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Moderni metody managementu a jejich vyuzivani
v podnikovém Fizeni

Abstrakt

Tato diplomova price se zaobird tématem modernich metod managementu a jejich
vyuzivanim v podnikovém fizeni. Prace je rozd€lena na teoretickou a praktickou Cast.
V ramci teoretické Casti je prace zaméfena na predstaveni veSkerych oblasti managementu
jako je jeho historie, vyvoj, hlavni zamér a jeho vyznam v ramci fizeni modernich
spolecnosti. Nedilnou soucasti je také vymezeni jednotlivych vybranych modernich metod
managementu, jejich podrobna charakteristika a vyuziti ve spole¢nostech. Pro vypracovani
této Casti byla uzita odborna literatura spadajici do témat této prace. V ramci praktické ¢asti

je nasledné predstavena vybrana spolecCnost, jeji oblast ptisobeni a fidici struktura.

Cilem prace je provedeni analyzy soucasné zavedenych metod managementu
ve spoleCnosti. Tato analyza je provedena na zakladé dotazniku a rozhovort, kterych
se budou ucastnit fidici pracovnici spolecnosti. Analyza ma za cil zjistit, zda jsou
v soucasném systému zaimplementovany moderni metody managementu. Déle do jaké miry
jsou tyto metody zavedeny a uzivany, a jaké jsou jejich hlavni vyhody. Na zakladé dat
nasbiranych analyzou jsou navrzena doporuCeni pro zlepSeni stavajiciho fidiciho

a procesniho systému spoleCnosti.

Klicova slova: spoleCnost, podnik, fizeni, management, manazer, SWOT analyza, Kaizen



Modern methods of management and their use in
company management

Abstract

This thesis deals with the topic of modern management methods and their use in
corporate management. The thesis is divided into theoretical and practical parts. Within the
theoretical part, the thesis focuses on introducing all areas of management such as its history,
development, main purpose and its importance within the management of modern
companies. An integral part is also the definition of each selected modern management
methods, their detailed characteristics and their use in companies. The information used to
develop this section was drawn from the literature falling within the topics of this thesis. In
the practical part, the selected company, its area of operation and management structure are

presented.

The aim of the thesis is to perform an analysis of the currently implemented
management methods in the company. This analysis is carried out on the basis of a
questionnaire and interviews in which the company's managers will participate. The analysis
aims to determine whether modern management methods are implemented in the current
system. Furthermore, to what extent are these methods implemented and used, and what are
their main advantages. Based on the data collected through the analysis, recommendations

for improving the company's current management and process system are proposed.

Keywords: company, firm, management, manager, SWOT analysis, Kaizen
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1 Uvod

Svétova globalizace a zaroveni globalizace trzniho prosttedi vytvorila pro spolecnosti,
které cht€ji v tomto prostiedi ptusobit, dynamické a nebezpecné prostiedi. SpoleCnosti se
v tomto ohledu snazi za pomoci nejrizn€jSich metod a nastroji minimalizovat sva rizika.
Minimalizovani rizik spociva v mnoha faktorech, jejichz hlavnim cilem je zvysit efektivnost
jednotlivych zaméstnanct, oddéleni a spolecnosti celkové. Mezi tyto faktory patii naptiklad
optimalizace nakladl, efektivni kratkodobé a dlouhodobé planovani ¢i zefektiviiovani
internich procest spoleCnosti. V ramci fizeni spolecnosti je téchto cili mozné dosahnout za

pomoci nejriznéjsich nastrojii a metod, mezi které patfi i moderni metody managementu.

Diky témto metodam a nastrojim si spoleCnosti zvySuji konkurenceschopnost
a upeviiuji svou pozici na lokalnim ¢i globalnim trhu. Globalizace v tomto pfipadée tedy
nevytvaii pouze nastrahy, ale i prilezitosti, kterych mohou spoleCnosti vyuzit ve svij
prospéch. Vybrana moderni metoda by méla dosahovat synergie se strategickymi cili
spolecnosti. Vhodné zvolena metoda Ci nastroj muze byt hlavnim aspektem pro zvyseni

celkové efektivity a vykonnosti spole¢nosti.

V této dynamické dobé se jako jednim z hlavnich faktort uspésnosti spolecnosti
ukazuje préace s daty i informacemi a jejich efektivni vyuziti v jejich prospéch. Data jsou
v tomto procesu transformovany na informace, interpretovany a vyuzivany pro tvorbu
rozhodnuti v ramci fidiciho procesu. Tato diplomova prace se vénuje modernim metodam
a nastrojum napfi¢ vybranymi oddélenimi spolecnosti Niceboy s.r.0., které finaln€ v ramci
synergie zlepSuji nejen chod a efektivitu samotnych oddéleni, ale za pomoci Business

Intelligence také celé spolecnosti.

Diplomova préce se skldda z Casti teoretické a Casti praktické. V ramci teoretické ¢asti
jsou popsany zdkladni terminy v fizeni, aspekty fizeni a nasledné vybrané moderni metody
fizeni. Praktické Cast se zaobira spolecCnosti Niceboy s.r.0. SpoleCnost je v této ¢asti nejprve
predstavena jak z hlediska jeji pusobnosti, tak struktury fizeni. Nasledné je pozornost
vénovana momentalné zavedenym modernim metodam a nastrojum fizeni ve spole¢nosti.
Tyto metody jsou zanalyzovany a na zakladé zjisténych informaci jsou vytvorena komplexni
doporuceni a navrh nakladi, které povedou ke zlepSeni efektivity a konkurence schopnosti

spolec¢nosti.
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2 Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Cilem této diplomové prace je prostiednictvim pruzkumu zjistit, zda a pokud ano, tak
do jaké miry se v konkrétni spole¢nosti uzivaji moderni metody managementu. Pokud jsou
tyto metody zatazeny do systému fizeni spole¢nosti, je zhodnocen jejich pfinos a na zakladé
ziskanych informaci jsou navrzena doporuceni pro zlepSeni pouzivani vybranych modernich

metod. K dosazeni tohoto cile byly stanoveny nasledujici dil¢i cile.

Prvnim dil¢im cilem je teoretické vymezeni modernich metod fizeni, které jsou

vhodné pro charakter a oblast ¢innosti vybrané spolecnosti.

Druhym dil¢im cilem je analyza modernich metod managementu, které jsou jiz ve

vybrané spole¢nosti vyuzivany.

Tretim dil¢im cilem je formulace doporuceni. Tato doporuceni zahrnuji zpusob
implementace vybranych modernich metod do celkového systému fizeni spolecnosti. V této

Casti prace jsou také uvedeny prinosy doporuc¢enych metod pro vybranou spolecnost.

2.2 Metodika

Tato diplomova prace se sklada ze dvou Casti. Prvni je Cast teoretickd a dale pak

nasleduje cast prakticka.

Prvni, teoreticka Cast je sestavena na zakladé studia odborné literatury, ktera vymezi
veskerd teoretickd vychodiska spojend s problematikou prace. Jsou zde popsany zdkladni
pojmy spojené s managementem a nasledné specificky popsany vybrané moderni metody
managementu. Tyto moderni metody jsou zvoleny na zakladé oblasti pisobnosti spolecnosti
Niceboy s.r.0. Mezi tyto metody patii zejména benchmarking, crowdsourcing, strategicky

controlling a Business Intelligence.

V ramci praktické ¢asti je pouzita metoda analyzy a syntézy. Prace se zabyva zvolenou
spolecnosti, tedy Niceboy s.r.o. Charakteristika vybrané spolecnosti je vypracovdna na

zakladé internich informaci a informaci z vefejné€ dostupnych zdroju.
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Ziskané informace jsou nasledné doplnény o data z primarnitho vyzkumu, ktery je
realizovan kvalitativni metodou pomoci hloubkovych rozhovort s fidicimi pracovniky
spole¢nosti. Hloubkové rozhovory jsou rozdéleny do jednotlivych blokt dle zkoumaného
oddéleni. Tyto bloky pak obsahuji obecné otazky v ramci fizeni a vykonnosti oddéleni, ale
1 specifické otazky ohledné modernich metod fizeni. Nasbirana data jsou nasledné
analyzovana za ucCelem zjiS§téni miry vyuzivani modernich metod fizeni ve vybrané

spolec¢nosti.

Vysledky této analyzy jsou nasledné€ vyuzity k sestaveni syntézy. Na zakladé této
syntézy je pak vytvoreno komplexni doporu€eni v ramci vyuzivani modernich metod fizeni,
zlepSeni celkového procesniho a fidiciho systému spolecnosti a v neposledni fadée i celkové

efektivity spolecnosti.
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3 Teoreticka vychodiska

Rizeni je komplexni téma, které zahrnuje velké mnozstvi termini a specifickych
metod. Tato kapitola je tedy vénovana teoretickému vymezeni zakladnich termint v fizeni,

aspektu fizeni a vybranych modernich metod fizeni.
3.1 Zakladni terminy v Fizeni

3.1.1 Management

Blazek (2014) tika, ze management neboli fizeni je mozno popsat jako soubor
procesu fizeni Gloh, operaci a ¢innosti v ramci spolecnosti. Toto fizeni mize byt realizovano
skupinou vybranych pracovnikd, nebo i jednotlivych fidicich pracovniki. Primarnim cilem
fizeni je dosaZzeni stanovenych hodnot ¢i vysledkd, kterych by nebylo mozné dosahnout

pouze za pomoci individualnich pracovniki.

Dle Robbinse & Coultera (2004) fizeni tedy muzeme chapat jako systém

koordinovani operaci a pracovnika spolecnosti s cilem dosazeni ucinnosti a efektivity.

O cizojazy¢ny terminu "management” neboli fizeni pak Veber (2009) uvadi, ze se do
povédomi spolecnosti dostal az v poslednich letech. Pro co nejefektivnéjsi popis je vSak
nutné tento pojem roz&lenit do podrobn&jsich aspektll. Rizeni pak autor rozélefiuje na

nasledujici tfi aspekty:

e Specificka ¢innost — specifické ¢innosti oznacuji profesi fidiciho pracovnika,
Tento aspekt zahrnuje nazory, pfistupy a metody, které fidici pracovnici aplikuji
v redlnych podminkéch.

e (Odborna védni disciplina — pokud hovofime o managementu jako odborné védni
discipling, nenabizi tvrda fakta, ale spie rady pro manazery. Rizeni je propojeno
s realitou, jejiz vlastnosti je neustala zména podminek. Rizeni vyuZiva informace
z nejruznéjSich védeckych disciplin, jako jsou matematika, ekonomie, sociologie,
statistika nebo psychologie. Tyto informace jsou nasledné vyuzivany ve vSech

procesech fizeni podniku.
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e Soubor pracovniki odpovédnych za rFizeni — je to soubor pracovnikd
odpovédnych za fizeni odde€leni ¢i spole€nosti. Do této skupiny patii vlastnici

a fidici pracovnici ve smyslu jejich funkce (Veber, 2009).
3.1.2 Manazer

Manazera ¢i fidiciho pracovnika popisuje Synek (2006) jako zaméstnance, ktery ma
ve svém portfoliu uloh zafazeny operace v ramci fizeni spole¢nosti. Mezi tyto ulohy patfi

planovani, organizovani, fizeni a motivace zaméstnancu a kontrola.

Dle Svarcové (2007) mizeme také fidiciho pracovnika chapat jako zkuSenou osobu,
kterd zodpovida za dosazeni stanovenych cili. Pro dosazeni téchto cilti vyuziva spoluprace

s jednotlivymi ¢leny odd¢leni a celé spolecnosti.

Diky globalizaci v novém tisicileti je mozné dle Rezage (2009) predpokladat, Ze se
bude nadale zvySovat duraz predev§im na vrcholové fidici pracovniky v ramci schopnosti

zefektiviiovani podnikovych operaci.

Podle Mikulastika (2015) mutzeme rozclenit jednotlivé typy fidicich pracovnika

nasledovné:

1. Vykonny typ: Tento fidici pracovnik se vyznacuje svou dominanci, asertivitou,
ale také respektem ke svému okoli. Umi skvéle motivovat a projevuje férovy
pristup. Vyhyba se vyjimkam a podporuje realisticky pfistup a spravedlnost.

2. Diktator: Tento fidici pracovnik se vyznaCuje dominanci, agresivitou
a nepratelskym pristupem. Své vlastni cile stavi na prvni misto na dkor okoli. Citi
se byt na samém vrcholu hierarchie a ocekava respekt ostatnich. Nebere
zodpovédnost za své vlastni nedokonalosti a respektuje pouze osoby, které jsou
hierarchicky postaveny vyse nez on sam.

3. Sociabilni typ: Tito fidici pracovnici vynikaji diky své laskavosti. Dbaji také na
vztahy na pracovisti. Radi vyslechnou podnéty ¢lent svych tymt. Byvaji vak do
urCité miry nerealisticti a mohou se také chovat vztahovacné. Mizeme je
povazovat za altruisty. Tito jedinci davaji prednost preferencim druhych na tkor

preferenci vlastnich.
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4. Byrokrat: Tento typ fidiciho pracovnika se vyznacuje nejistym az odtazitym
pristupem. Toto chovani v§ak nema osobni kontext. Prioritou je pro né dodrzovani
pravidel a nemaji radi praci za rizika. Jeho kolegové pro néj neptedstavuji
divéryhodné prospekty.

Obrazek 1 Kategorizace manazerua

pratelskost

vykonny sociabilni

dominantnost submisivnost

diktator byrokrat

nepratelskost

Zdroj: Mikulastik (2015)

3.1.3 Podnik

Dle Synka (2006) je dosazeni uspokojeni svych potieb je jednou z hlavnich motivaci
lidstva. Podnikani pak znamena tvorbu zisku diky uspokojovani téchto potreb. Aspekt
podnikani poskytuje spolecnostem ramce a prostiedky, které jsou klicové pro chod dalSich

podnikovych aktivit. Zakladnim cilem podnikani je tedy dosazeni zisku.

Obchodni zdkonik v § 5 pak determinuje pojem podnik jako soubor fyzickych,
osobnich a nehmotnych aspektd podnikani. Patfi sem véci, prava a jiné hodnoty, kterymi
disponuje podnikatel. Tyto hodnoty zastavaji roli zprostfedkovatele provozu samotného
podniku, nebo jsou ve své podstaté pro tento cil urCeny (Podnikova ekonomika a fizeni,

2013).
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3.2 Aspekty rizeni

Synek (2006) tika, ze tizeni ma ve své podstaté klicovy vliv na vykon podniku. Proto
se v dnesni dobé na tento koncept klade velky diraz. Spole¢nosti mohou disponovat témi
nejvykonnéjsimi a nejzkuSenéjsimi pracovniky, ale pokud neni tato skupina efektivné fizena,
neni ani tato zdanliva vyhoda zarukou uspéchu. V ramci vyuzivani managementu jsou vSak

ostatni staty oproti Ceské republice znaéné& napfed.

V poslednich letech zaznamenal vzestup styl fizeni, ktery pfipisuje veskeré uspéchy
a nezdary spoleCnosti samotné kvalité kompetenci jednotlivych fidicich pracovniki.
V predchozich letech predstavovalo hodnoceni vykonnosti fidicich pracovniki vyznamnou
vyzvu. V nedavné dob& vak prosel management vyraznou transformaci. Ridici operace lze
také dle Synka (2006) v tomto novém pojeti rozdélit podle jejich specifik a ¢asového
hlediska:

e Strategické rizeni — je provadéno v ramci vrcholového fizeni nebo samotnymi
vlastniky malych a stfednich spoleénosti. Ridici pracovnici se v tomto kroku
soustiedi na hlavni aspekty vykonnosti a rozhoduji o strategickych cilech
spoleCnosti. V tomto piipad€ probih4 planovani v rdmci nasledujicich 3-5 let.

o Taktické Fizeni — patii sem operace, které podporuji strategické fizeni. V tomto
ptipadé probiha planovani v rdmci jednoho roku. Metody této fize zahrnuji
napfiklad rozpoctovani nebo ro¢ni plany. Tento typ fizeni je vyuzivan hlavné
v ramci financni spravy.

e Operativni Fizeni — patii sem operace, které tentokrat podporuji taktické fizeni.
Planovani zde probiha v obdobi jednoho kvartdlu. Tvofi se tedy naptiklad mésicni

¢i tydenni plany.
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Synek (2006) management neboli fizeni rozde€luje také dle jeho trovné. Rozdéleni je

pak nésledujici:

e Management na zakladni drovni (lower management) — zde patfi tzv, fizeni
prvni linie. Ridici pracovnici fidi zam&stnance pfimym zptisobem.

e Management na stfedni urovni (middle management) — sem patii fidici
pracovnici §tabnich nebo liniovych organizacnich struktur na niz§i urovni.

¢ Vrcholovy management (top management) — zde najdeme hierarchicky nejvyse

postavené fidici pracovniky spole¢nosti.

Rizeni znamena interakci mezi fidicim elementem a jednim ¢i skupinou pracovniku.
V ramci této interakce fidici element nastavuje cile a pravidla. Diky této interakci je pak

mozné efektivnéji dosahnout pozadovanych cila.

Rizeni je obtizné uchopitelna disciplina. V tomto kontextu bylo vytvofeno velké
mnozstvi definic, které vSak tento pojem popisuji jen do urcité miry. V odborné literatuie
nalézame za ucelem determinovani tohoto pojmu koncepty jako fidici cykly, manazerské
role ¢i faktory uspéchu. Nejcastéji je vSak vyuzivana koncepce H. Fayola, ktery formuloval
a rozdélil funkce fidicich pracovnikli na planovani, organizovani, personalistiku, vedeni
a kontrolovani. Cilem spoleCnosti je pak pfeména vstupnich aspekti na vystupni, a ty
nasledné distribuovat. Tento proces premény vyzaduje duraz na koordinaci a fizeni (Synek,

2006).
3.2.1 Planovani

Kostan a kol. (2006) popisuje planovani je systém vytvafeni cili spolecnosti.
V ramci pldnovani jsou selektovany vhodné prostiedky a strategie pro jejich realizaci. Tyto

cile by mély také mit jasné€ stanovenou casovou dotaci pro jejich realizaci.

Planovani patii mezi systémy spoleCnosti, které se soustfedi na budouci vyvoj
spolecnosti. Mizeme tedy fici, ze definuje preferovany budouci stav spole¢nosti. Tento
proces je realizovan jako prvni v ramci vSech dalSich manazerskych systéma a zahrnuje
urceni cila a tvorbu strategii pro jejich realizaci. Efektivni realizace vybranych cill je pak
zavisla na synergii s dalSimi fidicimi funkcemi, jako je organizovani, vedeni a kontrola. Pro

efektivni vykonavani téchto fidicich funkci je také nutné, aby ridici pracovnici jednali cilené.
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Cinnost tidiciho pracovnika by neméla pouze reagovat na stavajici situaci, ale méla by byt

podpotena specifickou vizi. Za timto ucelem fidici pracovni vyuzivaji planovani.
Ve spole¢nostech pak planovani plni nasledujici funkce:

e Podpora rozvoje spolecnosti — pliny urCuji smér vyvoje spoleCnosti. Jsou
prostfedkem C¢i strukturou, jak lze pokraCovat vtomto vyvoji. To plati jak pro
jednotlivd odd¢lenti, tak pro celé spolecnosti.

e Koordinace a vyvazenost ve spolecnosti — plany také predstavuji pomtcku
k realizaci koordinace a vyvazenosti ve spole¢nosti. Umoziuji jednotlivym Castem

spole¢nosti operovat harmonicky a v synergii.

Tentyz autor zmifiuje, ze v ramci realizace planu je také dulezitym aspektem soubor
aktivit. Ty zahrnuji opatfeni, tkoly a ¢innosti ve spolecnosti, které podporuji vybrané zmeény
sméfujici
k realizaci cile. Jednotlivé aktivity jsou pak rozdilné v zdvislosti na stanovenych cilech.
Pokud maji cile podobny charakter, jsou jiz pro jejich dosazeni dostupné instrukce, pracovni
postupy ¢i smérnice. Pokud stanovené cile nejsou podobného charakteru, je mozné §ahnout
po nové vytvoienych aktivitach &i outsourcingu. Ridici pracovnici sestavuji plany tak, aby
dostatecné¢ a srozumitelné popsaly tyto aktivity. Tyto aktivity mohou byt vhodné

kombinovany za ucelem zvySeni efektivity jak oddéleni, tak spolecnosti celkové.

Dulezitym aspektem pro Uspésné zavedeni aktivit jsou také zdroje. Dle zptsobu,
jakym snimi fidici pracovnici nakladaji, mohou byt aspektem limitujicim ale také
pozitivnim. Patfi sem materialni a nematerialni zdroje. Ty mizeme dale rozd¢lit na financni

prostiedky, know-how nebo lidské zdroje (Kostan a kol., 2006).
3.2.2 Organizovani

Mladkova & Jedinak (2009) tikaji, ze organizovani je systém pro efektivni sestaveni
jednotlivych prvka ve spoleCnosti. Jde tedy o sestaveni aktivit, jejich nasledna koordinace

a kontrola. Spravna organizace téchto prvka pak vede k celkové efektivité spolecnosti.

Kostan a kol. (2006) pak tvrdi, ze organiza¢ni struktura je zdkladnim stavebnim

kamenem efektivniho organizovani. Ulohou organiza¢ni struktury je vhodné rozdélit ukoly
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jednotlivym pracovnikim ¢i oddélenim tak, aby bylo dosazeno co nejvétsi efektivnosti

napfi¢ spolecnosti.
Vyhody zavedeni organizacni struktury ve spolecnosti zahrnuyji:

e Efektivni rozd€lovani zdroja spolecnosti.
e Efektivni delegace pravomoci napfic spolecnosti.
e Lepsi informovanost napfi¢ odd€lenimi i mezi jednotlivymi pracovniky.

o Efektivnéjsi schopnost adaptace na externi vlivy.

Organizacni struktura, nekdy zvana také fidici struktura, popisuje povinnosti
organizacnich slozek ve spole¢nosti a samotné tlohy jednotlivych pracovnikti. Tento systém

je také pro lepsi interpretaci jeho uzivateli znazornovan pomoci grafickych vizualizaci.

V ramci organizacnich struktur miizeme rozeznat tfi zakladni typy: funkciondlni,

divizionalni a maticova.

Funkcionalni struktura se vyznacuje integraci pracovniki na zakladé podobnosti
jejich pracovnich povinnosti ¢i aktivit. Naptiklad pracovnici produktového oddéleni jsou

podrazeni jejich fediteli, ktery se pak zodpovida generdlnimu fediteli a tak dale.

Divizionalni struktura spoleCnosti je sestavovana na zakladé€ jednotlivych divizi
spolecnosti. Ty pak mohou byt rozclenény dle druhu produkce nebo sluzeb, geografického
umisténi nebo specifik zakaznika. Jednotlivé divize jsou slozeny z vlastnich provoznich,
technickych a finan¢nich oddé€leni. Ty jsou pak zodpovédné za plnéni vlastnich specifickych

uloh a kvoét.

Maticova struktura pak snoubi aspekty struktury funkciondlni a diviziondlni.
Jednotlivi pracovnici se zodpovidaji dvéma fidicim pracovnikim. Jeden =z fidicich
pracovnikil je specialista pro danou oblast a druhy pak vedouci tymu. Specializované
jednotky pak obsahuji zaméstnance z jinych utvart. Spole¢né nasledné hledaji feSeni

zadanych tloh (Kostan a kol., 2006).

21



3.2.3 Personalistika

Mladkova & Jedinak (2009) uvadi, ze personalistiku mizeme chapat jako fizeni

vvvvvv

zajisténi kvalitniho prostiedi a zdroji pro zaméstnance v ramci jejich podnikovych operaci.

Pracovnici tvofi dilezitou ¢ast kapitdlu spolecnosti a tvoti také nejvétsi hodnotu pro
spolecnost, jeji efektivitu a vykonnost. Personalistika pfedstavuje nekonecny cyklicky
proces. Do tohoto cyklu patii péce o zaméstnance od momentu vstupu do spolecnosti az po
ukonceni spoluprace. Personalistika neni omezena pouze na aktivity samotného
personalniho oddé€leni, ale je v posledni dob€ stale vice vyuzivana v ramci ostatnich stupit
tizeni. Ulohy personalniho fizeni zahrnuji popis a vyzkum pracovnich pozic, tvorbu
vybérovych fizeni, hodnoceni pracovnikd, odménovani pracovnikl, fizeni informacéniho

systému Ci zajisténi dalsiho rozvoje pracovniku.
3.2.4 Vedeni

Loukotka (1996) fika, ze vedeni mizeme chapat jako systém koordinace pracovnikt

a zdroju spolecnosti, ktery zajistuje dosazeni stanovenych cili spole¢nosti.

Aby byla spole¢nost tspésna ve smyslu dosahovani jejich stanovenych cil, musi byt
schopna co nejlépe vyuzivat své zaméstnance. Prizkum napfic¢ spole¢nostmi potvrdil nutnost
kvalitnich pracovnikd v souvislosti s dosahovanim stanovenych strategickych cilii a jejich
celkovou uspéSnosti. Z tohoto divodu je doporuceno chapat fizeni pracovnikli nejen
z pohledu personalistiky, ale také z pohledu manazert, ktefi maji tyto pracovniky spravné
a ugelng vést. To plati pro veskeré stupné fizeni. Ridici pracovnici a persondlni pracovnici
by méli spolupracovat. Timto pfistupem je pak zajisténo kvalitni fizeni a synergie mezi
jednotlivymi prvky systému spole¢nosti. Ridici pracovnici v rdmci vedeni také motivuji
jejich podtizené a podporuji je v jejich dal§im rozvoji. Tato schopnost motivace je v dnesni
dobé zakladnim aspektem pracovni naplné fidicich pracovniki. K dosazeni tohoto cile
vyuzivaji fidici pracovnici specifické metody vzniklé na zaklad€ teorie o fizeni. Mezi dalsi
dilezité vlastnosti pro tispésné motivovani pracovnika patii komunikace a pochopeni jejich

potieb.
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V ramci vedeni je nutné poukazat na rozdil mezi manazerem a viidcem. Vudci jsou
do své pozice zvoleni samotnymi zaméstnanci. Jejich pozice vyplyva z pfirozeného vnimani
schopnosti v kolektivu. Vadci Casto operuji neformalné. Naopak manazefi svou pozici
ziskavaji dosazenim a operuji formalng. Ridici pracovnici mohou operovat v ramci riznych

typt chovani. Kazdy z téchto typt disponuje jak vyhodami, tak i svymi nevyhodami.
Vedeni mizeme tedy dle Loukotky (1996) rozdélit na tfi zakladni typy:

1. Autoritativni typ — tento pfistup k vedeni je charakterizovan tim, ze rozhodovaci
pravomoci jsou koncentrovéany v ramci jednotlivee. Ridici pracovnik piikazuje svym
podfizenym a nepfijima zadnou zpétnou vazbu. Autoritativni typ vedeni ma vyhodu
v zajisténi stabilniho pracovniho vykonu, ale hasi také inovativni a tvir¢i schopnosti
pracovnika.

2. Demokraticky typ — tento pfistup se vyznacuje ¢astecnou delegaci pravomoci na
ostatni pracovniky. Ridici pracovnik je viak stale zodpovédny za vysledky. Zmény
jsou vytvafeny na zakladé nazort kazdého z jednotlived ve skuping. Ridici pracovnik
tedy pfijima zpétnou vazbu od svych podfizenych. Tento piistup umoziiuje
pracovnikiim zapojeni do procesu fizeni. Pro tento ucel je vSak nutné vymezit vétsi
¢asovou dotaci.

3. Volny typ — dava pracovnikim nejvétsi volnost. Ridici pracovnici davaji kontrolu
pracovnikim jejich tymu a celkova autorita je takto rozdélena mezi jednotlivé Cleny.
Informace v rdmci tohoto typu vedeni plynou mezi pracovniky horizontdlné. Kazdy
pracovnik tedy muze jednat dle svého uvazeni. Slabou strankou tohoto typu vedeni

v§ak mohou byt rozkoly v disledku nepfitomnosti vedeni pfimého.
3.2.5 Kontrolovani

Vodacek & Vodackova (2013) fikaji, ze ukolem kontrolovani je v€asné a efektivné
identifikovat, analyzovat a vyvodit zavéry ohledné neshod. Ty vykazuji rozdil mezi

zamyS§lenym stavem (napiiklad planem) a jeho aktualni realizaci v rdmci fizeného procesu.

Kontrola je klicovym prvkem v praci kazdého fidiciho pracovnika a je tizce spojena
s planovanim. Mezi primarni kroky v celkovém procesu kontroly patii vyuzivani standardu,

korekce neshod nebo méfeni vysledk(i. Neshody mohou byt pozitivniho razu, kdy mérené
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vysledky predCily plan. Mohou vSak byt také negativni. V tomto piipadé métrené vysledky

nedosdhly o¢ekavanych hodnot, nebo nebyly operace provedeny dle stanovenych pravidel.

Hlavni funkci kontroly je identifikace a korekce neshod. Jak uvnitt, tak vné organizace
1ze provadét kontrolu riznymi zptsoby. Mohou to byt specidlni zpravy, statistické analyzy,
pozorovani nebo rozpoctovani. Tyto metody mohou byt systematické, provadéné
prostiednictvim kontrolnich prizkumt nebo zaméfené na vyhodnoceni pfijatych opatieni.
Obecné lze kontrolu chapat jako proces posuzovani a ovérovani. Jejim cilem je identifikovat,
analyzovat a pfijmout opatieni v reakci na odchylky, které charakterizuji rozdil mezi planem
a jeho skutecnou realizaci. Jak jiz bylo zminéno, kontrola je izce spojena s ostatnimi fidicimi
procesy. Divodem je moznost eliminace neshod a adaptace realnych vysledkt planovanému
stavu. Data shromazdéna prave diky kontrole jsou pak dilezitym zdrojem informaci pro dalsi
analyzy. Diky témto analyzam jsou pak fidici procesy v oddélenich ¢i celych spole¢nostech

zlepSovany a zvySuje se tak jejich celkova efektivita.

Cilem kontroly v§ak neni pouze osvétlit naplnéni stanoveného planu, ale posuzuje také
vhodnost jednotlivych aspektd planu, kvalitu provedeni a dalsi. Kontrola také umoziuje
flexibilné reagovat na ménici se podminky 1 b€hem plnéni samotného planu. Je primarnim
aspektem pro adaptaci na neshody oproti prvotné vytvorenému planu. Tvofti také informacni
zakladnu pro efektivnéjs$i exekuci budoucich operaci. Nespravné zavedena kontrola vSak
muze mit negativni dopady na spoleCnost. Tyto negativni dopady mohou zahrnovat
neocekavané zvyseni nakladd, nebo dokonce uplné nesplnéni a zamitnuti pivodniho planu.

Pokud je vSak kontrola zavedena spravné, stava kliCovym aspektem rustu spolecnosti.

Ridici systém spoleCnosti by mél v rdmci svého kontrolniho procesu zahrnovat tfi

klicové kroky:

e Tvorba standardu — kontrola musi byt provadéna na zakladé pfedem stanovenych
standardy perfektné seznameni. Zakladni slozkou jsou v tomto ptipadé ulohy, které
umoziiuji jednoduchou kontrolu spravnosti.

e Meéfeni vysledku — fidici pracovnici musi mit moznost srovnani realnych s predem
definovanymi standardy. Tato aktivita se vSak mlze stat obtizna v zavislosti na

pracovni naplni zaméstnancu. Jednim ze zakladnich méfitelnych standardu je faktor
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Casu. V ramci kontroly provedeni planu je dodrzeni casového horizontu klicovym
prediktorem uspéchu.

e Korekce neshod — fidici pracovnici musi mit nastroje k napraveé neshod a dosazeni
souladu mezi redlnym a predeterminovanym stavem pldnu. V rdmci tohoto kroku
fidici pracovnici odpovidaji na neshody, aktualizuji plany a urcuji novy smér plant.
Diky tomuto faktu mizeme poukazat na propojeni s dal§imi fidicimi funkcemi

(Vodacek & Vodackova, 2013).
3.3 Vybrané metody rizeni

Spole¢nosti se v dnesni dobé globalniho trhu ocitaji v nelehké pozici. Maji moznost
se adaptovat na tuto situaci a té€zit z nove nalezenych pftilezitosti. V opacném pfipadé, tedy
pokud se spolecnosti rozhodnou ignorovat tento pokrok, jsou prevalcovany jejich

konkurenty. Nasledujici kapitoly se vénuji vybranym modernim metodam fizeni spole¢nosti.
3.3.1 Metoda Benchmarking

Benchmarking je dle Vebera (2009) kontinualni proces, béhem kterého jsou
spoleCnosti Casto patii mezi prukopniky v daném odvétvi. Toto slovo také dle autora vychazi
z anglickych slov "bench" a "mark", coz odkazuje na nivela¢ni znacku. Nivelace je proces

identifikace diferenci mezi dvéma predméty a jejich ndsledné vyrovnani.

Tato metoda, kterou poprvé predstavila spole¢nost pro vyrobu tiskaren a kopirek na
zacatku 80. let dvacatého stoleti, je zalozena na dvou zakladnich principech. Patfi sem

vyhoda znalosti svych konkurenti a snaha o dosazeni dokonalosti.

Rezad (2009) dale popisuje benchmarking jako neustaly priibdh porovnavani efektivity
nabizenych produkti a dalSich nabizenych subjektti zkoumané spolecnosti se spole¢nostmi,

které jsou povazovany za lidry ve vybrané oblasti.
Postup benchmarkingu zahrnuje dle Rezage (2009) tyto &asti:

e Diukladné porozuméni vlastnimu podnikani, uréeni pozice na trhu a identifikace slabych
a silnych stranek. Bez tohoto poznani neni mozné efektivné reagovat, protoze nedostatky

nejsou zndmy a nelze je tedy napravit.
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e Analyza ¢innosti konkurencnich spolecnosti, identifikace jejich slabin, ale i vyhod. Je

dulezité se vzdy srovnavat s nejvykonnéj$imi spole¢nostmi v oboru.

e Interpretace faktort uspéchu konkurenti. Je nutné pochopit, co déla konkurence 1épe
a také duvody, které k tomu vedly. Dale je nutné pochopit, jaké znalosti, metody nebo
procesy pouzivaji. Na zakladé téchto poznatki spole¢nost adoptuje nejlepsi postupy

konkurentt.

e Finalnim krokem je zajisténi konkurencni vyhody. Spole¢nost vyuziva paku svych

konkurencnich vyhod a prednosti, zatim co jiz opravila své nedostatky.

Veber (2009) uvadi, ze ucelem benchmarkingu je identifikovat a podpofit pozici
spole¢nosti na trhu tim, ze je kladen duraz na zviditelnéni konkuren¢nich vyhod. Soucasné

spole¢nost Cerpa nové podnéty na zlepSeni od konkurenénich podnikd.
Dle autora existuje nékolik typt benchmarkingu:

¢ Interni benchmarking — je vyuzivan v ramci velkych spolecnosti. V tomto pfipad€ jsou
podnéty ke zlepSeni nalézany v ramci tvaru spolecnosti, které dokazi efektivné fesit
slozité situace. Silna stranka tohoto typu benchmarkingu je existence jiz
nashromazdénych internich dat. Slabou strankou vSak muze byt omezena inovacni
dynamika, jelikoz podnéty pro zlepSeni jsou ¢asto ohrani¢eny rozsahem fizeni samotné

spolecnosti.

e Externi benchmarking — podnéty ke zlepSeni jsou ziskavany od externich subjekta
nebo spolecnosti. Hlavni vyzvou je zde zvoleni spolecnosti, ktera lépe fesi pro nas
obtizné situace. Tento typ benchmarkingu muzeme rozdglit na odvétvovy, ktery Cerpa
ze spolecnosti ve vybraném odvétvi, nebo meziodvétvovy, ktery Cerpa i mimo vybrané

odveétvi.

Benchmarking muzeme také rozdélit do tii fazi. Prvni je planovani. V této fazi
spolecnost provadéjici vyzkum vybere pro benchmarking vhodny subjekt a stanovi metodiku
pro sbér informaci. Nasleduje analyza. Sem patii kvalitativni a kvantitativni zhodnoceni stavu
a identifikace oblasti pro zlepSeni. Posledni je faze implementace. SpoleCnost si stanovi

strategické cile v ramci budoucich zlepseni a vytvofti plan, ktery povede k jejich realizaci.
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Benchmarking pfinasi spolecnostem mnoho piinosi. Pomaha spolecnostem lépe
porozumét potifebam zakaznikti a lépe se orientovat v externim prostiedi. Porovnani
s konkurencnimi spole¢nostmi umoziiuje lépe posoudit svou vlastni efektivitu. Dalsi
vyhodou je zvySeni konkurenceschopnosti spole¢nosti. Diky benchmarkingu lze vyuzit
osvédcené postupy na zakladé realnych situaci a vyhnout se tak drahému poradenstvi a riziku
neuspéchu. Termin , Benchmarkingovy® vzor lze chapat jako praxi ovéfeny systém, ktery

vede ke zlepSeni produktd ¢i procest a nasledné i spolecnosti celkoveé. Navic umoziuje

napodobovani uspésnych spolecnosti a spolupraci diky tzv. licencnim smlouvam.

Metoda ¢i nastroj benchmarking vSak obnasi 1 mnoha uskali. Produkty, ¢i jiné
subjekty, které jsou pfedmétem benchmarkingu, jsou Casto chranény ochrannymi znamkami,
autorskymi pravy ¢i patenty. PoruSeni téchto prav mize vést k pravnim sankcim.
Benchmarking vSak neni pouze o kopirovani uspésnych cCinnosti jinych spolecnosti. Je
dilezité zohlednit fidici strukturu spolecnosti, socialni a kulturni prostfedi a okolni
podminky. Implementace benchmarkingu mize vyzadovat interni zmény ve firemni kultufe

a vykonovych standardech pracovnikd.

Benchmarkingu se Casto dostava S$patné poveésti, a to zejména kvuli plytkosti
nékterych teorii a absenci specifik pro jeho uspéSnou integraci. Dale je pak tato metoda

kritizovana za Castou obménu definic (Veber, 2009).
3.3.2 Metoda Crowdsourcing

Mao (2015) tika, ze diky globalizaci trhu se rozsifil dosah spolecnosti nejen ve
smyslu dostupnosti zakazniki, kterym mohou prodavat své produkty ¢i sluzby, ale také ve
smyslu ziskdvani cenné zpétné vazby. Tato zpétna vazba pak muze byt vyuzita v ramci
upravy nabizenych produktt nebo sluzeb, firemnich strategii a kampani. Jednou z téchto

metod sbéru dat z externich zdroji je metoda crowdsourcing.

Vyvmezeni pojmu crowdsourcing

Crowdsourcing je ddle dle Maa (2015) ve zjednoduseném slova smyslu metoda, kdy
se dav (crowd) nebo skupina jedinct snazi dosahnout zvoleného cile. Mezi tyto cile mize
patfit inovace, vyvoj nebo feSeni problému. Jedna se o proces zafazovani jednotlive nebo

skupin, placenych ¢i neplacenych, do rozsahlejsi skupiny, kterd je spojena s hodnotovym

27



zajmem o uskutecnéni zlepSeni Ci zefektivnéni vybraného podnétu prostiednictvim jejich
spolecnych aktivit. Autofi termin crowdsourcing definovali mnoha zptsoby. Dle Howovy
definice existuji dvé podminky pro crowdsourcing. Sem patii velka skupina pracovniku

a metoda oteviené zpétné vazby.

White (2023) dale uvadi, ze je crowdsourcing formou otevieného inovovani
a vyvoje. Spolecnosti mohou vytvoftit jakykoliv projekt nebo ukol pro vybranou externi
skupinu, a ta mize nasledné projekt nebo kol provést prostiednictvim vybrané platformy.
Jednim z nejznaméjsich crowdsourcingovych projekt je napfiklad platforma Wikipedie.
Jednd se o webovou stranku s otevienym zdrojovym kodem, kde je k pfispivani informaci
zvan kazdy. Koncept otevieného zdrojového kddu umoziuje vyvojaiim vytvaret, mazat

nebo vhodné upravovat ziskana data.

Metoda sbéru dat z externich zdroji dle Maa (2015) napomédhd najit kreativni
a uzitecné podnéty, napady a znalosti pro firmy a jejich dal§i rozvoj. Tento fenomén je
vyuzivan v nejruznéjSich marketingovych aktivitach jako je napfiklad tvorba strategii,

reklamnich kampani nebo prizkum trhu.

Aspekty crowdsourcingu

Saxton (2013) uvadi, ze crowdsourcingovy model vyuziva vyhody skupiny ¢i davu
prostfednictvim outsourcovani specifickych kol nebo cilii poskytnutych spolecnostmi ¢i

organizacemi. Tento model miZze byt rozdé€len na nasledujici tii prvky:

e Crowd (dav, skupina) — tento aspekt predstavuje shromazdéni skupiny
jednotlivcd za Gcelem dosazeni urcitého cile. V celkovém modelu hraje dav
¢i skupina roli poskytovatele sluzeb, fesitell problémt, inovatori a zdroje
dat.

e Outsourcing — Lacity (1993) tento aspekt popisuje jako zprostiedkovani
lidskych zdrojii mimo interni zdroje firmy, tedy externé. Outsourcing pomaha
spole¢nostem se zaméfenim na klicové prvky jejich operaci ziskdnim
lidskych a ostatnich zdroji z externich firem. Timto zptsobem fesi vyzvy,
které nejsou schopny vyfesit samy.

e Social web (socialni sit’) — Weber (2009) popisuje, ze diky této technologii

se podafilo pro potieby outsourcingu oslovit mnoho jednotlivet i skupin.
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Socialni sit€¢ jsou vtomto ohledu perfektnim vynalezem. SpoleCnosti je
vyuzivaji jak pro tvorbu marketingovych kampani, tak pro sbér dat jako jsou

nové inovativni myslenky pro jejich tvorbu.

Obrazek 2 Aspekty crowdsourcingu

gt Outsourcing

Social Web Crowdsourcing

Zdroj: Saxton (2013)
3.3.3 Controlling

Eschenbach (2004) uvadi, ze je pojem controlling spojovan s mnoha definicemi.
Samotné slovo vzniklo odvozenim od kmene "control", coz zahrnuje koncepty jako kontrola
¢i zkouska. Dale jej pak mizeme chapat jako vedeni, fizeni ¢i regulovani. Jedna se o srovnani
mezi planovanymi a skuteCnymi hodnotami, kterych spolecnost doséhla v rdmci svého
pusobeni. Pojem controlling je zaveden v nejruznéjSich oblastech odborné terminologie:

Patfi sem naptiklad mechanika, biologie, psychologie, elektrotechnika ¢i ekonomie.

Controlling a jeho cile

Primarnim zamérem controllingu je dle slov Mikovcové (2007) podpora a zajisténi

konkurenceschopnosti a zivotaschopnosti vybrané spolecnosti.
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Tento primarn{ cil Ize také dle autorky rozclenit na nésledujici ¢asti:

Pohled do budoucnosti — controlling vytvari nahled na aktualni situaci a mozné
promény v budoucim c¢ase v okoli zkoumané spolecnosti. Tento fakt nasledné
napomaha adaptaci spolecnosti a jeji celkové efektivite.

Adaptace spolecnosti — controlling podporuje spolecnosti ve smyslu implementace
informacniho kontrolniho systému. Tento systém pak napomaha fidicim
pracovnikiim najit spojitosti mezi realnymi a planovanymi cili.

Zabezpeceni souladu — controlling umoziuje synergii operaci jednotlivych fidicich
systémul spolecnosti. Dale umoziiuje fidicim pracovnikiim vyvazovat stiety zajmu

mezi riznymi zainteresovanymi stranami a udrzovat tak harmonii.

Controlling a jeho funkce

Dle Mikovcové (2007) zastava pro dosazeni vySe zminénych cilti controllingu tento

systém ndasledujici specifické funkce:

Podpora fizeni — controlling poskytuje fizeni spole¢nosti komplexni sluzbu, kterou
potiebuje k plnéni svych kratkodobych ¢i dlouhodobych cila. Dale je jeho tlohou
zarucit, ze je podpora fizeni poskytovana spravné, vcas, a v souladu se specifickymi
pozadavky spole¢nosti. Ridici pracovnici nemaji povinnost fidit se odporu¢enimi
controllingu. Controlling se tak nachazi ve stejné roviné jako ostatni sluzby
vyuzivané spolec¢nosti. Tuto funkci mizeme tedy povazovat za informacni podporu.
Doplnék Fizeni — mimo poradenskou funkci muze také controlling zastavat roli
aktivnitho prvku v ramci fizeni spole¢nosti. Hlavnim smyslem je v tomto ptipadé
tedy tvorba nastroji, které jsou nasledné vyuzivany fidicimi pracovniky
v jednotlivych fidicich podsystémech. Tyto nastroje také mohou prevzit odpovédnost
za rozhodovani v krizovych situacich. Pro tento ucel je vSak potfeba specificky
vymezit jejich pravomoci. Rozsah a pravomoci controllingu se 1i§i v zdvislosti na
velikosti spole¢nosti, fidici struktufe a celkovém tizeni.

Koordinace — v neposledni fadé¢ je tlohou controllingu vytvaret vhodné podminky
pro koordinaci celkového fidiciho systému vybrané spolecnosti. Controlling je tedy

soucasti vyvoje jednotlivych fidicich podsystému, jejich a vztahti mezi nimi.
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Typy controllingu

Horvath & Partners (2004) uvadi, ze by vedeni spole¢nosti mélo mit jasné stanoveny
strategické cile. Mezi dlouhodobé strategické cile patfi zaji§téni existence a prosperity
spoleCnosti. Mezi kratkodobé operativni cile pak patii zachovani likvidit spoleCnosti.
Z jednotlivych cild spolecnosti a firemniho fizeni jsou nasledné dedukovany naroky
strategické €1 operativni. Tyto samotné naroky tedy rozclefiuji controlling na strategicky

a operativni segment.

Operativni controlling mad za ukol podporu fizeni spoleCnosti pii zavadéni
vysledkové orientovanych planovacich a fidicich procestu. Toto zavadéni probiha na zakladé

koordinace, ale i integrace kvantitativnich nastroji pro fizeni spole¢nosti.

Dle Vollmutha (2004) je operativni controlling a jeho specifické nastroje vyuzivan
pro analyzy klicovych ukazateli v oblastech jako jsou investice, vyrobni ndklady,
dodavatelé, zasoby a dalsi. Jako dalsi je v tomto smyslu mozné zminit kritické body vyroby

odbytu, analyzu provizi ¢i nastroje fizeni jakosti.

Strategicky controlling strategicky controlling mé dle Horvatha & Partners (2004) za
ukol podporu fizeni spolecnosti ve smyslu cilevédomosti a planovani pro budoucnost
v ramci veskerych operaci spoleCnosti. Dale je pak jeho ukolem tvorba internich procesu a

infrastruktury pro dlouhodobé strategické planovani.

Nastroje strategického controllingu jsou podle Vollmutha (2004) spolecnostmi
vyuzivany za uCelem zajisténi budouci efektivity a vykonnosti spole¢nosti. Mezi strategické
cile spoleCnosti muze patfit napiiklad vyvoj sluzeb ¢i produktd, zavadéni novych
technologii, expanze na nové trhy a dal§i. Naplni strategického controllingu je tedy rozbor
a analyza rizik, do kterych podnik v ramci svych operaci vstupuje. Pro aspéSnou analyzu
jsou vSak potieba data, ktera budou dostatecné jak v jejich kvalité, tak v jejich kvantité. Tyto
analyzy by mél tedy zpracovavat odpovédny controller, jehoz odpoveédnosti je sbér dat,
tvorba datové zdkladny, analyza nasbiranych dat a jejich ndslednd interpretace a prezentace
fidicim pracovnikiim spole¢nosti. Tento typ controllingu zkouma a planuje v rozpéti Ctyt az

péti let.
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3.3.4 Business Intelligence (BI)

Dle Novotného a kol. (2005) je diky neustdlému vyvoji v technologickém odvétvi
termin Business Inteligence podnétem k nejasnostem v rdmci nejen jeho teoretického, ale
1 praktického vyuziti. Abychom byli schopni spravné porozumét této metode a zaroven ji

aplikovat, je nutné se nejprve pozastavit nad definici samotnych slov business a intelligence.

Slovo intelligence miuzeme v ramci anglického jazyka chapat v nasledujicich

rovinach:

¢ Schopnost — mizeme chapat jako uméni prizptsobit se okolnimu prostiedi a zaroven
zménam, které se v daném prostfedi mohou objevit. Tato schopnost zahrnuje jak
cloveka jako jedince ¢i organismus, tak i organizacni a fidici systémy spoleCnosti.
Patii sem uméni pohotové rozkliCovat slozité ulohy, nasledna analyza a tvorba
aktualnich scénait feSeni a vhodna aplikace téchto scénaiu za ucelem celkového
zlepSeni.

o Cinnost — chapeme jako uméni informovat ve smyslu rozkli¢ovani ur¢ité situace
a nasledné na zakladé vytézenych informaci ovlivnit ¢i zménit prubeh dané situace.
Patii sem vsak 1 efekt Cinnosti, tedy jasné informace urcené pro jedince, ktery jej
vyuzije k feSeni vybrané situace. V Ceském jazyce pak mizeme najit obdobné slovo,

a to zpravodajstvi.

Dale pak muzeme slovo business vramci Ceského jazyka pochopit ve smyslu
podnikani ¢i obchodovani. Piesnéji pak podnikani za acelem uspokojeni pozadavku klientt

Ci zakaznikl a zaroveri s tim spojenym generovanim vynosu.

Termin Business Intelligence (BI) mizeme tedy definovat jako nastroj, ktery lze
vyuzit nejen v ramci obchodniho oddé€leni podniku, ale také jako pomocnika pii tvorbé
marketingovych, produktovych nebo jinych strategii. Mezi prvky tohoto néstroje patti uméni
analyzovat specificky problém, vyuziti nalezenych informaci a jejich syntéza, tvorba tabulek
a grafil za GCelem interpretace shromazdénych informaci a v neposledni fad€ vytvoreni plant

pro realizaci a ovlivnéni dané situace.

V ramci oboru informacnich technologii je termin Business Intelligence chdpan

z jiné strany, a to spise ze strany technologického a technického realizovani planu. Neni zde
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kladen az takovy diraz na ziskané vysledky. Uspé&$nost tohoto konceptu zavisi na kvalit& dat
a schopnosti vyuzit data, ktera podnik vlastni, technickych informac¢nich podnikovych
systémech a technologickych prosttedcich pro pfesun informaci. Déle pak zavisi schopnosti
transformace, uchovavani, analyzovani, syntézy a tvorby funk¢nich a vyuzitelnych zavéra.
Dle analytika a také tvirce tohoto terminu Howarda J. Dresnera je toto zakladni pojeti
Business Intelligence. V 90. letech 20. stoleti pak termin Business Intelligence definoval
také jako soubor teorii a metod, které maji za ukol zvysit kvalitu a efektivitu rozhodovani
spolecnosti. Velky diraz pak klade na samotnou datovou analyzu, reporting a dotazovaci
nastroje, které maji uzivateli pomoci s obrovskym mnozstvim dat, se kterymi spolecnosti

pracuji (Novotny a kol., 2005).

Typy manazerskych BI systému

Kucerova (2005) uvadi, ze v prabéhu kazdodenniho fungovani jednotlivych oddéleni
a zamé&stnanct spoleCnosti se data a jejich interpretace vyuziva v hojné mife. Zaméstnanci
at’ uz na nizsi, stfedni ¢i vyssi urovni fidici struktury spolecnosti v rdmci prace s daty
vytvareji stale propracovanéj§i metody analyzy dat, toku informaci ziskanych pomoci téchto
analyz a zaroven propracovan€jsi nastroje pro vizualizaci té€chto datovych soubora. Systémy
pro podporu fizeni a rozhodovani vznikly pravé na zakladé silné poptavky po ndstroji, ktery
na zakladé velkého mnozstvi nashromazdénych dat vytézi co nejvétsi uzitek pro spolecnost.
Dale je ukolem téchto systému na zakladé vytézenych informaci a vynaloZenych prostredku
a usili vytvofit co nejkvalitnéj§i vystupy a jejich vizualizace. Ty pak zajisti rychlé a kvalitni

rozhodovani fidicich prvka spole¢nosti.

Manazerské systémy maji spolecné rysy, a to v technickém slova smyslu. Tyto
systémy funguji na identickém technologickém principu. Zde patii OLAP (informacni
technologie fungujici na bazi multidimenziondlnich databdzi), datové sklady a data mining
(dolovani dat). Princip manazerskych systémt netkvi v provadéni operaci, ale zkoumani
a analyzovani velkych datovych soubort. Tento fakt mizeme povazovat za jejich dalsi

spoleCny rys.
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Voiisek (1997) fika, ze do souboru manazerskych systémi mimo Business

Intelligence, které napomahaji zvyseni rychlosti a efektivity fizeni patii:

e Management Information Systems (MIS)

e Decision Support Systems (DSS)

Dale mazeme dle autora manazerské systémy délit vrdmci jejich zdvislosti

k hierarchické trovni fizeni podniku, a to na:

e Operativni
e Taktické

e Strategické

Obriazek 3 Fundamentalni struktura architektury IS

Zdroj: Vorisek (1997)
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Nastroje a systémy BI patii dle Lacka (2008) mezi systémy se zaméfenim na
dlouhodobé strategické fizeni podniku. Tyto systémy jsou rovnéz zname pod nazvem
Executive information Systems (EIS), ale termin Business Intelligence (BI) je definitivné

znamej$i a rozsifené;si.

VoriSek (1997) dale uvadi, ze nastroje a aplikace, které vznikly za tcelem vedeni
spoleCnosti na strategické roviné té€zi velké mnozstvi dat z jinych nastrojii a aplikaci
podnikovych informac¢nich systémt. Sem patii naptiklad Management Information Sytems
(MIS). Dale tézi data také z externich informacnich databazi jako jsou prizkumy trhu,
informace o bankovnich operacich nebo informace o pohybech na burze. Vytézena data jsou
pak spojeny do ¢asovych fad a dalSich tGtvartu dle jejich spojitosti. Ziskané informace jsou

nasledn¢ implementovany do rozhodovani fidicich pracovnikt v dané spolecnosti.

Zakladni aspekty BI

Price s daty a data samotnd jsou zdkladnim stavebnim kamenem implementace
Business Intelligence (BI) v praktickém prostfedi spolecnosti, stejné jako pifi implementaci

kteréhokoli jiného informacniho systému.

Cilem konceptu Business Intelligence je poskytnout data v takové podobé, ktera bude
pro mozné uzivatele co nejvice srozumitelna a pouzitelna. V drtivé vét§in€ pripadti maji tato
data podobu obrovskych datovych souborti, které neni bez vhodnych nastroji a aplikaci
mozné rozkliCovat. Business Intelligence zahrnuje nejen preménu dat na informace za
pomoci transformace, ale i pfeménu téchto informaci na vice specifické a 1épe vyuzitelné
znalosti. Tento fakt miizeme povazovat za hlavni specificky aspekt BI. Mizeme konstatovat,
ze uzivatelé systémi Business Intelligence objevuji nové poznatky, které vyuzivaji
k naslednému zlepSeni nebo vyfeSeni vybraného problému. Tzv. objevovani umoziuje
uzivateli Siroky pohled na celkovy datovy soubor. Toto je mozné diky specifickému stylu
uchovdvani dat. Data jsou uchovdavdna v ramci jednoho zkoumaného predmétu v co

nejsir§im ¢asovém rozmezi do budoucnosti 1 do minulosti (Lacko, 2008).

Jak jiz bylo zminéno vySe, data, informace a nasledné po transformaci i poznatky
jsou zakladnimi aspekty jak konceptu Business Intelligence, tak fungovani manazerskych
informacénich systéma. Dalsi ¢ast prace se z tohoto divodu zamétuje na definici téchto

terminu.
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Data — Vanck (2004) tyto ddaje neboli data popisuje jako interpretaci
vlastnosti urcitého subjektu. Jsou upravené za ucelem pravé interpretace,
exaktnosti, nebo dal$i upravy. Hlavnim cilem dat je odraz realnych vlastnosti
zkoumaného subjektu. Data mizeme tedy také chapat jako prekursory pro

tvorbu informaci.

Sklenak (2001) pak rozliSuje data na strukturovand (jasn€ vyjadrujici fakta, aspekty

a samotné subjekty, kde jsou elementy dat jejich zdkladnim znakem) a nestrukturovana

(soubory dat bez jasnych elementt rozliSeni — videa, obrazky a textové dokumenty).

Informace — dle Vodacka & Rosického (1997) to jsou data, kterym je diky
vhodné interpretaci pfidruzen specificky vyznam. Data, ktera byla takto
transformovdna jsou ddle chdpdna jako informace. Az diky tomuto kroku
celkového postupu dostdvaji surova data skutecnou hodnotu. Diky zasazeni
do relevantniho kontextu data dosahuji pozadovaného uzitku. Mize se vSak
stat, ze uzivatel tato data nespravné interpretuje. V tomto piipad¢ pak data
nezavisle na jejich mnozstvi ¢i kvalité ztraceji svoji hodnotu. Mizeme tedy
konstatovat, ze skuteCna hodnota dat zalezi na schopnostech uzivatele je
spravné analyzovat a interpretovat.

Poznatky — Sklenak (2001) uvadi, ze poznatky vznikaji po uspéSném
zasazeni vytézenych informaci do realného prostiedi, ve kterém se spolecnost
nachazi. Data a nasledné informace ziskéavaji svoji hodnotu pravé az po
pfipojeni vyznamu (sémantiky). Zasadni vyhodou poznatkli oproti
informacim je jejich schopnost se branit tzv. zubu ¢asu — tedy nejsou asem

ovlivnény.
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Obrazek 4 Vztahy mezi aspekty BI

( Data >—>< Poznatky >—>< Informace )

syntakticky sémanticky pragmaticky

Zdroj: Sklendk (2001)

e Znalosti — Drucker (1995) popisuje znalosti z pohledu fizeni jako nutny
komponent pfemény dat na informace. Data jsou obohacena o dalsi jeste

presnéj$i a vyssi miru relevantnosti.

Podle Vodacka & Rosického (1997) pak muzeme fizeni znalosti chapat jako jakési
objektivni schopnosti poznani, které jsou zpomaleny nedostatky jedinca ¢i uzivateld jako
takovych. Jsou tedy kriticky zavislé nejen na zkuSenostech, ale 1 na inteligencni a kognitivni
vyspélosti vybraného uzivatele. Z pohledu na efektivitu fizeni podniku znalosti umoziiuji
celkové porozuméni souvislosti v ramci celého firemniho informacniho systému a zarovein

jeho okoli. Znalosti jejich uzivatelim fikaji, které informace jsou pro né dilezité.

Obrazek 5 Cyklus definice informace

informace )

o— délitelnost
smysl,
vyzna racovatelnost
pochopeni
A zpracovatelnost L
( data ) ( znalosti)
X pochopeni

Zdroj: Kucerova (2005)
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Nastroje a technologie BI

Novotny a kol. (2005) uvadi, ze veskeré specifické projekty v rdmci Business
Intelligence jsou projekty se svymi zvla§tnimi podminkami. Proto se mohou jednotlivé
projekty a jejich feSeni vyznamné rozchazet nejen ve vybéru nastroju k jeho feseni, ale
i vyuziti téchto nastroji. Tedy vtom, jak budou na sebe tyto nastroje navazany Ci

v samotném fizeni.

Tato prace se za uCelem navrzeni integrace BI do tidiciho procesu spolecnosti bude

dale zabyvat zdrojovymi systémy, které jsou zdkladnim stavebnim kamenem BI v podnicich.

Obrazek 6 BI systém a jeho navaznosti
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Zdroj: Novotny a kol. (2005)

Lacko (2008) tika, ze v ramci praktického vyuziti napti¢ BI systémy a podniky jsou
primarni (zdrojové) systémy nejdulezit€j§im a jedinym zdrojem dat. Nezbytny pro asp€s$nou
integraci Business Intelligence je pfistup, kvantita, kvalita a opodstatnénost datovych zdroji

vyuzivanych v projektu.

Data, ktera jsou vyuzita v ramci projektd podniku pochazi z primarnich informac¢nich
systému. Tyto systémy jsou také znamy pod pojmy OLTP systémy, transakéni ¢i produkeni

systémy. Zavedeni a vyuzivani by melo byt pro spolecnosti téchto primarnich informac¢nich
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systému prioritou. Tyto systému nejCastéji zajistuji podporu administrativnim a spravnim
procesim spolecnosti. Zde mohou patfit procesy specifické v daném oboru, persondlni,
manazerské nebo ekonomické. Ke zdrojovym systémim ma pfistup mnoho uzivatell, jenz
v ramci téchto dat vykonavaji nejriznéjsi ukony. Patii sem napfiklad Cteni nebo zapis dat.

Data jsou diky tomuto faktu pravidelné aktualizovana.

Samotné zdroje dat pak mizeme dle Novotného a kol. (2005) rozdélit na interni
systémy podniku, interni systémy s podporou aplikace a sdileni dat v podniku, a externi

systémy.

e Interni systémy — mizeme je chdpat jako systémy integrované v ramci
podniku se sdilenymi soubory dat. Patfi zde ERP systémy (Enterprise
Resource Planning). ERP systémy spojuji funkce a ¢innosti, které protinaji
podnik v celé §ifi s menSimi prvky a ukoly specifickych organizacnich
oddéleni a jednotek spolecnosti. Dalsi soucasti internich systému jsou CRM
systémy (Customer Relationship Management). Tyto nastroje umoziiuji
efektivni ukladani dat zakaznikt a partnerd. Nasledné jsou tato data vyuzita
k dalsi interpretaci v rdmci celého Business Intelligence systému.

e Externi systémy — mezi externi systémy patfi datové sklady jinych

spolecnosti, databaze statistickych afadt nebo jina externi data.

Uchovavani a dpravu dat v realném Case za pomoci specifické architektury mizeme
povazovat za specifickou funkci primarnich systému. Po shromazdéni a zakladnim roztiidéni
dat pfichazi na fadu jejich analyza. Pro tento ukol se ale primarni systémy nevyuzivaji. Aby
primarni systémy mohly provadét své zakladni ulohy, nesmi byt zatizeny ulohami jinymi.

Pravé nasledna analyza a dalsi procesy by toto pretizeni mohly zpusobit.

Technologicka 1 obsahova rozli§nost je u zdrojovych systému casta. Hlavnim cilem
Business Intelligence je nasledné zprostiedkovani analyzy datovych soubord, identifikace
dat dle jejich dulezitosti a v neposledni fadé jejich propojeni ¢i integraci. Podminky tohoto
vybéru jsou dany strategickymi cili spolecnosti Ci jednotlivymi oddélenimi. Pro efektivni
ndvrh Business Intelligence projektu je nejprve nutné provedeni inicidlnich analyz, které
jsou slozité jak financné, tak 1 po exekutivni strance. Sada téchto analyz je znama také jako

Uvodni studie Business Intelligence.
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Za ucelem vytvofeni co nejlepsi vypovidaci hodnoty shromazdénych
a zanalyzovanych dat je vhodné vyuzit nastroje vizualizace. Tato vizualizace nasledné
pomaha koncovym uzivatelim, tedy fidicim pracovnikim, pro tvorbu informovanéjsich

a kvalitnéjSich rozhodnuti v fizeni spolecnosti (Novotny a kol., 2005).
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4 Vlastni prace

Praktickda cast této diplomové prace je zaméfena na zkoumanou spolecnost
Niceboy s.r.o. Pro zpracovani této ¢asti byly vyuzity informace ziskané z hloubkovych

rozhovort a informace z volné€ dostupnych a internich zdroji spole¢nosti.
4.1 Predstaveni spolecnosti

Ing. Jifi Zima spolecné s Mgr. Danielem Jank( zalozili spolecnost Niceboy s.r.o.
v roce 2013. V roce 2016 pak prvni produkty znacky Niceboy® pronikly na tuzemsky trh.
V nasledujicich letech si spolecnost uspé$ne€ ukrojila pomyslnou cast trhu nejen v ramci
Ceské republiky, ale i v ramci zahrani¢nich trhii. Podet statd, do kterych spolenost Niceboy
s.r.0. v soucasnosti dodava své produkty se za posledni 2 roky znacné rozrostl. Produkty
spole¢nosti Niceboy s.r.0. jsou doddvany do 15 statl. Mezi tyto staty patii Cesko, Slovensko,
Polsko, Mad’arsko, Némecko, Chorvatsko, Slovinsko, Turecko, Dansko, Svédsko, Norsko,
Finsko, Litva, LotySsko a Estonsko. V dusledku nepfiznivého vyvoje geopolitickych situaci
v ramci stati Ukrajina, Bélorusko a Rusko doslo k ukonc¢eni obchodnich aktivit spole¢nosti
s Béloruskem a Ruskem. Obchodni oddéleni spole¢né s vedenim spolecnosti v§ak planuji

expanzi na trhy dalSich statt (Niceboy s.r.o., 2024).

Spole¢nost Niceboy s.r.0. vyrabi Siroké portfolio elekroniky a ptislusenstvi. Prvnimi
produkty, za pomoci kterych spolecnost prorazila na trh byly ak¢ni a auto kamery. Diky
témto produktim si spoleCnost zajistila svij inicialni rast a pozici. Tato pozice byla dale
upevnéna diky rozsifeni produktového portfolia o zvukovou techniku. Mezi nejvynosnéjsi
produkty z této kategorie patii bezdratova sluchatka a bezdratové prenosné reproduktory.
Rok 2019 zaznamenal dalsi rozsifeni produktového portfolia a zrozeni kategorie Niceboy
ORYX. Tato kategorie nabizi zakaznikiim Siroky vybér produktti herni elektroniky. Patfi
sem sluchatka, mysi, klavesnice ¢i konzolové ovladace. Dale bylo produktové portfolio
rozsifeno o elektrické spottebiCe pro chytrou domécnost. Tato kategorie nese nazev Niceboy
ION. Patti sem chytré konvice, vysavace, bezpe¢nostni kamery, osvétleni a dalsi. Zakaznici,
ktefi si zakoupi produkty chytré domacnosti pak mohou vyuzivat dedikovanou aplikaci pro

jejich propojeni a maximdlni personalizaci uzivatelského zazitku.
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Hodnoty spolecnosti Niceboy s.r.0. jsou vymezeny v ramci tii zakladnich pilifa:

e Mlady duch - spolecnost se neboji prolamovat zabéhnuté stereotypy a hledat
inovativni feSeni. Vnima piekazky jako pfilezitosti k uCeni a ristu a s
optimismem celi neo¢ekavanym vyzvam. Mlady duch je hnaci silou pro
prosperitu a umoziuje spolecnosti adaptovat se na dynamicky a ménici se
Svet.

e Styl — styl neni pouhou estetikou. Je to komplexni strategie, kterd zahrnuje
design produktt, obali a marketingovych kampani. Pro spoleCnost ma
kliCovy vyznam, protoze posiluje znacku, oslovuje zakazniky a buduje
divéryhodné partnerstvi. Investice do stylového designu se spoleCnosti
mnohonasobné vrati v podobé zvysSené atraktivity, vnimani hodnoty a
budovani silnych obchodnich vztaha.

e Jednoduchost — spolecnost véri, ze jednoduchost je klicem k lepSimu zivotu.
V komplexnim a narocném svété se snazi vyvijet produkty s co nejlepSim
uzivatelskym zazitkem, které usnadnuji zivot a Setfi Cas i energii. Intuitivni
design a snadné ovladani zbavuji stresu a zmatku a ptinasi radost z pouzivani.
Produkty s filozofii jednoduchosti zvySuji spokojenost zakazniki a buduji

loajalitu k znacce.

Spole¢nost zazivala v predchozich letech rychly rist, ktery se v souCasnosti
stabilizoval. I pfesto jeji produktové portfolio roste a rostou také hrozby a prilezitosti spojené
s lokdlnim i globdlnim trhem. Schopnost adaptace je tedy pro spolecnost Niceboy s.r.o.

nezbytna (Intranet Niceboy s r.o., 2024).
4.2 Organizacni systém spolecnosti

Organizacni systém fizeni spolecnosti Niceboy s.r.o. proSel v poslednich letech
zna¢nymi zménami. Prvni zménou bylo vytvofeni pozice finan¢niho feditele a dedikovaného
finan¢niho oddé€leni. Na zacatku roku 2024 se pak ptuvodni majitelé a zaroven jednatelé
Ing. Jifi Zima a Mgr. Daniel Jankq, ktefi v predeslych letech zastavali pozice strategického
a finan¢niho feditele, rozhodli odstoupit z pozice pfimého vedeni a predali vedeni

spoleCnosti nové vytvorené pozici generalniho feditele. Majitelé spolecnosti momentalné
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zastavaji pouze pozici direktort generalniho feditele a ostatnich fediteld jednotlivych

oddéleni.

Celkovy systém fizeni je pak postaven ve vzoru liniové struktury fizeni. Prednosti
tohoto systému fizeni je jasn€ vymezena hierarchie podiizenosti a nadfizenosti. Schopnost
rychlého rozhodovani a jednoduchou centralizaci pravomoci pak mizeme povazovat za dalsi
prednosti tohoto systému. Na nejvySsim stupni hierarchie tohoto systému stoji generalni
feditel, ktery puasobi na zakladé ptani majiteld spoleCnosti Niceboy s.r.o. Nasledné
v podfizeném stupni hierarchie vedou jednotlivi feditelé sva oddéleni. Zde patfi produktové,
marketingové, finanéni a obchodni oddéleni a v neposledni fadé také oddéleni skladu. Ridici
pracovnici jednotlivych oddé€leni pak zodpovidaji za manazery a ostatni zaméstnance

(viz. Ptiloha A).
4.3 Struktura a vysledky hloubkovych rozhovori

Z divodu komplexnosti otazek zaméfenych na fizeni jednotlivych zkoumanych
oddéleni a schopnosti ziskani relevantnich informaci, byla jako prostedek pro ziskani téchto
informaci zvolena metoda hloubkovych rozhovora. Otazky byly tvofeny za ucelem zjisténi
nedostatkt v nastavenych ridicich procesech vybranych oddéleni. Téchto rozhovort se vzdy

ucastnil tazatel, a nasledné fidici pracovnici jednotlivych oddéleni.

Jednotlivé dotazniky byly specificky upraveny pro oddéleni, kterému se vénovaly.
Celkem byly vypracovany Ctyfi specifické dotazniky, které se vénovaly produktovému,
marketingovému, finanénimu a obchodnimu oddéleni. Jelikoz ma kazdé oddéleni jednoho
hlavniho fidiciho pracovnika, respondenti byli taktéz 4. V kazdém oddéleni mély hloubkové
rozhovory za cil najit pomyslné slabé misto fetézu. Jednotlivé dotazniky pak byly rozdé€leny
do blokti, mezi které patfilo naptriklad uvedeni, icebreakers (otazky zaméfené na prolomeni
ledd mezi tazatelem a dotazovanym fidicim pracovnikem), hodnoceni soucasného stavu
oddeéleni v ramci metod fizeni, specifickych otazek pro dané oddé€leni a dalsi. Pro kazdy
hloubkovy rozhovor bylo v ramci vSech blokt vytvoreno 18 otazek. V ramci hloubkového
rozhovoru pro obchodni oddé€leni pak bylo vyuzito cekem 19 otazek. Cely soubor

hloubkovych rozhovort tedy obsahoval 73 otazek (viz. Piiloha B).
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Obrazek 7 Struktura hloubkovych rozhovoru
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Zdroj: Vlastni zpracovani (viz. Priloha B)

4.3.1 Vysledky hloubkovych rozhovoru

Vysledky, které byly nashromazdény pomoci hloubkovych rozhovort jsou pro vétsi
prehlednosti v nasledujicich kapitolach rozdéleny do stejnych bloka, které byly vyuzity
vramci prabéhu rozhovord. Kazdy samostatny blok bude v nasledujicich kapitolach
obsahovat otdzky a odpovédi zjednotlivych oddéleni. Nasledné jsou tyto otazky

analyzovany a interpretovany.

4.3.1.1 Icebreakers

Otazka: ,Mohl/a byste na uvod predstavit svou roli a povinnosti feditele

produktového/marketingového/finanéniho/obchodniho oddéleni?*

Pokud hovotime o pozici produktového reditele ve spole¢nosti Niceboy s.r.0., lze
konstatovat, ze v kompetencich této pozice je celkové planovani. Mize se jednat o jednotlivé
produkty, jejich zivotni cyklus nebo planovani celkové produktové a firemni strategie.
Vsechny tyto aspekty musi produktovy feditel ve spolupraci s ostatnimi oddélenimi

promyslet, prodiskutovat a napldnovat. V opacném pripadé by mohlo dojit naptiklad
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k nespravnému rozdéleni zdroju, coz by mélo za nasledek pozastaveni celého procesu. Dalsi
dilezitou casti, na kterou se dle dotazovaného fidiciho pracovnika zapomina je komunikace.
Plany mohou byt vypracovany perfektné do posledni malickosti, ale pokud nejsou tyto
informace spravné predany dal, miZze se stat, ze zistanou pouze fantazii. V neposledni fadé
do povinnosti produktového feditele spada také veskera agenda v rdmci provozu samotného
produktového oddéleni. V ramci produktového oddéleni a firemni strategie se firma snazi
v posledni dobé hlavné stabilizovat. Byl zmirnén rast, ktery byl v pfedchozich letech

nastaven vysoko. Probihd také snaha o optimalizaci.

V ramci marketingového oddéleni je hlavnim tkolem marketingové manazerky
spolecnosti Niceboy s.r.o. vést a fidit tym marketingovych profesional a veskeré aktivity
spojené s marketingem. Sem patfi tvorba a implementace marketingové strategie,
identifikace konkurencnich trendt, sledovani vyvoje trhu a pfizpasobeni marketingové
strategie tak, aby se co nejefektivnéji dosahovalo cili firmy. Dale do portfolia Cinnosti patii
sprava jiz vytvorfenych marketingovych strategii, spolupridce s ostatnimi oddélenimi za
ucelem dosazeni synergie, podporu celkové firemni strategie a do urcité miry snaha
o analyzu tG¢innosti marketingovych opatieni. Dulezitym prvkem je také udrzovani silného

firemniho brandu ¢i rozvoj vztahu se zakazniky.

Finanéni reditelka spolecnosti Niceboy s.r.o. ma jako hlavni cil zajisténi finanéni
stability firmy. Pracuje také na tom, aby se efektivné spravovaly finan¢ni prostfedky firmy.
Vede ucetni tym, sleduje rozpocty, pfipravuje financni zpravy a analyzy a spolupracuje
s vedenim spoleCnosti na tvorbé strategii a plant. Zaroven se také z Casti stara o pravni

korektnost.

Ridici pracovnik obchodniho oddéleni ma ve firmé Niceboy s.r.o. na starosti
zajisténi odbytu produktd z celého produktového portfolia spolecnosti. Dale je pak jeho
ukolem zajistit, aby byl tym jeho obchodnich specialistii schopen spravné komunikovat
a prezentovat produkty partnerim firmy. Mezi tyto partnery patii napiiklad Alza a.s.
Soucasti souboru povinnosti obchodniho feditele je také analyza pozadavki partnert
a zakaznika spole¢nosti. Dle téchto pozadavki se pak nasledné spolu s produktovym tymem

podili na tvorbé produktového portfolia.
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Otazka: ,Jak dlouho pusobite na Vasi pozici a co povazujete za nejzajimavejsi
a nejnarocné€j§i na vedeni produktového/marketingového/finan¢niho/obchodniho oddéleni

v tomto odvétvi?

Osoba zastavajici pozici produktového reditele ptisobi ve spole¢nosti Niceboy s.r.0. jiz
6 let, ale pfimo na pozici produktového feditele pak 1 rok. Nejzajimavéjsi je pak dle n€j celkova
komplexnost prace. Na obzoru jsou neustale nové vyzvy a zaméstnanci produktového oddéleni
témer nikdy nedélaji to samé. Nejnarocné€jsi je pak schopnost nastavit procesy tak, aby byly
mozné vyuzit v ramci vSech prvka, které jsou v procesech pfitomny. Nutnosti je v tomto piipadé

uméni hledat kompromisy.

Marketingova reditelka spoleCnosti Niceboy s.r.o. ma dlouholeté zkuSenosti
v jinych mensSich firmach. Ve spolecnosti pak pisobi 2 a ptl roku. Nejzajimavéjsi a zaroven
nejnarocnéjsi je dle ni dynamika trhu, na kterou musi byt firma schopna reagovat. Marketing
je, zvlasté v dobé neuprosného rozvoje technologii, neustale se vyvijejici obor. Je zde nutné
se prizplisobovat novym trendim téméf na denni bazi. S timto faktem se také poji vyzva

analyzy vykonnosti marketingovych kampani.

Financni reditelka ma rovnéz zkusenosti s vedenim finanCnich tyma z jinych
spolecnosti. Ve spolecnosti Niceboy s.r.o. pusobi 2 roky. Nejvétsi vyzvou bylo po jejim
nastupu vyfesit dezorganizovanost a nepiehlednost finan¢niho systému spolecnosti. Tato
situace byla zptuisobena jak Spatné nastavenym systémem a procesy v ramci finan¢niho
oddéleni, tak upadkem trhu kvali pandemii Covidu-19 a rustu inflace kvili vyvoji
geopolitickych situaci po tinoru roku 2022. Kvuli témto podminkam fidici pracovnice pfijala
roli finan¢ni controllerky na operativni urovni. Tento proces naprav byl oznacen jako

narocny, ale zaroven velice zajimavy.

Ridici pracovnik na pozici obchodniho Feditele pisobi ve firmé jiz 4 roky. Za
nejzajimavej§i prvek povazuje komunikaci a udrZzovani vztahi s obchodnimi partnery.
Nastroj, ktery pfinasi nejvétsi ovoce v ramci budovani vztaht s partnery jsou dle n€j osobni
schizky. Dale je velkou vyzvou nalézt nové prilezitosti na trhu. Tato Cinnost predstavuje

nejvetsi prekazku, ale zaroven nejvétsi potésent.

Srovnani délky ptsobnosti manazeru je pak mozné vidét na Obrazku 8.
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Obrazek 8 Délka ptisobnosti na pozici ieditele (v letech)
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Zdroj: Vlastni zpracovani
Otazka: ,,Kolik zameéstnancu momentalné pracuje

v produktovém/marketingovém/finan¢nim/obchodnim oddéleni 7

V produktovém oddélni momentalné pracuje S5 zameéstnancu vcetné fidiciho
pracovnika. V marketingovém oddéleni je zaméstnano 11 pracovniki. Finanéni oddéleni
disponuje 5 zaméstnanci vcetné fidiciho pracovnika. V neposledni fadé bylo zjisténo, Ze
v obchodnim oddéleni je zaméstnano 7 obchodnich specialisti vcetné feditele odde€leni

(viz. Obrazek 9).
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Obrazek 9 Podet zaméstnancu v oddélenich
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Zdroj: Vlastni zpracovani

4.3.1.2 Hodnoceni soucasné situace

Otazka: SJak byste zhodnotil/a aktudalni efektivitu naseho
produktového/marketingového/finan¢niho/obchodniho oddé€leni na stupnici 1-5 (5 -

nejlepsi, 1 — nejhorsi)?*

Produktové oddéleni bylo jeho fidicim pracovnikem ohodnoceno znamkou 3,5.
Oddéleni tento fidici pracovnik pievzal po svém piedchudci, ktery bohuzel nebyl na tuto funkci
dostatecné kvalifikovan at uz se jednalo o teoretické znalosti, nebo znalosti z praxe.
V soucasnosti se vSak jiz povedlo vétSinu procesu srovnat na fungujici rovinu. Kvili nutnosti
integrace zmén 1 do ostatnich odd€leni vS§ak mohou tyto napravy neékdy trvat déle. Pokud se
néktera z téchto zavadénych zmén neosvedci (i1 v ramci ostatnich oddéleni), hledaji se nové cesty

a feSeni.

Marketingové oddéleni bylo ohodnoceno témer identicky a to znamkou 4. Oddéleni
podle fidiciho pracovnika funguje podle jeho predstav. Na druhou stranu vSak v ramci této

otazky uvedl, ze vzdy existuje prostor pro zlepseni.

48



Financ¢ni oddéleni hodnotila jeho fidici pracovnice znamkou 2-3 pied jejim nastupem
do funkce finan¢ni feditelky. Momentalni situaci po upravach procesu by vsak celkove
ohodnotila znamkou 4-5. Stejné jako v pfipadé marketingového odd€leni bylo uvedeno, ze je

zde také misto pro zlepSeni.

Obchodni oddéleni ziskalo v ramci hodnoceni znamku 3. Ridici pracovnik konstatoval,
ze funkéné je obchodni oddéleni piiblizné na stfedu pomyslné hodnotici stupnice. Dle jeho
nazoru se oddéleni konstanté zlepsuje, ale jako predchozi fidici pracovnici pfiznal prostor pro

posun k lepsimu (viz. Obrazek 10).

Obrazek 10 Hodnoceni oddéleni
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Zdroj: Vlastni zpracovani{
Otazka: ,Které konkrétni procesy
v produktovém/marketingovém/finan¢nim/obchodnim oddéleni povazujete za

nejefektivnéjsi a proc?“

Pokud mluvime o produktovém oddéleni, byl jako nejefektivnéjsi proces zvolen
proces tvorby produktového portfolia. Jeho soucasti jsou jednotlivé schvalovaci komise
produktt, pfiprava obalovych a jinych reklamnich podkladt ve spolupraci s marketingovym

oddélenim, vyroba, plan dopravy, financovéani apod. Cely tento proces se dd chédpat jako

49



zakladni stavebni kamen, kterym se fidi v§echny ostatni oddéleni. Kvuli pfedchozi absenci
tohoto nové upevnéného systému dochazelo kvili neefektivni praci s cash flow ke zpozdéni
samotnych produktt. Tento proces vznikl pravé po dosazeni nového fidiciho pracovnika do

vedeni produktového oddéleni.

V marketingovém oddéleni byla za posledni 3 kvartalni obdobi jako nejefektivné;si
zvolena metoda content marketing. Jedna se jak o tvorbu vlastnich videi na platformach

socialnich siti, tak i spoluprace s nejruzné€jSimi tviirci na téchto platformach.

Finan¢ni oddéleni zaznamenalo velké zefektivnéni cash flow managementu.
K tomuto zlepSeni doslo diky duaslednéjSimu fakturovani partneri a zaroven koordinaci

a zlepSeni skladového systému. Dale pak diky vyuziti operativniho controllingu v odd¢leni.

V ramci obchodniho oddéleni byl jako nejefektivnéjsi aspekt vybran jeho tidicim
pracovnikem fakt, Ze spolec¢nost jasné poskytuje hodnotu zakaznikiim. Tedy dodava na trh
kvalitni produkty za pfijatelnou cenu. Dale byla vyzdvihnuta spoluprace s produktovym

oddélenim ve smyslu rychlosti adaptace na pozadavky zakaznikt a partnert.

Otazka: ,Které aspekty naseho
produktového/marketingového/finanéniho/obchodniho oddéleni podle Vas potiebuji

okamzité zlepSeni?*

Pfi rozebirani této otazky s tfidicim pracovnikem produktového oddéleni bylo
zjisténo, ze toto oddéleni momentalné nezaznamenava nutnou potiebu zavedeni nového
procesu. Bylo vSak zminéno, ze je oCekavano zavadéni nového systému pro predavani
informaci a podkladi mezi oddé€lenimi. Zaroveni vSak byla uvedena potieba nastroje pro
efektivni srovnavani jak internich produktd v ramci produktového portfolia, tak produktd

konkurence.

Vedeni marketingového oddéleni ma v planu zlepSit a pokracovat v content
marketingu. Tato metoda se velice osvéd¢ila a pomohla firmé nejen s objemem prodanych
produktt, ale také zlepSenim povédomi o znacce jako takové. DalSim smérem, kam by se
dle tidiciho pracovnika mélo oddéleni marketingu ubirat je schopnost métfeni vykonnosti

kampani. Podminkou je zde vSak vyuziti specifickych nastroju k dosazeni tohoto cile.
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Procesy a analyzy v rdmci finanéniho oddéleni jsou momentalné provadény za
pomoci tabulek v programu Excel. Dale se pro zadavani a kontrolovani ukold vyuziva
rozhrani Trello. Jako samostatny ucetni program je pak pouzivan systém Pohoda. Finan¢ni
oddéleni uzce spolupracuje také s oddélenim skladu. Zde je vyuzivan systém LOKiA WMS.
Reditelka finanéniho oddéleni nasledné vyjadfila potiebu systému, ktery by efektivnd
propojil veskeré firemni systémy a umoznil nejen pienos dat mezi témito systémy ale

1 moznost shromazd’'ovani dat a jejich naslednou analyzu a interpretaci.

Obchodni oddéleni a jeho fungovani se momentaln€é potyka s nekolika obtizemi.
Prvni je obtiznost, s jakou je oddéleni nuceno pracovat s informacemi jako jsou fluktuace
cen produktt jak konkurentu, tak partnerti. Veskeré tyto informace jsou zpracovavany ru¢né
za pomoci rozhrani Excel. Tato metoda si zada zna¢né mnozstvi Casu a je tedy velice
neefektivni. Druhy problém se poji s prvnim. Jedna se o neschopnost efektivné archivovat
informace o zakaznicich a partnerech. Dals§i analyza dat je pak velice obtizna az

neproveditelnd.

4.3.1.3 Moderni metody fizeni

Produktové oddéleni

Otazka: ,Jsou v naSem produktovém oddéleni momentalné vyuzivany néjaké moderni

metody €i procesy fizeni? Pokud ano tak jaké?*

Momentalné je vramci produktového oddéleni k fizeni procesti vyuzita metoda
kritického fetézu. Konkrétnim nastrojem pro tuto metodu je pak aplikace Aputime. Tento
systém dokaze tidit proces dovozu produkti. Dale dokaze informovat a zapojit veskera
oddéleni firmy do tohoto procesu. Umi poukazat na zbyte¢né prostoje v procesu, nebo ktery

zameéstnanec je prili§ vytizen. Naopak umi také poukazat na hlucha mista procesu.

Otazka: , Napada Vas néjaka moderni metoda fizeni, ktera by dle Vaseho nazoru byla

mozna vyuzit ke zlepseni efektivnosti produktového oddéleni?*

V poslednim roce byla hlavnim problémovym prvkem pravé optimalizace procesu
dovozu produktd. Vétsina problémi byla pred zavedenim systému Aputime feSena face to
face, nebo pripadné pres platformu Google Work Space. Tato jednoducha metoda vSak neni

srustem firmy slucitelna. Vzhledem k vyuziti waterfall stylu fizeni se systém na bazi
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kritického Fetdzu jevil jako nejlepsi volba. Ridici pracovnik viak vyjadiil potiebu zlepseni
momentalniho systému benchmarkingu. Momentalné je vyuzivan pouze velice jednoduchy

systém na bazi platformy Excel.
Otazka: , Jaky je Vas ptistup ke sledovani a optimalizaci dodavatelského fetézce?*

Reditel produktového oddéleni uvedl, Ze v piipadé spole¢nosti Niceboy s.r.o. a jeho
business modelu je dodavatelsky fetézec velice dulezity. Drtiva vétSina vyrobku je vyrabéna
v Asii. Proto je nutné optimalizovat dobu pfipravy potiebnych podkladd, sbér materiala

a samotné vyroby a dopravy. Pravé v tomto pfipadé je vyuzivan systém Aputime.

Otazka: Podporuje firma inovace v ramci zlepSovani procesi v produktovém

oddéleni?“

Reditel produktového oddéleni také uvedl, Ze spole¢nost Niceboy s.r.o. rozhodnd
podporuje inovace. Uvedl také, ze se momentalné jiz spole¢nost nenachazi ve fazi rastu, jak
tomu bylo pfed rokem, ale ve fazi stabilizace. Diraz je nyni kladen na optimalizaci napfi¢

vSemi systémy. K tomu patii zavadéni nejrizn€jsi nastroju, které byvaji inovativni.

Marketingové oddéleni

Otazka: ,Jaky je Vas postoj k vyuzivani datovych analyz pfi rozhodovani

v marketingu 7

Reditelka marketingového oddéleni uvedla, ze momentalné v ramci odd€lend neni

zaveden zadny nastroj pro analyzu. Vyjadrila vSak naklonnost k zavedeni téchto nastroju.

Otazka: ,Mame implementované automatizované ndstroje pro sledovini kampani?

Jaka je Vase zkusSenost s jejich efektivitou?

Hloubkovy rozhovor poukazal na fakt, Ze v tomto moment¢€ jsou vyuzity nastroje pro
sledovani témé& minimalng, nebo vibec. Reditelka oddéleni v tomto sméru piiznala velké

nedostatky.

Otazka: ,Jak Casto provadime prizkum trhu a analyzujeme zmény v chovani

zakaznikn?«
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Dle teditelky marketingového oddéleni jsou analyzy vykonnosti kampani a prizkumy
trhu udzce spojeny. V ramci téchto procesti spolupracuje marketingové oddé€leni

s obchodnim. Specifické metody a nastroje vSak vyuzivany nejsou.

Otazka: , Napada Vas néjakd moderni metoda fizeni, ktera by dle Vaseho nazoru byla

mozna vyuzit ke zlepseni efektivnosti marketingového oddéleni?*

V navaznosti na predchozi otazky v ramci marketingového oddéleni byla zjisténa potieba

sbéru dat a jejich analyza. S tim se také poji vyuziti modernich technologii a nastroju.

Financni oddéleni

Otazka: ,Jsou v naSem financnim oddéleni momentalné vyuzivany néjaké moderni

metody €i procesy fizeni? Pokud ano tak jaké?*

U této otazky byl znovu zminén controlling. V radmci této metody se financni feditelka
zabyva plnénim budgett a spravnosti fakturaci at’ uz od jednotlivych oddé€leni spole¢nosti,
nebo jejich partnert. Dale mezi jeji povinnosti patii cash flow management, rozpoc¢tovani
nakladl, pfijma a fizeni pracovniho kapitalu nebo rizik. Jde o tkony na Grovni mésicq,

kvartalt, ptipadné jednoho roku.

Otazka: , Napada Vas néjaka moderni metoda fizeni, ktera by dle Vaseho nazoru byla

mozna vyuzit ke zlepSeni efektivnosti finanéniho oddé€leni?*

Ridici pracovnice vyjadfila spokojenost s momentalnim stavem finanéniho oddéleni.
Diky jejim zménam doslo ke stabilizaci cash flow. Zaroveti probéhla restrukturalizace tymu,
diky které se zvysila efektivita chodu oddéleni. Na druhou stranu byla ochotna sdélit, ze
spole¢nost potiebuje zlepseni v rdmci jak interni komunikace a celkové strategie a vize

podniku, tak externi komunikace s partnery podniku.
Otazka: , Jaky je Vas pristup k planovani a sledovani financnich cila a vysledki?*

Pokud hovotfime o cilech spolec¢nosti Niceboy s.r.o., jsou plany tvoieny po meésicich,
kvartalech nebo jednotlivych letech. Toto planovani je budovano na zakladé jednoduchych
finan¢nich analyz vychazejicich z firemniho ucetnictvi a nejruznéjSich vystupu ze systému

Pohoda.
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Otazka: , Podporuje firma inovace a zlepSeni procesu ve finan¢nim oddéleni?*

Reditelka finan&niho oddé&leni vyjadfila souhlas, kdyz byla dotazana, zda spolednost
Niceboy s.r.o. podporuje inovace a celkové zlepSovani procesi. Zminila vSak, ze
v predchozich letech byl rozpocCet na tyto inovace znacné omezen. Nasledné se diky
prvotnim zménam ve finan¢nim fizeni spolenosti povedlo narovnat cash flow a zvysit tak

1 rozpocet na rozvoj inovaci.

Obchodni oddéleni

Otazka: ,Jsou v naSem obchodnim oddéleni momentalné vyuzivany n€jaké moderni

metody ¢i procesy fizeni? Pokud ano tak jaké?*

Reditel obchodniho oddéleni uvedl, e za modernizaci obchodniho oddé&leni
a obchodni strategie jako takové se da povazovat rozvoj vlastni e-commerce platformy. Této

platformé se velice dafi a spole¢nost v ni vidi zdfnou budoucnost.

Otazka: , Napada Vas n€jakd moderni metoda fizeni, kterd by dle Vaseho nazoru byla

mozna vyuzit ke zlepSeni efektivnosti obchodniho oddéleni?*

Jako nejvétsi vyzva se momentalné pro obchodni odde€leni jevi schopnost rychlé
reakce. Toto neni mySleno v navaznosti na tvorbu novych a aktualizaci stavajicich produktt,
ale na schopnost rychle analyzovat data partneri a zakaznikli. Data o partnerech

a zdkaznicich jsou v soucasné chvili shromazd’ovana jen za pomoci systému Excel.

Otazka: , Pfijima obchodni oddéleni n€jaka opatfeni k personalizaci zdkaznickych

zazitku v procesu ndkupu?*

Diky hloubkovému rozhovoru bylo zji§téno, ze obchodni oddéleni nevyuziva
personalizaci zakaznickych zazitkt v procesu nakupu. Jsou zavedeny jen nékteré specifické
slevové taktiky, jako jsou napfiklad slevy v obdobi svatkl, vyprodeje urcitého typu

produktu, nebo mnozstevni slevy u jednotlivych nakupu.

Otazka: , Podporuje firma inovace v obchodnim modelu a nabidce produkta?*

hlavné v oblasti obchodnitho modelu a produktového vyvoje. Konkurenceschopnost
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spolecnosti dle n¢j doslova stoji na téchto dvou pilifich. Uvedl také, ze v pfedchozich letech

bylo mnohem t&zsi ziskat potifebné prostfedky na tyto inovace. Momentalni situace je vSak

mnohem lepsi.

4.3.1.4 Komunikace a tymova spolupriace

Otazka: Jakym zpusobem podporujete komunikaci a spolupraci uvnitf

produktového/marketingového/finanéniho/obchodniho oddéleni?*

Reditel produktového oddéleni prozradil, Ze pro komunikaci jsou diilezité nejen samotné
metodiky a nastroje, ale naptiklad 1 design kancelaiského prostoru jako takového. Ve spolecnosti
Niceboy s.r.o. je uplatnén kancelarsky design open space. Ten dle feditele produktového
oddéleni znacné prospiva jak komunikaci mezi jednotlivymi zaméstnanci a odd€lenimi, tak
1 obecnému psychickému zdravi zaméstnanci. V ramci spoleénosti se obecné fidici pracovnici
snazi, aby 1 zameéstnanci, ktefi se nachazeji nize na pomyslném hierarchickém zebticku, mohli
vyjadiit svij nazor. Nové napady jsou v produktovém oddéleni vitany. Za timto ucelem jsou

v produktovém oddéleni poradany pravidelné kazdy meésic meetingy.

V ramci marketingového oddéleni bylo uvedeno, ze jsou v oddéleni poradany kazdy
tyden pravidelné meetingy. Tyto meetingy jsou vyuzivany primarné pro rekapitulaci tkola
z pfedchoziho tydne a nastaveni cili na tyden nasledujici. Tyto meetingy také umoziiuji
podrobnéjsi komunikaci mezi jednotlivymi Cleny tymu. Kazdy mésic také probihaji celofiremni

stand-upy, kde jsou zaméstnancum predstavovany dlouhodobéjsi cile.

Ridici pracovnice finanéniho oddéleni vyzdvihla rovndz jako fidici pracovnik
produktového oddéleni vyhody open space designu kancelaiskych prostora. Podle ni tento
design umoznuje rychlejsi a efektivn€jsi komunikaci mezi zaméstnanci. Uvedla také, ze
v odd€leni probihaji pravidelné mési¢ni meetingy a kazdé dva tydny tzv. 121 meetingy. Tento
typ meetingt je uréen pro osobnéjsi a bliz§i komunikaci mezi zaméstnancem a jeho manazerem

na rozdil od skupinovych setkdni.

Reditel obchodniho oddéleni v ramci této otazky rovnéz zminil, Ze v obchodnim oddéleni
probihaji pravidelné mésicni meetingy. Vyuzivaji se také 121 meetingy, které se dle slov feditele
velice osvédcily. Tym obchodnich specialisti ma moznost vlastniho nastaveni frekvence téchto

meetingu.
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Otazka: ,Mate jasné definované role a odpovédnosti v ramci tymu? Jak byste je

zhodnotil/a?

Na tuto otazku feditelé vSech oddéleni zkoumanych v této praci, tedy produktového,
marketingového, financniho a obchodniho, odpovédéli témér identicky. Spolecnost Niceboy
s.r.0. ma pro definici roli a odpoveédnosti vytvorenu interni smérnici. Ta jednotlivé role popisuje
a zaméstnanci tak jasné€ znaji své kompetence a povinnosti v ramci celofiremniho hierarchického
systému. Dle slov feditele produktového oddéleni by cely systém bez této smérnice nemohl

v zadném piipade fungovat.

Otazka: ,Jakym zpusobem probiha komunikace mezi
produktovym/marketingovym/finan¢nim/obchodnim oddélenim a ostatnimi oddé€lenimi

spolecnosti?*

Ridici pracovnik produktového oddéleni poznamenal, Ze pro feSeni standartnich
pracovnich tkont je vyuzivan dfive zminény systém Aputime. Dilezité tkony a Casove zatizené
pracovni tlohy jsou pak feSeny pomoci platforem Trello nebo Google Work Space. Uvedl také,
ze se oddeleni snazi vyhybat osobnimu feSeni tikolu. U téchto ukolu se dle jeho slov ¢asto stava,
ze na né jednotlivi pracovnici, ktefi jsou jiz tak zahlceni ostatnimi tikoly lehce zapominaji. Tento
fakt by vSak nemél byt interpretovan jako zabranovani volné komunikaci. Funkénost spociva
v inicialnim ustnim piibliZeni situace a nasledném potvrzeni a ukotveni diky vySe zminénym

nastrojam.

Reditelka marketingového oddéleni v oblasti komunikace mezi oddélenimi rovnéz
zminila vyuziti systému Trello ¢i Google Work Space. Dale zminila kvartalni celofiremni Stand-
up meetingy, kde vedeni prezentuje dlouhodobé vysledky a cile spolecnosti Niceboy s.r.o0. Dle
feditelky vSak 1 pres tento fakt zameéstnanci Casto ztraceji pojem o celkovém cili a déni ve
spolecnosti. Zaméstnanci jsou dle feditelky zaneprazdnéni vlastnimi osobnimi tkoly v ramci
oddéleni a nasledné v ramci spolecnosti celkove. Zpusob, kdy by se mohli zaméstnanci kdykoliv
sami informovat o déni a sméru spolecnosti by byl velikou vyhodou a zaroven ulevou pro

vedouci zaméstnance.

Dalsi dva dotazovani fidici pracovnici, tedy finan¢niho oddéleni a obchodniho oddéleni
uvedli totozné informace a pozadavky. Oba také vznesli navrh zavedeni systému pro komunikaci
dlouhodobych vysledki a cilu spolecnosti, ktery by byl nepretrzité pfistupny zaméstnanciim

spolecnosti.
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4.3.1.5 Specifické otazky dle oddéleni

Produktové oddéleni

Otazka: , Dokaze produktové oddéleni reagovat na zmény v poptavce nebo na zvlastni

pozadavky zakaznik? Pokud ano, jak rychle?*

Spolecnost Niceboy s.r.o. je dle dotazovaného velice dynamickou firmou, na rozdil od
modelu korporatu. Pro fungovani a zavadéni jednotlivych zmén tedy neni tieba velké mnozstvi
schvalovani. Pokud piestane néjaky prvek procesu v prubéhu roku fungovat, je oddéleni schopno
reagovat a provést zmeénu v fadu hodin. Pokud hovotime o reakci na zmény v rdmci jednotlivych
produktt, je nahrazeni a dovoz na trh realné piiblizné béhem 4 mésicu. Tato lhuta je vSak

unikatni dle odvétvi, ve kterém spolecnost pasobi.

Otazka: , Jakym zpusobem ziskavame zpétnou vazbu od zakaznikt naptiklad ohledné

kvality produktt?*

Firma ma4 vlastni technickou podporu, ktera je v pracovnich dnech zakaznikim dostupna
8 hodin denné. Dalsim c¢lankem je pak vlastni reklamacni centrum, které zpracovava nejen
reklamace produkti, ale monitoruje také recenze dostupné na webech partnerskych distributoru.

Na zaklad¢ této zpétné vazby pak tvoii podnéty pro zlepSeni kvality produktu.

Marketingové oddéleni

Otazka: ,Jaké mechanismy mame k identifikaci novych trendii v oblasti elektroniky

a rychlému zaclenovani inovaci do naSich kampani?*

V oddéleni plisobi velké mnozstvi internich talentd, ktefi prekypuji nadSenim pro
marketing a kreativnim myS§lenim. Interni ideje jsou vSak v tomto moment¢ jedinym zdrojem
pro tvorbu marketingovych kampani. Pro tyto ucely jsou poradany brainstormingoveé

meetingy, nebo vytvareny tzv. mood boardy.

Otazka: ,Mate néjaké napady na podporu kreativity a inovace v naSem

marketingovém oddéleni?*
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Dle feditelky marketingového oddéleni je kreativita a inovace v ramci internich zdroja
spoleCnosti na Spickové urovni. Pfiznala vSak, ze pouze interni zdroje pro tvorbu a testovani

tvofenych kampani nebudou do budoucna s ristem spolecnosti dostacujici.

Finanéni oddéleni

Otazka: ,Jak efektivné fidime dodrzovani predpisti a spravu rizik ve financnim

oddéleni?“

Kwvili dodrZzovani predpisi konzultuje vedeni jednotlivych oddéleni i hlavni vedeni
kazdou smluvni ¢i procesni zménu s externi pravni firmou. Diky této externi pomoci nebyly
zatim zaznamenany zadné potize na pravni roving. Jediné vzniklé problémy vychazely praveé

z faktu, ze pred zavedenim zmén neprobehla konzultace s externimi poradci.

Otazka: ,Jakym zpisobem minimalizujeme financni rizika spojena s nasimi

projekty?

Minimalizace rizik je dle feditelky financniho oddéleni zavisla na jejich uspésné
identifikaci. Jde tedy o identifikaci nejslabsiho Clanku fetézu. Dale spolecnost rizikim
predchazi za pomoci diverzifikace kapitalu, ktery je pouzivan k nakupu produktd nebo
dalSich sluzeb. V urcité situaci se spolecnosti vyplati vyuzit cizi kapital naptiklad ve forme
pujcky, v jinych pripadech je vhodnéjsi vyuzit kapital vlastni. Rizika jsou snizovana taktéz
vySe zminénou spolupraci s externimi pravnimi poradci. Dale feditelka uvedla, Ze ostatni
oddéleni se podili na snizovani rizik jinym zpusobem. Produktové oddéleni snizuje rizika
diky snaze vyvijet co nejkvalitnéjsi produkty a zarovenn budovat co nejstabilnéjsi
dodavatelské fetézce. Marketingové oddé€leni pak pfispiva napiiklad tvorbou kampani za

pomoci rozmanitych kanal{.

Obchodni oddéleni

Otazka: ,,Provadi obchodni oddéleni analyzy trhu a konkurence? Pokud ano, jak ¢asto

a jakou metodou?*

Obchodni specialisté, dle jejich reditele, provadi analyzu trhu a vSech konkuren¢nich

e-shoptl ru¢ni metodou. Nasledné shromazdéné informace porovnavaji za pomoci programu
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Excel. Na zaklad¢ téchto jednoduchych dat je pak tvofena reakce na zmény v nabidce

produktti a samozi'ejmé i cenové politiky.
Otazka: , Jakym zptlisobem reagujeme na zmény v poptavce a trendy na trhu?

Obchodni reditel sd€lil, ze se spolec¢nost Niceboy s.r.o. snazi dynamicky reagovat tpravou
cen produktu. V dlouhodobém hledisku pak aktualizaci produkti nebo uplnou obménou

produktt v ramci celého portfolia.

4.3.1.6 Oteviena zpétna vazba

Otazka: ,Co si myslite o pravidelnych pruzkumech spokojenosti zaméstnancu

v produktovém/marketingovém/finan¢nim/obchodnim oddeleni?*

Vsichni dotazovani vedouci pracovnici se shodli na stejném nazoru, a to, Ze
spokojenost je u jejich zaméstnanct klic¢ovym faktorem. Ridici pracovnici uvedli, Ze za
ucelem ziskavani zpétné vazby jsou jiz urcitd opatieni zavedena. Napiiklad vySe zminéné
121 meetingy Ci ob¢asné dotazniky spokojenosti. Déle vSak také uvedli, ze dle jejich nazoru

je v tomto sméru také prostor pro zlepSeni.

Otazka: ,Mate né&jaké dalsi navrhy na zlepSeni fungovani naSeho

produktového/marketingového/finanéniho/obchodniho oddéleni?*

V ramci této otazky fidici pracovnici produktového oddéleni ani marketingového
oddéleni nepopsali zadné dali problémy & navrhy. Ridici pracovnice finanéniho oddéleni pak
znovu povznesla navrh vylepSeni celofiremni komunikace ve spolecnosti. Dle jejich slov je
dulezité, aby se zaméstnanci mohli v jakémkoliv okamziku zorientovat v celkovém déni
spole¢nosti a jejim cili. Reditel obchodniho oddéleni pak vyzdvihl potiebu efektivngjsiho
hodnoceni konkurence a identifikaci slabych mist. Toto by mélo prispét ke schopnosti expanze

jak v ramci partnert, tak novych produkta.

4.3.1.7 Zavér

Otazka: ,Mate jesté néco, co byste chtél/a dodat? Napriklad néjaky podnét Ci
problém v ramci fizeni produktového/marketingového/financniho/obchodniho oddélent,

ktery pottebuje feSeni a nepfisla na néj fe¢?*
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Ani jeden z fidicich pracovniki spolecnosti Niceboy s.r.o. nepiidal zadnou dalsi

specifickou situaci €1 unikatni problém, ktery by si zadal feSeni.
4.4 Soucasné metody rizeni v Niceboy s.r.o.

4.4.1 Benchmarking

Benchmarking je v produktovém oddéleni vyuzivan jako zékladni stavebni kdmen
procesu vyvoje produktt. Vyvijené produkty se musi podrobit schvalovaci komisi. Patii sem
veskeré produkty, které jednotlivi produktovi specialisté chtéji pridat do kategorii celkového
produktového portfolia jako jsou naptiklad audio produkty, herni pfisluSenstvi, ¢i produkty
chytré doméacnosti. Jednotlivé produkty, které jsou v ramci prvnich fazi pfipravovany pro
schvaleni schvalovaci komisi musi byt porovnany po vSech strankach s produkty
konkurence. Jednotliva porovnavana technicka specifika se lisi dle jednotlivych produkta,

které jsou pfedmétem porovnani (benchmarkingu).

Pro tvorbu tabulek pro benchmarking se momentalné ve spolecnosti Niceboy s.r.o0.
vyuziva platforma Excel. Tato platforma sice do jisté miry umoziuje srovnani technickych
a jinych parametra, ale tento proces je relativné zdlouhavy, naro¢ny a neumoziuje dalsi

grafickou interpretaci srovnavanych parametru.

Mezi parametry srovnavané interné 1 externé napfi¢ jednotlivymi produktovymi

portfolii patfi naptiklad:

e Ndkupni cena

e MOQ (Minimum order quantity — minimalni mnozstvi kust v objedndvce)
e Délka vyroby

e Reklamacni podminky

e Platebni podminky

e Cena dopravy

e Design

e Material
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Dle specifického produktu se pak diametralné lisi i dalsi jednotlivé parametry, které
jsou vyuzity pfi srovnavani. Pro tcely této prace byla jako piiklad vybrana herni sluchétka

Niceboy ORY X X330. Ta jsou pak porovnavana dle nasledujicich parametri:

e Prodejni cena

e Velikost ménicu

e Integrace softwaru

e LED podsviceni

e Prostorovy zvuk

e Podporované platformy

e Impedance

e Frekven¢ni rozsah ménicu
e Citlivost ménica

e Frekvencni rozsah mikrofonu
e (Citlivost mikrofonu

e Hmotnost

Na zakladé téchto porovnani je pak provedeno exekutivni rozhodnuti. Produkty,
které jsou Uspésné zvoleny jako vhodné pro prodej na trhu, jsou nasledné zarazeny do dalSiho
sektoru procesu vyroby. Pfichazi tedy faze tvorby marketingovych podklad, jako jsou nejen
fotky pro e-shopy, obaly, manualy a dalsi, ale také pfiprava samotnych kampani a reklam

pro podporu prodeje zvoleného produktu.
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Obrazek 11 Ukazka sou¢asné benchmarking metody ve spole¢nosti Niceboy s.r.o.

LAMAX Heroes YANKEE YHP 3035 Adtech bloody
Acer Nitro Gamin, HyperX CloudX Stinger Core  Logitech G335 | JBLQuantum 100 |~ = 99% X300 X330

Defender 1 SHADOW 3 HyperX CloudX Stinger Core  Logitech Quantum G580
Cena 799 KE 809 K& 949 K 939 K& 1299 K& 990 K& 599 K& 699 KE 899 k&
Ménite 40mm 50mm 50mm 40 mm 40 mm 40 mm somm 40mm 50 mm
Software Ne Ne Ne Ang Ne Ne Ne Ne Ano
Podsviceni LED RGB Ne Ne Ne Ne RGB RGB 7 efekti LED Red
7.1 Surround sound Ne Digitalni Ne Ne Ne Ne Digitalni Digitalni Digitalni
e USB-A USB-A 3,5 mm Jack 3,5 mm Jack 3,5 mm Jack 3,5mm Jack usB. 3,5 Jack + USB uss

PC, PS5, Xbox one, 5
& PS“’_’ Xbox PC PC PC, PS5, Xbox one, Xbox Series Xbox Series, PG, Playstation 4, PC FE (B 5 Xbox PC. PS5
Series & - Xbox ONE Series

Platforma Nintendo Switch
impedance 320 320 320 160 320 320 160 160 320

Frekvenéni rozsah sl

20 Hz - 20 000
Hz

20 Hz - 20 000 Hz

20 Hz - 20 000 Hz 20 Hz - 20 000 Hz 20 Hz - 20 000 Hz

20 Hz - 20 000 Hz

20 Hz - 20 000 Hz 2

0 Hz -20 000 Hz 20 Hz - 20 000 Hz

Citlivost sl 118dB 112d8 100 dB 99 dB 87,5dB 105 dB 105dB 110 dB 112d8
100 2530 000 20 Hz - 10 000 Hz 50 Hz - 18 000 Hz 100 Hz-10000 Hz = 100 Hz - 10 000 Hz 200 LE2 10,000 (E100 He 210 000 100 Hz - 10 000 Hz
Frekvengni rozsah mic. Hz Hz Hz
Citlivost m -46 dB. -42 dB -42dB -44 dB -58dB -42 dB
Hmotnost 310g 305g 236¢g 215¢ 240¢g 220g 400g 332 g 264g
8,6 USD 7,96
Zdroj: Intranet Niceboy s.r.o.
.. . . “ .
4.4.2 Kreativni metody marketingového oddéleni

Dal§im zakladnim kamenem tentokrat v oddéleni marketingu je kreativni pristup
k tvorbé kampani a celkové prezentace znaCky zakaznikim a partnerim. Pomoci
hloubkovych rozhovora bylo zjisténo, ze drtiva vétSina kreativnich napadua se rodi interné
vramci marketingového oddéleni. Pro

tyto ucely jsou potadany pravidelné

brainstormingové meetingy internich zameéstnanci marketingového oddéleni. Po
shromazdéni vytvorenych kreativnich napadi v ramci brainstormingového meetingu ma na
starosti kreativni feditel jejich vytfidéni. Nasledné je prezentuje hlavni fidici pracovnici
marketingového oddéleni a vybiraji nejvhodnéjsi variantu dle hlavni strategie spole¢nosti,
rozpoctovych moznosti a tvir¢ich moznosti jednotlivych ¢lenti tymu. V poslednim kroku
fetézu jsou vybrané projekty zarazeny do procesu tvorby a nasledné aplikovany ve

vybranych reklamnich platformach.

Dalsi vice specifickou formou kreativni tvorby jsou v marketingovém oddéleni
spolecnosti Niceboy s.r.0. tzv. mood boardy. Mood boardy jsou taktéz vedeny kreativnim
feditelem. V prvni fazi se samotnd tabule (board) nachdzi v open space prostorech
marketingového oddéleni. V této fazi mohou na tabuli pfispivat vSichni zaméstnanci.

Priméarné vSak pfispivaji zaméstnanci marketingového oddéleni. Na tabuli zaméstnanci
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pfispivaji nejruznéjsimi prvky, jakou jsou naptiklad vizualni prvky, barevné palety, citdty,
fotky a dalsi. V druhé fazi jiz kreativni feditel spolecné se svym tymem grafika vybiraji
nejlepsi napady a vznikaji prvni koncepty. V posledni fazi kreativni feditel nasledné znovu
prezentuje vysledky mood boardi fidici pracovnici a spolecn€ vybiraji dal§i nejvhodnéjsi
postup. Tento nastroj je ve spoleCnosti vyuzivan specificky pro tvorbu kampanovych
bannerd. Ty jsou pak prezentovany primarn€ v ramci sezoénnich udalosti jako jsou naptiklad

Velikonoce, Valentyn, vanoc¢ni svatky nebo black friday.

Obrazek 12 Piiklad marketingové kampané

ZAMILUJ SE
DO SVEHO DNE

Zdroj: Intranet Niceboy s.r.o.
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V ramci vyse zminénych technik je pro zvyseni pfisunu novych podnéti vyuzivana

také metoda cross-funk¢nich tyma. Vybrani ¢lenové rotuji v ramci marketingového oddélni

mezi riznymi funkcemi. Tyto funkce jsou vét§inou koncipovany ve stylu poradce hlavniho

predstavitele, ktery ma byt obohacen o nové myslenky. Dale mohou byt zaméstnanci

pfizvani z jinych oddéleni na zakladé jejich zkuSenosti s danou problematikou, nebo po

domluvé s kreativnim feditelem. Mohou nésledné pfispivat do jednotlivych brainstorming

meetingli nebo na specifické mood boardy.

4.4.3 Operativni controlling

Diky hloubkovym rozhovorim jsme se od fidici pracovnice finan¢niho oddéleni

spolecnosti Niceboy s.r.o. dozveédéli, ze je ve spoleCnosti nové z Casti zaveden operativni

controlling.

Mezi momentalné zavedené metody operativniho controllingu patii:

Cash flow management — tato metoda ve spole¢nosti Niceboy s.r.o0. spociva
v pravidelném monitoringu penéznich tokl. Intervaly monitorovani se
v tomto piipadé pohybuji v fadu mésic, kvartalu &i jednotlivych let. Ridici
pracovnice a zaroveri momentalni pracovnice operativniho controllingu se
tedy snazi identifikovat obdobi s potenciondlnim nedostatkem likvidity
a planuje opatfeni k zajiSténi dodate¢ného cash flow.

Rozpoctovani nakladu — v tomto kroku fidici pracovnice definuje jednotlivé
nakladové polozky. Patfi sem vyrobni naklady produktového oddéleni,
naklady marketingového oddéleni na tvorbu kampani a dalsi. Zajistuje tedy
to, aby vSechny oddé€leni mély presné stanovené rozpocty a byly tyto rozpocCty
schopny dodrzet.

Rozpoctovani prijma — zde feditelka planuje oCekavané pfijmy z prodeje
produktt. Nasledné informace zjisténé z oCekavanych pfijmu jsou vyuzity
pro tvorbu dalSich finan¢nich plant a plani objednavek dalsich vin produkta.
Rizeni pracovniho kapitalu — spociva ve spolupraci s vedenim skladu na
optimalizaci zasob, pohledavek a zavazka za ucelem maximalizace likvidity

spolecnosti.
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e Naiakladové ucetnictvi — sem patii presné sledovani nakladi na zakladé
jednotlivych nakladovych center a ucti. Zameéstnanec v tomto piipadé
zajistuje, aby byly naklady pfesné prifazeny na své misto a byla spravné
vedena evidence.

¢ Rizikovy management — minimalizace rizik probihd v ramci spolecnosti na
zakladé snahy o spravnost smluvnich a jinych dokumentd. Tyto dokumenty
jsou sestavovany a vyuzivany pfi tvorbé a organizaci obchodnich a jinych
operaci. Vedeni spoleCnosti v tomto spolupracuje s externi pravnickou

firmou.
4.4.4 Analyza konkurence

V ramci obchodniho oddélni byla diky hloubkovym rozhovortim zjisténa nasledujici
situace. UrCity zpusob analyzy konkurence je zafazen do portfolia procest v oddéleni.
Jednotlivi obchodni specialisté zkoumaji konkuren¢ni vyrobce, konkuren¢ni a partnerské e-
shopové platformy a z téchto shromazdénych informaci tvoii analyzy a zavéry. Tato analyza
je provadeéna v uzké spolupraci s produktovymi specialisty z produktového oddéleni. Obé
tyto aktivity jsou pak spojeny v zdkladni tabulkové vystupy jednoduchého benchmarkingu.
Vsechny tyto procesy jsou vSak provadény ru¢né. Diky tomuto faktu jsou znaéné Casové

1 zdrojoveé naro¢né a pro spolecnost tedy neefektivni.
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S Vysledky a diskuse

V nasledujicim textu jsou prezentovany klicové vysledky z hloubkovych rozhovoru.
Jednotlivé rozhovory byly provadény s fidicimi pracovniky vybranych oddéleni spolecnosti
Niceboy s.r.o. Tito fidici pracovnici zastupovali Ctyfi klicové oddéleni, které se podili na
tvorb&é hlavnich hodnot v podniku. Na zékladeé zjisténi je pak vytvoreno komplexni

doporuceni pro vybranou spolecnost.
5.1 Shrnuti vysledki

Mezi zkoumané oddéleni patfi produktové, marketingové, finan¢ni a obchodni
oddéleni. V hloubkovych rozhovorech se objevovaly otdzky v rdmci obecného fungovani
a vedeni odd¢leni, ale 1 otazky zamétené specificky na dané oddéleni. Nasledujici sekce jsou

vénovany intepretaci zjisténych informaci v ramci hloubkovych rozhovort.

Po dokonceni hloubkového rozhovoru s fidicim pracovnikem produktového oddéleni
spolecnosti Niceboy s.r.0. byla zjisténa nasledujici situace. V produktovém oddéleni jsou jiz
zavedeny nékteré metody i samotné nastroje modernich metod Fizeni. Ridici pracovnik
produktového oddeleni vyzdvihl tzv. benchmarking jako jednu z hlavnich metod fizeni
produktového oddéleni. Benchmarking slouzi v ramci oddéleni pro srovnavani jiz
zavedenych produktd s produkty novymi, produkty konkuren¢nich firem a portfolii
partnerskych spolecnosti v oblasti prodeje elektroniky a dopliikd. Pro tvorbu srovnavacich
tabulek metody benchmarkingu je vyuzivan systém Excel. Mezi jiz zavedené nastroje pro
zlepSeni efektivity chodu produktového oddéleni pak patii systém Aputime. Tento systém
pracuje na zakladé konceptu kritické cesty a napomdhd sestavit celkovy systém procesu
jednotlivych dloh v odd€leni, urcuje kli¢ové ¢innosti v téchto procesech a umoziiuje jinym
externim uzivatelim, ktefi maji do nastroje pfistup rychly piehled o déni a snadnou integraci
vlastnich vstupti. Pokud hovofime o komunikaci uvniti a vné oddéleni, je v tomto piipadé
zavedena metoda osobnich setkani podpotena systémy platforem pro organizaci pracovnich
ukoli. Mezi tyto platformy patii Trello ¢i Google Work Space. Tyto metody
a nastroje byly do odd¢leni integrovany za tielem zvyseni jak efektivity prace jednotlivych
zaméstnancd, tak produktového oddéleni jako celku a nasledné samoziejmé i celé
spolecnosti. Déle jsou tyto metody a néstroje vyuzivany za u€elem shromazd’ovani informaci

o produktovych portfoliich jak konkuren¢nich, tak partnerskych spole¢nosti. Na zakladé
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téchto shromazdénych informaci jsou pak tvoreny plany a strategie pro tvorbu produktového

portfolia, plany pro vybér obchodnich strategii a partnert nebo jinych zmén.

I presto, ze je metoda benchmarkingu dle fidiciho pracovnika hlavnim stavebnim
kamenem produktového oddéleni, neni cely proces této metody vhodné optimalizovan. Tym
produktovych specialista sbira informace o zkoumanych produktech ru¢n€. Tento pfistup je
tohoto pfistupu je nejen téméf neexistujici moznost integrace s ostatnimi systémy jinych
oddéleni spoleCnosti, ale také obtizna graficka interpretace nasbiranych dat a zjisténych

zavéru z provedenych analyz.

Prizkum marketingového oddéleni pomoci hloubkovych rozhovort poukazal na to, ze
oddéleni pravidelné a v hojné mife vyuziva modernich metod fizeni kreativni tvorby. Mezi
jiz zavedené metody patii brainstormingové meetingy, mood-boardy nebo cross-funkcni
tymy. Tyto metody maji za cil zvysSit kreativni schopnosti nejen interniho marketingového

tymu, ale zvysit celkové mnozstvi a kvalitu novych ideji diky vstupiim z ostatnich oddéleni.

Tyto metody jsou sice do urcité miry efektivni pro tvorbu kampani a jinych projektt
v ramci marketingového oddéleni, neberou vSak v potaz zpétnou vazbu cilové skupiny
neboli zakaznikti spoleCnosti. Cestou za zlepSenim efektivity kreativni Cinnosti
marketingového oddéleni by tedy mohl byt pfisun novych myslenek nejen z internich, ale
i z externich zdroju. Jako dalsi podnét pro zlepSeni se ukazal zpisob méfeni vykonnosti
samotnych marketingovych kampani. V ramci marketingového oddéleni momentalné€ nejsou
zavedeny zadné nastroje, které by komplexné meéfily vykonnost a zaroven by umoznily

propojeni s ostatnimi systémy jinych odde€leni v ramci celé spole¢nosti.

Ve finan¢nim oddéleni spole¢nosti Niceboy s.r.o. byla zjisténa nasledujici fakta.
Pokud hovotfime o financnim fizeni, jsou v oddéleni financi zavedeny metody cash flow
managementu, rozpoctovani nakladi a pfijmu, fizeni pracovniho kapitdlu, ndkladového
ucetnictvi nebo rizikového managementu. Uvedené metody jsou vyuzivany v ramci
konceptu operativniho controllingu, tedy metody jsou aplikovany v kratSich ¢asovych

intervalech jako jsou jednotlivé mésice, kvartalni obdobi ¢i jednotlivé roky.
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Vyse uvedené metody jsou sice efektivni z kratkodobého hlediska, nejsou vsSak
dokonalé pro dlouhodobéjsi analyzy a predpovédi naptiklad pro obdobi nasledujicich 3 let
a dale. Pro tento ukol je nutné zavést komplexnéj§i metody a nastroje, které budou schopny

pracovat s velkym mnozstvim dat, transformovat je a vyvodit pouzitelné interpretace.

Mimo vySe uvedené zjisténé vystupy z jednotlivych oddéleni poukdzala vétSina
fidicich pracovnikt spole¢nosti Niceboy s.r.0. nepiimym zpisobem na absenci schopnosti
provadét efektivni datovou analyzu. Zde byla zahrnuta jak schopnost efektivnéjSiho
a kvalitn€jsiho sbéru dat, tak jejich tfidéni a transformace, a nasledné jejich efektivni

grafické vyjadrent a interpretace.

Dalsim nedostatkem, ktery byl uveden né€kterymi z fidicich pracovnikd spole¢nosti
byla absence komunika¢niho a informacniho systému pro zaméstnance. Tento systém by
podle nich mél obsahovat informace o momentalnim stavu a cili strategie jednotlivych
oddé¢leni, ale i spolecnosti celkoveé. Zaméstnanec by mél mit do tohoto systému neomezeny
ptistup. Timto zptisobem bude dosazeno absolutni informovanosti zaméstnancti a zamezi se

nejasnostem a zpomaleni celkového pracovniho procesu.
5.2 Navrhy doporuceni

Na zakladeé vysSe zjisténych informaci z hloubkovych rozhovorti byla vytvorena
doporuceni. Mezi tato doporuceni patfi pokrocilé verze metod, které jsou jiz zavedeny, ale
1 pro spolecnost zcela nové koncepty jako jsou navrhované metody pro marketingové
oddéleni nebo celkovy systém datové analyzy. Tento systém pronikd v§emi zkoumanymi

oddélenimi a zlepSuje tak jejich propojeni a efektivitu.

Nasledujici kapitoly se zabyvaji detailnim popisem novych doporuceni a jejich

naslednému zavedeni do celkového systému procest spole¢nosti Niceboy s.r.o.
5.2.1 Pokrodily benchmarking

Jak jiz bylo zminéno vySe, v oddéleni produktu a obchodu je pro srovnavani
technickych a jinych parametra produktt vyuzivana jednoducha forma benchmarkingu. Pro
tento ucel je momentalné provadén sbér dat ru¢né a nasledné je ru¢né provadéno i samotné
porovnavani vramci benchmarkingu. Data jsou vtomto pfipadé shromazdovana

z nejruznéjsich portald, kam patfi informace od dodavateli, konkurencni nebo partnerské
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e-shopy a dalsi. Pro srovnavani jsou pak tvoreny tabulky pro jednotlivé produkty v systému
Excel. Tato metoda je sice pouzitelna v realném prostiedi, ale je znacné Casove 1 energeticky

narocna. Zaroven také téméf nepodporuje propojeni s celkovym systémem datové analyzy.

Z tohoto duvodu je nutné nalézt jiny softwarovy systém, ktery by umoziioval
vyhodnéjsi sbér dat, jejich nasledné Cisténi, analyzovani a vizualizaci pro podporu dal§iho
rozhodovani napfi¢ spolecnosti. Pro zlepSeni metody benchmarkingu, ktera je momentalné
zaintegrovana do fungovani produktového a obchodniho oddéleni se doporucuje zavedeni
CRM (Customer Relationship Management) systému, ktery by umoznil jednodussi sbér,
tfidéni a pfipravu dat pro nasledujici analyzy. Tento systém by také mohl na zakladé
mnozstvi nasbiranych dat o zékaznicich slouzit jako benchmarkingovy néstroj pro méfeni

vykonnosti marketingovych kampani.
5.2.2 Crowdsourcing

Kreativni tvorba je v ramci marketingového oddé€leni spolecnosti Niceboy s.r.o.
stimulovana pouze na zakladé podnétt interniho marketingového tymu. Dal§im krokem pro
zlepSeni tohoto procesu a zaroven zdrojem dat pro celkovy systém datové analyzy je sbér
primdrnich dat. Jednou z metod sbéru primarnich dat, ktery by vykonavali pracovnici
marketingového oddélent je tzv. crowdsourcing. Tato metoda vyuziva jednotlivce ¢i skupiny
z fad zakaznik( pro sbér primarnich dat za pomoci hloubkovych rozhovort. V téchto
rozhovorech by se mély objevovat uzaviené Ci oteviené otazky pro zkoumané téma, vizualni
komparace, navrhy a dal§i. Nazor zakaznikt a v tomto piipadé€ i respondenti vyzkumu je
v tomto ohledu samoziejmé dualezitym faktorem pro tvorbu a vyhodnoceni potencionalni
vykonnosti budoucich kampani. Déle také pro sbér zpétné vazby pro kampané jiz probehlé.
V neposledni fadé slouzi nasbirané nazory zakaznikl ve formé dat jako zdroj pro dalsi

analyzu.

Obé tyto opatieni povedou spolecnost k lep§imu pochopeni své zakaznické baze
a trznitho chovani celkové. Tento fakt pak nasledné napomaha celkovému zlepSeni

efektivnosti jednotlivych oddéleni, ale 1 spolecnosti celkove.
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5.2.3 Strategicky controlling

Jako dalsi logicky krok pro vylepSeni funkénosti a chodu finanéniho oddélent, kde je
v tomto momenté vyuzivan pouze operativni controlling, se jevi zavedeni strategického
controllingu. Strategicky controlling pracuje s del§Simi ¢asovymi useky, naptiklad 3 a vice
let. Diky tomuto faktu jsou pro tvorbu informovanych a kvalitnich zavéra a doporuceni
pottebné velké soubory dat. S veét§Sim mnozstvim nasbiranych dat a jejich zlepSujici se
kvalitou se zlepSuje také kvalita doporuceni. Tyto kvalitné vytvofena doporuceni maji za

nésledek zlepSeni finan¢niho fizeni spolecnosti.

Nutnosti v tomto ohledu je také zavedeni vhodného ERP (Enterprise Resource
Planning) systému. Zavedeni tohoto systému bude pomocnou rukou nejen fidici pracovnici
pro tvorbu analyz strategického controllingu, ale zarovein tento systém umozni propojeni
s ostatnimi oddélenimi a jejich systémy. V neposledni fadé bude tento systém zdrojem dat

pro BI tym a jejich podrobné datové analyzy.
5.2.4 Tvorba BI tymu

V predchozich kapitolach doporuceni byly mimo jiné popsany zpusoby sbéru
primarnich dat. Pro produktové a obchodni oddéleni bylo doporuceno zlepSeni metody
benchmarkingu za pomoci stavajiciho systému sbéru dat, ale i zavedeni CRM systému pro
dalsi sbér dat, ktery je vyhodnéjsi jak po kvantitativni, tak po kvalitativni strance. Pro
marketingové oddéleni pak byl doporucen sbér primarnich dat za ucelem zlepSeni
kreativniho procesu a zlepSeni analyzy jiz zavedenych, ale i v budoucnu zavadénych
kampani. V neposledni fadé pak bylo pro zlepSeni chodu a efektivity financniho oddé€leni
doporuceno zavedeni metod strategického controllingu. Tato metoda vSak rovnéz vyzaduje

zavedeni komplexnéj§iho nastroje, jako je ERP systém.

Veskeré tyto metody pfinaseji spoustu potencionalniho uzitku a vyrazného zlepSeni
funkcnosti a efektivnosti celé spole¢nosti. Zaroven vSak diky obrovskému mnozstvi nové
nasbiranych dat prichazi vyzva, kdy bude muset spolecnost Niceboy s.r.o. tyto data ocistit,
rozttidit, analyzovat a interpretovat. Bez toho procesu jsou data pouze zbytecnou polozkou

zabirajici drahocenné misto v tloznych prostorech spolecnosti.
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Dal§im doporucenim pro spolecnost Niceboy s.r.o. je tedy vytvofeni Business
Intelligence tymu pro analyzu dat. Prvotni podminkou pro proces datové analyzy je definice
otazky, kterou by nam meéla analyza zodpoveédét. Prikladem by mohla byt naptiklad otazka:
Které faktory negativné/pozitivné ovliviiuji retenci zakazniki? Nasledna struktura procesu

BI tymu by méla byt nasledujict:

e Sbér dat — vtomto kroku probiha sbér primarnich dat za pomoci
doporucenych systémi CRM, ERP a crowdsourcingu marketingového
oddéleni. Vhodnym systémem pro tento krok muize byt naptiklad systém
SAP Business One.

e Cisténi a analyza dat — zde probihd uprava dat pro dalsi kroky celkového
procesu analyzy. Pro tento ucel je mozné vyuzit systémy SQL, Pandas,
OpenRefine ¢i jiné.

e Vizualizace dat — ocis§téna, upravena a zanalyzovana data je nasledné nutné
graficky vizualizovat. Tento krok pomaha koneCnym uzivatelim vystupt
vytvofit co nejlep§i rozhodnuti, kterda povedou ke zlepSeni fungovani
spole¢nosti. V tomto kone¢ném kroku je mozné vyuzit systémy jakou jsou

Tableau nebo Power BI.

Dal§im faktorem tvorby tymu pro datovou analyzu BI je velikost tymu, tedy pocet
pracovniki v nové vytvoreném tymu. Pokud bereme v avahu velikost spolenosti
Niceboy s.r.o. ¢i mnozstvi prodavanych produkta spolecnosti, doporucuje se vytvorit dvou-
¢lenny tym pro datovou analyzu. Jeden z pracovnikl by mél mit s touto tlohou zkusenosti
alespori na seniorni urovni. Druhy pracovnik by mé&l mit alespon zakladni poznani v oboru
datové analyzy. Seniorita druhého analytika zavisi na mzdovém rozpoctu pro vytvoreni tymu

datovych analytiku.

Vyzkumna spolecnost BARC (2024) zkoumala fadu podnikii a zjistila, Ze
spolecnosti, které vyuzivaji datovou analyzu zaznamenaly 8% narast zisku a 10% snizeni
naklada. Spolecnosti také uvedly dalsi vyhody, které vyplynuly z monitoringu dat. Celkem
69 % spolecnosti uvedlo lepsi strategicka rozhodnuti. DalSich 54 % uvedlo, ze datova
analyza zlepsila jejich kontrolu nad provoznimi procesy, a 52 % uvedlo, ze diky tomu Iépe

porozuméli svym zakaznik(im.
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5.2.5 Informacni portal Niceboy s.r.o.

Posledni doporuceni pro spole¢nost Niceboy s.r.o. je v oblasti komunikace.
Konkrétné pak komunikace strategickych a obchodnich cilli spolecnosti, probihajicich
projekt v oddé€lenich a planovanych kulturnich akci. Tento komunikacni prostiedek by mél
popsat vySe zminéné oblasti do takové urovné, aby méli zaméstnanci dostatecné podrobny
pohled na smér a déni ve spole¢nosti. Zaroveni musi byt tento komunikacni prostfedek

dostupny zameéstnancum kdykoliv a odkudkoliv.

Nové vytvoreny komunikacni nastroj mize mit formu emailového obézniku, ktery
by byl zasildn napiiklad kazdy mésic ¢i kvartal. Dal§i moznosti, kterd by byla ucinnéjsi je
vytvofeni dedikovaného blogu ve formé webové stranky. Na tuto stranku by spoleCnosti
povéreny zaméstnanec vkladal aktualni informace o sméru a déni ve spolecnosti. Ostatni
zaméstnanci by se pak na tuto webovou strdnku mohli hldsit za pomoci unikétnich
ptihlasovacich udaji. Tato forma je urcité ucinnéjsi, na druhou stranu vSak znamena vyssi

néaklady na zavedeni a udrzovani v chodu.
5.2.6 Finan¢ni naklady na zavedeni doporucenych navrhu

Spolecnost Niceboy s.r.o. si urCila rozpocet 2 500 000 K¢ na zavedeni noveé
doporucenych zmén v jejich stavajicich oddélenich a tvorbu tymu pro datovou analyzu.
Tento rozpocet je ur¢en pro prvni rok provozu noveé zavedenych zmén. Zahrnuje jak fixni
ndklady, tedy nakup potiebnych softwarovych licenci, hardwaru jako jsou pocitace,
obrazovky a jiné kancelarské dopliiky, tak variabilni naklady jako jsou mzdy zaméstnanct.

Naklady na provoz nové zavedenych zmén se budou v prabéhu nasledujicich let lisit.

Prvni ndkladovou slozkou je nakup hardwarové techniky pro noveé vytvorené
oddéleni datové analyzy. Sem patii dostatecné vykonny laptop, ktery bude schopny
vykonavat potfebné vypocetni ukony a analyzy. Pro lepsi praci s vizualizacni €asti datové
analyzy se dale doporucuje vyuzit také externi monitor. Nasledujici doporuceni se mize
lisit dle preferenci samotnych zaméstnancti nové vytvoreného tymu pro datovou analyzu.
Pro ilustraci tohoto doporuceni byl jako prvni nakladovd slozka wvybran laptop
Dell XPS 13 (9320) s cenovkou 54 590 K¢, bez DPH 45 116 K¢. Dale byl jako dalsi
slozka vybran monitor Samsung ViewFinity S70A s cenovkou 9 990 K¢, bez DPH
8 256 K¢ (Alza.cz a.s., 2024). Celkové nakup hardwaru pro tym datové analyzy pfijde
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spole¢nost na 106 744 K& bez DPH. Tato prvni nakladova slozka je také popsana v tabulce

¢.1
Tabulka 1 Naklady na poiizeni hardwaru
Cena s DPH za Cena bez DPH za
Polozka Mnozstvi
jednotku jednotku
Dell XPS 13 (9320) 2 54 590 K¢ 45116 K¢
Samsung
2 9990 K¢ 8 256 K¢
ViewFinity S70A
Celkem 129 160 K¢ 106 744 K¢

Zdroj: vlastni zpracovéani

Druhou nakladovou slozkou je nakup potiebnych licenci softwarovych programu, ze
kterych bude nasledné sestaven cely systém Business Intelligence. Pro ilustrativni ucely byly

zvoleny nésledujici softwarové programy.

Pro produktové a obchodni oddé€leni a sbér dat pro naslednou datovou analyzu se
doporucuje zavedeni systému CRM. Ddle se také pro financni oddé€leni doporucuje zavedeni
ERP systému. Jako alternativa pro spojeni téchto dvou systému a zaroveil umoznéni exportu
dat pro podrobnéjsi analyzu se jevi systém SAP Business One. Tento systém nabizi
komplexni kontrolu nad moduly jako jsou finan¢ni moduly, CRM, ERP, nakup a mnoho
dalSich. Dale pak nabizi plnou integraci s ostatnimi systémy vyuzivanymi ve spolecnosti.
Cena licence tohoto systému cini 2 500 K¢& pifi pofizeni mési¢ni licence pro jednoho
uzivatele. Ro¢ni naklady na tento systém tedy tvori 30 000 K¢. Cena tohoto sytému se vSak

muze lisit dle specifickych pozadavka uzivatelt (Clients First, 2024).

Po sbéru dat z CRM a ERP systému nasleduje faze jejich Cisténi a analyzy. V tomto
kroku se jako vhodny systém jevi Microsoft Azure SQL. Za tento systém si dodavatel uctuje
3 860 K¢ mési¢né za jednotlivého uzivatele. Ro¢ni naklady na uzivatele tedy ¢ini 46 320 K¢

(Microsoft, 2024).

Poslednim krokem celého systému datové analyzy a Business Intelligence je

prezentace samotnych zjisténi fidicim clankim spolecnosti. Proto aby tyto fidici ¢lanky
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mohly provést co nejkvalitn€jsi rozhodnuti, méla by byt zjisténi co nejlépe graficky

znazornéna. Pro tento ucel je mozné vyuzit napriklad systém Tableau. Cena tohoto finalniho

dilu pomysiné skladacky Business Intelligence ¢ini 1 740 K¢ mésicné za jednoho uzivatele.

Roc¢ni néklady na jednoho uzivatele pak ¢ini 20 880 K¢ (Salesforce, 2024). Celkovou cenu

poftizeni veskerych potiebnych softwarovych licenci popisuje tabulka ¢.2.

Tabulka 2 Naklady na potizeni softwarovych licenci

Cena za mésic pro

Cena za mésic pro

Cena za rok pro 2

Polozka
jednoho uzivatele 2 uzivatele uzivatele
SAP Business One 2 500 K¢ 5000 K¢ 60 000 K¢
Microsoft Azure
3860 K¢ 7 720 K& 92 640 K¢
SQL

Tableau 1 740 K& 3480 K¢ 41 760 K¢
Celkem 8 100 K¢ 16 200 K¢ 194 400 K¢

Zdroj: vlastni zpracovéani

Tteti a posledni nakladovou slozkou jsou mzdové naklady pro tvorbu tymu datové

analyzy. Pro tento ptipad je spolecnosti Niceboy s.r.0. doporuceno vytvofit dvou Clenny tym

pro datovou analyzu. Alespon jeden z téchto dvou zaméstnanci by mél mit zkuSenosti

s datovou analyzou minimalné na seniorni uUrovni. Pro vypocetni ucely byly vyuzity

prumérné mzdy v tomto oboru. Primérny mzda datového analytika ¢ini 67 732 K¢ (Jooble,

2024). Tabulka ¢.3 detailnéji pojednava o této nakladové slozce.

Tabulka 3 Mzdové naklady oddéleni datové analyzy

Polozka

Pocet zaméstnancu

Meésicni naklady

Ro¢ni naklady

Mzdové naklady

2

135 464 K¢

1 625 568 K¢

Zdroj: vlastni zpracovéani
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Tabulka €. 4 poskytuje pohled na celkové mési¢ni a ro¢ni naklady na investici do

navrhovanych doporuceni pro spole¢nost Niceboy s.r.0.

Tabulka 4 Celkové naklady navrzenych doporuceni

Meésicni
Polozka Rocni naklady
naklady
Nakup
- 106 744 K¢
hardwaru
Nakup
softwarovych 16 200 K¢ 194 400 K¢
licenci
Mzdové
135 464 K¢ 1 625 568 K¢
naklady
Celkem 151 664 K¢ 1926 712 K¢

Zdroj: vlastni zpracovéani

Celkové ndklady na zavedeni ¢ini 1 926 712 K¢ pro prvni rok. V ndsledujicim roce
klesnou celkové naklady o polozku nakupu hardwaru. Spole¢nosti Niceboy s.r.o. tedy
z celkového pridéleného rozpoctu 2 500 000 K¢ zbyva 573 288 K. SpoleCnosti se jako
jedna z moznosti doporucuje vyuzit tento zbyly rozpocet na financovani crowdsourcingu
marketingového oddéleni. Tato metoda bude vhodnym pomocnikem pro ziskani novych
kreativnich podnétt, zpétné vazby zakaznikt a sbéru dat pro tym datové analyzy. Dale se
spoleCnosti Niceboy s.r.o. doporucuje vyuzit zbylé prostfedky pro tvorbu informacniho
portdlu, ktery napomize informovanosti zaméstnanci spole¢nosti o tématech jako jsou
strategické vize a cile, a celkové déni ve spoleCnosti. Dale se za icelem zvyseni efektivity
celé spolecnosti doporucuje veskeré zbylé prosttedky vyuzit pro rozvoj technologickych
schopnosti oddéleni a pro rozvoj zaméstnancli ve smyslu nejriznéjSich Skoleni, kurza
a certifikati. Tento rozvoj dale pomize zaméstnancim lépe vykonavat své pracovni
povinnosti a zvySit tak efektivitu jednotlivych tymt, oddéleni a nasledné

1 spolecnosti Niceboy s.r.o. celkove.
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6 Zavér

Ridici pracovnici &eli pii fizeni oddé&leni a spole¢nosti mnoha vyzvam. Schopnost
adaptace na nestabilni a proménlivé prostiedi trhu je jedna ze zdkladnich vlastnosti, kterou
by méli fidici pracovnici ovladat. Metody a nastroje moderniho fizeni spoleCnosti
napomahaji fidicim pracovnikim tvofit kvalitni rozhodnuti a diky tomu se vhodné
adaptovat. Tato schopnost adaptace pak vede k adekvatnimu a efektivnimu fizeni

spole¢nosti. Efektivni fizeni pak vede k celkové prosperité spolenosti.

Cilem diplomoveé prace bylo zjistit, zda jsou ve zvoleném podniku zavedeny nekteré
z modernich metod fizeni spolecnosti. Dale bylo cilem zjistit rozsah vyuzivani téchto metod
ve zvolené spoleCnosti a vytvorit komplexni doporuceni v rdmci jejich vyuzivani, které
povede k celkovému zlepSeni efektivity vybrané spoleCnosti. Déle byly za ucelem dosazeni
hlavniho cile vytvoreny cile dil¢i. Mezi tyto dil¢i cile pattilo teoretické vymezeni modernich
metod fizeni, prizkum modernich metod managementu ve vybraném podniku a tvorba
doporuceni. Toto doporuceni zahrnovalo vymezeni samotnych metod i jejich integraci do

celkového procesu fizeni vybrané spolecnosti.

Prace byla rozdélena na dvée hlavni casti. Jako prvni byla zpracovana Cast teoreticka.
Tato Cast veénovala pozornost vyvoji managementu z historického pohledu, vymezeni
zakladnich terminu fizeni, aspektd fizeni a vybranych metod fizeni. V ramci vybranych
metod fizeni byly dle zkoumané spoleCnosti teoreticky vymezeny metody benchmarking,

crowdsourcing, controlling a Business Intelligence (BI).

Nasledné na cast teoretickou navazovala ¢ast druha, a to praktickd. Nejprve se tato
Cast zabyvala pfedstavenim zkoumané spolecnosti, kterou je vyrobce elektroniky
Niceboy s.r.o. V dal§im kroku byly na zaklad¢ internich dokumenti a hloubkovych
rozhovord s jednotlivymi fidicimi pracovniky oddéleni spoleCnosti analyzovany

momentalné vyuzivané moderni metody fizeni.

Diky vyse zminénym hloubkovym rozhovoriim s fidicimi pracovniky produktového,
marketingového, finan¢nitho a obchodniho oddéleni bylo zjisténo, Zze spolecnost
Niceboy s.r.o0. jiz do jisté miry vyuziva nékteré metody moderniho fizeni. V produktovém
a obchodnim oddéleni, které spolu uzce spolupracuji na vyvoji produkta bylo zji§téno vyuziti

metody benchmarking. Momentalni aplikace této metody je funk¢ni, ale znacné Casové
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narocnd a neumoznuje efektivni propojeni s jinymi systémy vyuzivanymi ve spolecnosti.
Dale se prace zabyvala metodou crowdsourcingu pro marketingové oddéleni a controllingu
pro oddéleni financni. Hloubkové rozhovory také poukédzaly na nutnost vytvofeni
informacniho systému pro zaméstnance, ktery zajisti neomezeny pfistup k informacim

o cilech a déni ve spolecnosti.

Na zaklad€ vySe zminénych faktt byla nejvétsi pozornost vénovana zavedeni metody
Business Intelligence (BI), a spolu s touto metodou vytvoreni tymu pro datovou analyzu.
Zavedeni tohoto systému je kliCovym krokem ke zlepSeni toku dat a informaci mezi
oddélenimi, a zaroven zvySeni efektivity jednotlivych procest a spolecnosti Niceboy s.r.o.
celkove. Spolecnosti po celém svété diky této metodé vykazuji nartst vynosu a ubytek

nakladu.

Pfinosem diplomové prace bylo poskytnuti komplexniho navrhu feSeni situaci
zjisténych diky hloubkovym rozhovoriim s fidicimi pracovniky jednotlivych oddéleni. Dale
také prace poskytla ndvrh vramci vymezeného rozpoctu pro zavedeni vytvorenych

doporuceni v kontextu modernich metod fizeni.
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Priloha B — Hloubkové rozhovory v ramci spolec¢nosti Niceboy s.r.o.

Produktové oddéleni

1.1 Uvedeni

Zdravim, diky ze jste si naSel ¢as na naSe interview. Jedna se vyzkum v oblasti
modernich metod fizeni za pomoci hloubkového rozhovoru. Cast otazek tohoto rozhovoru
bude zaméfena na soucasné vyuzivané metody v rdmci VaSeho oddé€leni a nasledné si
popoviddme o tom co by se dalo zlepsit. Odpovédi z tohoto rozhovoru budou vyuzity ke
zpracovani praktické Casti mé diplomové prace, kde navrhnu nové moderni metody za
ucelem zlepSeni fungovani vybraného oddéleni a tim i celého podniku. Pokud se Vam n¢jaka

otdzka nebude zdit vhodnd, mate plné pravo se rozhodnout neodpovidat.

1.2 Icebreakers:

Otazka 1:
Mohl byste na tivod predstavit svou roli a povinnosti feditele produktového oddéleni?

Odpovéd’ 1:

Otazka 2:

vewrs

vedeni produktového oddéleni v tomto odvetvi?

Odpovéd’ 2:

Otazka 3:
Kolik zaméstnancti momentalné pracuje v produktovém oddéleni?

Odpovéd’ 3:

86



1.3 Hodnoceni Soucasné Situace

Otazka 4:
Jak byste zhodnotil aktudlni efektivitu naSeho produktového oddéleni na stupnici 1-5 (5 —
nejlepsi, 1 — nejhorsi)?

Odpovéd’ 4:

Otazka 5:
Které konkrétni procesy v produktu povazujete za nejefektivné;jsi a proc?

Odpovéd’ 5:

Otazka 6:
Které aspekty naSeho produktového oddéleni podle Vas potiebuji okamzité zlepSeni?

Odpovéd’:

1.4 Moderni Metody Rizeni

Otazka 7:
Jsou v nasem produktovém oddéleni momentalné vyuzivany néjaké moderni metody ci
procesy fizeni? Pokud ano tak jaké?

Odpovéd’ 7:

Otazka 8:
Napada Vas n¢jaka moderni metoda fizeni, ktera by dle Vaseho nazoru byla mozna vyuzit
ke zlepSeni efektivnosti produktového oddéleni?

Odpovéd’ 8:
Otazka 9:

Jaky je Vas pristup ke sledovani a optimalizaci dodavatelského tetézce?

Odpovéd’ 9:
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Otazka 10:
Podporuje firma inovace v ramci zlepSovani procest v produktovém oddéleni?

Odpovéd’ 10:

1.5 Komunikace a Tymova Spoluprace

Otazka 11:
Jakym zptsobem podporujete komunikaci a spolupraci uvnitt produktového oddéleni?

Odpovéd’ 11:

Otazka 12:
Mate jasné definované role a odpovédnosti v ramci tymu? Jak byste je zhodnotil?

Odpovéd’ 12:

Otazka 13:
Jakym zpusobem probiha komunikace mezi produktovym oddélenim a ostatnimi oddélenimi
spole¢nosti?

Odpovéd’ 13:

1.6 Flexibilita a zakaznicka orientace

Otazka 14:

Dokaze produktové oddéleni reagovat na zmény v poptavce nebo na zvlastni pozadavky
zakaznik? Pokud ano, jak rychle?

Odpovéd’ 14:

Otazka 15:

Jakym zpisobem ziskavame zpétnou vazbu od zakaznik(i napiiklad ohledné kvality
produktt?

Odpovéd’ 15:
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1.7 Oteviena Zpétna Vazba

Otazka 16:
Co si mysli§ o pravidelnych prizkumech spokojenosti zaméstnanci v produktovém
odde¢leni?

Odpovéd’ 16:

Otazka 17:
Mas n¢jaké dalsi navrhy na zlepseni fungovani naseho produktového oddéleni?

Odpovéd’ 17:

1.8 Zavér:

Otazka 18:
Mate jesté néco, co byste chtél dodat? Napriklad néjaky podnét i problém v ramci fizeni
produktového oddélent, ktery potiebuje feseni a nepfisla na néj fec?

Odpovéd’ 18:

Skvélé, v tom pripadé Vam dékuji za Vas Cas a odpovedi.

Marketingové oddéleni

2.1 Uvedeni

Zdravim, diky ze jste si naSla ¢as na naSe interview. Jedna se vyzkum v oblasti
modernich metod fizeni za pomoci hloubkového rozhovoru. Cast otazek tohoto rozhovoru
bude zaméfena na soucasné vyuzivané metody v rdmci VaSeho oddé€leni a nasledné si
popoviddme o tom co by se dalo zlepsit. Odpovédi z tohoto rozhovoru budou vyuzity ke
zpracovani praktické casti mé diplomové prace, kde navrhnu nové moderni metody za
ucelem zlepSeni fungovani vybraného oddéleni a tim i celého podniku. Pokud se Vam n¢jaka

otdzka nebude zdit vhodnd, mate plné pravo se rozhodnout neodpovidat.
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2.2 Icebreakers:

Otazka 1:
Mohla byste na uvod predstavit svou roli a povinnosti feditelky marketingového oddéleni?

Odpovéd’ 1:

Otazka 2:
Jak dlouho pusobite na Vasi pozici a co povazujete za nejzajimavejsi a nejnaro¢néjsi na
vedeni marketingového oddéleni v tomto odvétvi?

Odpovéd’ 2:

Otazka 3:
Kolik zaméstnancti momentalné pracuje v marketingovém odd¢leni?

Odpovéd’ 3:

2.3 Hodnoceni Soucasné Situace

Otazka 4:
Jak byste zhodnotila aktualni efektivitu naSeho marketingového oddéleni na stupnici 1-5 (5
—nejlepsi, 1 — nejhorsi)?

Odpovéd’ 4:

Otazka 5:

vvvvvv

a proc?

Odpovéd’ 5:
Otazka 6:

Které aspekty naSeho marketingového oddéleni podle Vas potiebuji okamzité zlepSeni?

Odpovéd’ 6:
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2.4 Moderni Metody Rizeni

Otazka 7:
Jaky je Vas postoj k vyuzivani datovych analyz pti rozhodovani v marketingu?

Odpovéd’ 7:

Otazka 8:
Midme implementované automatizované nastroje pro sledovani kampani? Jaka je Vase
zkusenost s jejich efektivitou?

Odpovéd’ 8:

Otazka 9:
Jak Casto provadime prazkum trhu a analyzujeme zmény v chovani zakaznikt?

Odpovéd’ 9:

Otazka 10:
Napada Vas n¢jaka moderni metoda fizeni, ktera by dle Vaseho nazoru byla mozna vyuzit
ke zlepSeni efektivnosti marketingového oddéleni?

Odpovéd’ 10:

2.5 Komunikace a Tymova Spoluprace

Otazka 11:

Jakym zpiisobem podporujeme komunikaci a spolupraci uvnitt marketingového oddéleni?
Odpovéd’ 11:

Otazka 12:

Mame definované jasné role a odpovédnosti v ramci tymu? Jak byste je zhodnotila?

Odpovéd’ 12:
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Otazka 13:
Jakym zpusobem probiha komunikace mezi marketingovym oddélenim a ostatnimi
oddélenimi spolecnosti?

Odpovéd’ 13:

2.6 Flexibilita a Inovace

Otazka 14:
Jaké mechanismy mame k identifikaci novych trendi v oblasti elektroniky a rychlému
zaclenovani inovaci do nasich kampani?

Odpovéd’ 14:

Otazka 15:
Mate néjaké napady na podporu kreativity a inovace v nasem marketingovém oddé¢leni?

Odpovéd’ 15:

2.7 Oteviena Zpétna Vazba

Otazka 16:
Co si myslite o pravidelnych prizkumech spokojenosti zaméstnancli v marketingovém
oddéleni?

Odpovéd’ 16:
Otazka 17:

Mate néjaké dalsi navrhy na zlepSeni fungovani naseho marketingového oddéleni?

Odpovéd’ 17:
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2.8 Zavér:

Otazka 18:
Mate jeste néco, co byste chtéla dodat? Napiiklad néjaky podnét ¢i problém v ramci fizeni
marketingového oddéleni, ktery potfebuje feSeni a neprisla na néj rec?

Odpovéd’ 18:

Skvélé, v tom pripadé Vam dékuji za Vas Cas a odpovedi.

Finanéni oddéleni

3.1 Uvedeni

Zdravim, diky ze jste si naSla ¢as na naSe interview. Jedna se vyzkum v oblasti
modernich metod fizeni za pomoci hloubkového rozhovoru. Cast otazek tohoto rozhovoru
bude zaméfena na soucasné vyuzivané metody v rdmci VaSeho oddé€leni a nasledné si
popovidame o tom co by se dalo zlepsit. Odpovédi z tohoto rozhovoru budou vyuzity ke
zpracovani praktické casti mé diplomové prace, kde navrhnu nové moderni metody za
ucelem zlepSeni fungovani vybraného oddéleni a tim 1 celého podniku. Pokud se Vam néjaka

otdzka nebude zddt vhodnd, mate plné pravo se rozhodnout neodpovidat.

3.2 Icebreakers:

Otazka 1:
Mohla byste na tivod predstavit svou roli a povinnosti feditelky finan¢niho oddéleni?

Odpovéd’ 1:

Otazka 2:
Jak dlouho pusobite na Vasi pozici a co povazujete za nejzajimavejsi a nejnaro¢néjsi na
vedeni financ¢niho oddéleni v tomto odvétvi?

Odpovéd’ 2:

93



Otazka 3:
Kolik zaméstnancti momentalné pracuje ve finan¢nim oddéleni?

Odpovéd’ 3:

3.3 Hodnoceni Soucasné Situace

Otazka 4:
Jak byste zhodnotila aktudlni efektivitu naseho finanniho oddéleni na stupnici 1-5 (5 —
nejlepsi, 1 — nejhorsi)?

Odpovéd’ 4:

Otazka 5:
Které konkrétni metody nebo procesy finan¢niho oddéleni povazujete za nejefektivnéjsi a
proc?

Odpovéd’ 5:

Otazka 6:
Které aspekty naseho finan¢niho oddéleni podle Vas potiebuji okamzité zlepseni?

Odpovéd’ 6:

3.4 Moderni Metody Rizeni

Otazka 7:

Jsou v nasem finan¢nim oddéleni momentalné vyuzivany néjaké moderni metody ¢i procesy
fizeni? Pokud ano tak jaké?

Odpovéd’ 7:

Otazka 8:
Napada Vas n¢jaka moderni metoda fizeni, ktera by dle Vaseho nazoru byla mozna vyuzit
ke zlepSeni efektivnosti financniho oddéleni?

Odpovéd’ 8:
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Otazka 9:
Jaky je Vas pristup k planovani a sledovani financnich cild a vysledk?

Odpovéd’ 9:

Otazka 10:
Podporuje firma inovace a zlepSeni procesu ve financnim oddéleni?

Odpovéd’ 10:

3.5 Komunikace a Tymova Spoluprace

Otazka 11:
Jakym zpiisobem podporujeme komunikaci a spolupraci uvnitt finan¢niho oddéleni?

Odpovéd’ 11:

Otazka 12:
Mame jasné definované role a odpovédnosti v ramci tymu? Jak byste je zhodnotila?

Odpovéd’ 12:

Otazka 13:
Jakym zptisobem probiha komunikace mezi finanénim oddélenim a ostatnimi oddélenimi
spolecnosti?

Odpovéd’ 13:

3.6 Complience a Risk Management

Otazka 14:
Jak efektivné fidime dodrzovani predpisti a spravu rizik ve finan¢nim oddéleni?

Odpovéd’ 14:
Otazka 15:

Jakym zpiisobem minimalizujeme financni rizika spojena s nasimi projekty?

Odpovéd’ 15:
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3.7 Oteviena Zpétna Vazba

Otazka 16:
Co si myslite o pravidelnych prazkumech spokojenosti zaméstnanct ve finanénim oddéleni?

Odpovéd’ 16:

Otazka 17:
Mate né¢jaké dalsi navrhy na zlepSeni fungovani naseho finan¢niho oddéleni?

Odpovéd’ 17:

3.8 Zavér:

Otazka 18:
Mate jesté néco, co bys chtéla dodat? Naptiklad néjaky podnét ¢i problém v ramci fizeni
finan¢niho odd¢leni, ktery potfebuje feSeni a nepfisla na néj rec?

Odpovéd’ 18:

Skvélé, v tom pripade Vam dékuji za Vas Cas a odpovéedi.

Obchodni oddéleni

4.1 Uvedeni

Zdravim, diky ze jste si naSel ¢as na naSe interview. Jednd se vyzkum v oblasti
modernich metod fizeni za pomoci hloubkového rozhovoru. Cast otazek tohoto rozhovoru
bude zaméfena na soucasné vyuzivané metody v rdmci VaSeho oddé€leni a nasledné si
popovidame o tom co by se dalo zlepsit. Odpovédi z tohoto rozhovoru budou vyuzity ke
zpracovani praktické Casti mé diplomové prace, kde navrhnu nové moderni metody za
ucelem zlepSeni fungovani vybraného oddéleni a tim i celého podniku. Pokud se Vam n¢jaka

otdzka nebude zd4t vhodnd, mate plné pravo se rozhodnout neodpovidat.
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4.2 Icebreakers:

Otazka 1:
Mohl byste na ivod predstavit svou roli a povinnosti feditele obchodniho oddé€leni?

Odpovéd’ 1:

Otazka 2:
Jak dlouho pusobite na Vasi pozici a co povazujete za nejzajimavejsi a nejnaro¢néjsi na
vedeni obchodniho oddéleni v tomto odvétvi?

Odpovéd’ 2:

Otazka 3:
Kolik zaméstnancti momentalné pracuje v obchodnim oddéleni?

Odpovéd’ 3:

4.3 Hodnoceni Soucasné Situace

Otazka 4:

Jak byste zhodnotila aktualni efektivitu naSeho obchodniho oddé€leni na stupnici 1-5 (5 —

nejlepsi, 1 — nejhorsi)?

Odpovéd’ 4:

Otazka 5:

Které aspekty prodeje povazujete za nejefektivnéjsi a proc?
Odpovéd’ 5:

Otazka 6:

Které aspekty naSeho obchodniho oddé€leni podle Vas potiebuji okamzité zlepSeni?

Odpovéd’ 6:
Otazka 7:
Jaky je nas pristup k zdkaznickému servisu:

Odpovéd’ 7:
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4.4 Moderni Metody Rizeni

Otazka 8:
Jsou vnasem obchodnim oddéleni momentalné vyuzivany néjaké moderni metody ci
procesy fizeni? Pokud ano tak jaké?

Odpovéd’ 8:

Otazka 9:
Napada Vas n¢jaka moderni metoda fizeni, kterd by dle Vaseho nazoru byla mozna vyuzit
ke zlepSeni efektivnosti obchodniho oddé€leni?

Odpovéd’ 9:

Otazka 10:
Ptijimé obchodni oddéleni néjaka opatfeni k personalizaci zakaznickych zazitku v procesu
ndkupu?

Odpovéd’ 10:

Otazka 11:
Podporuje firma inovace v obchodnim modelu a nabidce produktt?

Odpovéd’ 11:

4.5 Komunikace a Tymova Spoluprace

Otazka 12:
Jakym zpiisobem podporujeme komunikaci a spolupraci uvnitt obchodniho oddéleni?

Odpovéd’ 12:

Otazka 13:
Mame jasné definované role a odpovédnosti v ramci tymu? Jak byste je zhodnotila?

Odpovéd’ 13:
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Otazka 14:
Jakym zptusobem probiha komunikace mezi obchodnim oddélenim a ostatnimi oddélenimi
spolecnosti?

Odpovéd’ 14:

4.6 Analyza trhu a konkurence

Otazka 15:
Provadi obchodni oddé€leni analyzy trhu a konkurence? Pokud ano, jak Casto a jakou
metodou?

Odpovéd’ 15:

Otazka 16:
Jakym zptisobem reagujeme na zmény v poptavce a trendy na trhu?

Odpovéd’ 16:

4.7 Otevirena Zpétna Vazba

Otazka 17:
Co si myslite o pravidelnych prizkumech spokojenosti zaméstnancti v obchodnim odd€leni?

Odpovéd’ 17:

Otazka 18:
Mate né¢jaké dalsi navrhy na zlepSeni fungovani naseho obchodniho oddéleni?

Odpovéd’ 18:

4.8 Zavér:

Otazka 19:
Mate jeste néco, co byste chtéla dodat? Napiiklad néjaky podnét ¢i problém v ramci fizeni
obchodniho oddé¢leni, ktery potfebuje feSeni a neprisla na néj fec?

Odpovéd’ 19:

Skvélé, v tom pripadé Vam dékuji za Vas Cas a odpovedi.
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