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Abstract

Putnova M Supplier of information system focused on inventory control and POS
system selection process. Bachelor thesis. Brno: Mendel University, 2016.

The bachelor thesis focuses on concrete enterprise and selection of an appropriate
POS system and inventory control, based on applied situational analysis. The
supplier and product selection process is accomplished with the use of scoring
model method with reference to situational analysis of the enterprise. Literature
review includes theoretical knowledge of various authors regarding decision
making process of choosing the right supplier. Practical part focuses on
determining the criteria and requirement for supplier selection process from
situational analysis of the enterprise.
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Abstrakt

Putnovia, M. Vybér dodavatele informac¢niho systému se zamérenim na skladovou
evidenci a pokladni systém. Brno: Mendelova univerzita v Brné, 2016.

Bakalarska prace zkouma vybrany podnik a na zakladé provedené situacni analyzy
voli vhodny pokladni systém a skladovou evidenci. Volba konkrétniho produktu a
jeho dodavatele je provedena pomoci metody scoring modelu za pouziti poznatki
ze situaCni analyzy podniku. Prace obsahuje literarni resersi, ve které jsou obsazeny
teoretické poznatky jinych autort potrebné ke spravné volbé dodavatele. Kapitola
vlastni prace je zaméfena na situacni analyzu podniku, ze které jsou Cerpany
informace pro stanoveni pozadavkd a kritérii, které jsou rozhodujici pro vybér
dodavatele.

Klicova slova

Podnikovy informacni systém, vybér dodavatele, pokladni systém, skladova
evidence
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1 Uvod a cil prace

1.1 Uvod

Podnikani je slozity proces, kterym se snazime uspokojit piani zadkazniki a tim
ptinést uZitek i sobé v podobé zisku. Cim vétsi je podnik a ¢im vice lidi je zapotiebi
S nastupem vypocetni techniky se objevily zcela nové moznosti, jak udrZet podnik
organizovany. Podnikové informacni systémy, které pro tyto ucely vznikly, jsou
dnes nedilnou soucasti vSech vétSich podnikd. Bez nich si nedokazeme chod
napiiklad vyrobnich podnikil viibec predstavit, protoze ucinily vyrobu efektivnéjsi
neZ by byl ¢lovék schopen ucinit bez informacnich technologii.

Podnikové informacni systémy jsou dostupné v mnoha podobach a tak se
dokazi prizplsobit kazdému podniku. Proto jejich pouZziti neni omezeno pouze na
velké vyrobni podniky, ale i pro Zivnostniky nebo podniky zamétujici se na sluzby.
Aby byla investice do nakladného softwaru skutecné uzitecnd a méla potencial
prinést podniku poZadované zlepSeni, je nutné zvolit spravny podnikovy informacni
systém.

Modelovat vybér nového podnikového informacniho systému, konkrétné
pokladniho systému a skladové evidence, jsem se rozhodla na velkém podniku, ktery
se zaméruje na obchodni ¢innost v oblasti spotiebni elektroniky. Podnik si neptal
byt v bakalaiské praci uverejnén, proto nebudu pouZzivat ndzev podniku.

1.2 Cil prace

Cilem prace je vybrat vhodného dodavatele informac¢niho systému a jeho produkt,
ktery bude co nejlépe vyhovovat konkrétnimu podniku. Vzhledem k rozsahu této
problematiky se prace zaméruje hlavné na pokladni systém a skladovou evidenci.

1.3 Metodika

Prace je rozdélena na dvé hlavni C¢asti. Literarni resSerSe je vénovana teoretickym
poznatklim jinych autort, ktefi se vénovali problematice vybéru dodavatele nebo
podnikovymi informacnimi systémy, ptipadné souvisejicimi tématy. V kapitole
vlastni prace se vénuji situacni analyze zkoumaného podniku.

Vnitini prostredi podniku zkoumdm pomoci metody McKinsey 7S, ktera
dekomponuje podnik na mensi €asti a tim usnadnuje analyzu. Vnéjsi prostredi se
déli na mikrookoli a makrookoli, pro kazdou z €asti jsem zvolila jinou metodu.
Makrookoli analyzuji pomoci PEST analyzy, ktera cleni faktory piisobici na podnik
na politické, ekonomické, socidlni a technologické. Porteriv model péti
kokurencnich sil jsem pouzila pro specifikaci vlivii z mikrookoli podniku. Model se
vénuje analyze oboru, ve kterém se podnik nachazi.
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Celou situacni analyzu shrnuje a zakoncuje SWOT analyza, ktera poznatky
z predchozich modelli pouZiva pro vytvoreni zavéru, co jsou silné a slabé stranky
podniku a které prileZitosti a hrozby miZe podnik najit ve svém okoli.

Vybér dodavatele jsem zahdjila kontextovymi diagramy, které zobrazuji
komunikac¢ni vazby pokladniho systému a skladové evidence s externimi entitami.
Tento rozbor mi pomohl spolecné s poznatky ze situani analyzy klepSi definici
pozadavkl podniku na podnikové systémy, které mi umoznily udélat hruby vybér
systému. Jemny vybér jsem provedla pomoci scoring modelu, ktery je bézné
pouzivanou metodou pro volbu dodavatele nejen podnikovych informacnich
systému. Vysledkem scoring modelu je nejvhodnéjsi feseni pro podnik.
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2 Literarni reserse

Vybér informacéniho systému pro podnik je vzhledem k vysoké cené a diileZitosti pro
udrzeni konkurenceschopnosti, komplikovanym a ¢asové naro¢nym procesem. Pri
uspéchani nebo nedostate¢né pripravé na implementaci systému do podniku se
miiZe ztratit veSkera investice. Proto se chci v této praci vénovat jak metodam
vybéru dodavatele obecné, tak prohloubeni znalosti o informacnich systémech.

2.1 Informacni systém

Rabova (2008, s. 8) definuje informacni systém jako komplex informaci, lidi,
pouZzitych informacnich technologii, organizace prace, rizeni chodu systému a
technickych prostiredki a metod slouZicich ke sbéru, pienosu, uchovani a
zpracovani dat za ucelem tvorby a prezentace informaci. Z toho lze usoudit, Ze se
nejedna pouze o software v moderni vypocetni technice, ale komplexni propojeni
vice soucasti podniku do jednoho spolupracujiciho celku.

Zwass (2015) vidi informac¢ni systém jako integrovany celek pro sbér, ukladani
a zpracovani dat, pro poskytovani informaci, znalosti a digitalnich produkti?!. Pokud
srovname tyto dvé definice, vidime, Ze nazor dvou riiznych autort z riznych zemi
se témér shoduji.

Basl (2012, s. 12) vnima informacni systémy jako podporu vSech dtleZzitych
podnikovych funkci, nastroj pro reSeni tloh spojenych s automatizaci a racionalizaci
¢innosti a procesti podniku, ale i ndstroj pro snizovani nakladl a zvySovani prijmi z
prodejl. Popisuje jej jako soucast podniku, ktera se adaptuje vSem jeho zménam a
pozadavkiim, pokud je mu vénovana dostatecnd péce ve formé efektivniho
provozovani, udrzby a rozvoje. Nazor tohoto autora se tykd podnikového
informacniho systému, proto je vice specificky nez predchozi dvé definice. Zabyva
se konkrétnim typem informacnich systémii.

Na rozdil od predchozich autori Sodomka (2010, s. 61) definuje podnikovy
informacéni systém jako néco, co vytvdreji lidé, kteri pomoci dostupnych
technologickych prostredkii a stanovené metodiky zpracovdvaji podnikovd data a
vytvdreji z nich informacni a znalostni bdzi organizace slouZici k rizeni podnikovych
procestl, manaZerskému rozhodovdni a sprdvé podnikové agendy. Tim stavi lidsky
faktor jako nejdtlezitéjsi soucast podnikového informacniho systému a bofi tak
zazité predsudky o dulezitosti ICT. To mize znit jako blaznivé tvrzeni v dnesni dobé
zahlcené pocitaci, chytrymi telefony, tablety a hromadou dalSich zarizeni, které nam
pfi spravném pouZzivani usnadiiuji zivot. Divod pro¢ tuto definici povazuji za
nejlepsi, vychazi z faktu, Ze nejvétsi chybovost v podniku maji lidé.

1 Za digitalni produkty oznacuje Zwass (2015) napt-: elektronické knihy, on-line sluzby ¢i software.
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2.2 Historie informacnich systémi v podnicich

Vyvoj podnikovych informacnich systémd, tak jak jej zname dnes, Ize sledovat od
pocatku devadesatych let, podstatnou skutecnosti, ktera umozZnila jejich vznik je
zpristupnéni internetu (Basl 2012, s. 11). Samotnému vzniku ERP predchazel vyvoj
specializovanych informacnich systém, zamérenych na jeden proces v podniku. Ale
jak jiZ bylo zminéno, podminkou k fungovani podnikového informaé¢niho systémi
neni existence vypocetni techniky nebo internetu.

Za predchidce, kteri zaloZili mySlenku podnikovych informacnich systémd,
miiZeme oznacit systémy na zpracovani informaci spolecnosti Bata a Philips z 20. a
40. let minulého stoleti (Sodomka 2010, s. 177).

Pro lepsi predstavu, jak mohl fungovat takovy systém bez vypocetni techniky,
zde stru¢né uvedu popis Batova systému tak, jak jej uvadi Sodomka (2010, s. 180-
184). Bata vytvoril ve své korporaci podnikové struktury (oddéleni, strediska,
dilny...), aby mohl kontrolovat a upravovat jejich €innosti k dosaZeni co nejlepSich
vysledki. Jednotlivy vedouci struktur museli vypracovavat reporty o ¢innosti svého
oddéleni. Diky preneseni odpovédnosti na jednotlivé pracovniky a to nejen vedouci
pracovniky, mél tento systém vysoce motivacni charakter. Jednalo se dle mého
nazoru o systém velice tvrdy, ale spravedlivy. Pokud néktery pracovnik pokazil
vyrobu nékterého kusu obuvi, zaplatil si ndklady na material ze svého. Na druhou
stranu, pokud néktery pracovnik priSel s navrhem jak sniZit ndklady, ziskal odménu
z kazdého prodaného kusu se sniZzenym nakladem.

Hlavni mySlenkou je rozdéleni podniku na vice casti dle Cinnosti, kterou pro-
vadi. Poté precizni sbér informaci o vSem co tyto Casti délaji, analyza a vyhodnoceni
nasbiranych dat a zména vyplyvajici z dosaZenych informaci. DileZitou roli zde hral
i pristup k lidskym zdrojam.

Historicky vyvoj podnikovych informacnich systémi s vyuzitim ICT lze rozdélit
na dvé vétve: vyrobni a organizacné-ekonomickou. Jako prvni ¢innost, kterou
podniky potrebovaly zefektivnit pomoci nové a rychle se rozvijejici vypocetni
techniky, byla vyroba.

Sodomka (2010, s. 186) datuje vznik prvniho kroku vyvoje na pocatek 60. let
dvacatého stoleti. Tehdejsi vypocetni technika jiZ umozZiiovala automatizovani
spotieby materialu a tak vznikl systém MRP (Material Requirements Planning) diky
spolupraci spole¢nosti IBM a Case Corporation. IBM navrhla systém a aplikovala jej
do Case Corporation, ktery byl vyrobcem zemédélskych a stavebnich stroji.

Diky této prvni vlastovce se nastartoval vyvoj MRP systému a tim se zacaly
softwary na automatizovani vyrobnich procest rozsirovat. Proto byl vyvijen tlak na
zabezpeceni dostatecné kvalitnim hardwarem, coZ nastartovalo v 70. letech rozvoj
vypocetnich stfedisek vybavenych sdlovymi pocitaci, diky tomu vznikaji i prvni
softwarové korporace jako napriklad SAP v roce 1972. VSechny tyto okolnosti daly
moZznost vyvoje MRP systému na systémy MRP Il (Manufacturing Resource
Planning) (Sodomka 2010, s. 186). MRP systémy nezohlednuji nic jiného kromé
materialu a tak dochazi k ignoraci dtilezitych prvki vyroby jako je strojovy ¢as nebo
lidskd prace, tyto nedostatky resi MRP II a nabizi tak dalS$i vypocty, napiiklad
vyrobni kapacitu (Oudova 2013, s. 24)
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V 80. letech se systémy posouvaji jesté dal a to diky CIM (Computer Integrated
Manufacturing), ktery vychazel z myslenky jednotné podnikové databaze pro
podporu vyroby (Sodomka 2010, s. 186).

Koncem 80. let se piidal systém pro podporu lidskych zdroji navrzeny
korporaci PeopleSoft (Sodomka 2010, s. 188). Ten jiZ spada do druhé vyvojové
organizacné-ekonomické vétve podnikovych systému.

Timto vyvojem vzniklo vice systému a tim i potireba propojit je do
spolupracujiciho celku tak, aby se maximalizovala jejich efektivita. Spojit kapitalové
a lidské zdroje, technickou a organizacni vétev podniku pod jeden systém.
Vysledkem tohoto propojeni jsou ERP systémy. Tim se zajistil pristup vSech
programi k databazi dat sesbiranych z celého podniku a vznikla tak moznost tézit
vyhody z toho propojeni dvou vétvi (organizacni a technické).

2.3 Postup zavadéni podnikového informacniho systému

Volba spravného podnikového informacniho systému je pro podnik dilezitym
rozhodnutim, které nelze uspéchat nebo rozhodnout v jednom okamziku. Zmény
v oblasti informacnich systému se vZdy provadi formou projektu (Basl 2012, s. 198).

Projekt podnikovych informacnich systém@ ma sva specifika. Jednim z nich je
velké zastoupeni nehmotnych casti. To vyvolava radu problému vzhledem k
obtiZznému vnimani hodnoty nehmotnych véci pro lidi, coz komplikuje jiz tak
slozitou situaci, jakou je donuceni lidi ke zméné. Mezi dalsi specifika autor (Basl
2012, s. 199) tadi ovlivnéni predchozimi zkuSenostmi, vysokou proménlivost,
sdileni podnikovych zdroji zejména v oblasti lidskych zdroji nebo soucasny pribéh
s dalSimi projekty.

Je duleZité si uvédomit, Ze takovy projekt zasahuje do strategie a organizace
celého podniku, prinasi vyrazny inovacni potencial a formuje nové kanaly pro rizeni
vztahti se zakazniky nebo dodavateli ¢i nové vyrobKy a sluzby. Uspéch projektu je
silné zavisly na predchazejicich zkuSenostech a znalostech jak uZzivateld, tak i
konzultantd.

Zavadéni podnikového informacniho systému do podniku je soucasti Zivotniho
cyklu podnikového systému. Zivotni cyklu se sklada z nasledujicich fazi (Sodomka
2010,s.93-97):

e Provedeni analytickych praci a volba rozhodnuti
Vybér systému a implementacniho partnera
Uzavreni smluvniho vztahu
Implementace
Uzivani a udrzba
Rozvoj, inovace a vyrazeni

Basl (2012, s. 200) déli zZivotni cyklus pouze na pét fazi:
e Provedeni analyzy soucasného stavu
e Zpracovani ndvrhu feseni
e Sestaveni projektového planu realizace
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e Vlastni realizace projektu zmény a uvedeni feSeni do rutinniho provozu
e Udrzba a dalsi rozvoj vcetné aktualizace informacni strategie

Pro popis zivotniho cyklu podnikového informacniho systému jsem si vybrala
rozdéleni etap, jak jej uvadi autor Sodomka a dle néj vytvorila ilustracni obrazek ¢. 1.

Rozvoj, ~ Analyzaa

inovace a volba
vyrazeni rozhodnuti

g8 ox = Vybér systému a

Uzivani a K Sy

Gdrsba implementacniho
partnera

Uzavieni
Implementace smluvniho
e

Obr. 1 Zivotni cyklus podnikového informaéniho systému

2.3.1  Analyza a volba rozhodnuti

Cely proces zacind poloZenim otazky, za je potfeba do podniku poridit novy
informacni systém Ci postaci inovovat stavajici. Pfi odpovédi se musi brat zretel na
konkrétni situaci firmy: zda ji neceka faze Ci nehrozi upadek. Pak by neméla takto
rozsahlda zména tykajici celého chodu podniku vyznam a situaci by jen
zkomplikovala (Sodomka 2010, s. 93).

Pokud zni odpovéd’ na poloZenou otazku ano, musi nasledovat dikladna analyza
celého podniku, ktera minimalizuje rizika spojena s vybérem a usnadni volbu
kritérii, které po systému podnik poZaduje (Basl 2012, s. 204). K tomuto tcelu slouzi
situa¢ni analyza podniku.
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Situa¢ni analyza musi byt diikladnd, jelikoZ ndkup nového podnikového
informacniho systému je draha investice, ktera ma vysoky potencial, ale i sva rizika.
Navic se jedna o krok, ktery potiebuje pro sviij iuspéch mnoho zmén. Ty se Casto
muzou jevit jako nesouvisejici s implementaci pouhého softwaru, ale bez nich se
miiZe celd investice nebo jeji znacna Cast ztratit. Analyza pomahda odhalit i skryté
komplikace ¢i dalSi vydaje cihajici v zastaralém ICT vybaveni nebo ve Spatné
nastavenych procesech pri uskladnéni zboZi.

Kromé vnitfni analyzy, kterda zahrnuje nejen materialni ¢ast, ale i finance a
lidské zdroje, se musi podnik vénovat i vnéjsi analyze podniku. Kvalitni software
miiZze prinést podniku nové moznosti a to nejen pro zameéstnance, ale i pro
zakazniky. Prikladem muze byt rozsifeni zakaznického servisu o vérnostni systém
nebo zrychleni odbaveni zakazniki na pokladné. Zakaznici nejsou zdaleka jinym
faktorem piisobici na podnik zvenku, podnik musi pocitat i s vlivem na dodavatele,
konkurenci, zajmové organizace nebo statu.

Jedna z metod, kterd se pouzivd pro analyzu vnitfniho prostiedi je VRIO
analyza. Ta zkouma zdroje podniku pomoci otazek, které sméruji na odpovédi, zda
je dany zdroj hodnotny (value), vzacny (rareness), napodobitelny (imitability) a zda
je podnik organizovany (organization) (Kohout 2013). Postup analyzy vybranych
zdroji je zobrazen na obrazku ¢. 2 tento postup opakujeme pro kazdy zdroj. Pro
usnadnéni hledani zdroji, na které se pri analyze ma podnik zamérit, slouzi
rozdéleni zdroji do Ctyt skupin (Management mania 2015b):

¢ Finan¢ni zdroje
Lidské zdroje
Materialni zdroje
Nematerialni zdroje (informace, znalosti)
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Konkurenéni

: -
Je zdroj hodnotny? o ptics

Ano

<

N

Je zdroj vzacny? Konkurenéni shoda

L T

Ano QJ &
Je zdroj snadno Doc¢asna konkurenéni
napodobitelny? vyhoda
Ano §] [7
Je podnik Ne Nevyuzita
organizovany? konkurenc¢ni vyhoda
Ano -\] [/-

Trvala konkurenéni
vyhoda

Obr. 2 VRIO analyza
Zdroj: Kohout (2013)

DalS$i metodou pro zkoumani vnitiniho prostredi podniku je analyticka technika
McKinsey 7S. Tato metoda je vyuZzivana pro hodnoceni kritickych faktort podniku a
jeji principem je dekompozice organizace na jednotlivé komponenty (Management
Mania 2015a).

Komponentami modelu jsou (Mind Tools 2016):

Spolupracovnici - zaméstnanci a jejich moznosti zvladat urcité
mnozstvi prace

Strategie - plan jak udrzet konkurenceschopnost

Sdilené hodnoty - zdkladni hodnoty podniku, jeho kultura a obecna
pracovni etika. Jedna se o tzv. nadrazeny cil, kviili kterému byl model
plivodné vytvoren.

Schopnosti - dovednosti, znalosti a zkusenosti zaméstnanct

Styl - styl vedeni
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e Struktura - jakym zplisobem je podnik strukturovan a kdo je
zodpovédny za koho
e Systémy - denni plany a postupy, které musi pracovnici splnit

Systémy
Schopnosti Styl
Sdilené
‘ hodnoty
Strategie Skupina
Struktura

Obr. 3 McKinsey 7S
Zdroj: Mind Tools 2016

Autofi stranek Mind Tools (2016) déli komponenty na dvé skupiny hard a soft
komponenty. Do skupiny hard patfi strategie struktura a systémy, tyto prvky lze
snadnéji definovat, protoZe se jedna o informace v podobé organiza¢nich schémat,
strategickych vyrokil nebo struktury IT systémi. Oproti tomu skupina soft je méné
k vlastnostem se jedna o podcenovanou ¢ast modelu, i prestoZe je stejné dilezita
jako hard komponenty. Do skupiny soft komponenti patii schopnosti, styl,
spolupracovnici a sdilené hodnoty.

Aby byla situa¢ni analyza kompletni, je nutné prozkoumat i vnéjsi prostiedi
podniku. Ktomu ucelu byla vytvorena metoda PEST, ktera se zaméruje na
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makrookoli podniku. Existuje ve vice variantach jako napriklad SLEPT, PESTE nebo
STEEPLE. Jedinym rozdilem mezi variantami je subjektivni vnimani autort clenéni
jednotlivych faktort plisobicich na podnik (Zikmund 2010). Na kazdou z oblasti se
pokladaji tri otazky (Edolo 2013):

e Jaky vliv ma tento faktor na podnik?

¢ Jaké jsou mozné ucinky tohoto faktoru?

e Ktery z faktord bude v blizké budoucnosti pro podnik nejdilezitéjsi?
PEST analyza ¢leni faktory do ¢tyr kategorii, toto tiidéni usnadiiuje orientaci ve
faktorech ptlisobicich na podnik (Zikmund 2010).

Politické prostiedi
Do politického prostiedi je nutno zohlednit stabilitu vlady Ceské Republiky a
zakony nebo vyhlasky, které se vztahuji k informa¢nim systémutm.

Ekonomické prostredi

V ramci ekonomického prostredi je nutno zohlednit cenu pokladniho systému
a skladové evidence, také cenu za praci externistli i odménu stalym zaméstnanciim
za praci navic, kterd je simplementaci nového infomacniho systému spojena.
Dilezité je zjistit, zda ma nakup IS néjaky dopad na danové povinnosti ¢i danové
ulevy. Dobré je se vénovat piipadné urokové sazbé za avér na porizenti.

Socialni prostredi

Socialni prostiedi analyzuje chovani lidi v souvislosti s podnikem. Prikladem
jsou demografické ukazatele, vnimani reklamy nebo trendy v Zivotnim stylu.
Konkrétné se zamérim na zkoumani vlivu IS na zakazniky.

Technologické prostiedi

Technologické prostiedi zahrnuje infrastrukturu (telekomunikace, dodavky
elektrické energie...) ale i stav rozvoje Ceské Republiky v oblasti védy a vyzkumu
vcetné urovné a dostupnosti vysokych skol.

Aby byla analyza vnéjsiho prostiredi kompletni, je nutné vénovat pozornost i
mikrookoli podniku. Jedna z moznosti je Portertiv model péti konkurencnich sil.
Tento model naznacuje sily, které plisobi na podnik z nejbliZsiho okoli, jedna se o
dodavatele, odbératele/zakazniky, konkurenci, bariéry vstupu novych hrac¢i na trh
a substitu¢ni produkty. Model vytvari trochu jiny pohled na podnik nez SWOT
analyza a tim padem se tyto dvé metody krasné dopliiuji a obohacuji tak celou
situa¢ni analyzu (Zikmund 2011).

Portertiv model byl modifikovdn autorem Baslem (2012, s. 192) tak, aby
vyhovoval procesu implementace podnikovych informacnich systém.
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Hrozba novych
konkurentu

Mze IS pomoci
vybudovat nové bariéry
vstupu?

Vyjednavaci sila Podnik Vyjednavaci sila
dodavatelu zakazniku
Muze IS pomoci
Muze IS pomoci snizit udrzet/ zvysit Muze IS pomoci snizit
vyjednavaci silu konkurenceschopnost? vyjednavaci silu
dodavatela? zakaznika?

Hrozba substituti

Muze IS pomoci vytvaret
nové produkty a sluzby?

Obr. 4 Portertiv model péti konkurencnich sil s aplikaci IS v podniku
Zdroj: Basl (2012, s. 192)

Po zodpovézeni péti otazek z obrazku ¢. 4 miize podnik 1épe zhodnotit, zda chce
poridit novy IS a pokud ano tak jaké poZadavky by mél spliiovat.

Poté co je sestavena situacni analyza podniku je vhodné vytvorit kontextovy
diagram implementovaného systému. Kontextovy diagram znazornuje systém jako
jediny proces s datovymi toky, které propojuji systém s okolim. Poukazuje tak na to,
kdo se systémem bude komunikovat, jaké jsou hranice mezi systémem a jeho okolim
a zobrazuje data proudici do systému i z néj (Kajzar, 2002).

2.3.2  Vybér dodavatele

Po provedeni situacni analyzy a zhodnoceni celkové situace podniku je na radé
zvolit spravny produkt a tim i spravného dodavatele. Pro podnik je tento krok
dilezitym a nelehkym tkolem. Vzhledem Kk stale se rozsirujici nabidce produkti a
sluzeb a zvysujicimu se poctu dodavateld, se stava tento ukol stale slozitéjSim. Proto
je vhodné volbu dodavatele neprovadét intuitivné, ale za pomoci nékteré
z dostupnych metod ¢i jejich kombinaci. Mira potreby dostatecné uvazit a zhodnotit
volbu dodavatele roste s cenou a diileZitosti produktu pro podnik.
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Vybér podnikového systému je specifickym prikladem, ale i tak lze pouZit
nékterou z obecnych metod. Jako druha moznost se nabizi vyzkousSeni systému na
vlastnich datech podniku (Basl 2012, s. 207). Autor Basl (2012, s. 208) dale
doporucuje rozdélit proces vybéru na dvé €asti, hruby a jemny vybér. Hruby vybér
ma malo velmi podstatnych kritérii, podle kterych je eliminovana z trhu az desitka
feSeni. Pfi jemném vybéru se obvykle ptida velka spousta kritérii, z cehoz miize
vzniknout neprehledny systém. Tomu lze predejit pomoci rozdéleni Kkritérii do
skupin. Doporuceny pocet skupin je 5 - 8 (Basl 2012, s. 209). Pri vybéru je nutné mit
na védomi, Ze jedno reSeni miiZe nabizet vice dodavateld, tudiz nelze volit pouze
mezi jednotlivymi systémy. Z tohoto diivodu bych zavedla jesté treti krok vybéru a
to volba dodavatele zvoleného systému (pokud vybrany systém vice dodavateld
nabizi). Basl (2012, s. 210) tento problém fesi v ramci jemného vybéru a to skupinou
Kritérii pro hodnoceni dodavatele.

Metod vybéru dodavatele je mnoho a jejich presnost a narocnost je velmi
riznoroda. Nékteré lze provést na papir béhem nékolika minut a jiné vyuzivaji
slozity matematicky aparat. Prikladem miiZzou byt metody analytickd hierarchie
procesu, analyticky sitovy proces, metoda datovych obalti nebo fuzzy teorie mnozin
(Ghorbani 2013, s. 5469). Jako u vSeho i zde jsou podstatné informace. Bez
dostatecného poctu informaci nelze spravné dokoncit Zadné rozhodnuti.

Fuzzy logika

Dingle (2012) tadi fuzzy logiku mezi vicehodnotovou logiku, které rik3, Ze logicky
vyrok neni 1 nebo 0 (pravdivy nebo nepravdivy), ale Ze mize nabirat vSechny
hodnoty zintervalu {0;1}. Data, ktera ziskdvame pti hledani dodavateldi, nejsou
pouze v hrani¢nich hodnotach nabizi/nenabizi, ale na rizna kritéria dostavame
rizné Sirokou skalu moznosti. Diky tomu se fuzzy logika hodi nejen pti volbé
dodavatele, ale i pri fesSent jinych problému napriklad v systému pro rozpoznani reci
nebo pri rizeni motoru u automobilt (Rydval 2005).

Vyhodnoceni optimalni varianty, jak rika autor Dostal (2005, s. 23 - 24),
probiha ve tfech krocich.

[ Fuzifikace } > [Fuzzy inference } [ Deffuzifikace 1

Obr. 5 Zpracovani dat dle fuzzy logiky
Zdroj: Dostal 2005 s. 23

Prvnim krokem je fuzifikace pri, které se prevadi realné proménné na jazykove.
Prikladem miiZe byt proménna cena se zvolenymi atributy velmi nizkd, nizka,
vysoka, velmi vysoka. Obvykly pocet atributii proménné je mezi tremi az sedmi. Tim
vzniknou stupné Clenstvi proménné v mnoZiné, ktery je vyjadren pomoci
matematickou funkci.
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Druhy krok fuzzy inference vyhodnoti prechozi krok fuzifikaci a jako vystup
vznikne jazykova proménna ano/ne. Poslednim krokem je deffuzifikace, ktera
prevede vysledek fuzzy inference na realné hodnoty. Cilem je dosahnout takového
vystupu, aby se dal co nejlépe slovné interpretovat.

Scoring model

Scoring model predstavuje kvantitativni hodnoceni dodavatele podle predem
stanovenych Kritérii. Principem této metody je pifevod Kritérii na scitatelné veliciny.
Rizna vyznamnost je zohlednéna pomoci vah, ty miZeme stanovit rdznymi
metodami naptiklad Saatyho metodou (Hruska 2011, s. 117).

Prvnim krokem pti hodnoceni dodavatel pomoci scoring modelu je stanoveni
kritérii. Druhy krokem je urceni vah pro jednotliva kritéria, autor Hruska (2011, s.
117) pouziva pro tento ucel Saatyho metodu a jeho doporuc¢enou bodovou stupnici.
Aby byly vahy urceny co nejlépe, je vhodné tento ukol priradit expertiim z podniku,
jinymi slovy zaméstnance, ktefi maji dostatecné zkuSenosti a znalosti z oboru
voleného dodavatele.

1 — ia j jsourovnocenna
3 — 1 je slabé preferovano pred j
(sij) =< 5 — 1 jesilné preferovino pred j
7 — 1 je velmi silné preferovano pred j
| 9 — 1 je absolutné preferovano pred j

Obr. 6 Saatyho bodovani vah
Zdroj: Kal¢erovas. 7

DalSim ukolem je sestaveni bodovaci stupnice kritérii.

Tab. 1 Bodova stupnice scoring modelu
Uroveti ukazatele | Vyborna Velmi dobra | Prijatelna Spatna
Pocet bodii 4 3 2 1

Zdroj: Hruska 2011s. 119

Celkovy pocet bodi ziskdme soucinem vahy a bodového hodnoceni jednotlivych
kritérii a nasledovnym secCtenim vSech ziskanych bodi pro vSechna Kritéria.
Vysledkem je dodavatel s nejvétsim poctem bodt (Hruska 2011, s. 120).
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2.3.3 Uzavieni smluvniho vztahu

Podepsani smlouvy o dodani softwaru by se mohlo zdat jako jednoduchy ukol, u
kterého neni nutné dlouhé premysleni. MoZna praveé to je hlavnim divodem proc se
tato etapa casto podcenuje, i kdyZ se jedna o nejkriti¢téjSi misto celého projektu.
Dodavatel predklada zakaznikovi vicero smluv, které Casto obsahuji specifikou
terminologii (Sodomka 2010, s. 96). Nejcastéji se jedna o smlouvu o dilo, ktera je
nejlépe upravena obchodnim zakonikem pro tyto ucely. MoZné jsou vSak i jiné typy
smluv, ke kterym se nasledné musi navazat mnoho smluvnich ustanoveni (Basl
2012, s. 211). Sodomka (2010, s. 96) vysvétluje vétsi pocet smluv tim, Ze projekt
implementace podnikového informac¢niho systému nezahrnuje pouhy nakup zbozi
¢i dodani sluzby, ale jde o dohodu o servisni podporie, o implementaci a o licencich.
Vzhledem ke komplikovanosti smluv autor doporucuje vyuzit pravnickych sluzeb.

2.34 Implementace

Po podpisu smluv jiZ nic nebrani zahajeni samotné implementace softwaru do
podniku. Pro dspésnou implementaci je nejprve nutné sestavit resitelsky tym, ktery
by mél byt sestaven ze zastupctli vSech oblasti tykajicich se zmény systému. Pokud
by byl sestaven pouze z vedeni podniku, pravdépodobné by chybél pohled béZzného
uzivatele a v systému by se béhem ostrého provozu naslo mnoho chyb, coz zvySuje
implementacni naklady (Basl 2012, s. 206).

Béhem celé implementace je nutné dodrzovat ¢asovy harmonogram, plan
investic a dohlizet nad organizaci pracovnich tymid. Tim se predchazi treseni
neocekavanych situaci, které navysuji cenu implementace a mohou ohrozit termin
predpokladaného spusténi (Sodomka 2010, s. 96).
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Tab. 2 Prehled hlavnich ¢innosti pii implementaci
Technologie Lidé Rizeni
e Nakup potirebného e Skoleni vedoucich e Sestaveni
hardwaru a siti pracovnikt reSitelského tymu
e Nakup licenci systému e  Skoleni pracovniku e Sestaveni
reSitelského tymu a harmonogramu
systémové udrzby implementace
e Skoleni koncovych e Optimalizace
uzivatel podnikovych procest

e Priprava a prevod dat Vyjasnéni pozadavkii e ZkuSebni provoz

z jinych uloh do na upravy snimkt a systému na
systému sestav testovacich datech
e Integrace systému e Vyuzivani e Provoz systému
s dalsim softwarem prislusného modulu a s realnymi daty
e Doprogramovani funkci systému
potiebnych funkci

Zdroj: Basl 2012 s. 214

Sodomka (2010, s. 96) oznacuje za nejnakladnéjsi dvé cinnosti customizaci
informacniho systému a Skoleni uzivateld. Skoleni je natolik rozsahla ¢innost, Ze
vstupuje i do dalsich etap zavadéni systému.

2.3.5 Uzivani a adrzba

Pokud byla implementace UspéSna, nastava ostry provoz podnikového systému,
ktery provéri kvalitu implementace a také zasSkoleni vSech pracovnikd. Autor
(Sodomka 2010, s. 97) upozoriuje na skutecnost, ze pro udrzeni plné funkc¢nosti
systému tak, aby mohl prinaset ocekavany uZitek, musi byt i nadale spravovan a
udrzovan. DileZité je predejit neo¢ekavanym vypadkiim, které mohou mit negativni
az kriticky dopad na chod podniku.

[ v ramci této etapy dochazi ke Skoleni pracovnikd. Zameéstnanci zaskoleni pred
spusténim systému miiZou po spusténi zaucovat své kolegy, ktefi se neucastnili
Skoleni. Druhou moznosti je prichod novych zaméstnanct do podniku.

2.3.6  Rozvoj inovace a vyrazeni

Podnikové informacni systémy byvaji ¢asto vybudovany na modulovém principu.
Diky tomu neni problém doplnéni zavedeného systému o potfebny modul doplnujici
funkce, které podniku chybi (Sodomka 2010, s. 97).

Zivotni cyklus informaéniho systému, stejné jako u ostatnich produktf, se
neustale zkracuje. Doplnéni systém o dalSi moduly nebo nahrazeni soucasnych
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modulli za novéj$i umoziuje lepsi rozloZeni aktualizace podnikového softwaru
(Sodomka 2010 s. 98).

Velice obtiznym rozhodnutim pro vedeni podniku je kompletni inovace
podnikového informaéniho systému. Nékteré zastarani jiZ nelze reSit aktualizaci
moduld, ale je nutné implementovat zcela novy systém a zastaraly vytadit. Pokud se
vyrazeni zastaralého systému bude odkladat priliS dlouho, vzniknou podniku
zbytecné naklady navic za udrZovani systému pri Zivoté. Navic se zastaralou
technologii ohroZuje konkurenceschopnost podniku.

2.4 Typy podnikovych informacnich systémi

Vyvoj podnikovych informacnich systému stejné jako vyvoj ICT umoznil vznik
velkého mnozZstvi variant a typt. PocCet dodavatelii téchto systému vzrostl a vznikla
tak prirozena konkurence jako ve vétsiné obdobi. To umoziiuje podnikiim na jednu

//////

24.1 ERP

Casto nalezneme ve spojeni s podnikovymi informa¢nimi systémy pojem ERP, tento
pojem je zkratkou pro Enterprice Resource Planning. Podle Basla (2012, s. 66) se
nejcastéji za podnikové informacni systémy oznacuji pravé aplikace typu ERP. Se
zaménou pojmi podnikovy informacni systém a ERP se mlizeme setkat velmi Casto.
Diivod, proc se tato zaména déje, uvedu v kapitole 2.3.2.

Podle Rabové (2008, s. 81) umoziiuje ERP ucelné a efektivné ridit vSechny
klicové podnikové zdroje. Autor Dousek (2011, s. 9) uvadi, Ze ERP tvori jadro celého
informacniho sytému.

Jako zakladnich 5 vlastnosti ERP Sodomka (2010, s. 148) uvadi:

e Automatizace a integrace hlavnich podnikovych procest
Sdileni postupii a standardizovanych dat nap¥i¢ celym podnikem
Pristupnost a moznost vzniku informace v redlném case
Zpracovanti historickych dat
Celostni piistup

Tyto zakladni vlastnosti lze dale rozsitit, doplnit nebo uptesnit naptiklad o

nasledujici body (Sodomka 2010, s. 148):

¢ Jedna verze pravdy dostupna na vSech vystupech
Zaznamenavat tok informaci a dokladt v podniku
Zamezit redundanci dat
Umoznit zakaznické modifikace
Pripravenost na pridani dalSich rozsiteni (pridani modulii)
Byt v souladu s ISO normami
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Mnohem jednoduSeji popisuje vlastnosti ERP Pavel Sklenar (2002), ktery
zdliraziuje tyto 3 vlastnosti:
e Schopnost automatizovat a integrovat zakladni podnikové procesy
e Sdileni a zpracovani spole¢nych dat v celém podniku
e Vytvareni a zptistupnéni dat v redlném case

Dle mého nazoru se ERP da oznacit jako komplex vzajemné propojenych
softward, které dohromady vytvari dobre fungujici celek. Tento celek umoziuje
odstranit redundanci dat pomoci jednotné databaze dat, ze které vSechny navazané
moduly Cerpaji. Tim i umoZiiuje ERP sdilet jednotnou pravdu v celém podniku a
umoZznuje zpracovani dat vice uZivateli zaraz a to vSe v realném cCase.

Aktualni pohled na ERP nabizi Jifi Huba (2015), ktery komentuje soucasné
hlavni trendy. Tim je unifikace a integrace veskerych agend takovym zpisobem, aby
byla prace se systémem srozumitelna pro co nejvétsi pocet uzivateld (od prodejce
po generalniho reditele). Také pripojeni na ERP prostrednictvim chytrého telefonu
Ci tabletu je dnes jiZ samoziejmosti. Huba (2015) vyzdvihuje dtilezitost komunikace
dodavatele a zakaznika pri implementaci systému do podniku, protoze jen pokud
budou obé strany tahnout za jeden provaz, tak se mize z ERP vytézit nejvic a tim i
nejlépe zuzitkovat investici. NejdileZzitéjsi je vzajemné pochopeni obou stran a
urceni jasné vize podniku.

2.4.2 Ekonomické systémy

ERP neni jedinym podnikovym informac¢nim systémem. Pro mikro podniky
(1 - 10 zaméstnancy, ro¢ni thrn ¢istého obratu do 18 mil. a hodnota aktiv do 9 mil.
(Hovorka 2015)) je ERP reSeni prilis ndakladné a vzhledem k rozsahu takového
podnikani i zbytecné, protoze by se vloZend investice nestihla za dobu Zivotnosti
vratit. Proto mikro podniky rovnou nékteré cinnosti odkazuji na externi firmy
(datiové poradenstvi) nebo vyuzivaji ekonomické informacni systémy, které fidi
pouze jednu funkci napft. ticetnictvi.

Ekonomické softwary lze rozdélit na dvé hlavni kategorie. Prvni je krabicové
reSeni, které kromé zakoupeného programu neposkytuje Zadné dalsi sluzby
(napriklad implementaci nebo zaskoleni). Druhé reSeni je komplexnéjsi produkt i
s dopliitkovym servisem (Grasgruber 2001). Grasgruber (2001) také uvadi, Ze
nékteré softwary maji modulové usporadani. V modulovosti nékterych
ekonomickych systémt shleddvdm podobnost s ERP systémy, které jsou na tomto
principu postaveny. Priklad lze ukazat na ucetnim softwaru Pohoda od spolecnosti
Stormware. Tento produkt je nabizen ve tfech radach (Stormware 2014a). Ke kazdé
z fad Ize dokoupit dopliikky (moduly) a tim si doladit zakoupeny produkt podle svych
pozadavkd, piikladem miiZe byt doplnék POHODA PZD (Stormware 2014c). Tento
doplnék Stormware (2014d) prezentuje jako nastroj pro podnikové zpracovani dat
z vice pobocek.

vvvvv

ktera je dle mého nazoru pricinou pojmového chaosu podnikovych informacnich
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systémi. Zakladni fada Pohoda pouziva technologii file-server, ktera pracuje s daty
uloZenymi ptrimo v pocitaci, kde je software naistalovan (Stormware 2014b).

Nesitova varianta

1 uzivatel

Sitova varnianta

1. uzivatel 2. uzivatel

Obr. 7 Technologie file-server
Zdroj: Stormware 2016b

Nasledujici dvé rady (Pohoda SQL a Pohoda E1) oznacuji za spouStéce jiz
zminovaného pojmového chaosu, protoze vyuzivaji technologii klient-server a to je
piesné ten prvek, ktery umoznuje vznik ERP systémi. Pri vyuziti technologie klient-
server jsou data uloZena na databdzovém serveru Microsoft SQL, ktery zajiStuje
spravu dat, operace sdatabazi a fyzicky pristup kdatabazovému uloZisti
(Stormware 2014b).
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1. uZivatel 2. uzivatel

Obr. 8 Technologie klient-server
Zdroj: Stormware 2016b

Z prechoziho vyplyva, Ze mizeme podnikové informacni systémy rozdélit na
komplexni ERP feSeni a samostatné specializované ekonomické softwary napriklad
ucetni software. PricemZ nékteré specializované softwary lze implementovat do
ERP.

2.5 Pokladni systémy a skladova evidence

Pro podniky, které nejsou vyrobni a zabyvaji se hlavné prodejem zboZi kone¢nému
zakaznikovi, jsou pokladni systém a skladova evidence stéZejnimi body celého
procesu prodeje. Potiebuji mit co zakaznikovi prodat a jak prodat.

2.5.1  Pokladni systém

Pokladna je tak samoziejmou véci v kazdodennim Zivoté kazdého z nas, Ze je Casto
opomijenym prvkem. Tento skvély vynalez byl zrozen ze zoufalstvi jednoho
obchodnika. James Ritty byl provozovatel restaurace v Ohiu, a i kdyZ byl uspésny,
diky neprehlednému systému placeni ztracel velké mnoZstvi trZeb. Proto se rozhodl
to zménit a tak vznikla vroce 1879 prvni patentovana registratni pokladna
(Woodward, 2016).

Tento velky vyndlez, jak uvadi Autorka Woodward (2016), neziistal bez
povSimnuti a tak vznikla spole¢nost National Cash Register Company, ktera rozjela
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vyvoj registracnich pokladen. Vyvoj pokladen se s vynalezem mikrocipu v 70. letech
minulého stoleti rozdélil na dvé vétve:
e ECR (Electric Cash Register) pokladny - béZné pokladny
e POS (Point-Of-Sale) terminaly - pokladny s moZnosti napojeni na
databazi ERP systému

Z rozdilu mezi POS terminalem a registra¢ni pokladnou vyplyva jednoznacna
potfeba nahradit béZné pokladny za POS terminaly, pokud chce podnik
implementovat ERP feSeni. V Ceské republice je pod terminem POS terminal
oznacovan pristroj na akceptaci platebnich karet (platebni terminal), ktery lze
pronajmout u bankovnich instituci (Ceska spotitelna 2016). Druhou stranou mince
je anglicka terminologie, kterd pojem vnima tak, jak bylo definovano autorkou
Woodward vyse. Diikazem je nazev produktu POSFlow spole¢nosti WN CZ Retail
Solutions s.r.o. (nastupnicka spolec¢nost spolec¢nosti Datec Retail Systems a.s.), ktery
piedstavuje pokladni software pro maloobchodniky se specializovanym prodejem
(Wincor Nixdorf 2016). Tato skutecnost miize vést ke zmatku pti hledani informaci
o produktech, a proto je dobré si na ni dat pozor.

Vyhody POS oproti klasické registracni pokladné uvadi i Romana Stranska
(2000), pocita mezi né hlavné moznost programovatelnosti a schopnost pruzné se
prizpasobit legislativnim zménam. Tato flexibilita umozZiiuje lepSi zhodnoceni
investice. Mulacova (2013, s. 364) vidi i dal$i vyhody jako je dokonaly prehled o
stavu zasob ve skladu, piehled o trzbach, prehled o prodejnosti jednotlivych druht
zbozi, urychleni prodejniho procesu, zlepSeni kvality obsluhy zdkazniki, sniZeni
chybovosti zaméstnanct, lepsi kontrola nad zaméstnanci, monitoring frekvence
prodejl v ramci dne, tydne ¢i roku a snadny pievod dat do ucetnictvi.

Mulacova (2013, s. 363) popisuje POS jako centralni zdroj informaci. Pokladni
systémy musime chapat jako celek skladajici se kromé pokladny také z ctecky
carovych kddi, databaze ERP, ze které se cerpaji informace o produktech, cenach a
stavu zboZi ve skladu. Dale autorka uvadi funkce, které by mél POS spliovat a to
napiiklad automatické odecteni slev, upozornéni na pravé probihajici akci, moZnost
opravy pripadnych chyb zplisobenych pokladni nebo chybnym zanesenim informaci
do databaze nebo volbu dokladu (zjednoduSeny danovy doklad, béZzny danovy
doklad, faktura).

2.5.2 Skladova evidence

Skladovani zasob je kazdodenni soucasti chodu podniku. Zasoby umoZnuji spravny
pribéh procesti, prekonat casovy, geograficky nebo technologicky nesoulad a kryji
nepredvidatelné i predvidatelné vypadky v dodavkach (Kubickova 2015). Na
druhou stranu, v zdsobach se vaze volny kapital a proto je nutné optimalizovat vysi
zasob. Na vyreseni této problematiky vzniklo mnoho teorii, jednim z ptikladi mtize
byt japonska metoda JIT (Just-in-time), ktera zasoby zcela minimalizuje. Material,
ktery byl doruc¢en dodavatelem, je ihned spotfebovan. Tim se metoda JIT stava
extrémné naroc¢nou na koordinaci a spolehlivost dodavateld (Management Mania
2013).
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Technologicky pokrok, stejné tak jako v jinych oblastech podnikani, umoznil
vznik softwarli, které pomahaji nejen s optimalizaci zasob. NejvyspélejSim
produktem, ktery lze nyni na trhu najit, jsou WMS (Warehouse Management
System) informacni systémy, ty ridi a kontroluji vSechny cCinnosti ve skladu
v realném ¢ase (Suran 2010). Sklad pouZivajici WMS autor Suran (2010) oznacuje
jako rizeny sklad, jehoZ zakladnim prvkem je jednoznacna identifikace zboZi,
manipulacnich jednotek a lokaci ve skladu.

Identifikaci usnadniuji dalsi technologie, prevazné ¢arovych kédu napriklad
SSCC (Serial Shipping Container Code), ktery vyuZiva Siroce rozsirenou technologii
¢arovych kéd inovativnim zpiisobem, av§ak nastupuji i dal$i technologie jako cenové

WMS je napojen na ERP systém a tak v redlném case dopliiuje informace do
databaze, které miizou byt okamzité pouZzity v jinych modelech systému napriklad
na pokladné. Nezbytnou soucasti rizeného skladu je mapa skladu, kazdé zbozi ma
specifické naroky na prostor ¢i skladovaci podminky a tak je vhodné rozdéleni
klicCovym prvkem pro usnadnéni a urychleni prace. Systém tuto mapu je schopen
navrhnout diky zadanym udajim o zboZi jako je velikost, vaha nebo skladovaci
teplota (Surafi 2010).

Diilezitou soucasti rizeného skladu je hardware umoziujici nacitani informaci
o0 zbozi do systému. ZaleZi na technologii, ktera se ve skladu pouZiva, miiZe se jednat
o CteCky carovych kodi nebo RFID ctecky. Vyvoje v této oblasti se udava smérem
maximalné pohodlného a jednoduchého uZivani, tak aby se snizila chybovost
skladnikii a zvysila se jejich efektivita a rychlost. Ptikladem jsou tzv. wearable
terminaly, které skladnik nosi na predlokti, coZ mu umoziuje mit volné obé ruce a
zaroven mit ¢tecku neustale v pohotovosti. V posledni dobé se zaina rozsirovat i
technologie hlasového rozpoznavani (voice recognition). Komunikace se systémem
probihd pomoci nahlavni soupravy se sluchatky a mikrofonem. Terminal prevadi
pokyny od WMS na hlasové a skladnikovi pokyny pievadi na data pro WMS. Ret¢ je
pro clovéka nejprirozenéjsi zplisob komunikace a tak se cely proces zefektiviiuje
(Prihoda 2015).

Terminaly slouZi i pro zadavani pokynt, naptiklad ukazuji nejkratsi cestu ke
zboZi. Proto jsou casto prenosné, nebo jsou pifimo integrovany do manipulac¢ni
techniky (napriklad vysokozdvizného voziku). Také WMS ridi vychystavani zbozi,
diky vloZenym udajim o zboZi je schopen co nejefektivnéji napldnovat sloZeni
palety. Tézké a velké poloZzky zadava k vychystani jako prvni a aZ poté lehké a
kirehké kusy (Suran 2010).

Velkym pomocnikem je WMS pri inventuie, kde odpadava papirovani a
manualni s¢itani kust, ale vSe probiha pomoci Ctecek a systému. Tim se sniZuje
chybovost, zvySuje efektivita a rychlost. Diky tomu lze provadét snadno i kontrolni
inventury béhem roku. Posledni vyhodou WMS, kterou Surafi (2010) zmiiuje je
kontrola skladnikii a sledovani jejich vykonu. To usnadiiuje rozhodovani o sniZovani
¢i zvySovani poctii zaméstnanctli nebo piidélovani odmér.
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3 Vlastni prace

Poznatky uvedené v teoretické ¢asti chci pouzit na zpracovani vlastni prace, ktera je
zamérena na vybér vhodného pokladniho a skladového softwaru od kvalitniho
dodavatele pro konkrétni podnik. Aby byla volba co nejlepsi, budu se ridit
doporucenymi postupy autori (napt.: Basl, Sodomka). To zahrnuje zpracovani
situacni analyzy a pomoci vysledki analyzy provést volbu dodavatele konkrétniho
systému pomoci metody scoring modelu. Vzhledem k rozsahu prace se nebudu
zabyvat kompletni implementaci systému do podniku, ale pouze Casti analyza a
vybér informacniho systému spole¢né s vhodnym implementa¢nim partnerem.

3.1 Charakteristika podniku

Vybér dodavatele jsem se rozhodla modelovat na velkém podniku. Jedna se o
maloobchodniho prodejce s elektronikou, ktery nabizi sit kamennych pobocek po
celé Ceské Republice. Prodejny jsou doplnény o e-shop, ktery nabizi rozsiteny
sortiment zboZi a je propojen s kamennymi pobockami, které funguji jako vydejni
misto a zaroven i nabizi své skladové zasoby jako zbozi ihned k odbéru. Tento
fetézec je dcerinou spoleCnosti slovenské spoleCnosti, ktera se zabyva stejnym
oborem. Diky geografické blizkosti Ceské Republiky a Slovenské Republiky, téméf
nulové jazykové bariéte a velmi podobné kulture lze ¢erpat z tohoto vztahu nékteré
vyhody napfriklad sjednoceni centralniho skladu.

3.2 Situacni analyza podniku

Prvnim krokem pro uspésnou volbu optimalniho podnikového informacniho
systému je zpracovani situacni analyzy podniku. Ta pomtiZe vedeni podniku ujasnit
si pozadavky na informacni systém vyjasnit omezeni a urcit mozZné dopady
ucinéného rozhodnuti na podnik.

Vzhledem k rozsahu prace je analyza vnéjsiho i vnitifniho prostifedi pomoci
metod McKinsey 7S, PEST analyza a Porteriv model péti konkurenénich sil
podrobné popsana v priloze A. Zde uvadim pouze SWOT analyzu, ktera poznatky
z pouZzitych analytickych metod pouZiva pro formulaci silnych a slabych stranek
podniku a prilezitosti a hrozeb, které na podnik ¢ihaji v okolnim prostredi.

3.2.1 SWOT matice

SWOT matice je nastroj, ve kterém vyuziji objevenych poznatki piredchozich analyz.
Dilezité je vybrat z nalezenych informaci ty, které jsou pro podnik klicové. Velkou
roli pti vybéru klicovych informaci hraje divod, pro ktery se SWOT matice vytvari.
Nemusi totiZ slouZit pouze pro situacni analyzu podniku jako celku, je vhodna také
pro rozhodovani v dil¢ich oblastech, jako je pravé volba nového podnikového
informacniho systému.
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Nalezené silné i slabé stranky, prilezitosti i hrozby vyuziji pro stanoveni
potiebnych kritérii k volbé vhodného podnikového systému. Ten totiz miize
odstranit nékteré slabé stranky, vyuzit prileZitosti a silnych stranek a snizit riziko
hrozeb.

Silné stranky

Diilezitou silnou strankou je fakt, Ze podnik je silnou spolecnosti s urcitou
historii na trhu a jiZ vybudovanou siti prodejen. Po odkoupeni podniku materskou
spolecnosti, ktera ma ambice se stat nejsilnéjSim prodejcem elektroniky ve Stredni
Evropé, ziskal podnik silného partnera. Matefskd spole¢nost miize podniku
poskytnout jak kapital tak hlavné zkusenosti a know-how, pomoci kterého se podnik
miZe dostat z Cervenych &isel. Siroka zakladna zakazniki je dal$i silnou strankou,
ze které lze Cerpat vyhody.

Dobie vybudovany motivacni systém zaméstnanci povaZzuji za néco, co dokaze
podniku zlepsit sviij hospodaisky vysledek. Pokud podnik dokaze vytesit ostatni
problémy, které jej trapi, miliZe se zacit motivacni systém lépe projevovat.

Slabé stranky

Hlavnim nedostatkem podniku vidim Spatnou situaci se zaméstnanci. Vysoka
fluktuace, Spatna organizacni struktura a ne zcela UspéSny management Skodi
podniku nevhodnymi lidmi, ktefi jsou komunika¢nim kanalem mezi podnikem a
zakaznikem. Zastaraly podnikovy informacni systému tuto situaci jeSté podporuje,
protoZe znepiijemnuje praci zaméstnancim a omezuje podnik v rozvoji inovaci.
Stary pokladni systém nepodporuje vérnostni program pro zakazniky, ktery je dnes
jiz samozrejmosti. Pi{jem a vydani zboZi ze skladu je zbytecné sloZité, nékteré
procesy umi soucasné systémy zautomatizovat a uSetrit tim cas.

Z téchto slabin vyplyva dalsi slabina a to je nizka spoluprace pracovnikii mezi
sebou. Pokud je na pracovisti pracovni tym a ne pouhda skupina, je celd prace
mnohem efektivnéjsi a miize prinaset i spoustu vyhod pro vyssi management
podniku. Zaméstnanci, ktefi jsou spokojeni a zalezi jim na podniku, pro ktery
pracuji, radi prispéji svymi napady jak cokoliv v podniku zlepsSit. Coz mize
vyznamné urychlit feSeni slabych mist v podniku nebo snizit ndklady na opravu
vzniklého problému.

Dalsi pirekazkou, které brzdi ¢innost podniku je zastaralé vybaveni prodejen,
hlavné pocitaci a jejich periferif jako jsou tiskarny. Zaprvé staré vybaveni prodejny
nepisobi dobie na zdkazniky, coZz plati dvojnasob v prodejné s elektronikou.
Zadruhé to zpomaluje a znepiijemnuje praci zaméstnanciim a tim se prohlubuji uz
tak rozsahlé personalni problémy.

PrileZitosti
Velkou prileZitosti, kterou momentalné trh nabizi je oZiveni ekonomiky po
krizi, které je doprovazeno i velmi nizkymi trokovymi sazbami, stabilnim klicovym

ménovym kurzem EUR/CZK a nartst disponibilniho dichodt obyvatel. VSechny
tyto skutec¢nosti miize podnik velmi dobie vyuzit ve svij prospéch. OZziveni
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ekonomiky a nartist disponibilniho diichodu domacnosti zvysSuje chut utracet, pro
podnik by mélo byt jednodussi ziskat zakazniky. Nizké irokové sazby miizou zvysit
prodeje drazsich kusii zboZi, protoZe podnik spolupracuje s dvérovymi
spole¢nostmi a nabizi vyrizeni splatek pfimo na prodejné pri prodeji. Levnéjsi uvér
miiZe podnik vyuZit i sdm pro sebe napiiklad pro investici do nového podnikového
informacniho systému nebo revitalizaci vybaveni prodejny.

Zmény v zivotnim stylu obyvatel také napomahaji podniku ke zvySeni trzeb.
Pocet televizorii a pocitaci v jedné domacnosti se zvySuje, coZ je jasnym diikazem
vysokého zajmu zakaznikl o produkty, které podnik nabizi. SniZeni véku, kdy déti
zactinaji pouzivat a vlastnit mobilni telefony, podporuje nartist poc¢tu téchto zarizeni
v domacnosti.

Zajem populace o elektroniku dokazuje také prudky vyvoj novych technologii.
Novinky na trh prichazeji kazdy mésic. To co bylo pred par lety technologie
dostupnad pouze pro armadu nebo nejbohatSi vrstvu obyvatel se stdva béZnou
soucasti spotrebniho zboZi. Pro podnik je tak diileZitym tikolem sledovat novinky na
trhu a analyzovat zajem o né. Diky tomu miiZe zavcas aktualizovat sviij sortiment a
ziskat tak konkurenc¢ni vyhodu.

Hrozby

Z pohledu socidlniho prostredi podnik ohroZuje nizkd nezaméstnanost, ktera
silné omezuje moznosti ziskat potiebné zameéstnance a komplikuje vybér mezi
uchaze¢i. Podnik zaméstniva velké mnozZstvi brigddniki, hlavné zrtad
vysokoskolskych studentti, ¢imz vznika citlivost podniku na generacni viny, které
jsou béZnym jevem. Posledni hrozbou spojenou se zaméstnanosti je starnuti
obyvatel, poCet mladych ve spolecnosti klesd a klesat pravdépodobné i bude
v priStich letech. Podnik se stouto skutecnosti musi vyrovnat a to jak v ramci
zaméstnanosti, tak i v prizptisobeni nabidky strasim zakaznikim.

Prudky rozvoj technologii nabizi kromé prilezitosti i hrozby, které podnik
ohrozuji. Konkrétnim ptikladem je vyuzivdni novéjsi technologie primym
konkurentem. Jedna se o elektronickou vyménu dat (EDI) usnadnujici komunikaci
mezi dodavatelem a odbératelem, pro konkurenta prinasi tato technologie
zjednodusSeni prace a moznost zlepsSeni vztahu s dodavateli. Rozsifeni mobilniho
sité umoznujici pripojeni na internet v podstaté kdekoliv dava moznost zakaznikiim
snadno porovnavat zboZi v porovnavacich nebo si prohlédnuté zboZi v kamenné
prodejné zakoupit levnéji u konkurence. Tim se zvySuje tlak na dobrou propagaci,
zlepSeni sluZzeb a zatraktivnéni nabidky natolik, aby se minimalizoval pocet
ztracenych zakazniki.

Snadny pristup k informacim Uzce souvisi s mnozstvim a silou konkurenti.
Odvétvi ve, kterém se podnik nachazi, je nasycené a konkurencni boj je tvrdy.
Zakaznik si miize vybrat z dostatecného mnozstvi kamennych prodejen a mnohem
vétsiho poctu internetovych obchodti. Mimo podniky zamérené Cisté na elektroniku
si musi zkoumany podnik davat pozor i na internetové obchodni domy, které
nabizeji extrémné Siroky sortiment zbozi od détskych plen pres automatickou
pracku aZ po pneumatiky pro osobni automobily.
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Hrozba ¢iha i ze strany dodavateli. Pokud se jedna o dodavatele dodavajiciho
velmi Zadané zboZi, ziskava tim velkou vyjednavaci silu. Pro podnik je zbozi od
takového dodavatele Zddanym doplnénim sortimentu, protoze laka velké mnozZstvi
zakaznikl. Podnik se musi s moci dodavatele vyrovnat co nejlépe a dobie zvazit
podminky, které jsou pro néj jesté prijatelné a které jiz ne. Kdyby pfrilis horliveé trval
na spolupraci s dodavatelem i pres nevyhodné podminky, mize byt tato dohoda
prodélecna.

Tab. 3 SWOT matice

Silné stranky Slabé stranky
Vybudovana sit’ prodejen po CR e Slabé sdilené hodnoty podniku
Silna matefska spole¢nost nabizejici (e Nekvalitni management podniku
potirebny kapital a zkuSenosti e Zaméstnanci nejsou tym, ale pouha
Vybudovana zakladna zakazniki skupina
Motivujici systém odmén e Zastaraly podnikovy informacni systém i
zaméstnanci vybaveni prodejny (PC)

PrileZitosti Hrozby
Ekonomika se vzpamatovala z krize |e Silna konkurence v kamennych
Trendy v Zivotnim stylu spolec¢nosti prodejnach i internetovych
Prudky vyvoj stale novych e Nizka nezaméstnanost
technologif a produktl e Vyskyt dodavateli se silnou vyjednavaci
Nizké urokové sazby moci

e Snadné vyhledavani alternativ

e Konkurent disponuje novéjSimi
technologiemi (EDI)

e Starnuti obyvatel

e (itlivost na generacni viny

Na zakladé poznatki zjisténych situacni analyzou doporucuji podniku aktualizaci
pokladniho systému a skladové evidence. Je dilezité zvazit, zda bude pro podnik
vhodnéjsi cely systém nahradit novym anebo soucasny software pouze aktualizovat
na nejnovéjsi verzi.

Soucasny systém ElGuide neumoZnuje podniku vést databazi vérnostnich
zakaznikd, ze které by se snadno ziskavaly data nactenim karticky zakaznika a také
by se nova data do databaze ukladaly. Navic grafické rozhrani programu pripomina
spiSe prikazovy radek nez intuitivni a snadné ovladani, coZ prodluZzuje dobu
potiebnou na zauceni novych zaméstnanct.

Soucasné skladové evidenci SAP, chybi moZnost sparovani objednavky
s nactenym zboZim pfi prijeti. To zvySuje riziko selhani lidského faktoru a neimérné
prodluZuje dobu nutnou pro prevzeti nového zboZi na sklad. Ani dratové ctecky
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¢arovych koéda nevyhovuji praci ve skladu, protoze vyznamné omezuji dosah
skladnika pti nacitani zboZi do systému.

3.3 Vybér dodavatele

Situa¢ni analyza, kterou jsem provedla, mi pomtzZe pti stanoveni diilezitych kritérii
pro vybér dodavatele a konkrétniho pokladniho systému a skladové evidence. Pied
samotnym hrubym a jemnym vybérem mezi jednotlivymi vhodnymi softwary, které
muzeme na ¢eském trhu najit, sestavim kontextové diagramy pro pokladni systém
a skladovou evidenci. Diivodem tvorby diagramu je uvédoméni si vSech vazeb
s okolim a terminatort, se kterymi bude systém komunikovat. Programatofti tento
nastroj pouzivaji pri tvorbé novych softwaru a dale s diagramem pracuji pfri
dekompozici jednotlivych procesti pro snadnéjsi tvorbu algoritmi.

3.3.1 Kontextovy diagram pokladniho systému

Kontextovy diagram pro pokladni systém se sklddd zjednoho procesu, ktery
reprezentuje analyzovany systém. Také kontextovy diagram obsahuje externi entity
(terminatory), kterymi jsou pokladni, banka, management, Gc¢tarna, sklad a externi
bezpecnostni sluzba.

Pokladni

vvvvvv

systému neboli terminatori. Pokladni a pokladni systém spolu komunikuji po celou
dobu provozu prodejny. Zakladnim typem komunikace je scan zboZi, pomoci ¢tecky
carovych kodi nacte obsah nakupu, systém pokladni odpovi cenou nakupu.
Pokladni musi systému sdélit i dalsi informace o nakupu jako je zpisob platby.
Zakaznik miiZe platit hotové, kartou nebo nékterou z akceptovatelnych poukazek.
Diky tomu dokaZe systém odpovédét poCtem potiebnych poukazek nebo zbyvajici
¢astkou k tthradé. Vstupem vloZenym pokladni mohou byt i informace o zakaznikovi
pri zakladani vérnostni karticky nebo jeji naCteni pokud si ji zdkaznik jiz zaloZil. Pri
kazdém nakupu je prvnim krokem nacteni ID zaméstnance, tato informace slouzi
pro reporty, které vyhodnocuji vedouci oddéleni a vedouci prodejny. Vystupem
systému je tisk uUctenek, zobrazeni informaci o vérnostnim zakaznikovi nebo
formular pro zaloZeni nové vérnostni karticky.

Banka

Komunikace mezi bankou a pokladnim systémem probiha prostfednictvi terminalu
pro akceptaci platebnich karet. Podnik jiz delSi dobu pouziva novéjsi terminaly,
které umoznuji zdkazniklim i platbu bezkontaktni kartou. Pri platbé kartou systém
zada poZadavek bance na zjiSténi stavu uctu zakaznika, zda neprekrocil denni ¢i
tydenni limit a jestli ma dostate¢ny zlstatek pro uskutecnéni transakce. Po ziskani
odpoveédi nasleduje samotna transakce.
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Management

Management, v tomto piipadé vedouci prodejny a vedouci oddéleni pokladen, mliZe
vyuzivat dat, ktera systém ziskava a vyhodnocuje a pouzit je pro tvorbu reportd.
Reporty mohou slouZit jako informace potfebné pro ohodnoceni prace podrizenych
nebo celkového vysledku oddéleni. Také mohou byt pouzity pro hledani vzniklych
chyb. Data z pokladniho systému lze vyuZit i pro rozsahlejSi reporty pro vyssi
management. Ten data bude vyuzivat spi$e globalné v ramci vSech pobocek v CR.

U¢tarna (ERP)

Aby se usnadnil proces zadctovani vSech ucetnich operaci mezi, které bez pochyby
prodej zbozi patii, musi systém komunikovat s uctarnou. Presnéji feceno s icetnim
programem, ktery podnik vyuziva a to je Microsoft Dynamics AX (Axapta). Mimo to
je nutné uchovavat a postupné zasilat k archivaci vSechny uctenky, které se vidy
tisknou ve dvou vyhotovenich.

Podnik ptijima i platbu eury ¢imZ usnadnuje nakup zahrani¢nim zakaznikdm i
slovenskym vysokoskolskym studentlim. Aby mohl pokladni systém prevést ¢astku
z Ceské koruny na eura, potrebuje védét aktualni sménny kurz. Ten pottrebuje i
uctarna a proto muze zasilat aktualni kurz do pokladniho systému.

Sklad (ERP)

Prodej zboZi znamena ubytek skladovych zasob, pokladni systém proto nutné musi
komunikovat se skladovou evidenci. Pokladna a sklad spolu nekomunikuji pfimo, k
tomu slouZzi ERP, které je jadro celého podniku. Zde jsou shromazdény vSechna data,
taky aby je mohly vyuZivat vSechny casti podniku pro svoji potrebu. Zkoumany
podnik pouziva ERP systém od spolecnosti SAP, pokladni systém musi byt schopen
s timto softwarem komunikovat.

Pri nakupu velkych kusti zbozi jako jsou lednice, si zakaznik vyzvedava zbozi pfimo
ze skladu. Vydejnimu mistu pro prevzeti zboZi se rikd pick-up. Aby se zamezilo
opusténi nezaplaceného zboZi zprodejny, zakaznik zboZi nejprve zaplati na
pokladné. Po zaplaceni pokladni systém zasle pozadavek na nachystani konkrétniho
kusu zbozi a tim dava skladnikiim povoleni k vydani zbozi.

Externi bezpecnostni sluZzba

Externi bezpecnostni sluzbou je myslena firma zajist'ujici svoz hotovosti z pokladen.
Pojistovny nikdy nepojistuji hotovost ponechanou na prodejné proti kradeZim. Pri
dennich trzbach v fadech sta tisicti se jedna o opravu vysoké riziko, a proto je nutné
hotovost ukladat na bankovni UCet. Predstava pokladni, kterda nese batoh plni
bankovek na nejblizsi pobocku banky, je spiSe komicka nez redlna. Z tohoto diivodu
se o prevoz trZeb z prodejny do banky stara specializovana firma, ktera ma vhodné
prostredky a vyskoleny persondl s dodatecnym vybavenim na ochranu hotovosti i
vlastni osoby. Penize jsou prevazeny v obrnéném vozidle posadkou vybavenou
stfelnymi zbranémi a nepristielnymi vestami.
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Svoz hotovosti se musi objednavat podobné, jako se objednava svoz balikl u
logistickych spolec¢nosti typu PPL. Pfed samotnym svozem musi byt hotovost
nachystana do specialnich obalek a opatfena potrebnymi informacemi.

Pokladni
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Obr.9 Kontextovy diagram pokladniho systému

3.3.2 Kontextovy diagram skladové evidence

Kontextovy diagram pro skladovou evidenci se sklad3, stejné jako u pokladniho
systému, z jednoho procesu, ktery reprezentuje analyzovany systém. Dale
kontextovy diagram obsahuje terminatory skladnici, prodejci, pokladna, Gctarna,
management a logistika.

Skladnici

Pracovnici skladu maji na starost vydej a piijem zboZi, proto musi zadavat informace
o pohybu zboZi do skladové evidence. Prijem se zadava pfri prijezdu nového zbozi.
Velkym usnadnénim piebirky zboZi je specializovana c¢tecka ¢arovych kodi, ktera
dokaZe bezdratové komunikovat se skladovou evidenci a je vybavena malou
obrazovkou zobrazujici zakladni udaje o zboZi a objednavce. Po nacteni veSkerého
zboZi systém sparuje objednavku se skutecné dorucenym zbozim a zobrazi chybéjici
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nebo chybné zaslané zboZi. Takové chyby se musi reSit ihned, aby nevznikly
pochybnosti o ztraté zboZi. Vystupem systému, ktery skladnici potiebuji ke své
praci, jsou informace o stavu skladovych zasob.

Pfi prodeji velkého kusu jako jsou lednice nebo pracky, probiha vydej zbozi
zdkaznikovi primo ze skladu. Skladnik po zaplaceni zboZi na pokladné dostane
hlaSku ze systému o nové zadosti na vydej. Nez se zakaznik presune i se svym
automobilem na misto vydeje (pick-up), skladnik nachystd pozadovany kus. Po
fyzickém predani zboZi, které je potvrzené podepsanym protokolem, skladnik
odepiSe ze systému vydany kus. Vydejka je pred chystana zZadosti na vydej, tudiz
staci potvrdit posledni krok procesu.

Prodejci

Na prodejni plose jsou k dispozici pocitace, které slouzi jako informac¢ni bod pro
prodejce. Také tyto pocitace pouzivaji pro pied chystani objednavky. Diivodem
pouzivani systému prodejci, je prirazeni ID prodejce ke konkrétnimu prodeji, coZ
umoziuje managementu mit kontrolu nad praci prodejcti a prisuzovat jim odmény
dle dosazenych vysledki. Timto zplisobem se chystaji i objednavky na zbozi, které
neni k dispozici pifimo a prodejni ploSe jako jsou mobilni telefony, laptopy nebo bila
technika.

Prodejce komunikuje se skladovou evidenci hlavné prohlizenim skladovych
zasob, vytvoreni nové objednavky, ktera je prenesena na pokladnu a pri vkladani
nového vérnostniho zakaznika do databaze.

Pokladna (ERP)

Jde o presné opacny vztah, jako jsem popisovala v kontextovém diagramu
pokladniho systému. Skrz ERP systém SAP komunikuji pokladni systém a skladova
evidence pri tvorbé Zadosti o vydej zboZi, pri zméné skladovych zasob at' uz se jedna
o prodej nebo prijem nového zboZi a navzdjem sdileji dilezité poznamky
k jednotlivym kustim jako je naptiklad posledni vystaveny kus nebo sleva za drobné
poskozeni.

Uétarna (ERP)

Podnik je povinen vést si ucetnictvi, které vérné zobrazuje situaci v podniku.
Informace o zasobach jsou tak pro uctarnu velmi dileZzité, navic je podnik povinen
alesponl jednou ro¢né provést inventuru. Propojeni skladové evidence a ucetniho
programu umoznuje velké usnadnéni celého procesu. Sklad poskytuje data
prostrednictvim skladové evidence ERP systému SAP a ten jej nabizi ucetnimu
softwaru Axapta pro dalsi zpracovani.

Management

Skladova evidence skryva podstatné informace, které miize management podniku
vyuzit pro zlepSeni. Zasoby jsou diilezité pro vyrovnani casového nesouladu mezi
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prodejem zboZi a jeho dodanim, Na druhou stranu prilis velké zasoby vazou podniku
kapital, ktery miize byt vyuzit pro jiné, prinosné;jsi ucely.

Podnik chce docilit automatického objednavani zbozi, které velmi usnadni
praci zaméstnanclim na prodejné. Kazdy produkt ma nastaveny limit maximalni a
minimalni pocet naskladnénych kusli na prodejné. Po pirekroceni spodniho limitu
zasob se automaticky vytvori a odeSle objednavka, ktera doplni zboZi do
maximalniho limitu.

Automatické objednavani vSak neni natolik inteligentni, aby si dokazalo poradit
svykyvy trhu. Takovym vykyvem mizZe byt abnormalné vyssi poptavka po
konkrétnim modelu chytrych hodinek v zeleném provedeni a abnormalné nizka
poptavka po cerveném provedeni. Poptavka je v tomto pripadé€ pro systém zcela
nepochopitelnd a je Ukolem managementu a hlavné nakupniho oddéleni, aby pomoci
dat nashromazdénym v ERP zménili nastaveni limit@. K tomuto tcelu slouzi reporty
skladové evidence, které mohou odhalit oblibenost jednotlivého zboZi a dokonce
jeho barevnych variant u zakaznikd.

Kromé reportii je nutna pro toto rozhodnuti jista davka zkuSenosti, odhadu a
Vanoce, které jsou pro podnik nejproduktivnéjsi ¢asti roku. BéZné stanovené limity
pro zbytek roku by nestacily na pokryti enormné zvySené poptavky v obdobi Vanoc.
Navic ani dodavatelé nemusi byt schopni dodavat zbozi v standartnich lhiitach jako
béhem roku.

Logistika

Sklad prodejen objednava zboZi z centralniho skladu, ktery je spolecny pro
mateiskou spolecnosti i zkoumany podnik. Centralni sklad se nachazi na Slovensku.
Toto teSeni ukryva prinosy i nevyhody, podstatné je si skutecnost uvédomit a
prizplsobit tomu vybér skladové evidence. Skladové zasoby centralniho skladu by
mély byt pro prodejny viditelné a i celkové systém centralniho skladu a skladu na
jednotlivych prodejndch by mély byt propojeny. Vzijemnd komunikace
prostrednictvi ERP usnadni tvorbu objednavek, planovani doruceni, reklamaci
Spatné zaslaného zboZzi nebo poskozenych kusi a sbirani dat o zbozi.

Doprava je vtomto piipadé samostatnou kapitolou. Pro sniZeni nakladl se
doruceni planuje pro vice prodejen naraz, tak aby se co nejlépe naplnila kapacita
dopravniho prostredku a co nejvice zmensSila ujeta vzdalenost. Tento proces ma na
starost zcela jiny software, ale data ze skladové evidence jsou potrebné pro
planovani.
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Obr.10  Kontextovy diagram skladové evidence

3.3.3 Hruby vybér

Kontextové diagramy obou podnikovych systémi odhalily velké mnoZstvi dalSich
informaci, které je nutné zohlednit pri volbé konkrétniho softwaru a jeho
dodavatele. Dohromady se situac¢ni analyzou jsem nasbirala velké mnozstvi
informaci, které mi pomohou rozhodnout, jaké z nabizenych reSeni na trhu nejlépe
splni poZadavky podniku,

Pri sbirani téchto vSech dat pro ucinéni rozhodnuti o porizeni nové skladové
evidence jsem zjistila, Ze diky sou¢asnému stavu podniku bude nejlepsi variantou
aktualizace stavajici skladové evidence. SAP kromé ERP sytému dodava i rtzné
moduly, které skvéle spolupracuji s jadrem systému (ERP). Vzhledem k tomu, Ze
podnik skladovy modul jiZ pouZiva, jen je zastaraly, staci koupit aktualni verzi
tohoto modulu a pripadné udélat upravy, které doladi software presné dle
pozadavkd podniku. Aktualizaci softwaru se kromé porizovaciho nakladu znac¢né
snizi i naklady na zaskoleni zaméstnanct a zrychli se cely proces implementace.
Proto se dale budu zabyvat pouze volbou pokladni evidence.
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Vbézné praxi se funkcni a nefunkéni poZadavky stanovuji pred tvorbou
kontextového diagramu, vzhledem k upravenému vyuZiti v této praci jsem postup
otoCila. Prevraceny postup mi umoZnil doplnit kontextovy diagram o nasledujici
seznamy pozadavku. Ty pouziji pfi stanoveni kritérii pro vybér vhodného softwaru.

Funk¢ni poZadavky

Podpora vérnostniho programu s mozZnosti ukladani veSkerych dat o
zakaznikovi a jeho ndkupech

Ptihlasovani zaméstnancii pomoci jedinecného ID, uchovani dat o jejich
¢innosti v systému a moznost nastaveni riznych stupni pristupu do
systému

Sirsi moZnosti Gprav pfi platbé zbozi jako je vloZeni slevy, typ platby
(hotové/ kartou/poukazkami), volba typu dokladu na vytiSténi
Pravidelné aktualizace vzavislosti na zméné v legislativé (napf.:
informace na dokladu)

Dostatecné zabezpeceni pred napadenim systému hackery

MozZnost tvorby reportli pro vedouci pracovniky vcetné informaci o
aktivité zaméstnancl

Kompatibilita s ERP systémem SAP a uCetnim programem Axapta
Moznost opravy chybné nactenych polozek ¢i chyb zptsobenych jiz pii
vkladani dat o zboZi do systému pfi zalistovani

Automatické upozornéni na casové omezené akce ¢i dilezité informace
o zboZi jako je posledni vystaveny kus

Nefunk¢ni pozadavky

Prehledné grafické prostredi programu

Intuitivni ovladani, které usnadnuje zauceni novych zaméstnancd, kteri
jsou Casto s nizs§im vzdélanim nebo se vzdélanim ze zcela jiného oboru
Program zcela v ¢eském jazyce a prizptisoben trhu v Ceské Republice
(legislativa, zvyklosti...)

Architektura program na principu Kklient/server, ktera nabizi
terminalovy pristup pro online propojeni s ERP a zabezpecuje rychlost
a bezpecnost prenosu dat

Moznost prohliZeni archivnich dat i z jinych tcetnich rokt

Podpora vsech standardd elektronické komunikace jako napt. EDI,
XML, XSL, SSL, HTTP, HTTPS aj

MoZnost Sifrovani a elektronického podpisu vSech dat

Dostupnost systému 24 hodin denné 7 dni v tydnu

Cenova dostupnost reSeni véetné nakladli na implementaci, udrzbu,
servis a Skoleni zaméstnanct pro podnik

Na zakladé funkénich a nefunkénich pozadavkl podniku na pokladni systém jsem
pro efektivnéjsi zhodnoceni investice provedla prizkum trhu s témito systémy.
Existuje opravdu velké mnoZstvi softwarovych firem, které se zabyvaji tvorbou POS
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pokladnich systémii. Néktera reSeni se primo zaméruji na konkrétni obory
podnikani, jako jsou restaurace nebo benzinové pumpy. Z toho je patrné, Ze ne kazdy
software se hodi pro kazdy typ podniku. ZaleZi mimo jiné na oboru podnikani a
velikosti podniku.

Béhem hledani jsem nasla dva produkty od dvou dodavatelti, které splnuji
pozadavky podniku a zaroven mé oslovily natolik, abych je zaradila do jemného
vybéru, béhem néjz provedu podrobnéjsi analyzu.

Sabris POS solution

Tento produkt byl navrZen jako modulové reseni pro ERP systém SAP, ktery podnik
pouziva. Diky tomu spliiuje jeden z funk¢nich pozadavkd, ktery je pro vybér klicovy.
Sabris POS solution byl vytvoren spolecnosti Sabris, ktera byla zaloZena v roce 1994.
Kromé spoluprace se spolecnosti SAP, pro kterou vytvareji své produkty, spolecnost
dale spolupracuje i s Microsoft a Opentext. Spoluprace se spole¢nosti Microsoft je
pro podnik velkym prinosem, protoZe to usnadni napojeni pokladniho systému na
ucetnictvi vedené v programu Axapta.

Samotny produkt disponuje moznosti pripojit dllezité prislusenstvi, jako je
Ctecka carovych kodu, platebni terminal ¢i tiskdrna. Také umoznuje spusténi na
specializovanych pocitacich s dotykovym monitorem, které se pro pokladnu
v souCasné dobé vyuzivaji. Prace s dotykovou obrazovkou umoZiuje rozsirit
nékteré moznosti zobrazeni a tim usnadiniuje praci v programu. Sabris POS solution
je kdispozici ve dvou provedenich. Jedno z téchto provedeni presné vyhovuje
podniku v poZadavcich na moZnosti individualizace nakupu kazdého zdkaznika,
jako je platba v eurech, vyplnéni idaji o zdkaznikovi na ictenku nebo platba kartou,
poukazkami, hotové i kombinované.

Spolecnost Sabris myslela pri vyvoji pokladniho systému i na bezpecnost a
plynulost provozu pokladen. Podpora offline reZimu tesi komplikace se spojenim,
které nenarusi plynulost odbavovani zakaznikd, systém si jednoduse data uloZzi a
serveru je zaSle aZ po obnové spojeni. Pokud by se vyskytl specidlni poZzadavek na
pokladni systém ze strany zkoumaného podniku, mlize byt software upraven na
miru. Kompletni ¢eStina je samozi'ejmosti.

POSFlow

Druhy vybrany pokladni systém je od spole¢nosti WN CZ retail solutions s.r.o. Tato
spolecnost se specializuje na velké podniky, pro mensi funguje jejich certifikovany
partner VS computer systems, s.r.o. Stejné jako u predchoziho produktu Sabris POS
solution i tady je dodavatel zaroven vyvojarem, coZ dava dodavateli daleko vétsi
moZznosti pri pripadnych customizacich systému na miru podniku. 20 let zkuSenosti
spolecnosti WN CZ retail solutions vimplementacich systému do podniku jsou
srovnatelné se spolecnosti Sabris.

Program POSFlow byl vytvoren pro maloobchodni prodej. Jako hlavni prioritu
si WN CZ retail solutions urcila snadnou ovladatelnost a udrzbu pokladniho
systému. Vzhledem k zaméreni na vétsi podniky nebyla opomenuta ani bohata
funkcionalita, ktera umoznuje mimo jiné i vérnostni systém, ktery je vyZadovan
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zkoumanym podnikem. Béhem prodeje zbozi systém umoziiuje vybér zbozi vice
zplsoby a to nactenim c¢arového kédu, vyhledani zboZi dle ¢isla produktu nebo
pomoci fulltextového vyhledavani. Systém stejné jako predchozi reSeni podporuje
dotykovou obrazovku, ktera rozSifuje moznosti programu, systém presto dokaze
komunikovat i sjinym hardwarem. Program nabizi i moZnost individualizace
vzhledu, tak aby co nejlépe vyhovoval zakaznikovym predstavam. POSFlow
podporuje platbu hotové, kartou, poukdzkami nebo kombinaci téchto zpiisobti. Ani
platba v cizi méné neni pro systém problémem.

Spole¢nost WN CZ retail solutions si uvédomuje dulezitost kompatibility
pokladniho systému s ERP systémy zdkaznikil a tudiZ komunikace s ERP systémem
SAP neni Zddnym problémem. Ani propojeni s t¢etnim softwarem Microsoft Axapta
neni komplikaci, protoZe se dodavatel nespecializuje pouze na SAP, ale snaZi se
pokryt vétsSinu dostupnych platforem.

Kromé bézné funkce pokladny jako nastroj k platbé zboZi, vinima WN CZ retail
solutions pokladni systém jako zdroj informaci. To lze najit ve funkcich jako
moznost pripojeni druhého monitoru pro zakaznika, zobrazeni statistiky, prehled o
stavu hotovosti na pokladné a o prodaném zboZi nebo rozsahlé informace o zboZi
vCetné obrazki. Nechybi ani manaZerské funkce jako pievod zboZi nebo informace
o ostatnich pobockach.

3.3.4  Scoring model

Abych dokazala co nejobjektivnéji rozhodnout, ktery ze dvou vybranych pokladnich
systému je pro podnik lepsi volbou, pouZiji scoring model popsany v literarni
reSersi. Prvnim krokem je stanoveni kritérii, ktera budu hodnotit a bodové stupnice,
kterou pri hodnoceni pouziji. Pro rozliseni riizného stupné diilezitosti jednotlivych
kritérii stanovim vahy, ty musi po secteni vSech kritérii byt rovny 1.

NiZe uvedena kritéria jsem zvolila s ohledem na provedenou situa¢ni analyzu
podniku a poZadavky na systém. Snazila jsem se o pohled na systém ve vice thlech
pohledu, ke kterému mi pomohl kontextovy diagram, tak abych dokazala lépe
posoudit dileZitost jednotlivych kritérif pti ptrifazovani vah.

Kritéria hodnoceni pokladnich systémii:

1. Kompatibilita: ddlezitym kritériem, vzhledem Kk nutnosti propojeni
pokladniho systému s ucetnictvim Axapta a ERP systémem SAP

2. ZkuSenosti: doba plisobeni dodavatele na trhu spole¢né s mnozstvi
provedenych implementaci

3. Intuitivni ovlddani: usnadiiuje a urychluje zaskoleni zaméstnanci a
sniZuje pozadavky na informatické vzdélani

4. Dodavatel: hodnoceni kvality dodavatele napriklad pomoci referenci
Servis: kvalita a rozsah nabizeného servisu po implementaci

6. Helpdesk: zda je v nabidce dodavatele a v jakém rozsahu
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7. Podpora prisluSenstvi: moznosti pripojeni hardwarového vybaveni
k pokladné jako je tiskarna nebo ctecka ¢arovych kodt

8. Vyhledavani: moznosti hledani zboZzi v systému kvili informacim nebo
nacteni zbozi jinym zplisobem neZ pomoci ¢arového kédu

9. Casova naro¢nost implementace: jak dlouho bude trvat implementace
systému do podniku a jeho pripadna customizace

10. Bezpecnost: podpora Sifrovani, offline reZim pokryvajici vypadek

spojeni se serverem

Sestavila jsem stupnici hodnoceni dle autora Hrusky, pomoci které budu hodnotit
Kritéria u kazdého systému. Na rozdil od piikladu v kapitole literarni reSerse jsem
zvolila pétibodovou stupnici uvedenou v tabulce ¢. 4.

Tab. 4

Stupnice hodnoceni

Spatné Dostate¢né

Prumérné

Dobré

Vynikajici

1 2

3

4

5

V tabulce €. 5 je zndzornén scoring model i s vypocty. Vynasobenim vahy kritéria a
bodového ohodnoceni jsem ziskala pocet bodi pro oba pokladni systémy. Na zavér
jsem secetla ziskané body za vSechna kritéria.

Tab. 5 Scoring model
Sabris POS solution POSFlow
Kritéria Vaha [Hodnoceni |Body |Hodnoceni |Body
Kompatibilita 0,2 5 1 4 0,8
ZkusSenosti 0,05 5 0,25 5 0,25
Intuitivni ovladani 0,15 4 0,6 5/ 0,75
Dodavatel 0,12 3 0,36 4 0,48
Servis 0,1 4 0,4 4 0,4
Helpdesk 0,13 4 0,52 5| 0,65
Podpora pfislusenstvi 0,03 4 0,12 5 0,15
Vyhledavani 0,1 4 0,4 5 0,5
Doba implementace 0,08 4 0,32 4 0,32
Bezpecnost 0,04 5 0,2 5 0,2
Vysledek 1 4,17 4,5

Z vysledkl je patrné vitézstvi dodavatele WN CZ retail solutions a jeho produktu
POSFlow. Rozdily mezi témito produkty, vSak nejsou markantni. Sabris POS solution
byl slabsi hlavné v oblasti dodavatele, diivodem nizZ$iho hodnoceni je nalezena
informace o insolven¢nim rizeni této firmy v obchodnim rejstfiku. To ve mé
vzbudilo nejistotu o spolehlivosti dodavatele a strach o podporu zakoupeného
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produktu do budoucna. Kromé nakupu kvalitniho softwaru je nutné myslet i na
budouci servis programu, helpdesk nebo aktualizace.
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4 Diskuze

Vysledkem této prace se stal vybér systému POSFlow od dodavatele WN CZ retail
solutions. Rozhodla jsem tak na zdklad€ poznatki ze situacni analyzy, poZadavkil
objevenych v kontextovych diagramech a scoring modelu, ktery mi pomohl pievést
informace o jednotlivych systémech na bodové ohodnoceni. Pokladni systém
POSFlow spliiuje vSechny pozadavky, které si podnik stanovil a dodavatel ma bohaté
zkuSenosti s implementacemi do velkého mnoZstvi podniki.

Co se tycCe skladové evidence, dokazala jsem rozhodnout i bez pouZiti scoring
hlavné za Skoleni zaméstnancli. Proto jsem navrhla podniku zlistat u modulu
skladové evidence SAP, ktery bezchybné komunikuje s ERP systémem a po nutné
aktualizaci spliiuje pozadavky podniku.

Abych mohla rict, zda byla volba dodavatele spravna ¢i nikoliv, je nutné provést
vyhodnoceni celé investice. BohuZel takové vyhodnoceni vyzaduje urcity ¢asovy
odstup, prechod na novy systém je narocny pro cely podnik. Zaméstnanci se musi
naucit pracovat v novém programu, méni se i postupy jejich prace, na které byli
zvyKli. Zména prinasi novinky i pro zakazniky podniku. Hlavni zménou je vérnostni
program, ktery dokaze uschovavat uctenky a zakaznik se tak jiZ nemusi starat o
skladovani dokladu pro pripadnou reklamaci. Zakaznici budou jisté vnimat i novy
zplUsob obsluhy prodejcti, ktefi diky tabletim propojenych se systémem, dokazi
rychleji vyhledat informace o zboZi nebo pripravit vybrany produkt k zaplaceni a
vyzvednuti ve skladu.

Celkové zhodnoceni uspésnosti investice bych provedla rok po spusténi
systému do plného provozu. Pritom bych pouZila ukazatele, které se vyuZivaji
k vyhodnoceni libovolné investice naptiklad ukazatel ROI, ktery vypocitd miru
vynosu nebo metodu doby navratnosti. Pri vypoctech ukazateli nesmi byt
opomenuto zahrnout veSkeré ndklady na pofizeni, které zahrnuji kromé ceny za
licenci také naklady na implementaci, zaskoleni personalu, servis a aktualizace. At
dopadne zhodnoceni jakkoliv, systém ElGuide byl jiZ tak zastaraly, Ze ohroZoval
konkurenceschopnost podniku, tudiZ byla jeho vymeéna za novéjSi software
nezbytna.

Pfi tvorbé této prace jsem si byla védoma nedostatki, které mnou provedena
volba dodavatele ma. Hlavnim nedostatek je absence dostatecnych zkuSenosti, které
by mi umoznily 1épe posoudit vahy prirazené jednotlivym kritériim v metodé
scoring modelu. Kompletni nebyly ani informace pri sestavovani situacni analyzy,
ktera by pfri pristupu k iplnym internim informacim podniku mohla byt detailné;jsi
a tim tvorit lepsi zaklad pro stanoveni kritérii a pozadavk{i.
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5 Zaveér

V praci se mi podatilo splnit cil, ktery jsem si na zac¢atku stanovila. Cilem bylo vybrat
vhodného dodavatele pokladniho systému a skladové evidence a jeho produkt
s ohledem na zvoleny podnik. Samotné volbé mezi jednotlivymi systémy na trhu
predchazela situa¢ni analyza, ktera mi pomohla 1épe pochopit vizi podniku a jeho
fungovani. Kontextovymi diagramy jsem odhalila vztahy, které pokladni systém a
skladova evidence ma se svym okolim a jak s jednotlivymi terminatory komunikuje.
Vysledky situacni analyzy a kontextovych diagramiti mi umoznily 1épe specifikovat
funk¢éni a nefunkéni pozadavky podniku na systém. Také mi poskytly dileZzité
informace, které vyvratily nutnost zmény skladové evidence, ale presvédcily mé, Ze
podniku.

Pokladni systém ElGuide, ktery podnik aktualné pouZiva, je natolik zastaraly,
ze prechod na novy systém je nezbytny. Proto pouha aktualizace nestaci a je nutné
implementovat zcela novy software, ktery umozni podniku udrZet si
konkurenceschopnost. Hrubym vybérem jsem vyselektovala dva pokladni systémy
na ¢eském trhu, které spliovali stanovené pozadavky. Jemny vybér jsem provedla
za pomoci scoring modelu, ktery dokaZe kvantifikovat jednotliva kritéria a jejich
kvalitu a tim ucinit vybér objektivnéjSim. Pomoci bodového ohodnoceni deseti
zvolenych kritérii jsem dospéla k zavéru, Ze nejvhodnéjSim pokladnim systémem
pro podnik bude POSFlow od dodavatele WN CZ retail solutions.
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A Situacni analyza

6.1.1 Model McKinsey 7S

Pro analyzu vnitiniho prostredi podniku jsem zvolila model McKinsey 7S, pomoci
néhoz dekomponuji podnik na mensi ¢asti a ty podrobim analyze. Pro kazdou
komponentu si polozim otazky, které mi pomohou lépe zanalyzovat danou oblast.

Strategie

Co je strategii podniku?

Podnik v nedavné dobé prodélal velkou zménu ve vedeni, protoZe byl
odkoupen novou mateiskou spolecnosti se sidlem na Slovensku. To umozZnuje
spolec¢nosti. Cilem materské spolecnosti je dosdhnou vedouciho postaveni v ramci
Stfedni Evropy, dale spolecnost usiluje o vyuZivani modernich technologii, které
chce pouZit ve zvySeni efektivity podnikatelskych aktivit. Spolec¢nost si dala také za
ukol maximalné napliovat ofekavani zakazniku a rozsirovat poskytované sluzby,
které zvysuji kvalitu zakaznického servisu.

Jak chce podnik dosdhnout svych cilii?

Pro naplnéni cili chce podnik zavést nékolik novinek. Vérnostni systém pro
zakazniky, ktery usnadni zdkaznikiim reklamaci zboZi a zbavi je nutnosti skladovat
uctenky o zakoupeném produktu. Nabidnout zakazniklim nové sluzby lepeni
tvrzeného skla i folie, kterd ochrani display jejich telefoni ¢i tablet a pomoc pri
prvnim nastartovani nové zakoupeného laptopu nebo nastaveni parametri televizi
pro ziskani optimalniho obrazu a sniZeni spotieby elektrické energie za pomoci
analyzy specialni sondou.

Jednim z cili je vyuZzivani modernich technologii, aby podnik tento cil splnil, ma
v planu implementovat zcela novy pokladni systém POS a skladovou evidenci. Oba
systémy budou komunikovat s ERP systéemem SAP, ktery jiz funguje v obou
spole¢nostech (materské i dcefiné). Také ma podnik v planu propojeni téchto
novych informacnich systémi s tablety na prodejni plosSe, kterymi budou vybaveni
prodejci, cozZ usnadni komunikaci mezi pokladnou a jednotlivymi oddélenimi
prodejny.

Jak se vyporddat s konkurencnim tlakem?

Vramci plnéni stanovenym cili by se mélo docilit i efektu snizeni
konkurencniho tlaku tim, Ze podnik chce zvysit pocet stalych zakaznikl (vérnostni
program). BohuZel soucasnym trendem je nizkd vérnost zakazniki, vzhledem
k moZnostem ziskdni informaci o produktech naptiklad prostrednictvim
internetovych srovnavacu. Podnik si tuto skute¢nost uvédomuje, a proto vyuziva i
druhy prodejni kanal e-shop, na kterém nabizi rozsireny sortiment. Jeho vyhodou je
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sit kamennych prodejen po celé Ceské Republice, které nabizi zakaznikiim jako
vydejni misto.

Jak se vyporddat se zménou poZadavkii zdkaznikii?

Vérnostni program umoziuje kromé uschovy uctenek a dalSich funkci také
sledovat nakupni chovani zakazniku. Pokud podnik bude tyto data vhodné
analyzovat a vytdhne z nich co nejvét$i mnozstvi podstatnych informaci, maze 1épe
sledovat, jak se méni pozadavky zakaznikli. To umozZiiuje 1épe naplanovat nakup
novych produkti ¢i vytvoreni novych dopliikovych sluzeb, o které maji zakaznici
aktualné zajem.

Nelze vsak spoléhat jen na tento zdroj informaci. Oddéleni nakupu by se mélo
pravidelné zajimat o novinky z oboru. DalSimi zdroji informaci tak mohou byt
veletrhy nebo webové stranky vénujici se oblasti IT a elektroniky.

Jak je strategie upravena pro otdzku Zivotniho prostredi?

Vzhledem k oboru podnikani musi podnik dodrZovat legislativu upravujici
zachazeni s vyslouzilymi elektrospotiebici. Proto je povinen tyto elektrospotiebice
a vybité baterie od zakazniki vybirat a poté predat k radné a ekologické likvidaci
méstu, které ma tento proces na starosti.

Pokud se podnik rozhodne se zménou hlavné pokladniho softwaru obménit i
hardware na pokladnach, pravdépodobné se docili sniZeni spotieby elektrické
energie vzhledem kvyvoji technologii v poslednich letech. Vyznamnou meérou
snizuji spotifebu LED monitory, které nahrazuji ptvodni LCD technologii za
uspornéjsi diody.

Struktura

Jak je spolecnost/tym rozdélen?

Vzhledem k nizké spolupraci mezi vedenim podniku a mnou, nejsem schopna
posoudit celkové rozdéleni spolecnosti, kromé hierarchického usporadani, které
uvedu v nasledujici otazce. DokaZzu vSak posoudit rozdéleni, které funguje na
prodejnach, coz vzhledem k zaméreni na pokladni systém a skladovou evidenci

vvvvvv

Prodejna se déli do 5 oddélent:

e Pokladny

o Cerna technika
e Bilatechnika

e PC

e Sklad

Kazdé oddéleni ma svého vedouciho, ktery zodpovida za chod a zaméstnance
pracujici na daném oddélenti. Z tohoto rozdéleni prodejny vyplyva, Ze prodejci jsou
zaméreni jen na Cast sortimentu, ¢imZ mohou mit hlubsi znalosti neZ vSeobecni
prodejci. Bohuzel i diky aktualni vysoké fluktuaci zaméstnanci se nedokazi prodejci
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z jednotlivych oddélenich zastupovat a poskytnout tak servis zakaznikovi napric
celou nabidkou, ale presouvaji zdkaznika kolegovi na druhém oddéleni. Hlavnim
manazerem na prodejné je vedouci prodejny, ktery odpovida za chod prodejny jako
celku.

s

Jaké je hierarchické uspordddni?

Zkoumany podnik vyuziva velice Casty zplisob uspotradani pomoci liniové-
organizacni struktury. Ta jasné urcuje kazdému zaméstnanci, kdo je jeho nadrizeny.
Nevyhodou tohoto systému je velmi nizka pruznost reakce na zmény okoli. Proto se
jedna o zastaravajici organizacni usporadani, vzhledem k stale vice proménlivému
prostiedi, ve kterém se podniky nachazi.

Matei'ska spolecnost podnik odkoupila teprve nedavno, coz bylo divodem
k diikladnému prozkoumani souc¢asného stavu podniku. Vysledkem této analyzy
bylo mimo jiné nalezeni nevhodného zptlisobu usporadani. Proto ma podnik v planu
pretvorit stavajici zplisob usporadani na pruznéjsi typ. Vhodnou variantou se jevi
cilové programova struktura, ktera uptrednostiiuje souradné vztahy podporujici
pozitivni spolupraci pred nadfrizenymi vztahy.

Predstavenstvo
[
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Obr.11  Hierarchické usporadani managementu podniku
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Jak riiznd oddéleni koordinuji své cinnosti?

Jak jsem jiZz uvedla, u nékterych charakteristik podniku se zaméruji pouze na
prodejny, vzhledem kzaméreni prace a nizké spolupraci svedenim podniku.
Vedouci oddéleni na prodejné zodpovidaji za své podrizené a za cely chod oddéleni.
Jejich cilem je zvySovat efektivnost a zisky oddéleni. AvSak dobra Cinnost pouze
nékterych oddéleni nestaci, diilezity je vysledek celé prodejny jako celku. K tomu je
nutna koordinace vSech oddéleni.

Pro tyto ucely slouZi porady, které se konaji jednou tydné, na kterych se
setkavaji vedouci jednotlivych oddéleni s vedoucim prodejny. Zde diskutuji nad
problémy, které vznikaji a snaZi se nalézt spoletna reSeni. Vedouci prodejny
sumarizuje aktualni vysledky prodejny a odhali slaba mista, na které je nutné se
zamérit, aby prodejna dokazala splnit cile stanovené vy$$im managementem
podniku. Pokud prodejny splni cile, zaméstnanci ziskaji navyseni flexibilni ¢asti
mzdy.

Je rozhodovdni a rizeni centralizované nebo decentralizované?

Vrcholem organiza¢ni struktury podniku je generalni reditel materské
spolecnosti. Ten odpovida za vSechny kroky podniku a rozhoduje o dalSim
smérovani. Generalni feditel se zodpovida piredstavenstvu spolecnosti, které ma

vvvvvv

Systémy

Jaké jsou hlavni systémy, které udrzuji podnik v provozu?

Jadrem celého podniku je ERP systém SAP, ktery zajiStuje chod celého podniku.
Na tento podnikovy systém jsou napojeny jednotlivé moduly, které zajiStuji provoz
v jednotlivych oddélenich podniku.

Pracovnici na pozicich ve skladu a na pokladné pracuji se systémem ElGuide,
ktery firma pouziva jiz fadu let. Oblast ucetnictvi, kterou program ElGuide
nepokryva, zastituje Microsoft Dynamics AX (Axapta).

Kde jsou ovilddaci prvky systému a jakym zpiisobem jsou sledovdny a vyhodnocovdny?

Ovladaci prvky systému jsou umistény v programech, které bézZi na
standartnich stolnich pocitacich. Tyto pocitace jsou rozmistény po prodejni plose,
aby slouzily prodejctim, dale na pokladnach a ve skladu. Dalsi pocitace se nachazeji
v kancelarich, které jsou umistény v zazemi prodejen, kde slouZzi vedoucim oddéleni
a vedoucimu prodejny. PocitaCe jsou jiZ znacné zastaralé a zpomaluji tak praci a to
hlavné vedoucim pracovnikiim, navic maji vyssi spotrebu elektrické energie.

VSechny pocitace jsou propojeny pomoci ERP systému SAP a tak miizou vSichni
uzivatelé pracovat s daty naraz. Pro vyhodnoceni a pripadnou kontrolu slouzi
prevazné pocitace umisténé v zazemi prodejny, aby tato Cinnost nenarusovala
¢innost v prodejnim prostoru.
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Sdilené hodnoty

Jaké jsou zdkladni hodnoty podniku?

Vedeni podniku mi nepovolilo dostat se k takovym informacim, abych byla
schopna odpovédét. Proto jsem se s touto otazkou obratila na zaméstnance podniku.
Zjistila jsem, Ze zaméstnanci nemaji jasnou piedstavu o zakladnich hodnotach
podniku. Jejich motivaci je pouze odménovy systém, ktery je postaven na obratech
jednotlivci, oddéleni i celé prodejny. Dalsim jevem, ktery jsem s touto otdzkou
objevila je vysoka fluktuace zaméstnanci a velky pocet brigadnikii.

Jakd je podnikovd kultura?

V ramci podnikové kultury Ize zatadit jednotny styl odivani, ktery maji vSichni
bézZni zaméstnanci na prodejné. Ten se sklada z bilé koSile s vySitym logem firmy,
dale jsou zaméstnanci povinni tento pracovni odév kombinovat s ¢ernymi kalhotami
nebo sukni a ¢ernou uzavirenou obuvi. Vedouci prodejny a dalsi vySe postaveni
Clenové podniku, kteii neprichazi do bézného denniho kontaktu se zakazniky,
dodrzuji formalni dress code.

K podnikové kulture patii i vzhled a usporadani prodejen. Jednotnost je
v tomto ohledu diilezitd i v ramci vnimani podniku zikazniky. DiileZité jsou barvy a
tvary, které se na prodejnach pouziji. Kazda odliSnost miiZe byt zakazniky vnimana
a nejednotné prezentovani podniku nevytvari dobry dojem. Zkoumany podnik
jednotny vizudlni styl prodejen dodrZuje i presto, Ze kazda z prodejen ma jinou
rozlohu a jiné umisténi.

Soucasti podnikové kultury jsou i porady, které v ramci prodejny probihaji
kazdy tyden. Na poradach se schazi pouze vedouci prodejny s vedoucimi
jednotlivych oddéleni a projednavaji kratkodoby plan nebo hledaji spole¢né reSeni
problémt, které aktualné trapi prodejnu.

Jak silné jsou hodnoty podniku?

Jak jiZ bylo feCeno, zaméstnanci si nejsou védomi zakladnich hodnot podniku.
Nelze tak povazovat hodnoty podniku za silné.

Styl

Jak spolupracujici je management podniku?

Na kazdé prodejné je hlavnim manaZerem vedouci prodejny. Kazdy clovék je
jiny a tak nelze udélat vSeobecné rozhodnuti o spolupraci managementu podniku.
Avsak vySSi management, ktery stoji nad vedoucimi prodejny, je mnohem
jednotné;jsi.

Béhem zmény vlastnika spolecnosti se $ifilo mezi zaméstnanci mnoho otazek,
které jsou prirozenou reakci lidi na zmény. Patrilo mezi né hlavné, obava ze ztraty
zameéstnani, uzavieni prodejny nebo dokonce celého retézce. Proto nové vedeni
podniku zorganizovalo pro vSechny zaméstnance firemni konferenci, tak aby byly
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vSechny dotazy ohledné nastavajicich zmén a budouciho fungovani zodpovézeny a
nesirila se zbyte¢na panika.

Nové vedeni podniku je otevieno konstruktivni kritice a dokonce Zada své
zameéstnance o spolupraci. Tim chce docilit efektivnéj$i zmény podniku tak, aby
dokazal znovu vykazovat zisky po 3 letech ve ztraté. Takovy druh jednani mé
presvédCuje o tom, Ze novy vys$i management je schopny a ma ambice podnik
posunout vpied.

Jak efektivni je vedeni?

Po rozhovoru se zaméstnanci jedné zprodejen podniku, jsem zjistila, Ze
vedouciho této konkrétni prodejny nepovazuji za ¢lovéka, ktery svoji praci déla
efektivné. Casto déla rozhodnuti, ktera jsou efektivni jen z kratkodobého hlediska,
ale budouci ptinos je mizivy az zaporny.

Zameéstnanci, hlavné na poradach konajicich se kazdy tyden, obcas nabyvaji
dojmu, Ze vedoucimu prodejny chybi zakladni ekonomické vzdélani. Také povaZuji,
néktera z jeho rozhodnuti za nespravedliva. Konkrétni ptiklad, ktery mi dotazani
uvedli, byla ihrada zpiisobené skody zaméstnancem.

K informacim a prikaziim, které se jim dostavaji z vyssich pozic nebo z jinych
oddélenti jako je IT nebo uctarna, nabyvaji dotazani pracovnici dojmu, Ze se vedeni
nedokaze vcitit do pozice pracovnikili na prodejné nebo zcela nerozumi praci, kterou
tito pracovnici vykonavaji. Prikladem mi bylo sdéleno pozdni zaslani informace o
zmeéné hesel slouzicich k pristupu do systému ElGuide. Informace byla zaslana tésné
pred uzavienim prodejny a zména meéla platit jiZ nasledujici den. Takové chyby
prodluzuji cely proces zmény a vytvari rozhoi¢eni mezi zaméstnanci.

Maji ¢lenové tymu tendence souperit nebo spolupracovat?

Motivacni systém podniku je nastaven podle obratu prodejny jako celku i
jednotlivych oddéleni. Mzdové ohodnocenti se proto sklada z fixni a variabilni slozky,
variabilni sloZku lze dale rozdélit na odmény za individualni vykon, vykon oddéleni
a vykon celé prodejny. Takovy systém podporuje praci vtymu a nevytvari
konkuren¢ni prostredi mezi pracovniky.

[ presto nelze tvrdit, Ze na pracovisti (alespont zkoumané prodejny) je 100%
spolupracujici tym. Podnik se potyka celoploSné svelmi vysokou fluktuaci
zaméstnanci. U takto nestabilni skupiny lidi Ize jen obtiZné vytvorit spolupracujici
celek. Clovék, ktery pocita s kratkodobym zaméstnanim v podniku, se zajima ¢isté o
jeho vlastni prospéch. Zatimco clenové spolupracujictho tymu chtéji kromé
osobniho prospéchu také docilit posunu celého tymu.

Jsou zaméstnanci skutecny tym nebo jen skupina lidi pracujici v ramci jednoho
podniku?

Tato otazka uzce souvisi s predchazejici. Tym je koordinovana skupina lidi
plnici spole¢ny ukol pro dosazeni spolecného cile. Oproti tomu skupina spojuje lidi
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pouze spolecnym mistem vykonu prace na stejné nebo podobné pracovni pozici2.
Cilem podniku by mélo byt dosahnout na pracovisti pracovniho tymu a ne jen pouhé
pracovni skupiny, které se nachazi na prodejnach nyni.

Spolupracovnici

Tuto ¢ast modelu 7S zamérim pouze na prodejny, divodem je nedostatecna
komunikace mezi mnou a vedenim podniku. Proto nemam dostatek informaci
k vypracovani této ¢asti pro cely podnik.

Jaké funkce Ci specializace jsou zastoupeny v tymu?

Na prodejné nalezneme pét skupin pracovnik:

e Prodejci

e Pokladni

e Skladnici

e Vedouci oddéleni
e Vedouci prodejny

Kazda ztéchto skupin ma své specifické pozadavky na zaméstnance, aby byli
schopni radné vykonavat svoji praci a tim zlepSovat cely podnik. Prodejci musi byt
komunikativni a dokazat zvysit prodej zboZi v daném oddéleni. To by mélo byt
provedeno takovym zpiisobem, aby se zakaznik necitil pod tlakem a byl se svym
nakupem spokojen. Spokojeny zakaznik se miize stat zakaznikem vérnym. BohuZzel
aktudlni situace na prodejnach, vysoka fluktuace a nizkd nezaméstnanost
neumoziuji vyskolit dostatecné kvalitni a stale zaméstnance, ktefi by vykonavali
svoji praci mnohem lépe.

Pokladni se staraji o zakaznika v konecné fazi prodeje pii placeni, jejich hlavni
naplni prace je spravné zauctovani platby od zakaznika do pokladniho systému.
Naplni prace jsou taktéz drobné icetni operace a priprava ucetnich dokladd a faktur
pro uctarnu. Mimo to pomahaji v dopliiovani zboZi v okoli pokladny a ¢astec¢né pri
prijmu zboZi. Funguji jako posledni kontrolni bod pfi vydavani zboZi, zda zakaznik
dostava spravné zbozi a zmirnuji tak pripadné inventurni ztraty prodejny a za
svérené hodnoty maji hmotné odpovédnosti. Proto musi mit zaméstnanci na téchto
pozicich vlastnosti jako je spolehlivost, peclivost, zodpovédnost a prijemné
vystupovani. I zde se projevila krize na trhu prace a ne vSichni zaméstnanci vSechny
poZadované vlastnosti spliiuji.

Skladnici odpovidaji za praci se skladovymi zasobami a vydavani velkych kusi
zbozi zakazniku na pick-up. Proto mezi pozadované vlastnosti skladnikii patii
peclivost, fyzicka zdatnost a zodpovédnost.

Vedouci oddéleni musi umét velmi dobre zvladat praci svych podrizenych a
k tomu mit organizacni schopnosti, viid¢i osobnost a asertivni chovani. Soucasti
jejich prace je kol manaZer dne, kdy se vedouci oddéleni stridaji v této pozici, ktera
obnasi starost o otevireni a zavieni prodejny, vyjednavani problémi se zakazniky a
jiné povinnost odpovédné osoby za prodejnu. Proto jsou naroky na tyto

2 Zdroj: Management Mania
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zameéstnance podstatné vétsi a nevhodna volba vhodného clovéka mize mit pro
podnik daleko vétsi dopad.

Vedouci prodejny by mél mit prehled o praci na vSech oddélenich, zvladat velmi
dobre praci s pocitacem a kancelarskymi programy a také s podnikovym softwarem.
Vidci typ osobnosti a zvladani stresovych situaci by mélo byt samozirejmosti. Dale
by vedouci prodejny nemél mit problém s prezentacemi a komunikaci vSeobecné,
protoZze musi umeét FeSit nestandartni problémy se zakazniky, ale i vySSim
managementem podniku nebo jinymi ¢astmi podniku jako je actarna nebo centralni
sklad.

Jaké funkce chybi?

Odpovéd’ na tuto otazku jsem konzultovala se zaméstnanci podniku. Z tohoto
rozhovoru jsem se dozvédéla, Ze Zadna funkce na prodejné nechybi. SpiSe maji
zameéstnanci nazor, Ze rozdéleni prodejcli na riizna oddéleni je zbytecné. SniZuje se
tak flexibilita zaméstnanct a zakaznika si pfi otdzce na produkt zjiného oddéleni
presméruji na kolegu zdalsitho oddéleni. To nevypadd dobie a pii vypadku
nékterého zaméstnance z dlivodu nemoci vznikaji dal$i komplikace s hledanim
nahrady na zaskok.

Existuji nedostatky v poZadovanych kompetencich zaméstnancii?

Jak jiZ bylo zminéno v predchozi otazce, silny vliv na schopnosti zastoupené
v tymu ma krize na trhu prace a vysoka fluktuace zaméstnanct. I kompetentnost
manazera prodejny byla po rozhovorech se zaméstnanci prodejny zpochybnéna.

Na zkoumané prodejné jsem nalezla fadu nedostatkii v pozadovanych
vlastnostech a znalostech zaméstnancti. Casto chybi loajalita k podniku, schopnost
spoluprace a byt dobrym tymovym hracem, spolehlivost a dostate¢na turoven
komunikace. U vedouciho prodejny chybi dostatecna autorita a znalosti v oblasti
managementu a ekonomie.

Schopnosti

Jaké jsou nejsilnéjsi dovednosti, které jsou zastoupeny v tymu?

Mezi nejsilnéjsi dovednosti bych zaradila schopnost komunikace, ktera je
zakladem fungovani celé prodejny, ale i zde mizeme najit nedostatky. Diilezitou
vlastnosti, na kterou je kladen silny dlraz pri zaskoleni, je peclivost, kterd se
projevuje fadnym zapisovani informaci o prodeji. ProtoZe pfi prodeji, nékteré
polozky ze skladu, prodejce napiSe listecek s kodem zbozim a dalSimi podstatnymi
informacemi. Ty jsou nutné pro spravny prodej na pokladné a co nejrychlejsi
odbaveni zakaznika, aby nevznikaly zbytecné pritahy.

Existuji néjaké dovednosti, které je potreba doplnit?

Dovednost, ktera by mohla pomoci zlepsit chod prodejny, je rozsifeni znalosti
prodejct, aby byli schopni poskytovat informace zakaznika v celé Sifi sortimentu.
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Zvysila by se tim flexibilita zaméstnancti a mohli by se snadnéji reSit neo¢ekavané
situace, jako je zvySeny pocet nemocnych.

Dobré by bylo i prohloubeni komunikacnich dovednosti celého personalu
vcetné vedoucich pracovnikli. To pomlze vybudovat lepsi vztahy na pracovisti,
které mizou pomoci zménit soupereni na spolupraci a skupinu na tym. Také se
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zlepsi ucinnost prodejcti pii nabizeni zbozi zdkaznikim.

Cim je podnik zndmy tim, Ze mu to jde velmi dobie?

Podnik patii mezi silné hrace na trhu, vysoky pocet zakazniki a pokryti
kamennymi prodejnami po celé CR to potvrzuje. Podnik dobie udrZzuje jednotny
vizualni styl i celkovy koncept, dari se mu i naldkat zakazniky na zajimavé slevové
akce. BohuZel zaporny vysledek hospodareni poukazuje na fakt, Ze nedostatky
pravdépodobné pievazuji nad prednostmi.

Maji soucasni zaméstnanci dostatecné dovednosti pro vykondvdni své prdce?

Odpovéd’ a tuto otazku nemiize byt jasné ano Ci ne, protoZe se jedna o otazku
piilis obecnou. K posouzeni, zda jsou dovednosti dostatecné ¢i nikoliv, je zapotiebi
individualni pristup. Kazdy zaméstnanec je jiny a kazdy tak ma své silné a slabé
stranky, podle kterych se musi podnik rozhodovat. Jisté lze vypozorovat néktera
dovednost, ktera ve vétsiné pripadl neni dostatecna. Ty jsem uvedla v predchozi
otazce, zda existuji dovednosti, které je potieba doplnit.

Jaky zptisobem jsou dovednosti sledovdny a vyhodnocovdny?

Vykony zaméstnanci a tim i jejich dovednosti sleduje jejich nadtizeny, kterym
je vedouci oddéleni. Pocet prodanych kust ¢i trzba, kterou podniku konkrétni
zaméstnanec prinesl, se zaznamendava do systému ElGuide. Ptifazeni konkrétniho
prodeje k prodejci ¢i pokladni se provadi pomoci identifika¢niho ¢isla zaméstnance.
To 1ze pro usnadnéni prace nacist pomoci ¢tecky carovych kodi. Pokladni toto
nacteni provadi pri kazdém prodeji, prodejce si priradi prodej, pokud zakaznikovi
pred chysta objednavku na nékterém z pocitaci umisténych na prodejni ploSe.
Pokladni po zadani ¢isla prodeje, uvidi celou objednavku, do které mtize pridat dalsi
zboZi a ID prodejce.

Zadavani téchto informaci do systému umoZiuje vedoucimu prodejny
vyhodnocovat praci jednotlivych zaméstnanct a ptidélovat jim odmény za splnéni
planu nebo naopak mzdu snizit pfi nesplnéni minimalniho planu. Tento systém ma
i vvhodu v prifazovani odpovédnosti za chyby a zlepSuje moZnost dohledani vinika.

6.1.2 PEST analyza

Dilezité pro vyhodnoceni zmény je provést analyzu vnéjsiho prostiedi, které na
podnik ptlisobi. PEST analyza je vhodna pro nalezeni hrozeb a prilezitosti
z makrookoli podniku, jejichz objeveni miize pomoci pfi tvorbé pozadavki na
podnikovy systém. Pro zlepseni vysledkl analyzy je dobré si polozit nékolik otazek
z kazdé zkoumané oblasti.
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Politické prostiedi

Jaké je soucasné politické prostredi ve stdté?

Ceska republika je ¢lenem Evropské unie a Fadi se mezi vyspélé staty, coz ma
vliv na politické prosttedi. Ceska Republika by viibec nemohla byt élenem EU, kdyby
nedodrzovala zakladni lidska prava a svobody a neméla demokraticky zptisob vlady
s trznim hospodarstvim.

Mezi vyznamné faktory ovliviiujici ¢innosti podniku patii mira omezovani
trzniho prostredi vladou, danova legislativa nebo vysSe socialniho a zdravotniho
pojisténi. Mira omezovani trzniho prostfedi vladou CR byva povaZovana za prilis
velkou, prikladem mitiZe byt kauza s fotovoltaickymi elektrarnami, kde vlada svymi
nafizenimi témér zplisobila razantni zvysSeni cen elektrické energie. Danova
legislativa CR je na tirovni jinych vyspélych stati a diky ¢lenstvi v EU se zacina jests
vice pribliZovat jinym ¢lenskym zemim. Tyto zmény v legislativé jsou provadény pro
docileni jednotného vnitiniho trhu EU. Jinymi slovy feceno zmény maji usnadnit
obchodovani mezi jednotlivymi ¢lenskymi staty EU.

VySe sazeb socidlniho a zdravotniho pojisténi ovliviiuje naklady na lidské
zdroje podniku. Premrs$téné sazby pojisténi mohou negativné ovlivnit zaméstnanost
nebo pocet nelegalné zaméstnanych osob.

Dilezitou informaci v ramci politického prostiedi je mira byrokracie. Ta je
povazovana v Ceské Republice za zbyte¢né zdlouhavou a komplikovanou. Cimz se
stava systém pro podnikatele netransparentni a sloZity. Mlize tak zvySovat naklady
na podnikani vdisledku placeni pokut zneznalosti nebo odradit drobné
podnikatele od pokracovani v Zivnosti nebo zaloZeni nové Zivnosti. Piikladem
navySovani byrokratické zatéze mize byt zavedeni kontrolniho hlaseni v roce 2016,
u kterého spousta podnikateld bude platit sankce za opozdéné nebo chybné
odevzdani.

Efektivnost pravniho systému CR také ovliviiuje podnikani ve staté. BohuZel se
pravni systém povazuje za malo efektivni, soudni vymahani je zdlouhavé a mize
trvat i nékolik let, diky pretiZenym soudtim. Casto diskutovanym problémem je
vyskyt korupce v CR, ktera pokfivuje cely systém.

Jak obchodni regulace ovliviiuje podnik? Jsou nachystdny néjaké zmény? Jedna se spis
o pozitivni i negativni regulaci?

Obchodni regulace se zkoumaného podniku dotykaji, at uz se jedna o regulaci
elektronického prodeje zboZi (jak se v pravu oznaluje e-shop), ktery ma sva
specifika nebo o samotny prodej elektroniky.

V ramci regulace prodeje zboZi pres e-shop plati napriklad zakonem urcena 14
lhiita na vraceni zbozi. Pii prodeji elektroniky zase zakon vyzZaduje prijimat
vyslouZilé elektrospotrebite, tak zvand povinnost zpétného odbéru
elektrospotrebicli. Oboji podnik spiSe omezuje, ale pii vhodné zvoleném zptlisobu
propagace z toho podnik muze udélat konkurenc¢ni vyhodu. Sleva na novou lednici
vyménou za starou nebo prodlouZeni lhiity na vraceni nepouzitého zbozi ze 14 dnii
na mésic mohou byt prikladem vyuZziti regulace ve sviij prospéch.
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Ekonomické prostredi

Jak stabilni je aktudlni ekonomickd situace ve stdté? Md ekonomika trend rostouct,
klesajici nebo stabilni:

Po ekonomické krizi zplisobené padem hypotecniho trhu USA, ktera zasahla
celou Evropu a USA v letech 2008 - 2009, se ekonomika opét dostala do faze riistu.
Zarok 2015 byla Ceska Republika dokonce zemé s nejvétsim riistem HDP v Evropé,
konkrétné se jedna 4,2% narust oproti roku 20143.

Tento fakt ma pozitivni dopad na podnik, protoZe rostouci ekonomika vytvari
pro odvétvi, ve kterém se zkoumany podnik nachazi, lepsi podminky k prosperité.
Hlavnim divodem je vétsi chut spotrebitelli utracet. Elektronika, kterou se podnik
zabyva, se radi spiSe mezi vyrobky, jejichZ nakup spotrebitel béhem krize odloZi.
Nejedna se o nezbytné nutné statky.

Jsou klicové sménné kurzy pro podnik stabilni nebo maji znacnou volatilitu?

Matetskou spole¢nosti podniku, jak jiZ bylo zminéno, pochazi ze Slovenska. Tim
se stava sménny kurz eura pro podnik klicovym. Dal$im diivodem je ¢lenstvi Ceské
Republiky v EU. Navic podnik umoziiuje zakaznikiim platbu zboZi v eurech.

Za posledni rok byl kurz EUR/CZK velmi stabilni, hodnota kolisala mezi 27 K¢
az 27,50 K¢ za euro. Diivodem je intervence CNB, ktera uméle udrZuje hodnotu ¢eské
koruny nad hranici 27 K¢ za euro. Tento zasah Ceské narodni banky bude trvat
pravdépodobné az do roku 20174

Pro podnik je to dobra zprava z hlediska stability prosti‘edi, ale tyto zasahy CNB
spiSe uméle znehodnocuji ¢eskou korunu a tim se stava kurz pro podnik méné
vyhodnym.

Jakd je hladina disponibilniho diichodu zdkaznikii? Jsou nejaké tendence ke zméné, a
jak tato zména ovlivni podnik?

Stejné tak jak probéhlo ozdraveni ekonomiky po krizi a HDP Ceské Republiky
zacCalo opét nartstat, tak se zacaly navySovat i zisky podnikl a s ohledem na to i
mzdy zaméstnanci. Toto zvySeni podporilo rist disponibilniho dichodu
obyvatelstva v roce 2015 o 2,3 % oproti roku 2014>.

Vyssi disponibilni diichod umoznuje domacnostem nakoupit vice statkd.
V praxi to znamena, Ze rodindam zlistavaji finan¢ni prostiedky i pro produkty nebo
sluzby, které nejsou nezbytné nutné. Mezi tyto statky se radi i sortiment, ktery nabizi
zkoumany podnik, proto se jedna o pozitivni zpravu.

3 Zdroj: Cesky statisticky tirad
4 Zdroj: Kurzy.cz
5 Zdroj: Cesky statisticky arad
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Jakd je mira nezaméstnanosti ve stdaté? Bude snadné hledat nové kvalitni pracovniky?

Aktualni mira nezameéstnanosti pro biezen roku 2016 byla 6,1 %°. Jedna se o
velmi nizkou hodnotu. Dlvodem poklesu oproti unoru 2016 (6,3 %) je
pravdépodobné postupny narast nabidek sezénnich praci, které pravdépodobné
zplsobi i dalsi pokles nezaméstnanosti v nasledujicich mésicich.

Sezonni prace se tykaji hlavné obort stavebnictvi a zemédélstvi. Pro podnik je
toto neprijemnd zprava, ktera poukazuje na obtiZnéjsi hledani novych pracovnikdj,
hlavné v letnich mésicich, kdy nezaméstnanost pravdépodobné klesne pod 6 %.
Tyto hodnoty se pohybuji v oblasti prirozené miry nezaméstnanosti, ktera se také
oznacuje jako plna zaméstnanost. Zbylé procento lidi nikdy pracovat nebude pri
aktualné nastaveném socialnim systému CR.

Je snadné ziskat tiver jak pro podnik, tak i pro zdkazniky?

Urokové sazby se nachazeji na historickych minimech. Vinoru 2016 byl
pokoien rekord pro hypotecni sazby z ¢ervna 2015, primérna sazba v tinoru klesla
aZ na hodnotu 2,02 %7. Tento trend piebiraji i ostatni irokové miry a to jak na
sporicich uctech, kde se sazba stéZi vySplha na 1 % roc¢né, tak u spotrebitelskych
uveérd, které se pohybuji okolo 7 % p. as.

Pro podnik to piedstavuje vyhodnou situaci. Hlavné v obdobi Vanoc si lidé
pljCuji penize na spotiebitelské uvéry, aby mohli nakoupit lepsi darky pro své
blizké. Zkoumany podnik spolupracuje se spolecnostmi nabizejici své finan¢ni
sluzby pri ndkupu zboZi na splatky. Nizsi ceny avérl tak mize zvysit prodeje vétsiho
zbozi jakym je naptiklad bila technika. Vyhody plynou i z nizSich nakladti na ptjcky,
kterymi podnik mize financovat své investi¢ni zdméry

Jak globalizace ovlivriuje ekonomické prostredi ve staté?

Globalizace je jev, ktery ovliviiuje celou fadu oblasti nejen ekonomické
prostiedi. Ceska Republika je postkomunistickou zemi a tak ma s vyvojem trzniho
hospodarstvi znacné zpozdéni oproti zdpadnim statim Evropy. Globalizaci
nastupuji na trh hraci, ktefi jsou mnohem zkusenéjsi nez tuzemské podniky, které
tém nadnarodnim nejsou schopny konkurovat. Jedno z feSeni je krok, ktery podnik
nedavno podstoupil a to slouceni s vétsi nadnarodni korporaci od které miize Cerpat
finan¢ni zdroje i know-how.

Globalizaci zacinaji podniky vyuZivat mozZnosti levnéjsich pracovnich sil ¢i
levnéjsich zdroja v jinych zemich. Ptipadné vyuzivaji danovych raja. To vSe prinasi
pozitivni i negativni dopady. Mezi pozitiva lze zaradit zlevnéni produkti, jako
negativum se jevi odliv pracovnich mist nebo danové tniky.

At je pohled na globalizaci jakykoliv, podnik s timto jevem musi pocitat a snaZit
se vyuZit jeho pozitivni dopady a potlacit ty negativni.

6 Zdroj: Kurzy.cz
7 Zdroj: Investujeme.cz
8 Zdroj: Ceska sporitelna
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Socialni prostiedi

Jakd je mira riistu populace a jaké je jeji vekové sloZeni? Jsou zde néjaké faktory, které
by mohly ovlivnit tyto ukazatele?

Ceska Republika se jiZ del$i dobu potyka s velmi nizkym p¥irozenym prirtistek
populace, dokonce v nékterych letech dochazelo i k prirozenému ubytku. Za rok
2013 byla konkrétni hodnota prirozeného prirtistku 0,1 %. I piesto pocet obyvatel
CR stoupa, tento nartist je zptisoben p¥ilivem migrantti do zemé.

Vlivem nizkého nebo az zaporného prirozeného prirtistku obyvatel a
prodluzovani primeérné délky zivota diky lepsi 1ékarské péci, dochazi ke starnuti
obyvatelstva. Ceskd Republika neni jedinym statem, ktery timto jevem trpi.
Priimérny vék obyvatel CR je 41,5 roku® (za rok 2014).

Jaky vliv maji generacni viny na podnik?

Generacni viny maji silny vliv na pocet studenti a zakl celého skolstvi. To
ovliviiuje i pocet absolventl v jednotlivych letech, coz mize mit vliv na hledani
vhodnych zaméstnancii na trhu prace. Zkoumany podnik c¢asto zaméstnava
brigadniky, ktefi jsou prevazné ziad vysokoskolskych studentti. Tyto viny tak
muzou mit silny vliv na podnik pti hledani novych pracovnich sil. Obzvlast v obdobi
Vanoc, kdy podnik piijima pomocné sily na zvladnuti nejvytiZené;jsi ¢asti roku.

Jakd je tiroveri zdravotnictvi, vzdéldni a socidlni mobility ve stdte?

Ceska Republika se fadi mezi vyspélé staty. S timto zafazenim se poji i vysoka
uroven zdravotnictvi a vzdélani, bez kterého se nelze zaradit mezi vyspélé staty. Pro
posouzeni téchto kvalit byl vymySlen index lidského rozvoje, ktery posuzuje mimo
jiné i vzdélani a zdravotnictvi ve staté a snazi se tak vyjadrit kvalitu Zivota obyvatel.
Ceska Republika byla v roce 2014 na 28. misté ze 49 statu zatazenych do kategorie
velmi vyspélé staty.

Socialni mobilita se do indexu lidského rozvoje radi také, jedna se o mozZnost
jednotlivce se posunout nahoru ¢i dolt v socidlnim Zebticku. Kvalitni vzdélani ma
vliv na moznosti jednotlivce posunout se na vyssi postaveni ve spolecnosti.

Tyto informace podniku poskytuji prehled o moZnostech, jaké jim nabizi trh
prace.

Jaké socidlni postoje a tabu mohou ovlivnit podnik? Doslo neddvno k néjaké socidlné-
kulturni zméné, kterd miiZe tento postoj zmenit?

Socialni postoje a tabu dost souviseji s prostiedim, ve kterém jedinec vyrista.
Jedna se o naucené vzorce chovani, které nas ovliviiuji v rozhodnuti, zda je situace
pro nas pozitivni ¢ negativni. Ceskad Republika je specifickd svym velkym
zastoupenim ateismu, coZ jisté ovliviiuje socialni postoje a tabu obyvatel.

9 Zdroj: Cesky statisticky tirad
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Jako velkou udalost, které ma potencial zménit postoje obyvatel, 1ze oznacit
teroristické utoky na PariZ a Brusel spolecné s vinou imigrantii z islamskych zemi. [
presto, Ze neni prokazana souvislost mezi témito dvéma jevy, lidé je za spole¢né
povazuji. Obé situace méni postoje obyvatel celé Evropské unie nejen Ceské
Republiky.

Tento socidlni jev mlize mit vliv na personalni volbu podniku. Podnik ceka
komplikované rozhodnuti, zda v budoucnu bude piijimat jako své zaméstnance lidi
pochazejici z tak odliSené kultury a jakym zptsobem to muZe ovlivnit zakazniky
nebo chod podniku.

Jak ndboZenstvi a Zivotni styl ovliviiuje populaci?

NaboZenstvi je v Ceské Republice méné ovliviiujici faktor neZ v jinych statech.
Mira ateismu je opravdu vysoka. Dokonce natolik, Ze CR patfi mezi nejvice ateistické
staty. Pouze 20,8 % populace se pfi s¢itani obyvatelstva v roce 2011 povaZovalo za
vericil0, Stejné tak jako rtizna naboZzenstvi maji vliv na populaci tak i ateismus
ovliviiuje chovani obyvatel

Zivotni styl populace se vyviji s dobou, hodné zaleZi na vzorech, které si ¢lenové
populace zvoli nasledovat. Velky vliv na Zivotni styl maji dle mého nazoru socialni
sité, ze kterych Cerpame inspiraci a nachazime zde své vzory. Prikladem disledku
zmény zivotniho styl miiZe byt sniZujici se vék déti, které vlastni mobilni telefon ¢i
jinou elektroniku. ZvysSuje se i pocet pocitacii nebo televizorii vdomacnostech a
diive vzacné spottebice jsou nyni béZnou soucasti vybaveni rodiny.

Technologické prostiedi

Existuji néjaké nové technologie, které by mohl podnik vyuZit?

Nové technologie jsou pro zkoumany podnik velice dilezité a to nejen pro
rozSifovani sortimentu ale i pro zajiSténi hladkého chodu vsech jeho ¢innosti. Pro
usnadnéni prace slogistikou a skladovdnim se kromé carovych kodu zacinaji
pouzivat i RFID ¢ipy, tyto technologie pro prenos informaci o zboZi a jeho
identifikaci skvéle spolupracuje se systémem rizeni skladi WMS.

Dal$im nastrojem pro zrychleni, zpresnéni a usnadnéni prace podniku, tak aby
se mohl vénovat jinym ¢innostem, které mu zvysi zisk, je elektronickd vymeéna dat
(EDI). Tento systém automatizuje komunikaci mezi dodavateli a odbérateli, data
jsou strukturovana podle piedem dohodnutych standardi a poté jsou pirenasena
mezi obéma ¢lanky bez zasahu ¢lovéka. Prikladem takto zaslanych dokumenti jsou
dodaci listy, ceniky, faktury nebo objednavky.

Je pravdépodobné, Ze v blizké dobé se zacne pouZivat technologie, kterd by mohla silné
ovlivnit podnik?

Nové technologie nastupuji na trh kazdym dnem. Rychlost, kterou na trh
nastupuji novinky, se zvySuje. Proto je vZdy néjaka pravdépodobnost, Ze vznikne

10 Zdroj: Statistika&My (mési¢nik CSU)
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nova technologie, ktera miiZe silné ovlivnit podnik. Mohou vzniknout Gplné nové
produkty, které mohou byt suplementy k nabizenému sortimentu. Tyto suplementy
mohou byt zcela nepredvidatelné, tak jako se staly mobilni telefony suplementem
k naramkovym hodinkam.

Technologie mohou ovlivnit i chod podniku stejné tak jako usnadnily procesy
ve firmé podnikové informacni systémy. Nebo zlepsit pohodli nakupu jako bylo
zavedeni bezkontaktnich plateb platebni kartou, pri které se pouziva technologie
NFC.

Md néktery z konkurentii technologii, kterd mu umozni ziskat konkurencni vyhodu?

Konkuren¢ni podnik, ktery se vyskytuje také v obchodnich centrech, a tudiz ho
lze povazovat za hlavniho konkurenta, jiz vyuZziva elektronické vymény dat. To mtize
byt vyhodou pfi volbé dodavateld a smlouvani podminek dodani zbozi a jeho ceny.
Také to podniku usnadnuje praci, hlavné béznym zaméstnanciim na prodejné, kteii
se mohou vice vénovat ¢innostem podporujici prodej a zvySovani zisk podniku.

Kterymi oblastmi by se méla véda a vyzkum vice zabyvat? Je néjaky zptisob jak vyzkum
ovlivnit a vyuZit toho?

Tato otazka je vhodna vice pro vyrobni podniky nez pro podniky, které se
vyzkuml maji na podnik vliv. Proto by se mél podnik o nové védecké poznatky
zajimat. Casem se z nich miiZe stat vyrobek, ktery bude mit velky tispéch na trhu
s elektronikou a véasnym zarazenim do sortimentu lze ziskat do¢asnou konkuren¢ni
vyhodu.

Vliv na nové technologické poznatky, miZe mit podnik v ramci spoluprace
s dodavateli. Pokud se jedna o vztahy primo s dodavatelem, ktery své produkty
vyrabi a inovuje, mize zpétna vazba podniku od zakaznikl prinést podnéty na vznik
nového produktu, o ktery maji zakaznici zajem. Také se miize podporit vlastni
vyzkum dodavatele v urcité oblasti a ovlivnit tak vznik zcela nové technologie. Na
stejném principu miZe podnik ovlivnit dodavatele podnikovych informacnich
systému a podnitit jej tak k vylepSeni stavajiciho systému nebo vzniku zcela jiné
koncepce. Prikladem takové inovace by mohlo byt propojeni vérnostnich karet vice
firem dohromady tak, aby zakaznik nenosil plnou penéZenku vérnostnich karet.
Toto reSeni ovSsem kombinuje novou technologii nebo spi$ zavedeni snimace do
pokladniho systému, ktery by dokazal ¢ist informace z karty a vytvoreni sdruzeni
podnikd, které by se muselo sjednotit v ndzoru na pouZitou technologii, vzhled karet
a dal$ich vécech souvisejicich s timto projektem.

Existuji néjakd technologickd centra, se kterymi miiZe podnik spolupracovat? Jaky
prinos miiZe tato spoluprdce mit pro podnik?

V Ceské Republice existuje Technologické centrum Akademie véd CR, které
funguje jako neziskové zajmové sdruzeni pravnickych osob. Jejich poslanim je mimo
jiné fungovat jako zdroj informaci o aktualnim evropském vyzkumu vyvoji a
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inovacich, také se zabyvaji rozvojem inovacniho potencidlu prevazné malych a
stiednich firem.

Vzhledem k povaze podnikani zkoumaného subjektu je nejpravdépodobné;jsi
formou spoluprace ziskavani informaci o novych moZnost v oblasti spotifebni
elektroniky, ptipadné ziskavani poznatki o inovacich tykajicich se podnikani jako
takového.

Pravdépodobnéjsi formu spoluprace bych vidéla s ekonomickymi fakultami
vysokych $kol, kde miZou pomoci studentiim ziskavat poznatky z praxe a diky tomu
si vybrat ty nejvhodnéjsi kandidaty na nové pracovniky. Takovy typ spoluprace
miiZze podniku dat moZnost vychovat si své pracovniky a sniZit tak naklady na
zaSkoleni.

6.1.3  Portertv model péti konkurencnich sil

Portertiv diamant, jak se tento model také nazyva, nabizi pohled na mikrookoli
podniku. Zabyva se nastrahami a novymi moZnostmi v ramci odvétvi, ve kterém
podnik pisobi. I zde je dobré zodpovédét si na otazky kladené pro kazdou z péti
konkurenc¢nich sil.

Hrozba vstupu nového konkurenta

Jaké jsou hrozby vstupu nového podniku do odvétvi?

Hrozba nového konkurenta je vidy moZna. Trh s elektronikou shledavam
vramci Ceské Republiky pomérné nasyceny, proto je konkurené¢ni tlak pro vznik
nového konkurence silny a hrozba vstupu nového podniku do odvétvi se tim sniZuje.
[ presto miliZe nastat situace, kdy zahranic¢ni tispésna firma expanduje na Cesky trh
a svym inovativnim konceptem nebo rozsahlejsimi zkuSenostmi se ujme vedouciho
postaveni na trhu a tim mtZe ohrozit existenci zkoumaného podniku.

Jak snadné je rozjet novy business?

Umisténi v nakupnich strediscich nebo velkoploSné samostatné prodejny
s dobrou dopravni dostupnosti, jako si zvolil zkoumany podnik, vyZaduje vysoky
vstupni kapital. Nejen vysoky najem nebo cena za vystavbu nemovitosti, ale i nakup
zasob, které pomérné rychle zastaravaji (pocitace, mobilni telefony) a vybaveni
prodejny, to vSe je velice nakladnou prvotni investici, ktera je nutna pro vznik
nového podobného podniku.

Druhu moZnosti je zaloZenti Cisté elektronického obchodu, kde odpada spousta
nakladi na kamennou pobocku. Presto i zde nalezneme pocatecni investice jako je
sprava internetovych stranek, logistika, prondjem skladovych prostor a kancelari.

Vzhledem ke konkuren¢nimu prostredi a vysokému vstupnimu kapitalu
oznacuji rozjeti nového businessu za obtiZné.

Jaké jsou pravidla a regulace omezujici odvétvi?

Kamenny maloobchodni prodej elektroniky se oproti béZnému prodeji lisi
v povinnosti zpétného odbéru vyslouzilych elektrozarizeni. Pfi zméné v ob¢anském
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zakoniku v roce 2014 nastaly komplikace u zdkonné zarucni lhiity u spotiebniho
zboZi. Zména pojmi rozproudila diskuze o zkraceni zakonem stanovené minimaln{
zaruCni lhiity ze dvou let na Sest mésicl. S odstupem casu se nic v této oblasti
nezménilo, navic kazdy vyrobce ma narok na libovolné prodlouzeni zarucni lhity,
coz nékteri vyrobci uplatnuji pro zlepSeni minéni o kvalité svych produktd.

Zkoumany podnik provozuje i e-shop, ktery ma také sva specifika. Hlavni
odlisnosti je zdkonem stanoveny narok zakaznika na vraceni zboZi do 14 dnd.
NepouZzité zbozi muze zdkaznik vratit bez udani davodu. Na internetovych
strankach je spoleCnost povinna uvadét udaje, které jsou nutnou soucasti
obchodnich listin. Dal$i povinnosti provozovatele e-shopu je informovani zakaznika
o obdrZeni objednavky a =zaslani smlouvy o prodeji zboZi i s obchodnimi
podminkami. VSechny tyto nalezitosti elektronického prodeje zboZi jsou stanoveny
v ob¢anském zakoniku.

Jak velké financni prostredky jsou nutné pro zahdjeni podnikani v oboru?

Tato otazka jiZ byla zodpovézena v odpovédi na predchozi otazku, jak snadné
je rozjet novy business v odvétvi. Vstupni kapital pro zaloZeni nového podniku je
znacny. Finanéni narocnost spociva ve vysoké cené prodavaného zboZi a vysokych
nakladl na provoz kamennych prodejen.

Vyjednavaci sila kupujicich

Jakou moc maji kupujici?

Jak tvrdil jiz Tomas Bata: Nas zakaznik - na$ pan. Ale pro specifikaci
vyjednavaci sily kupujicich je potieba vice nez jednoho prislovi. Nejdulezitéjsi
informaci je, kdo jsou zadkaznici podniku. Zkoumany podnik je maloobchodem, tudiz
zakazniky jsou konecni spotiebitelé. Na trhu B2C je vyjednavaci sila kupujicich
vyznamné slabsi oproti trhu B2B. Zakaznici nemaji moZnost smlouvat cenu zboZi,
které si chtéji zakoupit.

V maloobchodnim prostiedi se za moc, kterou maji kupujici, da oznacit spiSe
celkové nakupni chovani vSech zakaznikl, podle kterého se musi podnik
prizplisobovat a upravovat svoji obchodni strategii, sortiment nebo rozsirit
nabizené dopliitkové sluzby.

Kolik je kupujicich?

Pocty obslouZenych zakaznikdi zkoumanym podnikem v ramci CR za rok se
pohybuji v fadech milionii!l. Potenciondlnich zakaznikd je jesté vic, nékteré druhy
zboZi, které podnik nabizi, patfi mezi bézné vybaveni kazdé domacnosti. Vzhledem
k vyspélosti statu a kulture jsou spotiebiCe jako je pracka nebo varna deska
dtlezitou soucasti kazdé domacnosti, bez které si vétsSina z nas jiz nedokaze chod
rodiny predstavit. Proto je cilova skupina podniku skute¢né rozsahla.

11 Zdroj: Internetové stranky podniku
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DokaZi kupujici stlacit cenu?

Kupujici jako jednotlivec nema moZnost smlouvanim si zajistit niZsi cenu.
Vyjimkou je situace, kterA méla primy vliv na spokojenost zakaznika a tato
nespokojenost byla zptisobena pochybenim na strané spolecnosti. Pfikladem takové
situace miize byt Spatné vystaveny danovy doklad, pozdni dodani zboZi nebo
doruceni poSkozeného kusu zboZi. Vtomto pripadé vétSinou podnik nabidne
zakaznikovi omluvu v podobé slevy nebo darkové poukazky v adekvatni hodnoté.

StlaCeni ceny, o kterém pojednava Portertiv model, ma podobu nezajmu o
konkrétni produkt ¢i celou skupinu produktii vlivem pftili§ vysoké ceny. Zakaznici
nakupuji zboZi radéji u konkurence. Tento vliv velké skupiny kupujicich mize mit
za diisledek sniZeni ceny.

Maji kupujici moc diktovat si podminky prodeje?

Odpovéd navazuje na piechozi otazky tykajici vyjednavaci sily kupujicich. Trh
B2C je podstatné omezenéjsi v diktovani si podminek prodeje neZ u B2B. Prostor
pro vyjednavani podminek prodeje se u bézného nakupu prili§ nevyskytuje.
Zakaznik ma mozZnost si zvolit z mozZnosti, které mu podnik nabizi jako je nakup na
splatky nebo objednani si dopravy zakoupeného velkého zboZi jako jsou lednicky
nebo pracky.

Hrozba substitutu

Je snadné najit alternativni produkt ¢i sluZbu k nabidce podniku?

Ano i ne. Takto ambivalentni odpovéd ma sviij diivod. Sortiment nabizeny
podnikem je natolik rozsahly, Ze nelze jednozna¢né odpovéd na takto poloZenou
otazku. Zodpovédét na tuto otdzku by Slo pouze pti prozkoumani kazdého typu
zboZi zvlast. Ani omezeni na jednotliva oddéleni (bilé elektro, PC, ¢erna technika...)
neni dostacujici pro urceni alternativnich produktt.

Pokud zakaznik chce najit alternativni produkt ke konkrétnimu zboZi, je pro néj
snadné pouZit internetové srovnavace nebo pozadat prodejce piimo na prodejné a
ten je schopen mu nabidnout alternativu z nabizeného sortimentu.

MiiZe byt hleddni alternativ provddéno automaticky nebo externé?

Ano, existuje spousta internetovych srovnavacd, Kkteré dokazi najit
konkuren¢ni vyrobky. Diky sbirani dat o prohliZzenych strankach v prohliZeci se
zakaznikovi oteviraji reklamni bannery s nabidkou alternativnich produkti od
riznych prodejcii. Automatické hledani alternativ je tak provadéno i bez zasahu
zakaznika. Navic rozsah vyuziti mobilnich dat pro pristup internetu pomoci siti LTE
a 3G nariista a vyhledavani alternativ mize zakaznik provadét primo v prodejné. Na
nékterych e-shopech se alternativy zobrazuji ke kazdému prohlizenému produktu.
Zkoumany podnik takto nabizi napriklad prislusenstvi k laptoptim.
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Vyjednavaci sila dodavateli

Kolik dodavatelii je na trhu?

Pro zkoumany podnik, ktery se zabyva prodejem zboZi Sirokého sortimentu
elektroniky a dopliki (pouzdra na fotoaparaty...), je poCet dodavateli opravdu
velky. Dle mého odhadu se miZe jednat fadoveé i o stovky dodavateli. Dlivodem je
nabidka vice znacek u kazdé kategorie zbozi. Proto podnik spolupracuje s mnoha
dodavateli a jisté mliZeme naleznout na trhu dalsi vyrobce, ktefi se zabyvaji stejnym
odvétvim.

Existuji na trhu dodavatelé, kteri dokdZi ovliddat cenu na trhu?

Urcité. Nékteri vyrobci nabizeji zboZi, po kterém je vysokd poptavka a pro
podniky to znamenda vétsi jistotu zisku. Pokud jsou si dodavatelé védomi svého
postaveni na trhu, ziskaji silu si urovat podminky obchodu sami. Nékteri
dodavatelé muizZou vyzadovat po svych odbératelich jednotné nastavenou
maloobchodni cenu, za kterou musi dodavané produkty prodavat svym kone¢nym
zakaznikim.

s vrs

Dokazi dodavatelé si udrzet moc?

Zkoumany podnik nevnimam jako natolik prestiZnim prodejnim mistem, aby se
dokazal zcela vymanit z vyjednavaci sily dodavatelli nebo ji oslabit. VZdy zaleZi na
postaveni dodavatele na trhu. U kazdého konkrétniho dodavatelé se miize vzdy jeho
vyjednavaci sila ménit v zavislosti na tuspéchu nebo prestizi jeho vyrobki.
V konecném dtisledku se vzdy naleznou dodavatelé, ktefi budou mit moc ovladat
cenu, kdyZ vyjednavaci sila jednoho dodavatele poklesne, dalSimu mtiZe vzrist.

Jak snadné je zménit dodavatele? Jaké je cena této zmény?

Jak jsem jiz zminila, dodavatelli je mnoho. Pokud nastane situace, ktera donuti
podnik uvaZovat o zméné dodavatele, jisté Ize najit jinou alternativu. Cena takového
rozhodnuti zdlezi na smluvnich podminkdch domluvenych s plivodnim
dodavatelem. Vzhledem k rozsahu sortimentu a nizké spolupraci podniku se mnou

.....

Konkuren¢ni rivalita

Jakd je tirover hospoddrské soutéze v odveétvi?

Antimonopolni urad peclivé hlid4, aby hospodarska soutéz zlistala v rdmci mezi
a nepoSkozovala tak hlavné spotiebitele. Prikladem takové kontroly je provérka,
ktera predchazela odkupu podniku novou matefskou spolecnosti. Cilem bylo
zamezeni slouc¢eni dvou podniki, které by sloucenim ziskaly vétSinovy trzni podil, a
tim by mohla vzniknout nerovna hospodarska soutéz. To ovSem nebyl piipad
slouceni zkoumaného podniku a tak byl proces schvalen.

Z pohledu zakaznika nevnimam situaci v odvétvi jako prostiedi s nekalou
hospodarskou soutézi.
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Kolik konkurentti je v odveétvi?

Mezi hlavni konkurenci bych zaradila 4 podniky provozujici kamenné prodejny,
a které prodavaji podobny sortiment zbozi. DiileZité je neopomenout i konkurencni
e-shopy a internetové obchodni domy, které nabizeji ¢ast sortimentu zkoumaného
podniku nebo i sortiment Sirsi. Tim se konkurence znac¢né rozsiruje.



