzdy pfislusi nejvy§Simu stupni rizika a nejvyssi hodnoceni nejnizsimu
stupni rizika.

Tabulka 1 Kategorie rizikovosti projektu

Charakteristika rizika Bodové ohodnoceni

zanedbatelné 10,0 9 5
malé 7,5 7 4
stfedni 5,0 5 3
velké 2,5 3 2
zvlasteé velkeé 0,0 1 1

Zdroj: Fotr a Soucek (2015 s. 193)

2.2.3 Rustova strategie

Podle Dolezala (2023 s. 405) standard pro individualni kompetence v projektovém fizeni,
znamy jako Individual Competence Baseline (ICB), ktery je vytvafen a udrzovan mezinarodni
organizaci International Project Management Association (IPMA), specifikuje soubor znalosti,
dovednosti a schopnosti, jez by mely byt osvojeny lidmi vedoucimi projekty. Jsou rozdéleny
do tfi hlavnich kategorii: technické kompetence, které zahrnuji rozsah projektu, Cas, finance,
kvalitu, rizika a operativni fizeni; behavioralni kompetence, zahrnujici tzv. mekké dovednosti



jako sebefizeni, komunikacni schopnosti a viidcovstvi; a kontextové kompetence, které se tykaji
strategii, odbornych znalosti, kultury a hodnot organizace.

Rehagek (2019 s. 32) dodava do t&chto kompetenci, 7e kontextové kompetence, zahrnuji
strategické mySleni, systémové fizeni a znalost procesi. Behavioralni kompetence obsahuji
také sebereflexi, osobni integritu a komunikacni schopnosti a technické kompetence, které
pokryvaji cely spektrum projektového managementu od navrhu po vedeni lidi a fizeni rizik. Na
zaveér dodava, ze standard byl navrzen tak, aby byly kompetence zahrnuty ve vSech relevantnich
oblastech nezbytnych pro fizeni projekti.

Dale stejny autor popisuje jak s vydanim ICB verze 4 bylo dosazeno urcitého zjednoduseni a
zptehlednéni celého modelu kompetenci z pohledu jednotlivych disciplin projektového fizent,
coz bylo pfijato na jedné stran¢. Na strané druhé bylo pfispénim k vétsi Sifce a hloubce, coz
ptineslo jasnégjsi a logicté;si strukturu. Podle autora byl zaznamenan pokles v poctu kompetenci
na celkovy pocet dvaceti deviti, ackoli jsou kompetence stale kategorizovany do tii skupin s
novymi ndzvy: Praktické dovednosti, Lidé a Perspektiva, které odpovidaji predchozim
kategoriim technickych, behavioralnich a kontextovych kompetenci. ICB4 pak na dikladné;jsi
urovni vymezuje kompetence pro vSechny tfi discipliny projektového fizeni: projekt, program
a portfolio. Soucasné je specifikovana hloubka, do jaké jsou jednotlivé kompetence definovany
az na uroven znalosti, schopnosti praktického vyuziti a pouzivanych kli¢ovych ukazatelt
kompetenci.

Dolezal (2023 5.403) ve své knize vysvétluje, Ze standardy projektového managementu, jez jsou
vytvafeny a udrzovany Project Management Institute (PMI), pfispivaji k sjednoceni praxe
projektovych manazert celosvétoveé. Soubor znalosti, znamy jako PMI's Guide to the Project
Management Body of Knowledge nebo PM BoK, byl poprvé publikovan v roce 1996 a do roku
2017 byl aktualizovan Sesti revizemi, piicemz se soustiedil na Ctyficet procesu projektového
fizeni. Sedma verze PM BoK, ktera byla vydana v roce 2021, si zachovala pivodni strukturu,
ale byla rozsifena o nové principy, které jsou adaptovatelné pro rizné typy pristupt a projekta,
veetné agilnich a hybridnich. Stejny zdroj dale piSe, ze PMI bylo uznano za jeho duraz na
pristup orientovany na dodavani hodnoty, coz vyzaduje, aby projektové tizeni piekrocilo
zakladni doruceni projektd a misto toho bylo zaméfeno na dosahovani vysledkd, které prinaseji
hodnotu organizacim a jejich zainteresovanym stranim. Spoluprice s Agile Alliance vedla k
vydani spolecného privodce Agile Practice Guide, podporujiciho agilni metody v projektovém
managementu.

Rehagek (2019 s. 41) dopliiuje o standartu PMBOK, Ze je vyvinut pro potieby projektového
managementu a je charakterizovan procesné orientovanym piistupem. Jejim cilem, dosazenym
pomoci definovanych procest, je ureni vstupd, vystupt, pouzitych technik a nastroji pro
efektivni provedeni. Dle autora je tato metodika strukturovana do péti zékladnich skupin
procesu a deseti oblasti znalosti, které spolecné formuji ramec pro fizeni projektd. Skupiny
procesi zahrnuji iniciacni, planovaci, realizaci, monitorovaci a kontrolni, a ukoncovaci
procesy.

Dédle se knim podle stejného zdroje fadi oblasti znalosti tvofeny stézejni Casti metodiky
PMBOK Guide. Tyto oblasti zahrnuji kapitoly, které obsahuji nejen popisy procest a nastroju
projejich implementaci, ale i fizeni integrace projektu, rozsahu, Casu, naklada, kvality, lidskych
zdroj, komunikace, rizik, obstaravani a zainteresovanych stran.

Autor dodava, Ze je uznavano, ze neexistuje jednotny pfistup k fizeni projekti, a proto je pro
dosazeni pozadovanych vysledkt aplikovana Skala znalosti a dovednosti projektového
managementu, a to s rozdilnym dirazem na kvalitu. Propojeni mezi procesy v ramci projektu
je Casto iterativni povahy, pficemz plan fizeni projektu se aktualizuje v reakci na zmény v
prubéhu projektu.



Dolezal (2023 s.404) na zavér dodava ze, Clenum Project Management Institute (PMI) je
poskytovan bezplatny pfistup ke standardim publikovanym PMI. Tyto dokumenty, pokryvajici
Siroké spektrum témat jako programy, portfolio a analyzu rizik, jsou dostupné na oficidlnim
portalu organizace. Cteni a studium PMI standardd je doporuovano pro hlubsi porozuméni
projektovému fizeni, coz muze byt prospeésné zejména pro ty, ktefi se v projektovém
managementu chtéji dale zdokonalovat. PMI, které rozviji bohatou rodinu portalt nabizejicich
Clanky, popisy nastroju, piipadové studie a dal§i obsah, umoziuje svym clenim ziskavat
aktualni informace a udrzovat se tak na Spicce ve svém oboru.

2.2.4 Strategie firmy

Hofrichter (2015, s. 26) vymezuje strategicky management jako proces, jehoz podstata spociva
dosazeni klicovych cilti organizace prostfednictvim dukladné promyslenych strategii a jejich
nasledného provadéni. Autor zmiriuje, jak tento proces zahrnuje fadu operativnich krokda, které
jsou nezbytné pro uspeés$né naplnéni strategickych cild. Podle stejného autora strategické
planovani se zpravidla v stabilnim prosttedi sklada z nasledujicich fazi: provedeni strategické
analyzy a vymezeni cili, formulace moznych feSeni, evaluace alternativ a vybér konkrétni
strategie, detailni vypracovani a zavedeni zvolené strategie, a nakonec hodnoceni efektivity
strategie v kontextu dosahovani stanovenych cilt, v€etn€ urCeni odchylek. Lze tedy dle autora
fict, ze strategické planovani je cyklus, a to znamena, ze posledni faze vede nasledné k
opetovnému zahajeni celého procesu.

Hofrichter (2015, s. 26) poukazuje na to, Ze ve vyvoji strategie podniku hraji hlavni roli zdjmové
skupiny neboli stakeholders, tedy skupiny jednotlivct a instituci, které maji vliv na rozhodovani
a sméfovani podniku. Stejny zdroj dale pise, ze zajmové skupiny prosazuji své zajmy vici
podniku, pfi¢emz mohou pochazet z riznych oblasti vetné vlastnikil, zaméstnancli, manazera,
mistni komunity, statu a jeho organt, ¢i dodavatelt.

Stejny zdroj dale piSe, ze struktura firemnich strategii se odviji od urovné fizeni, na kterou jsou
dané cile zaméfeny. Lze je kategorizovat do ¢tyt hlavnich typl: podnikatelska strategie, ktera
definuje zakladni smér a cile celého podniku: podnikova strategie, zaméfend na optimalizaci
vztahi a synergii mezi riznymi divizemi ¢i obchodnimi jednotkami v ramci podniku; obchodni
strategie, ktera se soustedi na konkurenéni postaveni konkrétni obchodni jednotky na trhu; a
funkéni strategie, jez se zaméfuje na specifické operativni oblasti, jako je marketing, finance,
nebo lidské zdroje, s cilem podpofit obchodni a podnikové strategie.

2.2.5 Strategické Fizeni a rizeni portfolia

Podle Rehatka (2019, s. 11) projektové fizeni je blizce propojeno se strategickym
managementem, jehoz hlavnim zamérem je vytvareni dlouhodobych plana a urceni sméru pro
dalsi rozvoj organizace. Déle autor piSe, ze cilem strategického managementu je zajistit, aby
opatfeni, ktera firma podnikd, byla koordinovdna v souladu s peclivé formulovanymi,
dlouhodobymi plany, kde kli¢ovou tlohou v ramci tohoto procesu je vymezeni cili organizace
a vybér strategii pro jejich efektivni dosazeni.

Veber (2021 s.210) k danému tématu dodava, ze ve svété se spoleCenskou a hospodarskou
nestabilitou bylo strategické fizeni povazovano za nezbytnou integralni soucast celkového
fizeni organizace, pfiCemz bylo vnimano jako odpovédnost piedevsim vrcholového
managementu. Autor také popisuje, jak tato disciplina spojuje analyzy minulych trendd,
soucasnych udalosti i pfedpokladanych budoucich vyvoju a ma za cil umoznit organizaci
navigaci konkuren¢nim prostfedim.



Stejny autor dale uvadi, ze strategicky management obsahuje tvorbu a realizaci strategii s
jednotlivymi zaméry, které mohou mit razné formy vzhledem k Casovému horizontu a
charakteru rastu. Tyto strategie dle autora mohou zahrnovat rust, stabilni stav nebo pokles a
jsou povazovany za trvalou aktivitu, vyzadujici interdisciplinarni mysleni, tvar¢i pfistupy, a
zaméfujici se na dosahovani §pickovych vysledkt s védomym pracovanim s rizikem. Na zaver
autor dodava, ze je dulezité, aby strategické zaméry byly provazany se zdroji firmy a bylo
uznano, ze ne vSechny segmenty mohou byt stale na Spickové urovni, co se tyCe financnich,
lidskych nebo technologickych zdroju, ani ne vSechny produkty a technologie mohou byt
neustale udrzovany na nejvyssi urovni vykonu.

Jak pise ve své knize Rehacek (2019, s. 12), strategické fizeni Ize jinymi slovy definovat jako
komplexni a multidisciplindrni oblast managementu, kterd spojuje praktické dovednosti v
procesu formulace, rozhodovani a provedeni opatfeni, umoziujicich organizaci splnit jeji
zaméry a dosahnout stanovenych cili. Tento proces zahrnuje urCeni mise podniku, jez
vysvétluje, pro¢ dana organizace existuje, a poskytuje charakteristiku jeji ¢innosti v¢etné toho,
pro koho jsou jeji sluzby uréeny a jakym zptisobem se organizace odliSuje od konkurenénich
firem, ¢imz se poslani organizace stava unikatnim.

Kromé toho Rehagek (2019, s. 12) uvadi, e strategické fizeni zahrnuje vytvofeni vize, je?
nastinuje, kde se spole¢nost vidi v budoucnosti a jaké hlavni zmény planuje realizovat k
dosazeni tohoto budouciho stavu. Autor definuje vizi jako zdroj inspirace a orientacni rdmec
pro strategické rozhodovani a formulaci klicovych cili. Poslani a vize spole¢né odrazeji klicové
hodnoty spolecnosti a jeji dlouhodobé zaméry, pfiCemz stanovuji smér, kterym se organizace
ubird k dosazeni nového horizontu. Tyto prvky autor nazyva jako zdklad pro motivaci a
angazovanost zaméstnancii a dalSich zainteresovanych stran ve spoleéném usili o rozvoj
organizace. Podstatou strategického fizeni je dosazeni stavu, ve kterém by byly v§echny trovné
organizace seznameny se spolecnymi cili a aby bylo jejich chovani a aktivni pfistup usmérnén
k naplnéni teéchto cilu.

Podle Rehagka (2019 s. 110) fizeni portfolia Ize definovat jako koordinaci jeho komponent s
cilem splnit specifické cile organizace. Jiné vymezeni pojima fizeni portfolia jako strategii pro
provadéni rozhodnuti, ktera fidi ¢i ovliviiyje jednotlivé prvky portfolia. Tento proces zahrnuje
vyuziti metod a postupti urCenych pro rozpoznani, vybér, prioritizaci, evaluaci a prezentaci
vyhod kazdého prvku ve vztahu k cilim organizace. Stejny autor dale popisuje, ze nespravné
fizeni portfolia projekti muze vést k fadé nezadoucich disledkt, které budou mit vliv na
schopnost organizace efektivné dosahovat svych strategickych cila. Jednim z moznych
vysledki je znacné zpomaleni pokroku smérem k témto cilim. Podobné zpomaleni miize byt
zapric¢inéno nesouladem projekti se strategickymi sméry organizace nebo pfijimanim vice
projektd, nez je organizace schopna uspésné zvladnout. Tyto faktory se dle autora odrazeji na
dodrZzovani stanovenych termind, rozpoctd a jinych klicovych kritérii projektd, které jsou
nezbytné pro dosazeni strategickych cil. V daném pripadé se feSeni muze spocCivat v revizi ¢i
prehodnoceni sméfovani projektu.

Stejny autor dale popisuje, Ze fizeni portfolia by mélo byt integrovano se strategii pro
optimalizaci zdroji a ma za ukol:

- Vyuzit pfilezitosti a minimalizovat hrozby;

- Reagovat na zmény na trhu;

- Preventivné zaméfit se na kritické aktivity.
Pro efektivni fizeni portfolia je vyzadovano, aby:

- Vedeni organizace podporovalo procesy fizeni portfolia;



- Projekty a programy byly adekvatné vyhodnocovany;
- Byla k dispozici nezbytna zdrojové podpora;

- Byla dodrzovana relevantni pravidla;

- Byly stanoveny a uznidny kompetence;

- Byla zajisténa efektivni komunikace.

Dale autor dodava, ze je dulezité, aby fizeni portfolia bylo v souladu s potiebami
zainteresovanych stran a pokryvalo Ctyfi klicové oblasti: finance, marketing, lidské zdroje a
informacni technologie, které jsou zakladem pro spravné fizeni a smefovani portfolia.

2.2.6 Agilni metoda Fizeni

Mir (2020 s. 42) nejprve popisuje tradicni modely fizeni projektl, které jsou typicky zavislé na
specifickych dokumentech, které presné vymezuji pozadavky, jez maji byt v prabéhu projektu
splnény. Tyto specifikace Casto tvoti zaklad smluvnich dohod mezi zadavatelem a dodavatelem
a projekt je povazovan za dokonceny, jakmile jsou vSechny tyto pozadavky uskuteénény. V
protikladu k tomu, agilni metodologie vyvoje produktu poskytuje vétsi flexibilitu a schopnost
adaptace na zmény, coz je nezbytné pro reakci na dynamické vnéjsi prostiedi. V agilnich
projektech se proto priklani k pouzivani vize produktu misto detailnich zadavacich dokumentt.
Autor dodava, jak tato vize popisuje zadouci zmény ¢i pifinosy, ne detaily implementace, a
obvykle zistava stabilni nebo se minimalné upravuje i presto, ze konkrétni metody a piistupy
se mohou b&hem projektu vyvijet.

Stejny zdroj dale piSe, Ze v dal§im prabehu agilniho procesu formulyji vlastnici produktu po
konzultaci se zainteresovanymi stranami podrobnéjs§i pozadavky, které je potfeba splnit pro
realizaci vize. Prvni implementace se obvykle fesi na pocatku projektu s minimem pozadavka
v produktovém katalogu, ktery se v prabéhu Casu a na zakladé zpétné vazby rozrista a
uprestiuje. Autor uvadi, Ze se nejedna se o realizaci vSech pozadavka pro ukonéeni projektu,
nybrz o dosazeni dostate¢ného piinosu pro zakaznika. V agilnim vyvoji je prioritou rozliseni
pozadavka na zakladé jejich hodnoty pro zakaznika a aplikace Paretova principu, ktery
preferuje implementaci téch pozadavku, které pfinaseji maximalni pfinos a vyhyba se tém s
mensim pfinosem.

Svecova a Veber (2021 s. 215) zddraziiuje Ze agilita v managementu piedstavuje reakci na
dynamické konkurencni prostfedi a meénici se potieby zakazniki. Dale uvadi, ze oproti
tradiCnim pfistupim, které se snazi byt neménny, agility management podporuje flexibilitu,
inovativni pristupy a rychlou reakci na zmény. Déle je poukdzano na to, Ze tato strategie je
zakotvena ve firemni kultufe a snaZzi se o zvySeni efektivity prace zameéstnanct prostiednictvim
interaktivni spoluprace a flexibilnich procest. Navic je v textu vysvétleno, ze agilni pfistupy
nejsou omezeny pouze na IT firmy, ale rozsifuji se 1 do dalSich vyvojovych a kreativnich
odvétvi, a to s dirazem na diverzitu, nestabilitu a pruznou reakci na pozadavky zakazniku.
Rovnéz autor zminuje, ze agilita ve firmach vyzaduje opusténi linearniho planovani ve
prospéch pruzného rozhodovani a pfizpusobeni se novym podminkam, coz je podpoieno
vhodnymi komunika¢nimi nastroji a infrastrukturou schopnou rychle reagovat na nové
pozadavky.

Veber a kol. (2021 s. 316) dodava, ze rychla a spravna rozhodnuti jsou povazovana za klicova
pro agilni fizeni. Je zdirazinovano, Ze spolecnosti by mély byt vybaveny systémem pro vCasné
varovani, ktery umoziuje rozpoznavani a reagovani na podnéty z vnéjsiho i vnitfniho prostiedi.
Reakce na konkurencni tahy, zmény pozadavka zakaznik ¢i védeckotechnické trendy jsou
povazovany za zasadni, a to i v pfipadé identifikace nestandartnich situaci nebo problému v
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provozu, které by mohly narusit stabilitu spole¢nosti. Pro tyto ucely autor zduraziuje potiebu
kvalitni infrastruktury a firemnich procest, které museji byt schopny pruzné reagovat a
adaptovat se.

Dale autor uvadi, ze ptvod agilniho fizeni je v softwarovych firmach, které od konce minulého
stoleti spojuji tento pfistup s projektovym fizenim. Tyto firmy jsou charakterizovany Castym
obnovovanim nebo uplnym nahrazenim svych softwarovych produkti. Zména nebo aktualizace
softwaru je realizovana v bliz§ich vyvojovych cyklech, coz vyzaduje pfizpisobeni zptsobu
vyvoje softwaru tak, aby byly jednoduché, méné nakladné a rychlé.

2.3 Projekt

Jak popisuje Cerveny (2022, s. 105) projektové fizeni pozaduje kreativni piistup k feseni
rozmanitych kol a odvahu nejen zkousSet nové postupy a metody, ale i vymyslet vlastni. V
honbé za nejzajimavéjSimi napady, mnohé firmy dopoustéji nékolika zakladnich chyb, jez
podle stejného autora mohou spocivat napiiklad v nedostatku kvalitni pfipravy a propojenosti
jednotlivych elementt projektu.

Jak uvadi Dolezal (2023, s. 26), v oblasti fizeni projektu existuje Siroka skala vymezeni smyslu
slova "projekt", avsak vSechny se shoduji v tom, ze projekt je zména z vychoziho stavu do
cilového stavu. Tato definice je obecna a mize zahrnovat mnoho riznych typti zmén. Dle autora
proto v prabéhu casu vznikla tzv. projektova kritéria, ktera pomahaji konkretizovat a
vyhodnocovat projekty v ramci jejich cilti a acela.

Stejny zdroj dale pise, ze projektova kritéria zahrnuji né€kolik klicovych atributt, které urcuji
jedinecnost projektu, vcetné jeho specifika, vymezenosti v terminech, rozpoctu, zdrojich a
legislativé. Do danych kritérii se radi také potieba projektového tymu s riznymi dovednostmi
a znalostmi, slozitost a komplexnost problému a nadprimeérné riziko a nejistotu spojené s
realizaci projektu. Tyto atributy odliSuji projekt od rutinnich opakovanych akci a ukazuji jeho
jedine¢nost a narocnost.

Na zaveér autor poukazuje na fakt, ze pokud navrhovana akce spliiuje uvedena vyse kritéria, je
vhodné ji fidit pomoci nastroju a metod projektového fizeni, které jsou specialn€ navrzeny pro
takové situace. Tyto nastroje a metody jsou ovéfeny a optimalizovany pro efektivni komunikaci
a koordinaci mezi lidmi, a to je klicové pro uspésnou realizaci projektt.

2.4 Inovace

Zuzék a Depoo (2022 5.90) popisyji nejdiive invenci jako produkt kreativniho procesu mysleni,
které jsou utvafeny pretvafenim stavajicich znalosti do novych forem, c¢asto vzniklych
spolupraci. Tyto invence jsou odvozeny od existujicich myslenek a 1i§i se od kreativnich ideji
transformaci do novych, dosud neznamych forem. Zmény v rameci struktury poznani, kdy se
objevuji nové objekty, postupy ¢i techniky, jsou typickym ptfikladem invence, vykazujici prvky
inovace.

Podle autort se rozliSuje mezi zasadnimi a zménovymi invencemi. Zasadni invence zahrnuji
kompletni pfepracovani produktd, postupt nebo technik, zatimco zménové invence znamenaji
upravy existujicich systémda.

Dle autora ucelem invenci je optimalizace dosazeni cild, aby byly realizovany s vétsi
jednoduchosti, niz§imi naklady, vyS§si rychlosti a vétsi efektivitou.

Invence autorfi dale kategorizuji do nékolika druht:
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- Akceptace znamena pfijeti produktd, postupt ¢i technik bez zmén, ale v novém
kontextu;

- Imitace predstavuje drobné Upravy pro pouziti v odliSném prostiedi;
- Adaptace implikuje vyznamnéjsi transformace ptivodnich prvka;
- Absolutni invence oznacuji zcela novy piistup k vytvareni produktt, postupt ¢i technik.

Déle Zuzak a Depoo (2022 s91) popisuji, jak inovace predstavuje aplikaci invence ve
skutecném svéte, kdy dojde k jeji uspésné implementaci. Kli¢ové oblasti, kde inovace nachazi
uplatnéni, zahrnuji nové produkty, trhy, zafizeni, materialy, metody ¢i postupy. Proces inovace
obnasi prekonani technickych, trznich a podnikatelskych vyzev, které jsou spojené s
dosahovanim inovativnich cila.

Stejny autofi dale popisuji faze inovac¢niho procesu Ize rozdélit do nékolika kroka:

- Inovacni etapa: tato etapa zahrnuje vyvoj produktu, vCetné€ trzniho prizkumu a
registrace ochrannych prav;

- Podnikatelské etapa: zaméfuje se na zdokonaleni prototypu, piipravu vyroby, strategii
pro prunik na trh, monitorovani konkurence, rozpo¢tovani a marketingovou strategii, a
déle investice do rozvoje trhu a vyrobnich kapacit;

- Manazerska etapa: tato etapa obnasi komplexni fizeni zivotniho cyklu produktu, jeho
modifikace, operativni provoz, sledovani konkurence a zhodnoceni investic.

Na zavér podle autorti je cilem inovaci je dosahnout zjednoduseni, snizeni nakladu, zrychleni a
zvyseni efektivity dosazeni cild.

2.5 Digitalizace

Svecova a Veber (2021 s.17) uvadi e digitalizace a jeji dGsledky vidime ve dvacatych letech
tohoto stoleti jako schopnost vyrobkt shromazd'ovat data, ukladat je a nasledné vyhodnocovat.
Dale jsou schopné piijimat jednoduché impulzy diky nimz se daji vyrobky zpétné ovliviiovat
chod téchto vyrobki. Dale dodavaji ze digitalizace podporuje také CRM, jelikoZz spociva
v monitorovani a sbirani co nejvice dat o zakaznicich, které mizeme prubézné vyhodnocovat a
vyuzivat pro ptipravy budoucich nabidek.

Zminuji taktéz ze zakladem digitalizace je zachycovani reality digitdlnimi prostfedky misto
analogovych moznosti fotografie, zaznamu zvuku, a ru¢niho zapisu dat a informaci na papir.
Zaroven zminuji podstatny vliv a nastup umélé inteligence jejichz relevantnost bude ¢im dal
vetsi a dulezite)si.

Dale autofi zmitiuji vliv digitalizace na rozvoj sdilené ekonomiky, kdy zadkaznici Casto preferuji
vypujceni movitych ¢i nemovitych véci, a to pouze na dobu jim potiebnou, naptiklad vypujceni
sdileného auta na velky nakup potravin, kde tyto zmény jsou zpusobeny, jak neochotou vlastnit
véc, tak zjednoduseni jejich vypujceni, diky dostupnym online platformam.

Veber (2021 s.381) digitalizaci popisuje jako masové pouzivani softward a technickych
prostiedkt v podstaté ve vSech oblastech spolecnosti. Dodava, ze nejvice pokrokové uplatnéni
je predevsim v podnikatelském sektoru, ale postupné se propisuji i do ostatnich sektort jako je
zdravotnictvi, doprava, kultura i vefejnd sprava. Dale autor uvadi, ze digitalizace se da
zaznamenat minimaln¢ ve tfech dimenzich:

- Globalni rozsirovani — digitalizace je stale nejvice dominantni ve vyspélych zemich,
ale rizné aplikace nachazeji uplatnéni i v méné rozvinutych zemich, kde pfistup
k internetu se stava béznou komoditou;
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- Prusakové rozsirovani — prosakuje do majoritni vétSiny aktivit (podnikatelské, verejné
ale i soukromé) kde posiluji technologie jako automatizace, nahrazovani lidskych aktivit
roboty nebo automaty;

- Modifika¢ni aplikace — diky technologiim se da spousta Cinnosti realizovat bud’
pohotovéji nebo usporngji.

Dale autor piSe, ze digitalizace se déli na etapy zalozené na:

- komunikacnich technologiich, prevazné internetu, ale 1 radiové spojeni IoT zafizeni
navzajem a zpravidla bezdratove;

- informacnich technologiich, které umi zpracovavat a ukladat velké mnozstvi dat,
veetné cloudovych feseni ale také schopnost délat jednoduché rozhodnuti a fesit rutinni
zalezitosti;

- novych technologiich a materialech, roboti, automaty 3D-tisk nebo chatboti;

- hardwarovych i softwarovych prostredcich komunikujici spole¢né v zabezpeceném
kyberprostoru, coz vytvori digitalni prostfedi umoziujici vznik, zpracovani a vymeénu
informaci, tvofené informacnimi systémy.

Déle autor navazuje na mySlenku, ze digitalizace se nejvic posouva v produk¢ni sfére kde,
nejjednodussi vyuziti digitalizace se nabizi nahrada analogovych dat za digitalni umisténi
v digitalnim archivu, kde naroky na prostor jsou mnohem niz§i a rychlost vyhleddvéni je
rychlejsi. OvSem autor dodava Ze tento zpusob archivaci je rizikovy z pohledu moznosti
poskytovani piratskych kopii a tim porusovani autorskych prav nebo iimyslné poskozovani a
tim ztrata ulozenych dat.

2.6 Paretovo pravidlo

Cerveny (2022, s. 21) ve své knize popisuje Paretovo pravidlo neboli pravidlo 80/20 ze dvou
hledisek — na jednu stranu jako intuitivni zakonitost, kterd spociva v ur¢ovani “malych pficin a
velkych nasledkt”, na jinou stranu jako metodu vypoc¢tovou zaloZenou na zavislosti vystupt a
vstuptl. Podle Kocha (2013), in Cerveny (2022, s. 84) Paretovo pravidlo vychazi z pozorovani
okoli a viech procesu, které se v ném odehravaji. Reh (2019) in Cerveny (2022, s. 140) uvadi,
ze dany zakon lze vyuzit jak ke zvySeni produktivity — bud’ osobni nebo firemni, tak i k reflexi
pracovni ¢innosti. Tim dochazi k vyclenéni dulezitych problému ¢i ukolt, které je tfeba fesit
pro dosazeni lepSich vysledki a zmirnéni pracovni zatéze.

Maurya (2022 s. 227) popisuje pravidlo 80/20 v kontextu produktu, kdy prioritizace pii vyvoji
by meéla byt zastoupena 80 % cCasu na souCasné funkcionalité a 20 % vyvijenim novych
funkcionalit.

Cerveny (2022 s. 26) dale definuje varianty pouZiti Paretova pravidla, kde zmifiuje Pravidlo
jednoho procenta, reprezentujici silu akumulace vyhod, které vysvétluje na ptikladu
amazonského destného pralesa, jednoho z nejrozmanitéjSich ekosystému planety. Védci, ktefi
katalogizovali druhy stromil v Amazonii, identifikovali pfiblizn€ 16 000 rtiznych druhii, avSak
pozoruhodna dominanta byla odhalena u pfiblizné 227 tzv. "hyper dominantnich" druha
stromd, tvoficich téméf polovinu stromové populace destného pralesa, coz predstavuje 50
procent vSech stromlil v Amazonii. Autor dodava, ze tato mala frakce druha stromi ziskava
vétsinu slunecniho svétla a zivin, coz umoziuje rostling rist silngji a efektivnéji nez jeji sousedi,
coz vede k zajiSténi vetsi schopnosti Sifeni semen a reprodukovani, coz ji pfinasi vyhody do
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budoucich generaci. Tento cyklus se opakuje, ¢imz rostliny, které jsou o néco silnéjsi nez jejich
konkurence, ziskavaji vétsi podil na zdrojich, coz vede k dominanci v celém lesnim
ekosystému.

Dale Cerveny (2022 s. 32) zmifiuje princip bodu zlomu, ktery predstavuje kli¢ovy moment,
ktery maze byt prehlizen, piestoze ma vyznamny dopad na sméfovani udalosti k hor§imu nebo
lepsimu. Je to specificky Casovy okamzik, kdy dojde k nahlé zméné, a to i v zdanlivé
nevyznamnych situacich. Pfikladem muze byt proces vareni mléka, které v jednom momenté
klidné stoji na plotné a v dal§im preteCe. Podobné, opakované lhani muze rychle vést k ztraté
diveéry a poslani nevhodné SMS miize okamzité ukoncit vztah. Autor dodava, ze tento princip
je dobfe znam z profesnich kontextt, kde muze po absolvovani kvalitniho vysokoskolského
vzdélani a ziskani praxe, tedy po dosazeni urcité urovné odbornosti, nahle dojit ke zlepSeni
pracovnich prilezitosti. Naopak, jednani v rozporu s moralnimi principy muze vést k trvalym
negativnim nasledkiim, jako je vydirani, pokud tato jednani nejsou zastavena vcas.

Cerveny (2022 s. 107) dodava, e je znamo, ze maly podil zdkazniki obvykle generuje vétsinu
piijma spolecnosti, coz vyzaduje zaméfeni na tuto klicovou skupinu, ktera tvoii 20 % zakladny
zakaznikd, a na niZ je vhodné vénovat vétSinu ¢asu na pochopeni, identifikaci a kvalifikaci.
VétSina trzeb je zpravidla pfipisovana této skupin€, coz odavodiuje investici Casu do
detailn€jsiho poznani podobnych zakazniki. Dle autora, spoleCnost by méla pravidelné
vyhodnocovat vykonnost 80 % zakaznické zakladny, ktefi pfispivaji k 20 % podnikovych
piijma, a vyhledavat prilezitosti pro dalsi vyuziti té€chto zakaznikt. V pfipad€, ze kontrakty s
urcitymi zakazniky nejsou vynosné, je vhodné zvazit jejich ukonceni.

Stejny zdroj dale piSe, ze pouziti principu 80/20 v zédkaznickém servisu napomaha odhalit, ze
vétSina stiznosti a problému s kvalitou pochazi pravé od malé Casti produktt, které zaroven
pfinaseji nejvetsi Cast piijmu. Je dalezité se soustiedit na analyzu kliCovych pficin téchto
problémt a zabezpecit jejich feSeni a zlepSeni kvality pro udrzeni spokojenosti kliCovych
zakaznikda.

2.7 Segment IT sluzeb

Svecova a Veber (2021 s. 324) vysvétluji, jak v oblasti IT sluzeb byl v prabéhu &asu
zaznamenan vyznamny vliv technologického pokroku, pficemz v pocateCnich fazich se
poskytovani téchto sluzeb opiralo prfedev§im o hardwarové, softwarové a komunikacni
technologie. V ranych fazich vyvoje byla bezpecnost hardwaru zavisla na prodeji nebo
pronajmu a nasledné na vyvoji inovativnich funkcionalit. Zaroven byly zptisoby poskytovani a
zabezpeCeni softwaru ve fazich komercializace a pocatki vyvoje vyznamné ovlivnény
poptavkou uzivatel a rozsifovanim softwarovych center.

Dale autor uvadi, jak v poc¢atcich byla nabidka softwaru vytvorena tak, aby byla pfizptisobena
potiebam trhu a byla dale upravovana po malych krocich v ramci firem. Dasledkem bylo, ze
zédjemci o software museli upravit své procesy tak, aby odpovidaly charakteristikim softwaru,
namisto aby software reflektoval specifické potieby uzivatele. Dle autora tento pfistup vedl k
situaci, kde se od software ocekavala flexibilita a schopnost integrovat rizné funkce do
soudrznych balikd, pokryvajicich kli¢ové oblasti podnikani, jako je ucetnictvi nebo planovani
zdroju.

Poté autor poznamenal, jak v obdobi od osmdesatych let minulého stoleti bylo pozorovano, ze
se zabezpeceni hardwaru stale Castéji tyka vyvoje a produkce hardwaru, zatimco zabezpeceni
softwaru se zaméfuje na vyvoj softwaru béziciho na vybraném hardwaru a zabezpeceni riznych
sluzeb, jako jsou komunikacni ¢i podpurné sluzby. SpoleCensky vyvoj, ktery sméfoval od
industrialni éry k sou¢asnému diirazu na sluzby a informace, vedl k posileni vyznamu IT sluzeb
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v ekonomice a celé spoleCnosti. Autor vysvétluje, ze informace se staly klicovym faktorem
prosperity firem a ekonomik, coz vyzadovalo adaptaci IT sluzeb tak, aby odpovidaly témto
meénicim se trendim a legislativnim pozadavkam.

2.8 BI/DMS/ECM

Pich (2024) popisuje Business Intelligence jako metodu, ktera umoziuje pifemeénu dat,
povazovanych za surovinu, na uzitecné informace. Bl je zalozena na fad€ osvéd¢enych procesu,
nastrojich, dovednostech a rolich, které jsou vzajemné integrovany za uic¢elem ziskdni nebo také
vytézeni hodnotnych informaci. Zabyva se tim, jak jsou existujici informace shromazdény na
jednom misté, priCemz jejich pfistup je usnadnén a zrychlen. Data mohou byt dale upravovana
nebo dopocitavana. Tyto informace jsou vyuzivany manazery a podnikateli pro fizeni, zmény
nebo smérovani organizace. JednoduSe feceno, jsou aplikovany pro vybér a realizaci
nejvhodnéjsich strategickych kroki pro danou organizaci.

Na zavér Fruhlinger a Olavsurd (2023) dodavaji, ze Business analytics a Business ntelligence
jsou pojmy, které se Casto pouzivaji zameniteln€ a maji podobné ucely, avsak BI by mélo byt
povazovano za podmnozinu business analytics. BI se zamétuje na deskriptivni analytiku, sbér
dat, ukladani dat, fizeni znalosti a analyzu dat za ucelem hodnoceni minulych obchodnich dat
a lep§iho porozumeéni stavajicim informacim. Zatimco BI zkouma historicka data, aby
podporila rozhodovani v podnikani, business analytics se orientuje do budoucnosti. Vyuziva
dolovani dat, modelovani dat a strojové uceni k odpovidani na otazky, pro¢ k né¢emu doslo, a
predpovidani budoucich udalosti. Stejny autor dale popisuje, ze Business ntelligence je
deskriptivni a informuje o tom, co se déje nyni a co se stalo v minulosti, aby organizace dosdhla
soucasného stavu naptiklad kde se nyni nachazi obchodni pftilezitosti v prodejnim kanalu?
Kolik ¢lent jsme tento mésic ztratili nebo ziskali? Na druhé stran€, autor vymezuje, jak business
analytics je prediktivni tzn. ,co se stane v budoucnosti?* a preskriptivni ,,co by organizace méla
délat pro lepsi vysledky?*.

V nasledujicich odstavcich se prace zaméfuje na definici DMS systému. Podle The Association
for Intelligent Information Management (2024) systémy pro spravu dokumenti (Document
management systems), oznaCované ve zkratce jako DMS, se vyznacuji vyuzitim pocitaCovych
systému a specializovaného softwaru pro archivaci, organizaci a monitorovani digitalnich verzi
dokumentti a elektronicky zpracovanych obrazi fyzickych dokument ziskanych pomoci
skeneru dokumentt. Tyto systémy umoziiuji organizacim efektivné ukladat, spravovat a
dohledavat jejich elektronické zdznamy.

Jak uvadi Jay Leonard (2022), vyhoda DMS spoc€iva v moznosti snadn€ kombinovat papirové
a digitalni soubory do usporadaného celku. Podle stejného autora mezi pozitiva dale patii
moznost snadno piistupovat k dilezitym dokumentim, prohlizet je, upravovat a sdilet je s
kolegy. Je tfeba zduraznit i to, Ze software pro spravu dokumentd umoziuje chranit citlivé
obchodni informace pomoci pfisnych bezpe¢nostnich opatieni a fizeni pristupu zalozeného na
rolich (RBAC), coz zaruCuje, ze pouze opravnéni uzivatelé maji pristup k uréitym souborim
nebo dokumentim. Kromé zminénych vyhod Jay Leonard (2022) piSe i o moznosti DMS s
jinymi aplikacemi, a to podle jeho nazoru zprostredkuje plynuly tok informaci mezi riznymi
platformami. Diky tomu firmy Setfi ¢as a zajist'uji presnost dat. Dale zduraziuje, Zze nékteré
systémy pro spravu dokumenti dokonce umoziiuji integraci s e-mailem, coz usnadiuje
odesilani souborti a dokumentii mezi uzivateli.

The Association for Intelligent Information Management (2024) dodavé, ze tyto procesy tvofi
shromazd’'ovani a zpracovani obsahu dokumentu, fizeni pracovnich postupti. Kromé toho DMS
zahrnuje i systémy pro distribuci dokumentt, a také nastroje umoznujici efektivni vyhledavani
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informaci v dokumentech. Stejny zdroj k tomu seznamu piidava také metody a techniky pro
monitorovani, bezpe¢né uchovavani a spravu dokumentd ve firmé.

The Association for Intelligent Information Management (2024) popisuje, ze dnesni systémy
pro spravu dokumenti se rozmanité liSi v rozsahu a velikosti, zaCinaji od menSich,
samostatnych feSeni az po komplexni celopodnikové konfigurace, které slouzi uzivatelim po
celém svété. Nicmeéné stejny zdroj dodava, ze ackoli DMS je pofad uznévana a vyuzivana
samostatné, rovnéz se bézné integruje do prostredi Enterprise Content Management.

Nyni nésleduje definice pojmu ECM. Atlassian (2024) definuje Enterprise content management
(ECM) jako proces, ktery usiluje o efektivni digitalni spravu a vyuzivani informaci ve firme za
ucelem podpory obchodnich procest a celkového rozvoje podnikani. Jeho hlavnim cilem je
zajistit, aby informace byly snadno dostupné a co nejvice uzite¢né po celou dobu existence
obsahu. Autor dodava, ze kvalitni systém ECM poméaha automatizovat procesy, zvySit
produktivitu a podnitit tym ke spolupraci napfi¢ organizaci, coz pfinasi mnoho vyhod pro
efektivni fungovani firmy.

TechTarget (2024) uvadi, ze vymezeni obsahu se mize diferencovat, ale obecné se tyka vSech
informaci, které zaméstnanci vyuzivaji pii své praci. Tradicné se obsah v ramci klasického
ECM casto omezoval na papirové dokumenty, jako jsou faktury, zivotopisy nebo smlouvy. S
postupem technologii se v§ak definice obsahu rozsifila o video a audio soubory, socialni média,
e-maily, webovy obsah a dalsi. Pomoci ECM lze zpracovavat jak nestrukturovany, tj.
informace, které nemaji pfedem definovany forméat (napt. dokumenty Office, soubory PDF
apod.), tak 1 strukturovany obsah. Autor dodava, ze pro organizaci s vysokymi objemy obsahu
je klicové vytvortit plan ECM, ktery eliminuje provozni neefektivity, snizuje naklady a dodrzuje
pravni pozadavky.

TechTarget (2024) popisuje, ze podle definice The Association for Intelligent Information
Management (2024) systém Enterprise Content Management (ECM) se sklada z péti klicovych
oblasti: zachyceni, spravy, ukladani, archivace a distribuce. Prvni slozka, zachyceni, se vénuje
transformaci papirovych dokumenti do elektronické podoby, sbérem a organizaci
elektronickych souborti do logickych struktur a usporadanim informaci. To zprostiedkuje
snadny pfistup k obsahu véetné faktur, smluv a vyzkumnych reportd. Dalsi ¢asti, kterou se autor
zabyva je sprava, ktera se vénuje integraci, modifikaci a aplikaci informaci, pomoci nastroju
jako jsou Document management systems, kolaboracni software a sprava webového obsahu.
Ukladani predstavuje doCasné zabezpeceni dynamicky se meénicich informaci v pruznych
strukturach slozek, a to nasledné umoznuje uzivatelim informace prohlizet a upravovat.Dale
autor dodava, ze Cast zaméfena na archivaci se zabyva stfednédobym a dlouhodobym
zalohovanim informaci, které se neméni Casto, typicky prostfednictvim spravy evidenci, aby se
usnadnilo dodrzovani vladnich a jinych predpisi. Posledni slozka, distribuce, je proces
poskytovani informaci klientim a koncovym uzivatelim v souladu s jejich potrebami.

Podle Atlassian (2024) existuji tfi typy ECM:

- Sprava obsahu webu neboli Web Content Management prenasi kontrolu nad vzhledem
webovych stranek a dojmem, ktery uzivatel z nich ma, do rukou kli¢ovych osob. Tento
systém je vyuzivan organizacemi s komplexnimi webovymi strankami a striktnimi
firemnimi zasadami. Dale uvadi, Ze¢ WCM pomaha kli¢ovym pracovnikiim snadno
aktualizovat, upravovat a publikovat obsah strdnek v souladu s pokyny;

- Collaborative Content Management umoziuje vice uzivatelim pfistupovat a editovat
jeden dokument, napfiklad pravni dokument. Kolaborativni sprava obsahu ulehcuje
spolupraci pii sledovani a aktualizaci nejnovéj§i verze dokumentu. Podle stejného
zdroje je idealni pro organizace, které vedou projekty zahrnujici nékolik zacastnénych
stran;
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- Sprava transakéniho obsahu je navrzena pro organizace, které opakované vyuzivaji
rizné typy obsahu, vCetné zaznamu, papirovych dokumentd a digitalnich soubort.
Autor vysvétluje, jak Transactional Content Management feSeni zachycuje obsah z
raznych zdroju, klasifikuje ho, uklada ho a vytvaii automatizované pracovni postupy,
které zajisti, ze spravny uzivatel obdrzi obsah ve spravny ¢as. Kromé toho efektivné
odstrariuji dokumenty, jez firma nadale nebude potiebovat, a to ve spolupraci s dalsimi
aplikacemi a databazemi, coz zprostredkuje dostupnost obsahu v celé organizaci.

2.9 ERP

Dle Algotech (2024) ERP systém je prezentovan jako integrovany informacni systém, ktery je
navrzen pro planovani, fizeni a sledovani vSech klicovych procest a zdroja v podniku, coz
zafizuje efektivnéjsi, pfesnéjsi a predevsim automatizované podnikové procesy. Veskeré divize
¢i oddéleni podniku, jako jsou finance, skladovani, vyroba, lidské zdroje, distribuce a dalsi, jsou
zahrnuty nebo mohou byt zahrnuty do tohoto systému. Sbérem, uchovavanim, zpracovanim a
analyzou dat je umoznéno managementu podniku lepsi pochopeni a efektivni fizeni svych
operaci, coz vede ke snizeni nakladu.

SAP (2024) dodava, ze moderni systtmy ERP mohou byt nasazeny nékolika zpusoby, ve
vefejném ¢i soukromém cloudu, on-premise, nebo v riznych hybridnich scénafich, které
kombinuji prostredi. V pfipadé cloudového ERP je software hostovan v cloudu a poskytovan
ptes internet jako sluzba, na kterou se prihlasujete. Poskytovatel softwaru obvykle zajistuje
pravidelnou udrzbu, aktualizace a bezpeCnost za vas. Dnes je cloud ERP nejpopularnéjsi
metodou nasazeni z mnoha divodi veetné nizsich pocateCnich naklada, vétsi skalovatelnosti a
agilnosti, snadnéjsi integrace a mnoha dalsSich. Stejny autor dale popisuje ze On-Premise ERP
model nasazeni softwaru umoziuje kontrolu nad v§im. Software ERP je typicky instalovan ve
vasem datovém centru na mistech dle vaseho vybéru. Instalace a udrzba hardwaru a softwaru
jsou zodpovédnosti vaseho personalu. Mnoho spolecnosti modernizuje a upgraduje své on-
premise ERP systémy na cloudova nasazeni. Toto vyzaduje peclivé planovani upgrade vaseho
ERP a promysleny proces hodnoceni softwaru ERP a moznosti nasazeni. Pro spolecnosti, které
chtéji kombinaci obojiho, aby splnily své obchodni pozadavky, existuje model hybridniho
cloudového ERP. Zde budou nékteré z vasich aplikaci a dat ERP v cloudu a nékteré on-premise.
Neékdy se tomuto tika ERP se dvéma trovnémi.

Algotech (2024) ERP systém pokryva rozsahlou skalu podnikovych procest a funkci. Mezi
klicové oblasti, které jsou integrovany do tohoto systému, patfi vyroba a skladovani, které
zajistuji efektivni spravu vyrobnich kapacit a optimalizaci skladovych zasob. Elektronicka
fakturace a controlling umoziuji automatizované zpracovani finan¢nich transakci a poskytuji
nastroje pro podrobnou finanéni kontrolu a reporting. Rizeni nakupu a logistiky zefektiviiuje
procesy souvisejici s nakupem materialu a zbozi, zatimco zajisténi logistickych operaci zlepsuje
distribuci produktd. DuleZitou soucasti je také prodej a marketing, které jsou klicové pro
generovani pfijmu a budovani znacky. Tyto moduly ERP systému podporuji strategie prodeje,
marketingové kampan& a zakaznické vztahy. Udriba zafizeni je rovn&z integrovana, coz
umoziuje systematické planovani a provadéni udrzby, coz prodluzuje zivotnost a efektivitu
provoznich zafizeni. Rizeni projektd je dal§i nezbytnou funkci, kterd umoziiuje detailni
planovani, sledovani a spravu riznych projektd v ramci organizace. HR a personalistika
predstavuji moduly pro spravu lidskych zdroja, véetné naboru, Skoleni, hodnoceni a spravy
zaméstnaneckych benefiti. Tyto systémy zajist'uji, ze vSechny aspekty spravy lidskych zdroja
jsou efektivné fizeny a integrovany s ostatnimi podnikovymi procesy. Krome téchto hlavnich
modulti mize ERP systém zahrnovat i dalsi funkce a moduly podle specifickych potieb a
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pozadavka jednotlivych organizaci, ¢imz poskytuje komplexni feSeni schopné pokryt veskerou
podnikovou agendu a procesy.

Oracle (2024) popisuje ERP na prikladu spolecnosti, ktera vyrabi automobily a nakupuje dily
a komponenty od n€kolika dodavatelti. ERP systém muze byt vyuzit k sledovani pozadavka a
nakupu té€chto zbozi a k zajisténi toho, aby kazda komponenta v celém procesu od pozadavku
az po zaplaceni vyuzivala jednotna a Cista data spojend s podnikovymi pracovnimi postupy,
obchodnimi procesy, reportovanim a analytikou. Kdyz je ERP spravné nasazeno ve vyrobni
spoleCnosti automobild, komponenty, napfiklad ,brzdové desticky predni, jsou jednotné
identifikovany nazvem dilu, velikosti, materidlem, zdrojem, Cislem Sarze, Cislem dilu
dodavatele, sériovym cislem, cenou a specifikaci, spolecné s mnozstvim dalSich popisnych a
datové fizenych polozek.

Dale autor piSe, Zze vzhledem k tomu, ze data jsou zivotni silou kazdé moderni spolecnosti, ERP
usnadiiuje sbér, organizaci, analyzu a distribuci téchto informaci kazdému jednotlivci a
systému, ktery jej potiebuje k nejlepsimu plnéni své role a odpovédnosti. ERP také zajist'uje,
ze tato datova pole a atributy jsou spravné zauctovana na odpovidajici ucet v hlavni knize
spolecnosti, takze vSechny néaklady jsou spravné sledovany a reprezentovany. Pokud by byly
brzdové desticky predni oznaCeny jako ,pfedni brzdy”“ v jednom softwarovém systému,
,brzdové destiCky* v dal§im a ,,pfedni desticky“ ve tfetim, bylo by pro vyrobni spolecnost
automobilll obtizné zjistit, kolik se rocn¢ utrati za predni brzdové desticky a zda by méla zménit
dodavatele nebo vyjednat lepsi ceny.

Algotech (2024) dodava, ze dal§im benefitem ERP systému je centralizace dat na jedno misto.
Veskera data a informace pro fizeni spoleCnosti jsou tak zadavana pouze jednou a nasledné se
mohou velmi jednoduchym zptisobem zacit vyuzivat ve vSech relevantnich ttvarech podniku.
Tim je zamezeno chybam, které vznikaji v ptipadé€, kdy se namisto ERP systému pouzivaji
razné dedikované aplikace, které nejsou vzajemné integrované a nekomunikuji mezi sebou.
Naopak zména nebo aktualizace, ktera je zadana uzivatelem v jednom z modultt ERP systému,
se v realném Case propiSe do ostatnich modula a nasledné se zobrazi v§em zaméstnanciim pro
které to ma vliv, aby byla jistota ze se vzdy pracuje se spravnymi, a hlavné aktualnimi daty.

2.10 CRM/BPM

Svecova a Veber (2021, s. 258) uvadgji CRM jako manazersky piistup, ktery zvyseni vykonosti
firmy spatfuje ve vztazich se zakazniky. Dale popisuji historii CRM jako jednu z prvnich
softwarovych aplikaci pro spravu kontaktt pro piehled o zakaznicich a ulozeni informaci jako
jsou telefonni Cisla, adresy a pozdé€ji i emaily nebo klicové informace o zakaznicich jako
takovych. Dale uvadéji ze nastup CRM byl az v devadesatych letech, kde aplikace uz byly
schopné strukturovat zdkazniky do skupin a analyzovat data, coz uplatnilo vyuziti u call center
v marketingu i v e-shopech. Stejny zdroj popisuje prelom tisicileti, kde presun do cloudu zmeénil
zpusob pouzivani, kdy software nebylo potieba instalovat do lokalniho pocitace, ale ¢lovék mél
pristup k platformé pfimo v cloudu a v poslednich letech tu mdme i propojeni se socidlnimi
sitémi. Zarover zdroj uvadi ze tento systém muze byt integrovany s dal$imi firemnimi produkty
jako je pfijimani objednavek a jejich expedice a k nim vytvareni faktur.

Autofi k tomu dale zmiriuji ze CRM se da pojmout riznymi pohledy:

- Pohled IT: tento pohled je spojovan se softwarovymi aplikacemi, které zjednodusuji a
Casto 1 automatizuji ¢innosti ohledné zdkazniku v oblasti marketingu, prodeje a servisu;

- Pohled organizacni: Spojeni pracovniku pracujicich se zakazniky pod jednu sdilenou
datovou zakladnu, ktera spoji jejich spole¢né aktivity, nebot maji spolecny cil a jejich
aktivity jsou uzce provazané ¢i se vzajemné prolinaji;
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- Pohled manazersky: CRM je disciplina pro manazery, ktera ma zabezpecovat prosperitu
firmy diky rozsifeni vztahu se zakazniky;

- Operacni CRM: Je zaméfena na softwarovou podporu aktivit spojenych se zakazniky.
Marketingova podpora muze zahrnovat modul spravy marketingovych kampani, ktery
zahrnuje vytipovani zakazniki, podporu komunikace a vyhodnocovani. Podpora
prodejni standardizuje prodejni postupy, umi sledovat prabéh realizace obchodu a
identifikuje pfilezitosti k prodeji;

- CRM pro spoluprici: spoluprdce na bédzi dynamické komunikace s obchodnimi
partnery, naptiklad pfes webové fora;

- Analytické CRM: analyzuje data od zakaznikii o zakaznicich k ¢emuz pouziva jak
interni, tak externi data a vystupy, kde vyhody muzou byt pres lepsi segmentaci
zakaznik, zjisténi priorit zakaznika ¢i stratifikace zakaznikd podle pfinosa firmé;

- Strategické CRM: V tomto pfipadé neni chapano jako software, ale na zaklade
ziskanych a zpracovanych dat jsou rozvijeny manazerské strategické pfistupy k
zakaznikam, s vizi prosperity firmy. V tomto smyslu rozvoje vztahu se zakazniky se
vytvaii hodnota pro obé strany jako princip win-win. Pojem "vztahy* lze chapat jako
Siroky komplex aktivit, jejichz cilem je uspokojeni potieb zakaznika, coz nezahrnuje
pouze dodavku vyrobku nebo sluzby, ale také zptsob jednani se zakaznikem, formy
komunikace, jejich pratelskost, flexibilitu, poskytovani dopliikovych sluzeb a podobné.
Pojem "hodnoty" vychazi ze skutecnosti, ze rozvoj vztahu se zadkazniky je provadeén ve
prospéch obou stran.

Autofi také popisuji ze pohled IT dopliiuje vyrazy ,,operacni CRM* a ,,CRM pro spolupraci a
zaroven pohled manazersky je spojen s vyrazy ,analytické CRM", ktery je pfedpokladem
k strategickym tvaham a , strategickému CRM*.

Veber (2021, s. 287) definuje vztahy v CRM jako aktivitu jejichz hodnota je v uspokojeni
potieba zdkaznika, kdy nejde jen o dodani zbozi ¢i sluzeb, ale 1 komunikace, flexibilita a osobni
piistup.

Dale autor popisuje pojem hodnoty jako pfinosy jak pro dodavatele, tak pro zadkaznika, ackoliv
tyto pfinosy mohou byt ¢asové odlozené ¢i spocivat v mimoekonomickych sluzbach, kdy na
stran¢ dodavatele se hovoii o takzvané celozivotni hodnoté zdkaznika (CLTV) kterd hovofii o
celkové hodnote jakou zakaznik ¢i segment zakaznikli za celou dobu vztahu vyprodukoval.
Dale autor podotknul Ze tyto informace jsou uzitecné pii uvahach o investicich do marketingu
¢i kampani na prilakani zakaznik.

Dale zminuje stranu zakaznikd, kde poukazuje na tfi hodnoty, které zakaznik muze ze vztahu
ziskat:

- Hodnota produkti — piinos pro zakaznika diky vlastnostem nabidky, ktera je
individualni nebo nabizi doprovodné sluzby;

- Hodnota pro zédkaznika — jednoduchd komunikace s dodavatelem, bezproblémovy
proces objednani a jeho doruceni s garanci bezpecnosti vyrobku;

- Hodnota procestu — obtiznost zakoupeni produktu, korektni pfedani informaci ¢i rychla
odezva.

Veber (2017, 5.494) poté popisuje, jak CRM nelze limitovat pouze na zavadeéni a aplikaci
softwarovych produkti, vysvétluje Ze uchovani obrovské mnozstvi dat a jejich rychlé
vyhodnoceni je vyhodou. Déle tvrdi Ze nelze urcit spojitost, ze s kvalitnimi produkty budou
zakaznici spojeni a spokojeni zakaznici jsou automaticky loajalni vici firmé a ze jsou ziskovy.
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Dale tvrdi ze kvalitativni produkty odhali jak mezi kvalitativni Grovni a spokojenosti zakaznika
linearni vztah, kde 1 profilové znaky jsou zakazniky velmi cenéné, ale varuje ze existuji
vlastnosti produktu, které jsou pro zdkaznika irelevantni.

Zminuje taktéz normu ISO 9001:00, ktera o¢ekava proaktivni chovani dodavatele, ktery ma
zkoumat chovani zakaznika, pfizpisobovat jim na miru produkty, analyzovat jejich
spokojenost a na téchto datech pfijimat opravna opatieni. Dale uvadi ze CRM klade diraz na
proaktivni chovani iniciovanim novych vztaha, ktera mizou zakaznika piijemné piekvapit
napiiklad u oblasti znalosti. Stejny zdroj dale piSe, ze fada marketingovych kampani
predpokladaji se zakaznikem jako s pasivnim piijemcem sdé€leni, nybrz koncepce CRM
predpoklada aktivni zapojeni zékaznika jako vyjasnéni charakteru obou stran do spole¢ného
vztahu.
Dale autor uvadi vyvojova stadia v fizeni zakazniku:
- Preprestadium CRM

- Uzavfeni obchodu je na strané zakaznika;

- Dodavatel vytvari obchodni oddéleni;

- Dodrzovani technickych a zarucnich pozadavkd;

Prestadium CRM

- Existence obchodnich a marketingovych oddélent;
- Prodejci, ktefi nejsou spolu propojeni a koordinovani;

- Nejdulezitejsi ukazatel vykonu prodejci jsou trzby, coz vyvolava tlak na nizkou
cenu;

0.stadium CRM

- Tradi¢ni marketing s velkym darazem na produkt;
- Marketingovy mix;

- 1. stadium CRM
- Tlak na splnéni pozadavkd normy ISO 9001, orientace na zakaznika;
- Reaktivni pfistupy a hodnoceni spokojenosti zakaznika.;

- 2. stadium CRM
- Proaktivni pfistupy k zakaznikiim;
- Princip win-win, hodnotné vztahy pro firmu i zédkaznika;
- CRM software;

Koncepci CRM a jeji vztah k marketingu zobrazuje obrizek 2.

Dale si autor polozil otazku ,, Proc firmy zavadeji CRM? “ kterou odivodiuje tak, aby firma
udrzela zakazniky, ¢imz snizi zranitelnost firmy v konkuren¢nim prosttedi a drzi kontrolu nad
konkurenci. Dale zminuje ze diky CRM firma muaze 1épe expandovat do novych trha diky
zakladn€ zakaznik(i a vyuziti znalosti o rozvojovém potencialu zakazniki. Nakonec autor
dodava ze firma muze vyhodnocovat transakéni naklady, zvedat pfidanou hodnotu pro
zékaznika, ale i pro dodavatelskou firmu.
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Autor také podotkl, ze zaméfeni na zakaznika je logické a dulezité, jelikoz zakaznik pfinasi
penize firmé a odebira sluzby a produkty, zaroven ale podotyka dulezitost Paretova pravidla,
které upozortiuje ze kazdy zakaznik nema stejnou hodnotu pro firmu.

Obrazek 2 Vyrobni koncepce, marketingovd koncepce a koncepce CRM

Vychozi ;
bod Prostiedky
; . o Zisk
Ll Podnik Produkty Broter prostie:lnictvim
koncepce propagace : 2
P objemu prodeje
Zisk
Marketingova Tth Potieby Marketingovy prostrednictvim
koncepce zikaznika mix uspokoj.
zakaznika
ot Pfinosy
Koncepce > " Vztahy, Pristupy CRM,
o software (RN (ho‘?;t(;gu) )

Zdroj: Veber (2017, s.496)

Z obrazku 2 vycteme, jak CRM odrazi systematicky pfistup k podnikani, kde kazda faze
procesu ma svuj ucel a vyznam, a to vedouci k finalnimu cili — zisku a tvorbé hodnot.

V nejvyssim bloku je vyrobni koncepce, ktera je spojena s vychozim bodem podnikani. Tento
bod vede k vychodisku, coz symbolizuje zakladni predpoklady a prostiedky potfebné pro
produkci a propagaci. Proces vyusti v zisk, ktery je ziskan prostfednictvim objemu prodeje.

Stredni blok ztélesiiuje marketingovou koncepci, ktera vykresluje vztah mezi trhem a potfebami
zakaznika. Z téchto potfeb se vyviji marketingovy mix, coz vede k zisku ziskanému
prostfednictvim uspokojeni zakaznika.

Nejnizsi blok ukazuje koncepci CRM, kde je zakaznik ustfednim prvkem. Ze zakaznika
vyplyvaji vztahy a hodnoty, které jsou dale rozvijeny pristupy CRM a softwarovymi nastroji
CRM. Tento fetézec vyusti v pfinosy, tedy hodnoty, které jsou ziskany ze vztahu se
zékaznikem.

2.11 Nastroje a metody produktového managementu

V této kapitole definujeme metody pouzité v této praci, jmenovité Bostonskou matici a SWOT
analyzu.

2.11.1 Bostonska matice (BGC)

Veber (2017, s. 527) uvadi, ze Matice BCG, ktera ptedstavuje nastroj pro optimalizaci portfolia
a byla vyvinuta spolecnosti Boston Consulting Group. Tato matice zohlediuje nasledujici
faktory, které byly specifikovany spoleCnosti: relativni podil na trhu v porovnani s nejvétsimi
konkurenty, rast trhu vyjadfeny procentualné, a velikost celkového prodeje reprezentovana
obvodem kruhu v matici. Podle autora se predpoklada automatické snizovani rustu produktu,
kdyz produkt dosahne zralosti ve svém zivotnim cyklu, pfiCemz se uvazuje, ze 1 pres stagnaci
na trhu maze produkt s vysokym relativnim trznim podilem stale generovat podstatny cashflow,
ktery muaze byt vyuzit pro podporu dalSich produktu.
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Dale uvadi, jak z interpretace matice BCG vyplyva, ze generovany cashflow se zvySuje v
zavislosti na relativnim podilu na trhu, coz je dusledkem efektu zkuSenostni kiivky a
ekonomiky mnozstvi. Rust prodeji vyzaduje doplikovy cashflow, ktery je nutny kvuli
zvySenym potiebam kapacity a nakladim na podporu ristu podilu na trhu. V pfipad€, ze by
podil na trhu ztstal stejny, zatimco celkovy trh roste, je nezbytné udrzovat stejné procento rustu.
Dale autor dodava, Ze jakékoliv snizeni podilu na trhu by vedlo ke snizeni pfijma z prodeje.
Nutnost dalsiho kapitalu v ptipadé€ rostouciho trhu a naklady spojené s ristem trzniho podilu
vyvolavaji potfebu optimalizace pracovniho kapitalu a mohou mit za nasledek snizeni piijmut v
ptipadé€ poklesu trzniho podilu.

Veber (2021 s. 218) v kontextu BCG piSe, Zze segmentace trhu predstavuje proces, jenz
umoziuje organizacim identifikovat, diferencovat mezi stdvajicimi a potencialnimi konkurenty
prostfednictvim rozkladu trhu na specifické a homogenni skupiny zalozené na charakteristikach
zakaznikd nebo uzivatelt. Dale pise, Ze tato metoda zahrnuje kategorizaci trhu podle raznych
atributl, které jsou typické pro jednotlivé zakazniky nebo uzivatelské skupiny. Dale uvadi, ze
efektivni segmentace rovnéz vyzaduje analyzu relativnich trznich podila firmy v ramci téchto
segmentu, k cemuz mize slouzit portfoliova analyza, jako je napiiklad model BCG.

Déale popisuje, jak pro vytvoreni konkurenceschopné strategie je esencidlni pochopeni
zakaznické zakladny. Detailni analyza by méla odpovédét na otazky tykajici se divodu, pro¢
zakaznici preferuji danou organizaci pred konkurenci, jaké metody firma vyuziva k pfilakani
potencialnich zakazniki v kontrastu s postupy konkurence. Dale je tieba dle autora zvazit
mozné budouci zmény v chovani zakaznika a rozvijet strategie, které umozni adekvatné na tyto
zmeny reagovat.

Lipovska (2017 s. 240) popisuje matici BCG z pohledu produktl, jak prochazi béhem své
existence riznymi fazemi zivotniho cyklu, které zahrnuji vyvoj, zavedeni na trh, rust, zralost a
upadek. V prabéhu téchto etap je zisk proménlivy — od negativnich hodnot ve fazi vyvoje, kdy
produkt stale vyzaduje investice a teprve zacina generovat piijmy, po obdobi ziskovosti v dobé
zralosti, kdy je produkt pevné etablovan na trhu. Nakonec autor vysvétluje, ze kdyz produkt
vstupuje do faze upadku, zaznamendva pokles zisku a je €as ho z trhu stahnout.

Stejny autor dale popisuje, ze firmy, které nabizeji Siroké spektrum produktil a sluzeb, se museji
orientovat v riznych fazich zivotniho cyklu kazdého z nich, coz muze zahrnovat souc¢asnou
produkci a prodej jak nové zavadénych, tak zralych ¢i ustupujicich produkti. Aby bylo mozné
urcit, které produkty jsou klicové pro financni vykonnost firmy a které by mohly vyzadovat
dalsi investice nebo naopak ukonCeni, mize byt vyuzita matice, jako je napiiklad Bostonska
matice, ktera kategorizuje produkty na zaklade trzniho podilu a rychlosti ristu. Dale autor
dodava, ze matice umoziuje firmam hodnotit své produkty a strategicky je umistovat do Ctyt
kategorii: hvézdy, otazniky, penézni kravy a psi, z nichz kazda kategorie ma specificky vyznam
pro alokaci zdroju a strategické rozhodovani.

Veber (2021 s. 238) v kontextu fizeni a strategického planovani jsou podniky a produkty
kategorizovany do nékolika segmentt podle BCG matice, ktera rozdéluje portfolio na zakladé
trzniho podilu a rychlosti rastu. "Otazniky" reprezentuji produkty nebo podnikatelské jednotky
s vysokym tempem rustu, avSak s nizkym podilem na trhu, coz vyvolava otazky o jejich dalsim
financovani a strategickém vyznamu. "Hvézdy" jsou ty produkty, které maji vysoky trzni podil
i vysoké tempo rastu, a jsou zpravidla povazovany za uspesné a klicové pro firmu, i kdyz
udrzeni jejich pozice mize vyzadovat znacné investice.

"Penézni kravy" predstavuji zralé segmenty, které generuji stabilni cash flow s minimalni
pottebou investic diky jejich silné pozici na pomalu rostoucich nebo stabilnich trzich. Naproti
tomu "Psi", ob¢as nazyvani také jako "Bidni psi", jsou jednotky s nizkym trznim podilem 1
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rastem, které mohou v budoucnu predstavovat financni zatéz a mély by byt peclivé revidovany
s ohledem na jejich potencialni vytazeni z portfolia.

Dle autora strategické fizeni vyzaduje nejen identifikaci soucasného umisténi v produktovém
portfoliu, ale také pruznost a adaptabilitu v reakci na dynamiku trhu. Firmy musi vyhodnotit,
jak nejlépe vyuzit své zdroje a piizpusobit své strategie rychlosti technologického pokroku a
zménam v trznich podminkach, s cilem zajisténi udrzitelného rustu a konkurencni vyhody.

Cerveny (2022 s.105) dodavé, Ze inovativni tymy v riznych firmach, které zkoumaji rizné
koncepce a strategie, nesmi pii vyvoji novych vyrobki nechat ovladnout pouze nejnovéjsSimi
koncepty a radikalnimi inovacemi, ale musi také zabezpe&it bezchybné fizeni projekttl. Usp&ch
neni zarucen pouze diky rozhodovani zalozenému na nejnovejsich znalostech, Cetnost a hloubka
chyb, které mohou vzniknout béhem soutéznich inovacnich fazi, jsou kritické. Stejny zdroj
poukazuje na fakt, ze muze byt efektivni zaclenit vyvoj produktu do BCG matice, ¢imz se
upozorni na potencialné vysokou investici do produkti v ,otaznicich® které mohou byt
dlouhodobé drahé a riskantni. Vedeni projektd musi byt vykonavano s dikladnym zvazenim
historickych tidaja a minulych chyb, aby se zajistilo, Ze tyto chyby se v budoucnosti nebudou
opakovat, coz zvySuje piesnost predikce vyvoje zivotniho cyklu produktu. To je aplikace
principu malych pfi¢in vedoucich k velkym nasledktim.

2.11.2 SWOT analyza

Podle Svecové a Vebra (2021, s. 98-99) SWOT analyza je jednim z kliGovych nastroji pro
hodnoceni jednotlivych produkti nebo celého produktového portfolia, poskytujici cenné
informace pro formulaci produktové strategie nebo pii provadéni analyzy portfolia produktu.
Dale autor pise, Ze pomoci porovnani vlastni produktové nabidky s nabidkou konkurentt je
mozné urcit aktualni pozici na trhu a identifikovat trzni mezery, dil¢i ukoly a kurz pro dalsi
rozvoj daného portfolia. SWOT analyza nabizi rychly pfehled o slabych a silnych strankéch,
prilezitostech a hrozbach spojenych s poskytovanymi firmou produkty, a to umoziuje stanovit
strategické kratkodobé i dlouhodobé cile v rdmci produktového managementu.

Jak to popisuje Veber et al. (2018, s. 533), analyza moznych rizik by méla byt zalozena na
hodnoceni vnéj§iho a vnitiniho okoli firmy. Na analyzu hrozeb se nasledné navazuje 1 diskuse
ohledné existujicich pfilezitosti, které 1ze vyuzit napiiklad k vyrovnani se s krizovou situaci.
Autor vsak dale vysvétluje, ze prilezitosti mohou mit 1 jiny charakter souvisejici s globalizaci
firmy.

Nicméné Veber et al. (2018, s. 533) poukazuje na to, Ze se podnik nemuze spoléhat jenom na
jizuvedené faktory. Je nutné dbat na své silné a slabé stranky. Autor dale uvadi, ze k identifikaci
slabych a silnych stranek je mozné se zaméfit na takové oblasti jako financni pozice firmy,
aktivity v oblasti vyzkumu a vyvoje, politiku produktd, kapacity a flexibilitu vyroby, kvalitu
managementu, strukturu organizace, propojeni s infrastrukturou, reputaci spolecnosti ¢i jejich
produkti a dalsi. Podle stejného zdroje strategické planovani musi zohlednit kombinaci
vnéjsich pfilezitosti a hrozeb s internimi silami a slabostmi firmy, pfiemz je dulezité chapat
tyto faktory jako dynamické, s potencialem pro budouci rist, stagnaci, ¢i dokonce zhorSeni.
Také na zékladé analyzy SWOT lze urcit idedlni, spekulativni, zralé, ¢i znepokojivé
podnikatelské jednotky, zavislé na velikosti pfilezitosti a ohrozeni, kterym celi. Déle autor
dodéava, ze ze ziskanych informaci poté vyplyvaji Ctyfi zakladni strategické pristupy: vyuziti
silnych stranek k maximalnimu vyuziti pfilezitosti (S-O), prekonéavani slabosti vyuzitim
ptilezitosti (W-0), vyuziti silnych stranek k neutralizaci hrozeb (S-T) a feseni problému, které
mohou vyzadovat radikalni zmény az po CasteCnou likvidaci organizace (W-T). Tyto pfistupy
umoziuji organizaci, nebo jejim jednotlivym ¢astem, zvolit strategii odpovidajici jeji situaci a
charakteru odvétvi, ve kterém putisobi.
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Jak uvadi Cerveny (2022, s. 263), pted provedenim SWOT analyzy je nutné stanovit konkrétni
cil, tj. vymezit, co je tfeba pomoci této metody zjistit. Stejny autor dale popisuje, ze nejtézsi
Casti se stava objeveni souvislosti mezi jednotlivymi kritérii, zvlasté v pripadé, ze nékteré
aspekty mohou patfit k obéma slozkdm hodnoceni. Nicméné¢ SWOT analyza poskytuje
prehlednou informaci o tom, jak vné&jsi faktory ovliviiuji vnitini faktory a naopak. Jde o
objektivni hodnoceni, které vychazi z fakti. Autor zduraziuje, ze se ziskanymi vysledky lze
nasledné pracovat i pomoci jinych metod jako je napfiklad pravidlo 80/20, které bude
podrobnéji popsano v dalsi kapitole.

Svecova a Veber (2021, s. 98-99) dodavaji, ze vysledky této analyzy lze nasledng vyuzit pro
dalsi podrobngjsi analyzy, coz vede ke zlepSeni kvality rozhodovacich procest. Prednost
SWOT analyzy se spo¢iva v moznosti flexibilniho vyuziti a ilustrativnosti. Diky tomu se
usnadiiuji procesy aplikace a interpretace vysledkd. Na druhou stranu, autor dodava, Ze jejim
limitem je potencialni staticky charakter a subjektivita, ktera zavisi na rozsahu a kvalité
shromézdénych dat. Obsah a vysledky SWOT analyzy jsou tedy vyrazné ovlivnény mnozstvim
a zpracovanim dostupnych informaci.

2.12 Metodika prace

Tato prace je rozdelena na né€kolik ¢asti tivod, Teoreticko-metodologicka ¢ast, prakticka ¢ast a
zavér. V prvni kapitole Uvod je uvedeno, proé je neustale potieba analyzovat firemni portfolio
a jaky ma prace stanoveny cil. Poté se popsano, jaké hlavni Casti prace obsahuje a co je jejich
naplni. V teoreticko-metodologické casti jsou vymezeny pojmy produktu a produktového
portfolia, jaké muzou byt rizika portfolia a jak portfolia hodnotit. Dale se prace zabyva
strategiemi, jak portfolio fidit, aby portfolio rostlo. Zminény jsou také pojmy jako projekt,
Inovace, digitalizace ¢i Paretovo pravidlo pro bliz8i vysvétleni problematiky této prace. Poté
tato kapitola navazuje na popis a funkcnost jednotlivych produkti v nasem portfoliu jako je
segment IT sluzeb, BUDMS/ECM, CRM/BPM a ERP. Na zavér jsou vysvétleny metody, které
budou vyuzity v praktické Casti nasi prace, a to konkrétné metodu SWOT analyzy a bostonské
matice. V této sekci bakalafské prace je primarné uplatnén vybér kniznich zdroja, které jsou
aktudlni a poskytuji dulezité informace. I pres to, Ze nékteré zdroje mohou mit stafi vice nez
pét let, byly zafazeny za Gcelem poskytnuti podrobnéjsiho a jasn€jsiho vysvétleni konceptd, jez
nalezly uplatnéni v praktickém segmentu prace. VSechny knizni zdroje pochazeji od autort,
ktefi jsou ve svém oboru uznavani, a byla zvolena nejaktualnéjsi vydani, aby byla zajiSténa
nejvyssi kvalita a nejnovéjsi dostupné informace pro obsah bakalaiské prace.

Hlavnim zamérem této bakalarské prace je prezentovat vybranou spoleCnost z oblasti
informacnich a komunikacnich technologii spolu s jejim produktovym portfoliem.
Prostfednictvim metod uvedenych v teoreticko-metodologické casti budou vyhodnoceny
stavajici produkty této spolecnosti. Na zakladé vysledki téchto hodnoceni bude formulovano
nékolik doporuceni, ktera identifikuji produkty s nejvétsim potencialem pfispét k rastu firmy.
Z divodu ochrany identity bude spolecnost v ramci prace oznacena jako Firma XY.

Prakticka cast této prace zacina popisem Firmy XY, kdy se ¢tenaf dozvi zékladni informace
jako oblast pusobnosti firmy, zakladni popis jejich produktového portfolia klicové hodnoty, na
kterych si tato firma zaklada. Poté prace dikladné charakterizuje konkrétni produkty, kdy
informace o té€chto produktech vychazi z internich podkladovych materiala, které byly pro tuto
préaci poskytnuty.

V dalsi sekci bakalafské prace se zaméfime na srovnani produktd zahrnutych v portfoliu
spolecnosti. Aplikovany budou metody Bostonské matice a SWOT analyzy, které umozni
komparaci produktt na zakladé dat, jez jsou uvedena v pfiloze 1. Data poskytnuta spolecnosti
byla transformovana do prehlednych tabulek, kategorizovanych dle piislu§sného roku. Tyto
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tabulky obsahuji informace o poctu zakaznikl, procenta obratu, a také absolutni ¢astka obratu
v Ceskych korunach. Z uvedenych dat byly odvozeny veliCiny jako ,,procentualni nartst obratu
v porovnani s rokem 2018“ a ,tempo rastu v prub&hu let 2018-2023“. Procentualni narast
obratu ve srovnani s rokem 2018 byl vypocten jako rozdil mezi daty z roku 2023 a daty z roku
2018 a je vyjadien procentualné. Tempo rustu v letech 20182023 bylo odvozeno z meziro¢nich
rozdild, kde jako zaklad pro vypocet byl ustanoven predchozi rok s vychozi hodnotou 0 %.
Tento zpisob vypoctu vede k tomu, ze pro rok 2018 neni uvedena hodnota tempa rastu, nebot’
neexistuji predchozi data pro srovnani a vypocet takové hodnoty.

V nésledujici kapitole se zaméfime na vyuziti Bostonské matice pro analyzu produkt firmy
XY. Bostonska matice nam poskytne ramec pro roziazeni firemnich produkti do Ctyf
fundamentélnich kategorii — hvézdy, otazniky, penézni kravy a bidni psy — na zékladé jejich
podilu v obratu a potencialu rastu, coz bude podlozeno daty ziskanymi za uplynulych pét let.
Tato metoda nam umozni systematicky posoudit portfolio produktt a poslouzi jako zaklad pro
vylepSeni strategického planovani.

Poté je popsdna metoda SWOT analyzy, kde zaujimd pozice analytiky soucasného stavu
s moznosti identifikovat klicové piilezitosti ovliviiujici nase produktové portfolio.

Tato strategicka metoda nam odhali zakladni silné a slabé stranky, moznosti pro rast a
potencialni rizika spojena s kazdym z hlavnich produkta a sluzeb, coz nam umozni konzistentni
srovnani napfi¢ riznymi analytickymi metodami.

Pro analytické ucely budou vyuzita data z internich zdrojii, aby bylo zajisténo porozuméni
podnikovych procest a chovani produktii. Strategickd analyza SWOT nam poskytne ramec pro
identifikaci zasadnich aspektd, které ovliviiuji nase produkty a nabidne moznosti pro jejich dalsi
rozvoj. Hlavnim cilem této kapitoly je vypracovat strategii, zaméfenou na zdokonaleni naseho
produktového portfolia a na posileni firemni trzni pozice. Neni cilem pouze rozumé&t soucasné
situaci, ale také poskytnout spolecnosti doporuceni, jakym zpisobem muze dale rozvijet své
produkty a sluzby, a tak maximaln¢ vyuzit vSech dostupnych pfilezitosti.

Na zavér kapitoly praktické ¢asti bylo zpracovdno doporuceni a ndvrhy pro organizaci jakym
smérem portfolio miize sméfovat a v jakém stavu se momentalné nachazi. Zpracovany byly
veskeré data pouzité v kapitoldch o Bostonské matici a SWOT analyze.

3 Prakticka cast prace

Cilem praktické Casti této bakalarské prace je poskytnout analyzu produktového portfolia firmy
XY, ktera se profiluje jako predni poskytovatel technologickych feSeni a sluzeb v oblasti
informacnich a komunikacnich technologii. Prace se zamétuje na vyhodnoceni klicovych
produktl a sluzeb firmy, a to konkrétné na DMS/ECM systém, CRM/BPM systém, ERP feseni
jejich dcefiné spolecnosti a IT sluzby, které jsou ve spojeni s jejich systémy nabizeny. Tyto
produkty a sluzby jsou nejen klicové pro operace firmy, ale také zasadné ptispivaji k jejimu
obratu a trzni pozici.

V prvni casti této analyzy bude uplatnéna Bostonska matice, ktera umozni kategorizaci
produktt podle jejich trzniho podilu a rastu, a poskytne tak uzitecny prehled o zivotnim cyklu
kazdého produktu. Déle bude vyuzita SWOT analyza pro identifikaci silnych a slabych stranek,
pfilezitosti a hrozeb, které mohou ovlivnit budouci strategii firmy ve vztahu k jednotlivym
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produktim. Tato metoda poskytne cenné vhledy do internich a externich faktort, které formuji
trzni dynamiku a konkurenéni pozici firmy.

Analyza se zaméfi na to, jak firma XY vyuziva své technologické kapacity a odborné znalosti
k poskytovani komplexnich feSeni, které odpovidaji specifickym potfebam a pozadavkim
jejich zakazniki.

Vysledky téchto analyz budou klicové pro formulaci doporuceni zaméfenych na optimalizaci
produktového portfolia a zlepSeni celkové strategie firmy. Tato Cast prace tedy predstavuje
zaklad pro strategické rozhodovani firmy XY, které mize vyznamné ovlivnit jeji budouci rist
audrzitelnost v konkurenc¢nim prosttedi informacnich technologii. VeSkeré informace potiebné
pro analyzu a predstaveni firmy byly ziskany z internich systému a dokumentd firmy, ktery
prosly souhlasem piislusnych zodpoveédnych pracovniki a vedoucich.

Predstaveni firmy XY

Firma XY, o které se pojednava v této praci je technologicka spolecnost jejiz primarni zamétfeni
je na oblast informacnich a komunikac¢nich technologii, ve které poskytuji profesionalni sluzby
v oblasti B2B implementace podnikovych informacnich systémi, vcéetné IT podpory a
komplexnich IT sluzeb o zakaznikovu infrastrukturu. Samotna firma je tvirce CRM systému,
ktery dodava firmam moznost efektivné ridit a zaroven vyhodnocovat dulezité procesy a tim
dosahovat lepsich vysledkl. Cilem firmy je pomahat firmam vyuzivat technologie tak, aby byly
schopny zlepSovat své procesy a tim dosahovat vyssi efektivity. Firmam poskytuji komplexni
portfolio produktd a sluzeb, které jim umoziuje mit osobni kontakt pro feSeni mimotradnych
situaci a pro neustdly rozvoj. Fokus je kladen zejména na IT sluzby a hardwarovou
infrastrukturu, B/DMS/ECM systémy a CRM/BPM systémy. Specializace této firmy je snaha
poskytovat pomoc s digitalizaci a automatizaci procesu.

Flexibilita a vstficnost jsou klicové hodnoty této firmy, proto se ve firmé zastava agilni fizeni
projektd, kdy cilem je vyhovét pozadavkim a pranim zakaznikt, pficemz jejich produkty a
sluzby jsou pfizpisobitelné k jejich rozmanitym potifebam. Jako tym péstuji sounalezitost a
loajalitu, coz ocenuji jejich zdkaznici, jelikoz s nékterymi maji vztahy jiz od roku zalozeni
firmy.

Firma byla zalozena v roce 1996 v Praze jako akciova spolecnost a momentalné scita vice nez
70 zaméstnancu a stara se pies 200 zakaznikd z nékolika zemi Evropy. Firma je certifikovana
ISO 27001 — ISMS systémem fizeni bezpecnosti informaci. Dale také soucast firmy je dcefina
spoleCnost, kterd se specializuje na implementaci ERP systému, které umi dle internich
pozadavka systém pfizpasobit a nabizi k tomu systém navaznych sluzeb od analyzy
informacnich potieb az po zakaznickou péci.

3.1 Produktové portfolio organizace

V této kapitole popiSeme jednotlivé produkty z portfolia a jejich vyuziti pro zakazniky.
Nejdiive popiseme IT sluzby a prodej HW, poté ERP systém, CRM/BPM systém a nakonec
BI/DMS/ECM systém.

3.1.1 IT sluzby a prodej HW

Firma nabizi IT sluzby, které zahrnuji infrastrukturu, cloudové sluzby a softwarové platformy,
pro obchodni subjekty. Specialisté ve spoleCnosti se zavazuji k celkové spravé IT potreb
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klientt, s darazem na uspokojeni jejich specifickych pozadavki a potieb. Nabizi dohledové
sluzby, které jsou schopné monitorovat sité klientt a provadét udrzbu spolecné s preventivnimi
opatfenimi, aby se predeslo potencialnim problémim. Personal firmy je vyskolen k poskytovani
dohledu, preventivni kontroly a zasahii, stejné jako k nabizeni odbornych konzultaci a
okamzitych feSeni v pifipadé mimofadnych situaci. Firma se také vénuje diagnostikdm a
opravam klientskych stanic. Ve spolecnosti je nabizena nejen Siroka skala IT sluzeb, ale
zakaznikdm je také poskytovan hardware a software. Tato nabidka umoziiuje klientim vyuzit
komplexni feSeni, ktera jsou prizpusobena jejich specifickym potiebam. Hardware je peclivé
vybiradn a zahrnuje komponenty nezbytné pro optimalni vykon systému zakaznikt. Kromé toho
firma dodava podpurny licence na software, aby zakaznikovo prostiedi, spolehlivé odpovidalo
na pozadavky produktt této firmy. Produkty podpirného softwaru (SQL licence ¢i Windows
server licence) a hardwaru (servery a pracovni stanice) jsou integrovany s nabizenymi sluzbami,
¢imz je zajisténo, ze vSechny komponenty IT infrastruktury funguji synergicky a efektivné. V
dusledku toho je zakaznikiim poskytovan nejen prodej, ale i po-prodejni servis a podpora, coz
pfinasi pfidanou hodnotu pro zdkaznika a pocit pohodli. Momentalné se spolecnost stara o
potieby desitek zakaznikl a stovek uzivateld.

3.1.2 ERP systém

ERP systém, jehoz distribuce je realizovana prostfednictvim dcefiné spole¢nosti specializujici
se na jeho zavedeni a podporu, piedstavuje klicovy prvek v technologickém arzenalu firmy.
Diky tomuto systému jsou procesy v podniku nejen zefektivnény, ale také je kladen znacny
diraz na automatizaci ucetnich operaci. Tento moderni ERP systém, ktery je navrzen s ohledem
na Siroké spektrum podnikovych potieb, umoziuje uzivatelim ziskavat detailni a srozumitelné
financni reporty, a to napomahd ke komplexnimu a dynamickému rozhodovacimu procesu.

V ramci systému je implementovana funkce, ktera automatizuje bézné tikony, ¢imz dochazi k
vyznamnému zvySeni operativni efektivity a soucasné se minimalizuji ndklady spojené s
béznym provozem. Efektivni sprava finan¢nich tokd a operaci je zasadni pro
konkurenceschopnost kazdé moderni spoleCnosti, a pravé ERP systém firmé umoziuje toto
dosdhnout. Navic je systém koncipovdn s ohledem na kompatibilitu, a to nejen s internimi
aplikacemi podniku, ale také s jinymi bézné€ pouzivanymi systémy a nastroji, jako jsou systémy
pro spravu dokumentt a technologie pro optické rozpoznavani znakd. Tato integrace umoziuje
vytvaret soudrzné pracovni prostfedi, ve kterém jsou informace snadno dostupné a
zpracovatelné s vysokou mirou presnosti a bezpecnosti.

Kromé tradicnich on-premise feSeni spoleCnost nabizi tyto systémy i1 ve formé cloudovych
sluzeb. Cloudové feseni poskytuje zakazniktim flexibilitu a snizuje potiebu investic do vlastni
IT infrastruktury a personalu. Tyto sluzby jsou navrzeny tak, aby umoznovaly zakaznikim
prizpusobit systém jejich specifickym potfebam bez zbytecnych komplikaci s hardwarem a
udrZzovanim systému. Diky tomuto pfistupu je zakaznikim umoznéno soustfedit se na své
klicové podnikatelské aktivity, zatimco technologickou stranku zabezpeCuje a spravuje
dodavatel feSeni.

3.1.3 CRM/BPM systém

Systém je firmou popisovan jako predni CRM/BPM systém vyvijeny v Ceské republice, ktery
je vystavén na zakladé nejnovéjSich dostupnych technologii a vyznacuje se vyhodnym
pomeérem cena a vykon. Tento systém je charakterizovan jako software pro fizeni podnikani,
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ktery je zejména cenén ve stfedné velkych a vétSich spole¢nostech. Jeho implementace
umoziuje lepsi planovani a realizaci jednotlivych aktivit a podporuje efektivitu firemnich
procest. Jeho bezpe€na kontrola dat je zajisténa coz dava moznost efektivnéjsiho a rychlejsiho
vyuzivani informaci. Tento systém piekraCuje bézny rozsah systému pro fizeni vztaht se
zakazniky, a proto je povazovan za flexibilni nastroj, ktery zlepSuje a zjednodusuje firemni
procesy napfic riznymi oblastmi jako jsou obchod, servis, marketing a dalsi. Z toho diivodu je
Casto fazen mezi moderni systémy pro fizeni obchodnich procest. Celkové fizeni podniku je
diky tomu zna¢né usnadnéno, pfi¢emz kontrola nad aktivitami probiha napfi¢ firmou vzdy v
realném Case.

Specifické vyuziti CRM/BPM systému se lii v zavislosti na odvétvi, ve kterém je aplikovan.
Systém vyuzivaji zakaznici, ktefi se specializuji na dodavky a servis v oblastech zemé&délstvi,
lesnictvi a komunalni techniky, kdy tyto firmy oceni odlisné funkce nez spolecnosti ptsobici v
telekomunikacich, technologickych pronajmech, projektovém fizeni nebo poradani akci, diky
Cemuz jeho nasazeni se li§i podle hlavni Cinnosti, ale stale je zde ddraz na intuitivnost,
jednoduchost ovlddani a rychlost. Déle systém nabizi moznost integrace tohoto feSeni s
mnozstvim dalSich systému, véetné ECM/DMS a ERP feseni, které tato firma taktéz poskytuje
coz rozsifuje jeho aplikovatelnost v ramci firemni infrastruktury.

3.1.4 BI/DMS/ECM systém

Tento systém pro spravu dokumentd a podnikového obsahu se fadi mezi systémy které jsou
uznavany jako inteligentni platformy, které umoziuji efektivni spravu, sdileni a automatizaci
procest souvisejicich s dokumenty a informacemi v ramci organizace. Diky tomu jsou skvélé
pro digitalizaci veskerych dokumentl. Vyznacuji se uzivatelsky atraktivnim rozhranim, které
je mozné snadno zaclenit do struktury firmy a synchronizovat s mnoha dalSimi aplikacemi.
Diky tomu maji uzivatelé moznost pohodiného a rychlého pfistupu k potfebnym datim z
kteréhokoli zafizeni, pfi¢emz vyuziti je regulovano pres specificka pfistupova prava. Tento
BI/DMS/ECM je vyuzivan stovky tisici uzivateli na globalni urovni a jeho implementace muze
byt pro organizace vyhodnd. Z pohledu konkurence se tento B/DMS/ECM systém objevil
v pozici leadert ve vyzkumu CSC Technology Value Matrix 2023 od firmy Nucleus Research.
Dale spolecnost Gartner tento BUDMS/ECM systém zminila dvakrat ve svych vyzkumech
,,Magic Quadrant™ kde byl systém oznacen jako visionares a dale ve ,,Voice of the Customer*
kde byl oznacen jako Strong performer.

3.2 Analyza produktového portfolia

V této Casti bakalafské prace se autor bude vénovat samotnému porovnani produkti v portfoliu.
Vyuzije k tomu metody Bostonské matice a SWOT analyzy, které ndm umozni porovnat
produkty vaci poskytnutym datim v Priloze 1. Data ktera, byla od firmy poskytnuta byla
zpracovana do piehlednych tabulek podle daného roku. V tabulkdch nalezneme informace o
poctu zakazniki, obratu pfepocitany na procenta, samotny obrat v ¢eskych korunach. Z Téchto
dat byly dale vypocitany hodnoty jako , procentualni narast podle obratu vici roku 2018, ¢i
,,tempo rustu v prubéhu let 2019-2023. Hodnota procentualni narust podle obratu viic¢i roku
2018 byla spoctena rozdilem mezi roky 2023 a 2018 uvedena v procentech. Tempo rustu
v prubé¢hu let 2018-2023 byla spoctena meziro¢nimi rozdily, kdy pfechozi rok je stanoven jako
vychozi hodnota 0 % a z ni byl vypocitan rok nasledujici az do roku 2023, z toho divodu tato
hodnota v roce 2018 nemuze byt vypocitana, jelikoz nemad data z minulého roku, podle kterych
by se tyto data vypocitala. Dale bude v kazdé kapitole vytvoren graf s poCtem zakaznikd, opét
vrozpéti 2018 az 2023, kde mlizeme ziskat cenné informace o chovéani produktu v ramci
marketingové strategie a péce o zakazniky. Na zavér kazdé kapitoly bude vytvoren graf
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s Bostonskou matici tvofeny ¢tyfmi kvadranty, konkrétné hvézdami vlevo nahote, penéznimi
kravami vlevo dole, otazniky vpravo nahofe a bidnymi psi vpravo dole. V dalsi podkapitole se
prace bude zabyvat

SWOT analyze produktt a sluzeb. Tato strategicka analyza odhali klicové silné a slabé stranky,
prilezitosti a hrozby spojené s jednotlivymi produkty a sluzbami. Zaméfeni na tyto produkty
umozni konzistentni srovnani napii¢ riznymi analytickymi metodami. Data potfebna pro
analyzu budou ziskana z internich zdroja spole¢nosti, coz nam poskytne hluboky pohled na
podnikové operace. Pomoci nastroji SWOT analyzy zhodnotime a porovname produkty, coz
nam umozni identifikovat zasadni faktory, které ovliviiuji nase produktové linie, a na zaklade
toho formulovat doporuceni pro jejich budouci rozvoj. Cilem této kapitoly je vypracovat
komplexni strategii zaméfenou na optimalizaci produktového portfolia a posileni trzni pozice
spolecnosti. Usilujeme o to, nejen pochopit soucasny stav, ale také poskytnout konkrétni navrhy
pro smétovani portfolia, aby spolecnost mohla co nejlépe vyuzit dostupné prilezitosti.

3.3 Bostonska matice

V nasledujici kapitole se budeme vénovat aplikaci Bostonské matice na klic¢ové produktové
segmenty: DMS, ERP, CRM/BPM a celkové IT sluzby. Tento analyticky néstroj nam umozni
kategorizovat produkty do Ctyt zakladnich kvadranti — hvézdy, otazniky, penézni kravy a bidn{
psi — podle jejich firemniho podilu v obratu a tempa rustu, ktery zpracujeme z dat z minulych
5 let. Tato metoda poskytuje strukturovany pfistup k hodnoceni portfolia produkti a je
nastrojem pro lepsi strategické rozhodovani.

Kazdy z produktt bude analyzovan s ohledem na jeho aktualni firemni pozici a potencial ristu.
Tento pfistup nam umozni identifikovat, které produkty by mely obdrzet vice investic, které
vyzaduji dukladnou revizi své strategie na trhu a které produkty by mohly byt postupné
eliminovany nebo transformovany.

Detailni pohled poskytnuty Bostonskou matici nam také pomuze pochopit, jak razné produkty
pfispivaji k celkové vykonnosti a zdravi spoleCnosti, a umozni nam lepsi alokaci zdroji.
Vysledna analyza bude slouzit jako zaklad pro doporuceni vyvazeného a dynamického
produktového portfolia, které bude schopné reagovat na ménici se trzni podminky a podporovat
dlouhodoby rist nasi spolecnosti.

Metoda bude formulovana tak, ze kazdy produkt bude nejdiiv zpracovan do tabulek, které
budou pobirat intern{ informace Firmy XY (2024) o poCtu zakaznik a jejich obratu v od roku
2018 zakoncené rokem 2023, kdy nam firma poskytla posledni data. Nejdiive budou data
zpracovana do grafu, ktery nam zobrazi vyvoj celkového obratu konkrétnich produktti. Poté se
zpracuje graf o tempu rastu. Primérmé rocni tempo ristu bylo ureno z rocnich zmén, pfiCemz
jako vychozi bod pro kazdy nasledujici rok byla pouzita hodnota 0 % z predchoziho roku. Z
tohoto divodu nebyla pro rok 2018 urcena zadna hodnota tempa ristu, jelikoz nejsou dostupna
data pro srovnani z ptedchoziho roku. Data poté budou zapracovdna do spojnicového grafu,
ktery ndm zobrazi, jak si konkrétni produkt vede v horizontu 5 let a diky témto podkladim
muizeme vytvorit hodnotu tempa rustu kterou poté muizeme vyuzit ve finalni Casti kazdé
kapitoly. Tteti graf v kazdé kapitole bude obsahovat vyvoj po¢tu zakazniki v nami daném
obdobi. Na zavér postupné vSechny produkty spojime do bublinového grafu, ktery v ramci
bostonské matice rozdélime do Ctyt kvadrantd, ktery nam odhali celkovy pohled na portfolio
vSech produktid. K vertikdlni ose pouZijeme celkovy obrat produktu vroce 2023 a
k horizontalni ose bude pouzita hodnota tempo rustu.
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3.3.1 Bostonska matice IT sluzeb a prodej HW

Jako prvni bude pozornost zameétena na vizualizaci celkového obratu firmy v ¢asové fadé. Tento
bodovy graf poskytne piehledné a graficky zpracované informace o tom, jak se obrat firmy
vyvijel béhem sledovaného obdobi. Vizualizace pomoci grafu umozni identifikaci faze
zivotniho cyklu, ve které se produkt v danou chvili nachazi. Bude mozné rozeznat, zda produkt
zaziva obdobi rustu, zralosti, nasyceni nebo poklesu. Tento piehled pomuze urcit, ve kterych
obdobich byl produkt nejuspésnéjsi a kdy obrat potencialné klesal. Dukladné zkoumani a
interpretace téchto dat jsou klicové pro pochopeni vykonnosti produktu a strategického
planovani jeho budouciho sméfovani.

Nyni na grafu 1 uvidime vyvoj celkového obratu IT sluzeb + prodej HW v kontextu let 2018 az
2023.

Graf 1 Vyvoj celkového obratu IT sluzeb + prodej HW
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Na Grafu 1 vySe vidime spojnici trendu, kterd ukazuje, jakym smérem se produkt posouva. Je
zieymé, ze produkt IT sluzeb a prodeje HW z pohledu bostonské matice bude v kvadrantu
hvézd, jelikoz jeho zabira velmi vysoky podil celkového obratu firmy a data neindikuji ze by
tento trend mél prestat. V navaznosti mizeme prenést pozornost na graf 2 s mezirocnim
trendem ristu abychom tuto teorii oveéfili.
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Graf 2 Tempo rustu IT sluzeb a prodeje HW
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Graf 2 ukazuje procentualni zmény v obratu IT sluzeb + prodej HW v pribehu let 2018 az 2024.
Modré body reprezentuji obrat IT sluzeb + HW, zatimco Carkovana Cara ukazuje tempo rustu
téchto sluzeb a hardwaru. V roce 2019 byl obrat na nejvyssi urovni, nasledovany poklesem,
ktery dosdhl svého minima v roce 2022. Od tohoto bodu obrat znovu roste a ofekava se, ze
tento vzestupny trend bude pokracovat i v letech 2024 a 2025. Graf 2 naznacuje, ze IT sluzby
a hardware prosly obdobim upadku a nyni se zda, ze se dostavaji do faze obnovy a rustu. Tento
upadek muze byt vysvétleny problémy s poskytovanim sluzeb z divodu pandemie covid-19,
ktera zpusobila urcité omezeni poskytovani osobnich IT sluzeb u zakaznik v priabéhu téchto
let.

Nyni nésleduje, jak se vyviji poCet zakaznikl v praci definovaném obdobi 2018 az 2025. Cilem
tohoto grafu 3 je poskytnout dal§i metriku pro zapracovani do finalni verze Bostonské matice.
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Graf 3 Pocet zakaznika IT sluzeb a prodeje HW
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Z grafu 3 vidime osu x, ktera opét vyobrazuje ¢as a osu y, ktera znazorruje pocet zakazniku
popisovaného produktu. Z grafu je patrné, ze produkt vykazuje nartst. I pies pokles obratu
v letech 2020 az 2022, produkt si dokazal zachovat pocet zakazniki, jehoz tempo bylo mirné
zpomaleno, ale v roce 2023 bylo stabilizovano na podobny rust jako v pfedchozich letech.

Z namétenych a vypocitanych hodnot nyni produkt zaneseme do grafu bostonské matice, ktery
bude rozdéleny na Ctyfi kvadranty. Vlevo nahofe nalezneme hvézdy, zde budou zaneseny
produkty s vysokym podilem v obratu firmy a kladnym tempem riastu. Vpravo nahofe
nalezneme otazniky, v tomto kvadrantu se objevi produkty s nizkym obratem, ale vysokym
tempem rustu s potencidlem se v budoucnu piesunout do hvézd. Vlevo dole nalezneme penézni
kravy, které se charakterizuji vysokym podilem v obratu, nizkym tempem rastu. Tyto produkty
predstavuji ve firmé stabilni produkty, které se staraji o dostateCny obrat firmy pro investice do
inovaci v produktech nachézejicich se v kvadrantu otazniki. Nakonec vpravo dole mame
kvadrant bidnych pst, ktery je charakteristicky nizkym obratem ve firmé a nizkym tempem
rastu. Negeneruji vyznamné vynosy nebo dokonce generuji ztraty, a mohou byt kandidaty na
upravu strategie nebo ukonceni jejich zivotniho cyklu.
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Graf 4 Bostonskd matice s produktem IT sluzeb a prodeje HW
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Na grafu 4 je znazornéno zatrazeni produktu do kvadrantu hvézd, coz indikuje jeho vyznamnou
pozici na trhu. Produkt se vyznacuje rychlym tempem ristu a vysokym podilem na celkovém
obratu firmy. Tyto data vyteme zos x a y, zatimco velikost kruhu je udévana poctem
zakaznikd. Tato kombinace naznacCuje, Ze produkt je v soucasné dob€ ve fazi expanze, coz je
typické pro lidry trhu v dynamicky se rozvijejicich segmentech. Vysoké tempo rustu
predstavuje znacny potencial pro dalsi rozvoj, zatimco silny podil na obratu ukazuje, ze produkt
uspesné konkuruje na trhu a pfinasi vyznamné piijmy. Tento status ho stavi do centra pozornosti
pii strategickém rozhodovani, nebot’ vyzaduje adekvatni zdroje pro udrzeni jeho rustu a posileni
trzni pozice.

3.3.2 Bostonska matice ERP systému

Dale se prace bude vénovat postaveni v bostonské matici ERP systému Firmy XY. Nejprve na
zakladé internich dat byl vytvofen bodovy Graf 5, ktery zobrazuje celkovy obrat tohoto
produktu v ramci definovaného casového obdobi. ktery ilustruje vyvoj obratu ERP systému v
prubéhu let. Déle bude zpracovan Graf 6, tento graf nam poskytne cenné informace o ristovém
tempu tohoto produktu, coz ndm umozni jeho nasledné zafazeni do bostonské matice. Poté
bude zminéno, jak se pocCet zakaznikti ERP systém v prubéhu let mél na grafu 7 a tim poskytne
dalsi data do bostonské matice. V této matici bude ERP systém porovnan s ostatnimi produkty
firmy, coz ndm umozni lépe pochopit jeho postaveni a vykonnost v rdmci celkového
produktového portfolia.
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Graf 5 Vyvoj celkového obratu ERP systému
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Graf 5 prezentuje trendovou linii, ktera sleduje vyvoj celkovych trzeb v obdobi let 2018 az
2024. Tato trendova kiivka zfetelné ukazuje vyrazny pokles celkovych trzeb, ze kterého l1ze
usuzovat na soucasnou pozici ERP systému ve svém zivotnim cyklu. Na zaklad¢ tohoto trendu
1ze ucinit hypotézu, ze ERP systém pravdépodobné prochézi fazi poklesu nebo upadku. Pokles
zaCina jiz v roce 2019 a sestupna tendence je nepietrzit¢ viditelnd az do posledniho
zaznamenaného roku 2023. Tento priabéh muze signalizovat, ze zajem o ERP systémy klesa,
mozna kvuli vyvoji novych technologii, zménam v pozadavcich trhu, nebo kvuli konkurenénim
reSenim, ktera Iépe reaguji na potreby trhu.

Z dat jde také vycist, ze pokles ERP systému zaCina zpomalovat, Graf 6 nize ndm vyobrazuje
tempo rastu, které zohlediuje mezirocni zmény v celkovém obratu a zde tato zmeéna je
vyobrazena.
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Graf 6 Tempo rastu ERP systému
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Graf 6 znazorniuje vyvoj ERP systému v Case. Na vertikalni ose y jsou zobrazeny procentudlni
zmeny, zatimco horizontalni osa x predstavuje casovou fadu od roku 2019 az do 2018. Hodnota
v roce 2018 slouzi jako vychozi bod, kde je tempo rastu ERP systému na arovni 0 %. Z grafu
je patrné, ze v roce 2019 kdy systém vykazoval 10 % rust, k vyraznému poklesu pouzivani ERP
systému, kde tento pokles dosahuje témér -50 %. Nicméné od tohoto bodu lze pozorovat
zlepsSeni, s mirnym narGstem v nasledujicich letech. V roce 2020 doslo k vyznamnému poklesu,
jak bylo zminéno, coz signalizuje snizeni pouzivani nebo adopce ERP systému. Po tomto
poklesu v letech 2021 a 2022 dochazi k postupnému zlepseni, ackoli hodnoty stale zastavaji v
zaporném teritoriu. V roce 2023 je zaznamendn pozitivni obrat trendu, kdy mira poklesu zacina
ustupovat, a prognozy pro roky 2024 a 2025 naznacuji pokracujici vzestupny trend, i kdyz stale
jsou hodnoty pod drovni roku 2018.

Z grafu také vyplyva, ze tempo rustu ERP systému (zobrazeno oranzovou ¢arou) se postupné
stabilizuje a zacina nartstat, coz muze indikovat oziveni zajmu o ERP systémy nebo zlepseni
jejich vykonu a adaptability v daném obdobi. Tato zména tempo rdstu muze naznacovat, ze
podniky zacinaji znovu uznavat vyznam ERP systému pro své operace.

Dale na grafu 7 nize mizeme vidét poCet zakazniki ve stejném obdobi.
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Graf 7 Pocet zakaznika ERP systému
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Z grafu 7, ktery je prezentovan vySe, 1ze pozorovat vyrazny trend mezi zakazniky. V roce 2019
doslo k mirnému narGstu poctu zakaznikdi, coz bylo nasledovano strmym poklesem do
zapornych hodnot ve srovnani s pfedchozim rokem 2018. Tento pokles ve vyvoji poctu
zakaznikll odrazi nespokojenost se sluzbami nebo produktem dcefiné spolecnosti. Tento
zjistény trend je zfetelny a naznaCuje, ze v oblasti sluzeb nebo produktu, které dcefina
spoleCnost nabizi, existuji zdsadni problémy, které by mohly vysvétlovat, pro¢ dochazi k
odchodu zéakaznikii. Je zasadni, aby tyto informace byly zohlednény pii formulaci finalniho
doporuCeni pro spolecnost, aby se predeslo dal§i ztraté¢ klientely a zlepsila se celkova
spokojenost zakaznikt.. Identifikace pfiCin, které vedou k nespokojenosti zakazniki, a
navrhovani konkrétnich feSeni pro zlepSeni situace bude klicové pro zvrat negativniho trendu a
stabilizaci vztahu se zdkazniky.

Na zavér muzeme ze ziskanych dat vlozit ERP systém do nasi bostonské matice, kde jeji pozice
na ose x je ovlivnéna celkovym obratem v roce s nejaktualnéj§imi daty z roku 2023, a na ose Y
budou vyobrazena data tempa rustu taktéz z posledniho roku.
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Graf 8 Bostonska matice s dvéma produkty
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Na Grafu 8, ktery predstavuje Bostonskou matici, kde se zachovala pozice IT sluzeb + HW a
k nému byla doddna pozice ERP systému. Oba produkty jsou zobrazeny v riznych kvadrantech
na zakladeé jejich celkového obratu a tempa rastu. Velikost kruhu se poté generuje podle postu
zakaznika

Jak jiz bylo zminéno modry kruh predstavuje produkt IT Sluzby + HW, ktery je umistén v horni
Casti grafu, coz vyznacuje vysoké tempo rustu. Tento produkt zarovern vykazuje vysoky celkovy
obrat, jak ukazuje jeho pozice blize k levé strané grafu. Tento produkt je proto kategorizovin
jako hvézda ve Bostonské matici, protoze kombinuje silny trzni podil s rychlym rastem.

Oranzovy kruh reprezentuje produkt ERP, ktery se nachazi ve spodni ¢asti grafu, coz ukazuje
negativni tempo rustu. Tento produkt ma nizky celkovy obrat, jak ukazuje jeho umisténi blize
k pravé stran¢ grafu. Podle klasifikace Bostonské matice tento produkt spada do kategorie psi,
coz znaci produkty s nizkym podilem na trhu a nizkym rtstem.

3.3.3 Bostonska matice CRM/BPM systému

V dalsi casti prace se bude zaméfovat na analyzu postaveni CRM/BPM systému firmy XY v
ramci Bostonské matice. Na uvod byl na zékladé€ internich dat vytvoten bodovy Graf 9, ktery
ilustruje celkovy obrat CRM/BPM systému v definovaném ¢asovém obdobi a zobrazuje jeho
vyvoj obratu béhem let. Nasledné bude predstaven Graf 10, jenz poskytne kli¢ové informace o
tempu ristu tohoto produktu, coz nam umozni jeho zafazeni do Bostonské matice.

Dale se zpracuji data na grafu 11 o vyvoji poctu zakazniki CRM/BPM systému v prabéhu let,
coz prisp&je dal§imi daty pro Bostonskou matici. V této matici bude CRM/BPM systém
porovnan s ostatnimi produkty spolecnosti, coz poskytne lepsi prehled o jeho relativnim
postaveni a vykonnosti v ramci celého produktového portfolia spolecnosti.

Nyni nasleduje graf 9, ktery zobrazi vyvoj celkového obratu, jak prace piSe v odstavci nize.
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Graf 9 Vyvoj celkového obratu CRM/BPM systému
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Graf 9 znazoriiuje vyvoj celkového obratu CRM/BPM systému spolecnosti v prubéhu let 2018
az 2023. Na vertikalni ose je uveden celkovy obrat vyjadieny jako procento, zatimco
horizontalni osa predstavuje Cas.

Z grafu 9 je patrné, ze v roce 2019 zacal obrat CRM/BPM systému na pomérné vysoké trovni,
blizko 45 %, a nasledn¢ zacal postupné klesat. V roce 2019 doslo k poklesu na priblizn€ 35 %
a tento sestupny trend pokracoval do roku 2020, kde obrat klesl na necelych 25 %. Po roce 2020
se tempo poklesu zpomalilo a obrat se stabilizoval mezi 20 % a 25 %. V letech 2020 az 2023
je vidét, ze obrat setrvava na stabilni urovni s mirné klesajici tendenci a pro rok 2024 se
predpoklada mirny nartst.

Dale se pro konzistenci dat mezi produkty zaméfime na tempo rustu, kde si zobrazime na grafu
10 jak se produkt choval v pribéhu ¢asu v ramci meziroCnich rozdilu.
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Graf 10 Tempo ristu CRM/BPM systému

0.00%

P ~
-5.00% 'S °
/7
-10.00% °® /
/
— -15.00% /
z /
=
g -20.00% /
g /
& 25.00% /
-30.00% /
°
-35.00%
-40.00%
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cas
® CRM/BPM  =— — Tempo rustu CRM/BPM

Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Graf 10 ilustruje tempo ristu CRM/BPM systému spolecnosti béhem let 2019 az 2023. Na
vertikalni ose je zobrazeno tempo rustu v procentech, horizontalni osa zobrazuje ¢as. Data byly
zpracovany vuci roku 2018, ktery byl stanoven jako vychozi hodnota.

Z grafu 10 je patmné, ze tempo ristu CRM/BPM systému zacalo v roce 2019 na urovni téméf -
35 %, coz ukazuje na vyrazny pokles. V pribéhu let 2019 az 2021 doslo k postupnému
zpomaleni tohoto poklesu a obraceni trendu smérem nahoru, coz naznacuje zlepSovani situace.
V roce 2021 se tempo rustu dostalo na uroven okolo -15 % a nasledné pokracovalo ve
zlepSovani, az dosahlo vrcholu v roce 2023, kdy se blizilo k nule.

Tento graf poskytuje nazorny prehled o zménach v dynamice ristu CRM/BPM systému, coz
muiize pomoci pii planovani budoucich opatfeni k zajisténi stabilizace a ristu produktu.

Nyni nasleduje graf 11 vyjadiujici poCet znakt v zavislosti na casovém useku dany v nasi praci.
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Graf 11 Pocet zakazniki CRM/BPM systému

120

100 @i

[ee)
=
(=)

(o)
o

40

Poccet zakazniki

20

0
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Cas
@® CRM/BPM  ececeeees Vyvoj CRM /BPM systému

Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Graf 11 zobrazuje vyvoj poctu zakaznika systému CRM/BPM v prabéhu let 2018 az 2023. Na
vertikalni ose je poCet zakaznikd a horizontalni osa reprezentuje Cas.

Z grafu 11 je zfejmé, ze poCet zakazniki CRM/BPM systému zistava relativné stabilni od roku
2018 do roku 2023. V roce 2018 m¢l systém piiblizné 100 zakazniku a tento pocet se v priubéhu
let mirné snizil, ale zistava v rozmezi blizkém stu. Bodové znacky jsou propojeny ¢arkovanou
linif trendu, ktera ilustruje malé vykyvy v poctu zakaznikt, avSak celkové ukazuje na stabilni
udrzovani zékaznické zakladny.

Graf muze naznaCovat, ze systtm CRM/BPM si udrzuje svou zakaznickou zakladnu bez
vyznamnéj$ich ztrat nebo piirtstki, coz mize byt interpretovano jako znamka jeho stalosti a
mozna spokojenosti zakaznikll s produktem. Toto je zasadni informace pro strategické
planovani a marketingové usili spoleCnosti, ktera muze chtit zaméfit své zdroje na rozvoj
produktu a na rozsifovani trhu, aniz by riskovala ztratu stavajicich zakazniku.

Nyni se podivime na Graf 12 nize, ktery predstavuje Bostonskou matici se tfemi produkty
spolecnosti: IT sluzby + HW, ERP a CRM/BPM, zobrazenymi na dvou oséach: celkovy obrat a
tempo rustu, veskera data tohoto grafu jsou prevzaty z roku 2023, pro popsani soucasné situace.
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Graf 12 Bostonska matice s tfemi produkty
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Na grafu 12 vidime zaznamenany zeleny kruh, jehoz velikost je ovlivnéna poctem zakaznikd,
reprezentujici produkt CRM/BPM. Tento kruh je umistén v pravé dolni ¢asti grafu, coz
indikuje, ze 1 kdyz CRM/BPM systém ma relativné vyssi celkovy obrat ve srovnani s ERP
systémem, stdle vykazuje témér negativni tempo rastu. Tato pozice v Bostonské matici by
mohla kategorizovat CRM/BPM systém jako potencialniho ,,psa“, coz znamena, ze produkt ma
nizky rustovy potencial a muze byt tieba prehodnotit investice do néj. Je ale dilezité zminit, ze
jeho potencial je vyrazné vys§i nez u systému ERP, jelikoz se dotyka hranice kvadrantu
s otazniky, proto se dé klasifikovat jeho budoucnost jako potencialné pozitivni, jelikoz z grafu
10 vidime ze jeho negativni tempo pomalu zpomaluje a zaina mirné stagnovat.

Strategické dusledky pro CRM/BPM systém zahrnuji zvazeni restrukturalizace produktu,
inovace nebo zlepSeni nabizenych funkci pro zvyseni jeho atraktivity a rustového potencialu,
nebo mozné piesmérovani zdroji na vice slibné segmenty produktového portfolia. Tato analyza
je klicova pro pochopeni toho, jaké kroky by mely byt podniknuty, aby byla zvySena ziskovost
a trzni pozice CRM/BPM systému v ramci konkurencniho prostredi.

3.3.4 Bostonska matice BI/DMS/ECM systému

V nadchéazejici Casti se analyza zaméfi na B/DMS/ECM systémy spoleCnosti XY, jejichz
pozici budeme zkoumat pomoci Bostonské matice. Uvodni &ast bude obsahovat bodovy Graf
13, sestaveny z internich dat, ktery nazorné ukazuje celkovy obrat tohoto systému v ureném
Casovém intervalu a zobrazuje jeho vyvoj v prub€hu let. Poté Graf 14, nam poskytne dulezité
informace o rastovém tempu tohoto produktu a umozni jeho klasifikaci v ramci Bostonské
matice.
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Pozornost bude také vénovana vyvoji poctu zakaznikit CRM/BPM systému béhem let na grafu
15, coz poskytne dalsi data pro zafazeni v Bostonské matici. V této matici bude CRM/BPM
systém porovnavan s dal§imi produkty spole¢nosti, coz nam umozni 1épe posoudit jeho relativni
pozici a vykonnost v kontextu celého produktového portfolia spolecnosti.

Graf 13 znazoriuje vyvoj celkového obratu produkti BI/DMS/ECM v pribéhu let 2018 az
2023. Na vertikdlni ose je zobrazeno procento celkového obratu, zatimco horizontdlni osa
reprezentuje ¢as.

Graf 13 Vyvoj celkového obratu B/DMS/ECM systému
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Z grafu 13 je vidét, Ze obrat produkti BI/DMS/ECM od roku 2018 postupné rostl. V roce 2017
zaCina obrat na urovni piiblizné 10 % a nasledné postupné roste. V roce 2019 doslo k
vyrazn€jSimu narustu obratu, ktery pokracoval rastem az do roku 2020, kde obrat dosdhl
hodnoty nad 12 %. Od roku 2018 do roku 2023 obrat stabilné roste, dosahujici vrcholu 14,4 %
v roce 2023. Carkovana &ara ukazuje trend vyvoje obratu. Obrat produktt BUDMS/ECM byl v
celém sledovaném obdobi na vzestupné trajektorii. Tato stabilni a pozitivni tendence v obratu
vyobrazuje uspéSnou adaptaci a prijeti téchto produktd na trhu, stejné jako efektivitu
marketingovych a obchodnich strategii spoleCnosti zaméfenych na tyto technologie.

Graf 14 se zaméfuje na zobrazeni tempa rastu produktu B/DMS/ECM od roku 2019 do roku
2023. Vertikalni osa grafu vyjadfuje tempo rustu v procentech, zatimco horizontalni osa
predstavuje jednotlivé roky.
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Graf 14 Tempo ristu B/DMS/ECM
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Z grafu 14 je patrné, ze v roce 2019 dosahovalo tempo ristu produkti B/DMS/ECM nejvy$si
hodnoty, konkrétné 23 %. V nasledujicich letech vSak dochazi k vyraznému poklesu tohoto
tempa. V roce 2020 kleslo tempo rastu pod 5 %, vzapéti nasledovalo v roce 2021 zlepSeni na
hodnotu 8,85 %. V roce 2022 se tempo rustu stabilizovalo a zacalo se pohybovat na Grovni
mirné nad hranici pozitivniho tempa rustu, coz bylo udrzeno az do roku 2023.

Predpovédi pro rok 2024 ukazuji na mirny nariist tempa ristu na urovni blizké 5 %, coz presto
signalizuje zpomaleni rastové dynamiky produkti BI/DMS/ECM v porovnani s vychozim
rokem 2019. Tato data jsou dulezita pro pochopeni vyvoje trzniho pfijeti a pro porovnani
v bostonské matici, kterd nasleduje.

Tyto data tedy muzeme zanést do grafu 15 vysledné Bostonské matice kde, spojime data ze
vSech kapitol o bostonské matici. Tyto data nam poskytnout komplexni pohled na problematiku
produktového portfolia s ohledem na mnozstvi dostupnych dat.
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Graf 15 Bostonska matice se vSemi produkty
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

Graf 15 zobrazuje Bostonskou matici se v§emi produkty firmy, v¢etné IT sluzeb + HW, ERP,
CRM/BPM, a BI/DMS/ECM. Na grafu jsou produkty reprezentovany barevnymi kruhy, které
jsou umistény podle jejich celkového obratu na horizontdlni ose a tempa rdstu na vertikalni ose.

Z pohledu produktu BI/DMS/ECM, zastoupeného svétle modrym kruhem, piekryvajicim se
s kruhem pro CRM/BPM, lze vypozorovat, ze produkt B/DMS/ECM je umistén na grafu na
hranici pravého dolniho a pravého horniho kvadrantu. Toto umisténi naznacuje, Ze produktu se
nachdzi na hranici kladného ¢i negativniho tempa rastu. Nicméné z grafu 14 vime, ze jeho
tempo se zpomaluje. Déle celkovy obrat produktu B/DMS/ECM je nizsi nez obrat produktu IT
sluzeb + HW, ale mirné vyssi nez obrat produktu CRM/BPM.

Z této pozice vyplyva, ze produkt B/DMS/ECM, 1 kdyz z hlediska obratu patfi mezi silné
produkty firmy, ale ¢eli vyzvam spojenym s poklesem ristu. V ramci strategického rozhodovani
by mélo byt zvazeny investice do tohoto produktu, aby se obratil trend poklesu a podpofil
rastovy potencial produktu.

3.4 SWOT analyza

Tato kapitola bude pojednavat o SWOT analyze produktd a sluzeb Firmy XY. Strategicka
analyza nam odhali hlavni silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby, které jsou spojené s
kazdym z klicovych produktti a sluzeb dané spole¢nosti. Zameétujeme se opét na stejné produkty
syst¢ému DMS, ECM, CRM/BPM a IT sluzbam, abychom m¢li stejné porovnani produkti
napii¢ metodami.
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Analyza bude zalozena na datech ziskanych z internich zdroju, coz nam umozni ziskat piehled
o podnikani firmy. Pro vyhodnoceni a porovnani produkti vyuzijeme strategické nastroje
SWOT analyzy, které nam umozni identifikovat klicové faktory ovliviiujici naSe produktové
linie a navrhnout doporuceni pro jejich dalsi rozvoj.

Cilem této kapitoly je sestavit ucelenou strategii, ktera bude smeétfovat k optimalizaci
produktového portfolia Firmy XY a posileni jeji pozice na trhu. Nejenze se pokusime pochopit
soucasny stav, ale doporuc¢ime této spolecnosti navrh, jakym smérem lze portfolio posouvat, a
maximalné vyuzit pfilezitosti, které se nabizeji.

34.1 SWOT analyza IT sluzeb a prodej HW

V nasledujici ¢asti se ponoifime do SWOT analyzy IT sluzeb uvedené spoleCnosti, coz nam
poskytne dukladny pohled na soucasné silné a slabé stranky, identifikuje kliCové piilezitosti pro
rast a rozvoj a nastini potencialni hrozby, které by firma méla brat v potaz v nadchéazejicim
obdobi.

Prozkoumame komplexitu a vyzvy, které pfinasi aktualni trh s IT sluzbami, a stanovime, jak
vnitini zdroje a kapacity mohou ovlivnit schopnost firmy reagovat na dynamické trzni promény.
Tato analyza bude slouzit jako zaklad pro strategické rozhodovani a pomize nam navigovat ve
svété IT sluzeb s vEétsi jistotou a presnosti. Budeme se zabyvat dilezitosti efektivniho fizeni a
rozvoje IT sluzeb daného podniku ve svétle jejich stavajiciho postaveni na trhu a zjistime, jak
muzeme lépe vyuzit jeho silné stranky a minimalizovat dopady slabych stranek.

Cilem této kapitoly bude nejen posoudit soucasny stav, ale také podnitit diskusi a inspirovat k
definovani novych smért pro budouci rozvoj a inovace v této firme.

Na obrazku 3 vidime vytvofenou SWOT analyzu pro produkt IT sluzby a prodeje HW

Obrazek 3 SWOT analyza IT sluzeb a prodeje HW

Silné stranky Slabé stranky

Doplitkova Einnost pii implementaci Nestabilni cashlow za prodej HW
jinych firemnich produkti

Moznost sluzby objednavky HW

Prilezitosti Hrozby

Vyiii Sance na upsell ostatnich produktii | Velmi naroéné na lidské zdroje
Osobni piistup pro zakazniky a Zodpovédnost za kybernetickou
zvyieni diveryhodnosti bezpecnost

Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani
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Ve SWOT analyze poskytovanych IT sluzeb vytvorené na obrazku 3 byly jako silné stranky
rozpoznany dopliikové sluzby, které jsou poskytovany klientim spole¢né s implementaci
dalsich produktl. Tato synergie umoziuje klientim ziskat integraci a Sirsi spektrum sluzeb od
jednoho dodavatele. Dale je klientim nabizena moznost objednavky hardwaru, coz piinasi
komfort a zjednoduSeni procesu zakoupeni kompletni IT infrastruktury.

V oblasti slabych stranek byla identifikovana nestabilita penézniho toku z prodeje hardware.
Tato volatilita v pfijmech muze odrazet sezonni kolisani v poptavce nebo muze byt vysledkem
tvrdé cenové konkurence na trhu s hardwarem, kde marze jsou Casto stlacovany k minimu. Tato
situace muze predstavovat vyznamné riziko pro financni stabilitu firmy, zejména pokud je
prodej hardware klicovym zdrojem pfijma. Navic, vyzvy spojené s udrzovanim
konkurenceschopné ceny hardwaru, aniz by byla ohrozena kvalita nebo servis, mohou vyustit
ve zvySeny tlak na provozni naklady. Pokud spolecnost neni schopna pfizptsobit se rychle
meénicim trznim podminkam, mtiZe to mit negativni dopad na jeji trzni pozici a schopnost udrzet
si stavajici zakazniky nebo prilakat nové.

Co se tyCe prilezitosti, byl zdaraznén vyssi potencial pro upsell dalSich produkti a sluzeb.
Rozsifeny sortiment umoziuje spolecnosti nabizet zakaznikim hodnotnéjsi balicky sluzeb,
které mohou posilit vztah se zakazniky a zvysit celkové pfijmy. Osobni pfistup pro zdkazniky
a zvySovani diveéryhodnosti rovnéz predstavuje prilezitost ke zlepSeni klientské spokojenosti a
vytvareni silnych zékaznickych vazeb.

V oblasti hrozeb byla naznacena vyzva velmi naro€nych na lidské zdroje, coz poukazuje na
dilezitost investic do Skoleni a ziskavani kvalifikované pracovni sily pro spravu a rozvoj IT
sluzeb. Zodpovédnost za kybernetickou bezpecnost je dalsi klicovou hrozbou, ktera vyzaduje
neustalou pozornost a investice do bezpe¢nostnich opatfeni pro ochranu dat a systému.

Tato SWOT analyza je nezbytna pro pochopeni soucasného stavu poskytovanych IT sluzeb a
pro identifikaci strategickych kroka, které by mély byt podniknuty k udrZzeni
konkurenceschopnosti a zajisténi udrzitelného rastu v oblasti IT.

34.2 SWOT analyza ERP systému

V této kapitole bude provedena pecliva a podrobna SWOT analyza systému ERP, ktery v nasi
dcefiné spolecnosti zaujima centralni roli. Hlavnim G¢elem analyzy bude poskytnout dikladné
pochopeni soucasné pozice na trhu vzhledem k tomuto ERP systému a umoznit ndm
identifikovat strategické pfilezitosti a potencialni vyzvy, jez budou klicové pro jeho dalsi vyvoj
na trhu.

Detailni rozbor silnych stranek odhali, kde se nachazi nase nejvétsi konkurenéni vyhody a jak
mohou tyto pfednosti podpofit nase podnikatelské cile v ramci tohoto produktu. Zaroven se
zaméfime na slabé stranky naseho systému, abychom pochopili, v jakych oblastech je produkt
nejvice zranitelni a jaky dopad maji tyto slabiny na kazdodenni chod a strategické rozhodovani
dcefiné spolecnosti.

Diskuse o prilezitostech, které se nam v ramci vnéjsiho prostredi nabizeji, nam umozni odhalit
potencialni oblasti pro expanzi a inovace. Na druhé stran¢ rozpoznani hrozeb, se kterymi se
muizeme na trhu setkat, nam umozni 1épe se pfipravit na mozné negativni scénafe a vcas
reagovat na menici se trzni a technologické podminky.

Vysledkem této analyzy bude komplexni prehled faktori, které maji pifimy vliv na vykon
naSeho ERP systému a jeho budoucnost. Tato kapitola nam poskytne zaklad pro formulaci
informovanych strategii, které zajisti posileni trzni pozice tohoto produktu, maximalizaci
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vyuziti dostupnych zdroji a optimalizaci odpovédi na prilezitosti a hrozby, ¢imz zajistime
udrzitelny rast a inovacni schopnosti tohoto systému ERP.

Nyni nésleduje obrdzek 4 zobrazujici SWOT analyzu ERP systému

Obréazek 4 SWOT analyza ERP systému

Silné stranky Slabé stranky
Nejrozifendjsi ERP systém v CR Nizky obrat v poméru uzivateli
Prilezitosti Hrozby

Mabidka firemniho cloudového fedeni Vysoké plany prodejii

Propojeni na dal3i firemni produkty Drasticka zména provizniho sytému

Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani

V analyze ERP systému, kterou vidime na obrazku 4, byly jako nejvyraznéjsi silné stranky
identifikovany jeho postaveni jako nejrozsifenéjsiho feSeni na ¢eském trhu. To odrazi vysokou
uroven divery a uznani, ktera firma ziskala mezi svymi uzivateli. Na stran€ slabych stranek byl
zaznamenan niz§i obrat ve vztahu k poCtu uzivateld systému, coz naznacuje, ze piijmy
generované na uzivatele jsou pod ocekavanim, coz by mohlo byt vysledkem rady faktorti v€etné
cenové strategie nebo efektivity prodejnich a marketingovych aktivit.

V kontextu prilezitosti analyza poukazala na potencial rozsiteni sluzeb firmy prostiednictvim
implementace cloudovych feseni, cozje v souladu s rostouci poptavkou po flexibilnich a snadno
Skalovatelnych cloudovych sluzbach. Dalsi prilezitosti je integrace ERP systému s ostatnimi
produkty firmy, jako je DMS systém a CRM/BPM systém, coz miize vést ke zvysené hodnoté
nabizenych feSeni a k lepsi pozici na trhu diky nabidce komplexnéjsich balicka sluzeb.

Co se tyCe hrozeb, jedna znich byla uvedena jako velky problém v podobé agresivnich
prodejnich plant vyzadované od vyrobce systému uvedena jako zna¢né riziko, které by mohlo
vyustit v tlak na prodej a v pripadé nedodrzeni penalizace Ci ztrata partnerského statusu. Navic
je firma vystavena mozné potiebé adaptace na drastické zmény provizniho systému, coz by
vyzadovalo vyznamné snizeni nakladu, aby byla firma schopna drzet marze a profitabilitu
v kladnych ¢&islech. Tato komplexni SWOT analyza tak poskytuje cenny prehled o vnitfnich a
vnéjsich faktorech ovlivilyjicich ERP systém, kde odhalila velmi velkou rizikovost u produktl,
kterého jste pouze distributor, jelikoz nejste schopny predvidat zmény obchodnich podminek a
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vc€as na né reagovat. Na zavér tato analyza muze slouzit jako zaklad pro strategické planovani
a pfijimani informovanych rozhodnuti v budoucich krocich firmy.

3.4.3 SWOT analyza CRM/BPM systému

V nasledujici Casti nasi bakalarské prace se budeme vénovat zkoumani CRM/BPM systému
prostfednictvim metody SWOT analyzy. Tato metoda nam umozni odhalit zadkladni stavebni
kameny, na nichz je postavena soucasna pozice systému v ramci konkuren¢niho prostiedi a urci
kritické faktory, které by mohly ovlivnit jeho budouci trajektorii ristu.

Podrobime se zkoumani silnych stranek, které nam predstavuji konkurencéni vyhody, a
rozezname slabiny, které vyzaduji pozornost a piipadné korektivni akce. Zamyslime se nad
potencialnimi pfilezitostmi, jez mohou byt vyuzity k rozvoji a expanzi systému, a zvazime
hrozby, které by mohly pozici na trhu ohrozit.

Detailni prozkoumani téchto Ctyf dimenzi ndm poskytne nezbytny piehled o vnitinich a
vnéjSich vlivech, jez formuji prostfedi, v némz na§ CRM/BPM systém operuje. Piinos takovéto
analyzy je nepopiratelny, nebot nam nabizi cenna voditka pro strategické planovani a
rozhodovaci procesy, jez jsou zasadni pro udrzeni dynamického ristu a inovacni schopnosti
systému v nadchézejicich letech. Na obriazku 5 nize vidime SWOT analyzu CRM/BPM
systému.

Obrazek 5 SWOT analyza CRM/BPM systému

Silné stranky Slabé stranky

Vlastnik systému Zastaralé uzivatelské prostiedi

Vysoky obrat pii poméru uZivatel

Prilezitosti Hrozby
Nabidka ryze ¢eského produkiu Vysoke naklady a investice
Vysoka piizplusobivost Vysoki konkurence na trhu

Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovéani

V ramci SWOT analyzy na obrazku 5, poskytovaného CRM/BPM systému bylo odhaleno, ze
firma disponuje kli¢ovou silnou strankou vlastnictvi tohoto softwaru, ktery pfinasi vysoky obrat
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ve srovnani s poCtem uzivateli. Tato silna stranka zrcadli schopnost systému efektivné
generovat piijmy a naznacuje, ze produkt ma do budoucna vysoky potencial 1 pro zna¢nou trzni
silu a akceptaci.

Naopak, v oblasti slabych stranek je uzivatelské rozhrani systému vnimano jako zastaralé. Tato
slabost naznaCuje mozné potize s adaptabilitou a uzivatelskym komfortem, coz muze odradit
potencialni nové zdkazniky a komplikovat interakci s aktualni uzivatelskou zdkladnou.

Ptilezitosti pro systém se oteviraji ve formé nabidky autentického ¢eského produktu, coz mize
rezonovat s preferencemi mistnich zakaznikt hledajicich feseni s lokalnim podporou a nativnim
Ceskym prostfedim. Vysoka uroven pfizpisobivosti systému rovnéz piedstavuje vyznamnou
prilezitost, nebot umoziiuje firmé efektivné reagovat na unikatni a specifické pozadavky
kazdého zakaznika, poskytujic pfidanou hodnotu a diferenciaci na trhu.

Nicméne¢ firma musi Celit hrozbam, které predstavuji vysoké naklady a investice potfebné pro
udrzeni a rozvoj systému. Tyto vydaje mohou vyvijet tlak na marzi a snizit finan¢ni prostor pro
dalsi inovace. Kromé toho je firma vystavena neustalému tlaku vyplyvajicimu z vysoké
konkurence na trhu, coz muze vést ke snizeni trzniho podilu a nutnosti adaptovat cenovou
strategii, aby si udrzela svoji pozici.

Vysledna analyza poskytuje firmé komplexni pohled na stavajici situacit CRM/BPM systému a
je klicova pro vytvoreni udrzitelné strategie sméfujici k posileni pozice systému na trhu, vyuziti
dostupnych pfilezitosti a minimalizaci dopadu potencialnich hrozeb.

3.44 SWOT analyza BI/DMS/ECM

V této etapé€ nasi analyzy se soustfedime na SWOT analyzu systému pro spravu dokumenta.
Tato analyza bude kli¢ova pro hluboké porozuméni trzni pozici, kterou B/DMS/ECM systém
zaujima, a pro identifikaci faktora, které mohou ovlivnit jeho budouci trajektorii v podnikovém
prostiedi.

Béhem této Casti bude provedeno peclivé zkoumani silnych stranek, které predstavuji hlavni
uspéch naseho BI/DMS/ECM systému. Soucasné se budou identifikovat slabé stranky, které
vyzaduji strategickou pozornost a potencialni zlepSeni.

Dalsi ¢ast analyzy se bude vénovat prilezitostem, jez se objevuji na obzoru, a které mohou byt
vyuzity k expanzi a inovaci firemnich sluzeb. Pozornost bude také sméfovana k hrozbam, s
nimiz se musime vyrovnat, a k strategiim, které nam umozni tyto hrozby fesit a minimalizovat
jejich potencidlni negativni dopady.

Tento proces nam poskytne cenné vhledy do naseho podnikani a umozni nam pfipravit strategie,
které posili nase silné stranky, vytesi identifikované slabosti, vyuziji se objevujici se piilezitosti
a ochrani nas pred predvidanymi hrozbami. Vysledkem bude sestaveni komplexniho planu,
ktery podpoti stabilitu a rozvoj naSeho B/DMS/ECM systému v nadchézejicich letech.

Na dalsi strané uvidime obrazek 6 se SWOT analyzou BI/DMS/ECM systému.
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Obréazek 6 SWOT analyza BI/DMS/ECM systému

Silné stranky Slabé stranky

Celosvétové distribuovany software Nutnost niakladné serveravé infarstruktury
Premium partnership Nespolehliva dokumentace
Prilezitosti Hrozby

Nabidka cloudového feseni Zavislost na kli¢evych zakaznicich
Propojeni na ostatni zavedené sluzby Nexistujici nativni aplikace pro MacOS

Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovéani

V pribéhu SWOT analyzy na obrazku 6 byla provedena identifikace klicovych aspekta
souvisejicich s poskytovanymi sluzbami firmy. Jeji silné stranky jsou reprezentovany
globalnim dosahem, s produkty distribuovanymi po celém svété, coz svéd¢i o vysokém uznani
na trhu. Prestiznost firmy je déale posilena diky uzavienym partnerstvim, ktera jsou udrzovana
s vedoucimi distributory pro dané diverzifikované oblasti.

Na strané slabych stranek se vSak objevuje zavislost na rozsahlé a ¢asto nakladné serverové
infrastruktufe, jmenovité nutnost nakupu a spravy aplika¢niho a databazového reseni, coz je
pozadavek, ktery miZe omezit schopnost mensich spole¢nosti vyuzivat nabizené produkty. K
tomu se pfidava problém s nespolehlivou dokumentaci, ktery mize zpusobit vyzvy uzivatelim
pfi pokusu o efektivni vyuzivani softwaru.

Na druhou stranu z hlediska pfilezitosti se nabizi vstup do sektoru cloudovych feSeni, coz
umoziuje firmé adresovat potieby trhu s rostouci poptavkou po flexibilnich a Skalovatelnych
IT sluzbach a zaroven odstranuje vysoké vstupni naklady pro malé a stfedni firmy. Rovnéz
rozvoj propojeni s ostatnimi zavedenymi sluzbami od firem jako je Microsoft a jejich office
produkty, ¢i Google produkty. Coz roz§ifuje moznosti aplikace produktd a zvySuje jejich
atraktivitu pro koncové uzivatele.

Nicméné firma Celi hrozbam, které mohou potencialné omezit jeji rist a stabilitu. Specifickou
hrozbou je zavislost na nékolika klicovych zakaznicich, ktefi maji vysoky podil na obratech
tohoto produktu, coz vytvafi riziko v pfipadé zmény jejich preferenci nebo ztraty obchodnich
vztaht. Navic absence nativnich aplikaci pro operacni systémy MacOS omezuje schopnost
firmy slouzit §irs§i zakaznické zakladng, jelikoz pro tyto uzivatele je pfipravena pouze webova
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aplikace, ktera ovSem nema tak rozsahlou funkcionalitu jako desktop verze pro uzivatele
Windows.

Tato analyza odhaluje oblasti, ve kterych by firma mohla svij potencial dale rozvijet, a
zdlraziuje vyznam adaptace a inovace v reakci na ménici se trzni a technologické prostredi.

V navaznosti na tuto analyzu bylo pov§imnuto vysokého nepoméru velikosti zakaznik na
prednich pfickach, proto byl vytvoren graf 16 pro porovnani velikosti zakaznikd podle
zakoupenych klientskych licenci. Zde mizeme dodat dulezitost Paretova pravidla ohledné
vyznamnosti specifickych zakazniku, ktefi maji velky vliv na obraty tohoto produktu.

Graf 16 Nejvctsi zakaznici BUDMS/ECM sytému

Zakaznik A . 3 505
Zakaznik B 3058
Zdkaznik C = 330
Zakaznik D mmmm 324
Zakaznik E mmmm 297
Zakaznik F = 189
Zakaznik G == 165
Zakaznik H 146
Zakaznik CH 140
Zakaznik 1 136
Zakaznik J 130
Zakaznik K 130
Zakaznik L 121
Zakaznik M 112
Zakaznik N = 11
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Pocet zakoupenych klientskych licenci
Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovéani

Na Grafu 16 vidime rozlozeni zakazniku a jejich vliv na obrat BUDMS/ECM systému. Barevné
oznaCeni vodorovné osy nam zobrazuje pocet zakoupenych klientskych licenci, které jsou
jednim z hlavnich ptijma v rimci BUDMS/ECM systému. Z grafu Ize vycist

3.5 Navrhy a doporuceni pro organizaci

V této kapitole se zaméfime na dulezity aspekt prace, navrh doporuceni pro organizaci. V ramci
doporuCeni budou zohlednény vesSkerd poskytnutd data a jejich zpracovani v predeslych

kapitoléch.

Pro produkt IT sluzeb + prodej HW, ktery na grafu Bostonské matice vykazuje vysoky obrat a
pozitivni tempo rastu, maze byt fazen do kvadrantu hvézd. Presto by firma méla zvazit nékolik
strategii pro udrzeni a posileni své trzni pozice. Prvnim krokem by mélo byt zvySeni investic,
které produkt udrzi v kvadrantu hvézd, coz by mohlo zahrnovat zvyseni IT persondlu pro firmy,
kde kdyz bude do firem dochéazet identicky pracovnik firmy XY, tak zvySime osobni pfistup
k zakaznikovi ¢imz je mozné zvysit diveéryhodnost viici firme XY. Dulezité je také investovat
do zékaznické podpory, protoze kvalitni servis a rychla odpovéd helpdesku je klicova pro
udrzeni spokojenosti a loajality zakaznikt, coz je zvlasté kritické v oblasti IT sluzeb a hardwaru.
Optimalizace a automatizace internich procesi muze firmé¢ pomoci snizit naklady a zvysit
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marze, coz je nezbytné pro udrzeni konkurenceschopnosti. Z grafu 2 ohledné tempa rustu, by
firma meéla provést report z let 2020 az 2022 kdy tento produkt zaznamenal tipadek, ovSem
tento upadek muize byt vysvétleny problémy s poskytovanim sluzeb z davodu pandemie covid-
19, ktera zpusobila urCité omezeni poskytovani osobnich IT sluzeb u zakaznikd v pribéhu
téchto let. Ackoliv v letech 2020 az 2023 produkt zaznamenal obrat mirné rostouci, je dilezité
poznamenat e inflace v roce 2022 dle Ceského statistického ufadu (2024) stoupla na
neobvyklych 15,1 %, ¢imz se kupni hodnota penéz markantné snizila. Produkt tedy v detailnim
pohledu nerostl, ale stagnoval.

Produkt ERP distribuovany dcefinou spolecnosti prochdzi momentalné obdobim upadku, coz
nam ukazuji grafy 5 a 7. Na grafu 6 ovS§em vidime, Ze negativni tempo pomalu ustupuje. Na
obrédzku 4 bylo také popsano, ze ve SWOT analyze na stran¢ slabych stranek byl zaznamenan
niz§i obrat ve vztahu k poCtu uzivateld systému, coz naznaCuje, ze piijmy generované na
uzivatele jsou pod ocekavanim, coz by mohlo byt vysledkem fady faktort vCetné cenové
strategie nebo efektivity prodejnich a marketingovych aktivit. Tento propad muze byt také
v souvislosti s hrozbami, které byly sepsany v tentyz SWOT analyze, kdy jako hrozby byly
oznaCeny vysoké plany prodeji vyzadované od vyrobce softwaru. Dale zde byly zminény
drastické zmény provizniho systému, které vyzaduji po firmé€ XY vyznamné snizeni nakladq,
které se firmé zatim moc nedafi prosadit, jelikoz produkt je stale ztratovy. Produkt se tedy
momentalné nachazi v kategorii bidnych psu, a proto je doporucena dikladna restrukturalizace
procest v dcefiné firmé a v neposledni fadé opusténi distribuce tohoto produktu, pokud firma
v budoucich letech nebude schopna stale udrzet kladné tempo rastu.

Produkt CRM/BPM momentaln¢ balancuje na Bostonské matici v grafu 12 na pomezi Bidného
psa a otazniku, jeho budoucnost je velmi nejistd, jelikoz Celi vyznamnym vyzvam v udrZeni
svého obratu ve firm¢. Propady v tempu rustu se stabilizovali a pfi soucasném poctu zakaznika
vykazuje vyssi obraty nez systém ERP také diky vlastnictvi tohoto softwaru firmou XY. Diky
této vlastnosti je osud produktu kompletné v rukach firmy XY na rozdil od ERP systému kde
jeho pozici vyznamné ovliviiuje jeji vyrobce. Ze SWOT analyzy na obrdzku 5 vidime na pozici
slabych stranek zastaralé uzivatelské prostiedi. V tomto pohledu firma muze investovat do
vétsiho poctu programatort a grafikt, ktefi by dokazali predélat toto zastaralé prostiedi do
nového vzhledu. Aktualizované a intuitivni uzivatelské prostiedi maze zjednodusit navigaci a
zlepSuje celkovou uzZivatelskou zkusSenost. To muze vést k rychlejSimu osvojeni systému
novymi uzivateli a zvySeni produktivity stavajicich uzivatelt, diky ¢emuz muze pomoct
modernizace uzivatelského prostiedi udrzet produkt konkurenceschopny. To muze byt
rozhodujici pro udrzeni stavajicich zakaznikii a prilakani novych. V tomto ohledu také firma
XY mize pfinést inovaci v podob€é mobilni aplikace, aby uzivatelé mohli pridavat a Cist data
napiiklad na pracovnich cestich, ¢imz se zvySuje flexibilita a dostupnost systému, coz je
klicové pro dnesni dynamické pracovni prostiedi.

Produkt BI/DMS/ECM z pozice bostonské matice na grafu 15 vypadd pozitivng, jelikoz z
hlediska obratu patii mezi silné produkty firmy, ackoliv opét Celi problémim s mirou inflace
v téchto letech. Alarmujici jsou také dat z pohledu tempa rastu, kde doslo od roku 2019
k poklesu. Na druhou stranu na rozdil od produkti ERP a CRM/BPM se stale drzi v pozitivnich
hodnotach. Z dat tedy tento produkt obsazuje pozici spiSe v otaznicich coz dava moznosti, jak
s produktem do budoucna pracovat. Z pohledu SWOT analyzy na obrdazku X tento produkt trpi
nedostatky v naro¢né implementaci u zakaznika i diky nespolehlivé dokumentaci. Proto by
firma XY méla zvazit investice do rozvijeni cloudovych sluzeb kde je mozné prodavat software
jako sluzbu. Tim se nemusi fe§it naro¢na implementace a firmam cloudové prostredi dokaze
nabidnout lepsi rozvijeni jejich BI/DMS/ECM prostedi. Dale firma miize inovovat opét
v pohledu vyvijeni softwaru, a to vytvorenim nativni aplikace pro operacni systémy MacOS.
Zde muze prob&hnout spoluprace s vyrobcem softwaru se kterym jako silny partner dokaze
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spolupracovat v oblasti ndvrhu a poté implementace této aplikace do samotného balicku
BI/DMS/ECM systému. Poté by bylo vhodné alokovat dostatecny personal, ktery se vénuje
produktu BI/DMS/ECM, aby byl pfimo pfidéleny ke klicovym zakaznikiim, jak je zminéno
v grafu 16, aby bylo dosazeno maximalni spokojenosti z davodi maximalni priority udrzeni
téchto dvou zakaznikd, jelikoz jejich obrat je pro tento produkt naprosto klicovy.

4 Zavér

Na zacatku prace byly stanovené cile, které souvisi s analyzou portfolia vybrané firmy XY,
pomoci metod Bostonské matice a SWOT analyzy. V praci také meéla byt firma XY
predstavena, v jakém putsobi sektoru a jaké produkty jeji portfolio obsahuje. Nejdiive prace
definovala zdkladni pojmy tykajici se produktového portfolia a jeho strategie, aby mohlo byt
na praci nahlizeno z o€i laika. Déle v teoreticko-metodologicka ¢asti prace jsou vysvétleny
pojmy projekt, inovace, digitalizace pro dodatecné pochopeni nékterych vyrazi, které jsou
pozdé&ji v praci pouzity. Nasledovala definice samotnych produktt z teoretického hlediska, jak
funguji a jaké vyhody pro firmy mohou obsahovat. V dalsi ¢asti teoreticko-metodologické casti
je pozornost upfena samotnym metoddm podle kterych se samotné portfolio bude analyzovat a
na jejich bazi budou navrzeny doporuceni pro organizaci, v praci se jedna o metody Bostonské
matice a SWOT analyzy. Veskeré podklady byly vypracovany primarné podle kniznich zdroja
od uznavanych autort a byly vybrany v nejnovéjsich vydanich, aby bylo dosazeno nejnoveéjsich
a nejaktualngjSich informaci. Prestoze nékteré z téchto zdroju jsou starSi nez pét let, byly
vybrany kvuli jejich schopnosti podat podrobngjsi a jasnéjsi vysvétleni pojmd, jez budou
uplatnény v praktické Casti bakalarské prace.

V praktické ¢asti prace byla popsdna firma XY jako technologicka spoleCnost zaméfena na
oblast informacnich a komunikacnich technologiich, poté byly pfedstaveny jeji produkty,
jejichz analyza je jeden z hlavnich cild této prace. Analyza probihala dvéma metodami.
Nejdrive probéhlo zpracovani internich dat, které byly firmou poskytnuty, do formy tabulky.
Jeji obsah je vidét v piiloze 1, kde vidime data od roku 2018 do roku 2023, které obsahuji pocet
zakaznikd, obrat v procentech, obrat v K¢ a obrat na zdkaznika. Z téchto dat byly dopocitany
hodnoty procentudlni nartist obratu v porovnani s rokem 2018 a tempo rustu v prubéhu let
2018-2023. Jejich podrobny popis je zdokumentovan v kapitole Metodika prace. Z vysledka
Bostonské matice na grafu 15 vidime ze IT sluzby + HW se nachazeji v kvadrantu Hvézd,
jelikoz tempo rustu je vysoké a podil na celkovém obrat je taktéz vysoky. Dale mame produkt
ERP, ktery se nachazi ve kvadrantu bidnych psi a jeho pozice neni idedlni. Zbylé dva
prekryvajici se produkty jsou CRM/BPM a BI/DMS/ECM jejichz situace je nejista a hranici
mezi kvadranty otazniki a bidnych pst. Veskera doporuCeni nejdfive popisuji soucasnou
situaci s ohledem na veskera data, ktera byla zpracovana.

Doporuceni pro IT sluzby + HW stanovuje moznost zvySeni investic, ktery produkt udrzel
v kvadrantu hvézd, zahrnujici zvySeni IT persondlu pro zvySeni osobnéjsiho kontaktu se
zakazniky. Dale je zde zminéna optimalizace a automatizace internich procest pro snizeni
nakladi a zvySeni marze.

V ramci doporuceni pro produkt ERP bylo zminéno doporuceni restrukturalizace procest
v dcefiné firmé ¢i opusténi produkt, pokud firma v budoucich letech nedokaze udrzet kladné
tempo rustu.

Doporuceni pro produkt CRM/BPM obsahuje névrh investice do nového uzivatelského
prostiedi, které by bylo pro zakazniky lepe pouzitelné a zarovenn muze byt lakavé pro
potencionalni budouci zakazniky, kvili snadn€jsi adaptaci zaméstnancti nového zdkaznika. Na
zavér mame doporuceni pro produkt BI/DMS/ECM, ktera zahrnuje zvazeni investice do
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cloudovych sluzeb, ktera odstrani naro¢nost implementaci produktu do prostfedi budoucich
zakaznikd. Poté byla zminéna moznost spoluprace s vyrobcem softwaru pro tvorbu nativni
aplikace pro operacni systém MacOS, kde tato implementace do samotného balicku by poskytla
moznosti i1 k zakaznikt, kde se primarné pouZziva tento operacni systém.

Jako posledni doporuceni je navrzena vétsi alokace personalu pro klicové zakazniky tohoto
BI/DMS/ECM systému, z divodu maximalni priority udrzeni téchto zakaznikd.

Lze tedy fici, ze stanovené cile byly uspéSné splnény, o Cemz svédci fakt, ze firma, vCetné jejiho
portfolia, byla predstavena. Kromé toho byla poskytnutd data zpracovdna pomoci metod
zminénych v teoreticko-metodologické Casti a na zakladé téchto dat byly poskytnuty navrhy a
doporuceni pro konkrétni produkty.

Produktové portfolio je ovSem, neustale pochybujici ¢ast kazdé firmy, a proto je potieba
neustdle analyzovat pro budouci rust firmy.
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Prilohy

Piiloha 1 Tabulka s internimi daty

2023 Pocet zakaznika
IT Sluzby + HW
ERP
CRM/BPM
BI/DMS/ECM
Celkem

2022 Pocet zakaznikd
IT Sluzby + HW
ERP
CRM/BPM
BI/DMS/ECM
Celkem
2021 Pocet zékaznikd
IT Sluzby + HW
ERP
CRM/BPM
BI/DMS/ECM
Celkem
2020 Pocet zékaznikd
IT Sluzby + HW
ERP
CRM/BPM
BI/DMS/ECM
Celkem
2019 Pocet zékaznikd
IT Sluzby + HW
ERP
CRM/BPM
BI/DMS/ECM
Celkem
2018 Pocet zakaznikd
IT Sluzby + HW
ERP
CRM/BPM
BI/DMS/ECM
Celkem

Obrat v procentech
127
81
84
91

Obrat v procentech
115
84
85
90

Obrat v procentech
105
85
87
89

Obrat v procentech
92
88

Obrat v procentech

Obrat v procentech
71
90
102
82

ObratvK¢
69.90% 89,150,460.00 K&
4.08% 5,203,632.00 K¢
21.32% 27,191,528.00 K¢
14.40% 18,365,760.00 K¢
127,540,000.00 K&

Obratv K¢
58.8% 68,796,000.00 K&
5.5% 6,435,000.00 K¢
21.6% 25,272,000.00 K¢&
14.1% 16,497,000.00 K¢
117,000,000.00 K&

ObratvKe
55.1% 60,610,000.00 K¢
8.3% 9,130,000.00 K¢
22.7% 24,970,000.00 K&
13.9% 15,290,000.00 K¢
110,000,000.00 K&

ObratvKé
49.7% 48,706,000.00 K¢
13.6% 13,328,000.00 K¢
23.9% 23,422,000.00 K¢
12.8% 12,544,000.00 K¢
98,000,000.00 K¢

ObratvKé
44.5% 36,935,000.00 K¢&
16.6% 13,778,000.00 K&
26.6% 22,078,000.00 K¢&
12.3% 10,209,000.00 K¢
83,000,000.00 K¢

Obratvke
35% 24,500,000.00 K&
15% 10,500,000.00 K¢
40% 28,000,000.00 K&
10% 7,000,000.00 K¢&
70,000,000.00 K¢&

Obrat za zakaznika
701,972.13 K¢
64,242 .37 K¢
323,708.67 K¢&
201,821.54 K¢

Obrat za zakaznika
598,226.09 K&
76,607.14 K¢
297,317.65 K¢
183,300.00 K&

Obrat za zakaznika
577,238.10 K&
107,411.76 K&
287,011.49 K¢
171,797.75 K¢

Obrat za zakaznika
529,413.04 K&
151,454.55 K¢
257,384.62 K&
145,860.47 K&

Obrat za zakaznika
429,476.74 K&
146,574.47 K¢
237,397.85 K¢
120,105.88 K¢

Obrat za zakaznika
345,070.42 K&
116,666.67 K¢
274,509.80 K¢
85,365.85 K&

Procentudlni nardst podle obratu vii&i roky 2018
263.88%
-50.44%
-2.89%
162.37%

Tempo rlstu v pribéhu let 2
18.88%

-25.82%

-1.30%

2.13%

6.72%
-33.73%
-4.85%
1.44%

10.87%
-38.97%
-5.02%
8.59%

11.69%
-18.07%
-10.15%

4.07%

27.14%
10.67%
-33.50%
23.00%

Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastn{ zpracovani
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Resena
problematika

uvod problém

Cil této prace je provést Identifikovat
predstaveni vybrané problémové produkty
organizace a jejiho a navrhnout firmé
produktového portfolia, doporuceni pro jejich
aby mohly byt zlepSeni

zhodnoceny jejich
soucCasné produkty
pomoci metod
popsanych v teoreticko-
metodologické Casti
prace.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

VSEM

pristup

Po analyze firemnich
podkladl pres
metody Bostonskeé
matice a SWOT
analyzy, byla sepsana
doporuceni pro
jednotlivé produkty




Teoreticka cast pracuje
s relevantnimi kniznimi
zdroji. Dale jsou zde
pouzity monografie a
internetové zdroje

Vysoka skola ekonomie a managementu

Interni data byla
poskytnuta firmou XY,
ktera se na zadost
firmy anonymizovala

VSEM

Data byla prevedena
do kategorizované
tabulky a dale byla
zpracovana
Bostonskou matici a
SWOT analyzou



VSEM
Analyza Bostonské matice
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Zdroj: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani
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SWOT analyza IT sluzeb + prodeje HW

Silné stranky

Dopliikova Einnost pii implementaci
jinych firemnich produktii

Moznost sluzby objednavky HW

Slabé stranky

Nestabilni cashlow za prodej HW

VSEM

SWOT analyza ERP systému

Prilezitosti
VyEdi ance na upsell ostatnich produktii

Osobni piistup pro zikazniky a
zvyieni diveryhodnosti

Hrozby

Velmi naroéné na lidské zdroje

Zodpovédnost za kybernetickou
bezpeénost

Siln¢ stranky

Nejroziifenéisi ERP systém v CR

Slabé stranky

Nizky obrat v poméru uzivateli

PtileZitosti
Nabidka firemniho cloudového Feseni

Propojeni na dal§i firemni produkty

Hrozby

Vysoke plany prodejl
Drasticka zména provizniho sytému

Zdroje: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani
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SWOT analyza CRM/BPM systému

VSEM

SWOT analyza BI/DMS/ECM systému

Silné stranky

Vlastnik systému

Vysoky obrat pfi poméru uZivateld

Slabé stranky

Zastaralé uZzivatelské prostiedi

Silné stranky

Celosvétove distribuovany software

Premium partnership

Slabé stranky

Nutnost nikladné serverové infarstruktury

Nespolehliva dokumentace

Prilezitosti
Nabidka ryze ¢eského produktu

Vysoka piizplsobivost

Hrozby

Vysoke naklady a investice

Vysoka konkurence na trhu

Piilezitosti
Nabidka cloudového feSeni

Propojeni na ostatni zavedené sluzby

Hrozby

Zavislost na klicovych zakaznicich
Nexistujici nativni aplikace pro MacOS

Zdroje: Interni data firmy XY (2024) + vlastni zpracovani
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Vysledky prace analyzy portfolia VEET

Z vysledkl prace vyplynulo, Ze.................

—Z dat lze vycist fakta:
—Rok 2022 byl pro vSechny produkty ztratovy.
—BI/DMS/ECM produkt ma klicové zakazniky, ktefi jsou potfeba udrzet

—Produkt ERP je nejvice problémovy z hlediska ristu

Vysoka skola ekonomie a managementu



VSEM
Doporuceni

Na zadkladé vysledkl Ize doporudit.....

1. Investici do produktd na hranici bidnych psa a otaznika.

2. Zaméreni na klicové zakazniky BI/DMS/ECM systému.

3. Kompletni restrukturalizace procesti v dcefiné firmé vuci distribuci ERP systému
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VSEM
Zaver

Prace poskytuje analyzu produktového portfolia
vybrané organizace

® ®

Na zakladé analyz pomoci metod byly zpracovany doporuceni pro
organizaci

Problematika byla posunuta diky zpracovani internich dat firmy XY
pomoci metody Bostonské matice a SWOT analyzy.

®
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