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Anotace

Diserta&ni prace obsahuje analyzu a reSef&nych pohled na fizeni Zivotniho cyklu
produktu. Déle jsou v praci obsazeny poznatky odgjioa prodejni fazi jako vyznamné
souwésti Zivotniho cyklu technického produktu. Viastnpiinosem prace je mimo jiné navrh
modelu Zivotniho cyklu produktu optimalizovaného jprodejni fazi a to z pohledu sériové,
jakoz i kusové vyroby. Diky tomuto modelu jsogemy dva kiéové operatory prodejni faze,
které jsou v nasledujicich kapitolach podrédhpopsany i s moznosti jejich pozitivniho
ovlivnéni. Ze znalosti &hto operatar a postaveni prodejni faze v celém Zivotnim cyklu
produktu byla navrzena metodicka zakladna pro zéskiaa zpracovani informaci pebnych

v prodejnim procesu. Tato metodicka zakladna bydéteky validovana p reSeni dvou na
sok® nezavislych fipadovych studii.

Annotation

Die Dissertation umfasst die Analyse und die Rediewrerschiedener Perspektiven auf das
Produktlebenszyklus. Dariiber hinaus enthalt diesé@tation Kenntnisse von dem Vertrieb

und von der Verkaufsphase als wichtige Teile desehezyklus des technischen Produkts.
Der Eigenbeitrag der Dissertation ist unter andeegmModell des Produktlebenszyklus, das
optimal fur die Verkaufsphase aus der Perspektio@obl der Serien- als auch der

Stuckproduktion, ist. Dank dem Modell sind zwei BsBeloperatoren der Verkaufsphase
bestimmt, die in den folgenden Kapiteln detaillidréschrieben sind. Es wurde eine
methodische Basis fur die Verarbeitung der Inforamen im Verkaufsprozess konzipiert.

Diese methodische Basis wurde praktisch bei deuhgszwei unabhéngigen Fallstudien

validiert.

Annotation

The dissertation thesis includes the analysis auherché of different perspectives on
product lifecycle management. The dissertationishiesludes knowledge of sales and sales
phase as important parts of the lifecycle of a exdi product. Own contribution of this
dissertation thesis is to propose a model of tluelyst lifecycle optimized for sales phase
from the perspective of duplicate and single-paddpction. Thanks this model two key
operators of the sales phase, which are in detstribed in the following chapters, are
determinate. A methodological base for processimg ihformation needed in the sales
process was designed and it results from knowledidgieese operators and the position of the
sales phase in the product lifecycle. This methagiohl base was practically validated in
solving two independent case studies.
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Seznam zkratek

2D Dvourozémy

3D i Trojrozenny

4C .., Marketingovy mix z pohleddkaznika ieSeni paeb zakaznika, naklady

vzniklé zakaznikovi, dostupnoiSeni, komunikace)

AP, Marketingovy mix (produkéna, distribuce, marketingova komunikace)

AEnv............... Operator aktivni a reaktiakioli

CAD ............... Computer Aided Design (prograro podporu konstruovani)

CAM................ Computer-Aided Manufacturimmplitatova podpora vyroby)

CAX .coovvvvvvinnnn, Computer-Aided Technologipsiitacova podpora)

CRM......cccuuee. Customer Relationship Managen(iézeni vztali se zdkazniky)

CSN..cooovree. Ceska technicka norma

CSU...ccovee. Cesky statisticky fad

EDS ..cccoeeee. Engineering Design Scienangtrukni nauka)

FST ..o Fakulta strojni

HuS.................. Operatolovek

IS oo, Operétor inforgmd systém

ISO oo, International Organizatiar fStandardization (mezinarodni organizace pro
normalizaci)

IT e Informani technologie

KA . Key Account (Klovi zakaznici firmy)

KAM............... Key Account Management (managat zaniieny na kiéové zakazniky)

KPV................ Katedra pmyslového inZenyrstvi a managementu

LC i, Zivotni cyklus produktu

MgS.....ccceeeeeee Operator manazersky systém

MKP ..., Metoda korirych prvki

MS ... Microsoft

PDF....cccevvnnnnn. Portable Document Form#tifpsny format dokumeiit

PLM............... Product Lifecycle Managemétiteni Zivotniho cyklu produktu)

RP i Rapid Prototyping (rychiaaba prototyf)

(2 [P Rapid Tooling (rychla vyeohastraj)
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A/ D] I Verein Deutscher Ingenie@sdruzeni dBmeckych inzenyr)

VR . Virtualni realita

ZCU..oovvrene, Zapadeska univerzita

11



Z&paddeska univerzita v Plzni Disené prace, akad. rok 2014/2015
Fakulta strojni, Katedra famyslového inZzenyrstvi a managementu Ing. Martimal@ia

Uvod

Snahou mnoha vyrobnich i nevyrobnich podnj& prodavat jimi nabizené produkty v co
nejwtSim nmefitku a s co nejmensimi naklady fiapa reklamu apod. Aby toho podnik doséhl,
musi efektivi zvladat vSechny nutn&nnosti spojené s fazi prodejetntdem je, Ze prav
prodej je to, co wuje Usgch ¢i neusgch podniku na trhu, nebobez prodeje produikt
aziski z rgj plynoucich nemohou podniky na trhu svysokou koekci pezit. Pro
zefektivreni této uvedené faze je nutné Fap znatinitele, ktgi na ni gisobi a kté ji jak
pozitivre, tak negativd ovliviiuji nebo mohou ovliovat. Prag znalost &chto cinitelq,

v literature rekdy téZz uvadnych pod pojmem operatory, je zcela zasadni préi ddubsi
porozurngni vySe uvedené faze. K jejich pochopenizm byt velice napomocna znalost
a dostatény popis Zivotniho cyklu produktu, ktery ma byt géwan.

V literature je mozné nalézt vice definic a madeéizeni Zivotniho cyklu produktu a neni
snadné vybrat pro danyiipad ten nejvhodijSi. Z toho dvodu jsou na z@tku prace
predstaveny népstji uvazovaneé Zivotni cykly s popisem jejich vlasitia jednotlivych fazi.
Po vybrani jednoho vhodného modelu Zivotniho cybapisuje prace vztah faze prodeje
produktu k celému Zivotnimu cyklu produktu s intgjrdo komplexniho modetktizeni, kde
je jasre viditelna vazba a vztahy jednotlivych operétgak k celému Zivotnimu cyklu, tak
k prodejni fazi.

V préci je uveden nejen popis samotného prodege, mloZnosti jeho optimalizace, které jsou
mozné diky ziskanym znalostem o vazbach a opeditargfedstaveného modelu Zivotniho
cyklu produktu. Z modelu vyplyvaji zakladni operdtokteré maji zasadni vliv na prodejni
fazi a které nabizeji moznosti pro svoje positioviivnéni, a tim i nasledné positivni cilené
ovlivnéni samotného prodeje.

Dulezitost informaci, jejich ziskavani, v¢mu a zpracovani v dnesni hektické éainad jiz
nikdo nezpochyfiuje. Stale ¥tSiho vyznamu nabyvaji tyto skdtesti pra¥ ve fazi prodeje,
kde sehravaji jednu ze zasadnich rélidosahovani ekonomickych &ilZ toho divodu tvai
informace a jejicktlenéni spolu s dalSimi nutnymi akonyéanostmi v souvislosti s prodejni
fazi produktu v této praci jednu z hlavni¢asti. Vedle podilu informaci v prodejni fazi je
velice vyznamna i jejich vysma, kter4 probiha vipvaznych fgpadech ve forh
komunikace, a totajiz na arovni dvou kolely tak celych odéeni ¢i podniki ve vSech
moznych formach i podobach.

V této praci je pedstavena metodicka zakladna pro ziskavani a amatanformaci
v prodejni fazi, z jejiz teoretickych zakfadychazeji d¢ navrzené softwarové podpory pro
ziskavani a zpracovani informaci v prodejni fazivygaziti teoretickych znalosti prodejniho
procesu. Metodicka zakladna jgedstavena jak na arovni teoretické, tak i na argvaktické
pii vyuziti realnych piklada z praxe.
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|. TEORETICKA A METODICKA VYCHODISKA PRACE

1 Vymezeni problematiky prace

Pro poteby prace je nutné na samotnénmtétiu definovat a vymezit zakladni pojmy
a stanovit srry, jakymi se bude prace ubirat.

1.1 Podnik

Podnik je mozné definovat jako rap5] zékladni samostatny subjekt trzniho hospstya
vybaveny lidskymi, materiaatechnickymi, finadnimi a inform&nimi zdroji, ktery hleda
své postaveni, rozvoj a zisky na zaklamalosti sotiasné a odhadu budouci situace na trhu.
Podnik ma stanovena sva poslani a cile, jichz agi stosahnout s co nejvyssi ekonomickou
efektivnosti.

Podniky jsou instituce, které se zabyvaji podnikarRodnikani je mozné dle [13] vymeazit
jako soustavnodinnost provadnou samostathpodnikatelem vlastnim jménem a na vlastni
odpowdnost za telem dosazeni zisk®odnik je také mozné definovat dle [13] jako soubor
hmotnych (budovy, stroje, #iaeni, auta,...), nehmotnych (licence, software, golbcknow-
how,...) a osobnich sloZek (kvalita a schopnosti @ratki), které slouzi k provozovani
podniku.

Podniky je moznélenit do rekolika skupin [17]:

» podle velikosti (dle Evropské unie)
o mikropodniky — 1 - 9 zamstnang
0 malé- 10 - 99 zagstnand
0 stifedni— 100 - 499 zafstnand
o velké—- nad 500 zagstnang
* podle predmétu ¢innosti
o vyrobni — ©€Zebni, zerxdéIské, energetické, zpracovatelske, ...
0 nevyrobni (poskytujici sluzby) — petini Gstavy, dopravni podniky, obchodni
podniky atd.
* podle pravni formy podnikani
0 statni podniky — Ceska posta(eské drahy,...
0 soukromé podniky- podniky jednotlivce (Zivnosti), ostatni podniky
0 druzstva
0 obchodni spolé€nosti — vaejna obchodni spataeost, komanditni spoteost,
spol&nost s rdenim omezenym a akciova spaiest
o ostatni — smlouva o sdruzeni, tichy spébék, franchising, holdingova
spole&nost, joint venture apod.
» podle cile hospod#&eni
o0 ziskové(vydele¢né) — hlavnim cilem je dosazeni zisku
0 neziskové— hlavnim cilem neni dosazeni zisku
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* podle pasobnosti
0 regionalni— pasobi na Uzemi jednoho regionu
0 narodni— pasobi po celém Uzemi jednoho statu
o nadnarodni — jsou vysledkem mezinarodniho obchodu, zakladésiirgich
podniki apod.

Je nutné vymezit jeStnekteré pojmy. Pojensitové podnikanispaiva ve spolupraci firem,
pouzivajicich spojené zdroje ke kooperaci na $pgteh projektech. Do sbvého podnikani
je mozné zgdit klastry, coZ jsou regionath umistna sdruzeni vzajemdnpropojenych
podnikatelskych subjekt specializovanych dodavailel poskytovatel sluzeb, firem
v pfibuznych oborech afruZzenych instituci a organizaci, které si vzajérkankuruji, ale
také kooperuji. Nesmi se zapomenout na pokemcern, ktery je mozné definovat jako
rozsahlé a vnih¢ clenité seskupeni podnika spolénosti, které jefizeno matiskou
spole&nosti kapitalo¥ ovladajici jednotlivé podniky a spdéleosti a které se sklada ze
samostatnych podnik a spolénosti s pravni subjektivitou. Je mozné rozliSit dyay
koncerrii - koncern neholdingového typy kdy matéska spolénost vede vlastni vyrobu,
obchodni i jiné cinnosti a sotasré ovlada ostatni podniky koncernu, lkoncern
holdingového typu kdy hlavnim poslanim matké spolénosti je kapitalové podnikani
a strategické&izeni ostatnich jednotek koncernu (holdingplding je mozné chapat jako
seskupeni vzajendnkapitalo¥ provazanych podnik a spolénosti, kdeztoholdingova
spolenost vyjadiuje jeho jadro, tedy matgkou obchodni spataost, ktera strategickkidi
a kapitalo¥ ovlada ostatni spataosti holdingu. [5]

1.2 Vyroba

e

prace, fidy a kapitalu) za delem ziskani witych vykoni (produkfi). V nejuzsim pojeti se
pak vyrobou rozumi zhotoveni hmotnych statkposkytovani utitych sluzeb.

Vyrobu je mozné dle [5] podle jejiho gihu rozealit na diskrétni, kter4d se sklada ze
samostatnycltasti (nap. lisy, dopravniky, dilna), a ngpojitou, ktera pracuje s kontinuy
(chemicky ptimysl, ropné rafinérie).

Dle [17] se rozliSuji tyto typy vyroby:

» kusova - firma vyrébi jeden nebogkolik mélo kusi produktu (nap transformétor,
lod’, unikatni stavby aj.). Kusovou vyrobu je mozZnétge®zdlit na vyrobu na
stavenisti (vyrakéné produkty jsou nehybné a vyrobni faktory se k piemig’u;ji),
vyrobu na zakazku (dodavka kotelny, vzduchotechniky aj.), kdy jsoargmetry
findlniho produktu stanoveny zakaznikem. ZvlaStrpfipadem jevyroba podle
projektu (mosty, atypické vyrobni haly).

» sériova— firma vyrabi opakovan(nag. Srouby, pévo, praci prasky aj.), zakaznik
vyrobu neovliviuje. ZvlaStnim typem jenontaz na zakazky pri které se vyradji
nag. automobily, motocykly a ktera se odviji od poAddezakaznika.
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* hromadna - masova vyroba jednoho druhu produktu ve velkérozsivi po dlouhou
dobu (nap. cement, mléko, papir, cigarety, zpracovani ropy ®yrobni proces je
mechanizovan a automatizovan.

1.3 Produkt

Vysledkem vyroby je produkt. Pod pojmem produkimgslen hmotny statek, sluzba nebo
myslenka, které jsourpdmetem smény na trhu a které slouzi k uspokojovani lidskyoligdb.
Do vymezeni produktu je nutnéiadit jeSt pojemkomplexni produkt [12], ktery se sklada
z reékolika arovni (viz Obr. 1):

e jadro produktu — vyjaduje potebu, kterou ma produkt uspokojovat
* hmotny produkt — je tvden technickymi parametry, ddjdovymi funkcemi
a vrgjSim vzhledem produktu:
0 design— spojuje funknost a vijSi charakteristiku produktu
0 obal — slouzi pevazr k ochrag produktu, umoiuje jeho manipulaci,
upoutava pozornost zakaznika a informuje ho
znatka — odliSuje produkt od ostatnich, zéjife kvalitu produktu
styl — shrnuje estetické charakteristiky produktu
kvalita — ukovana srovnanim vlastnosti a vzhledu produktiedmisy
e rozSiteny produkt — jedna se o Zsob, jakym bude produkt prodavan, a o sluzby
s nim spojené (instalace, zaruka, reklamace aj.)

o O O

Instalace
Kvalita

Design

Znatka

Poprodejni
sluzby

Obr. 1 Urovné produktu - vlastni zpracovani dle [12]
Dle P. Kotlera [12] je mozné produkty klasifikoyaddle jejich trvanlivosti a hmatatelnosti:
» produkty kratkodobé spotieby — zboZi slouZici k rychlé sgebs (napoje, potraviny,
mydlo aj.)
» trvanlivé produkty — vydrZi mnoho let (n&pauto, ndbytek, bilé sgebice aj.)
Produkty je mozné dle [12] také raditl na zaklad typu z&kaznik, kteri produkty pouZivaji,
na:

» spotrebni produkty — zékaznik je kupuje pro osobni Sebiu
o rychloobratkové zboZi — zakaznik ho kupujéasto s minimalnim nakupnim
asilim (noviny, sladkosti, mydlo aj.)
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0 zboZi dlouhodobé spateby — kupuje se méncasto, zakaznik zbozi flesé
porovnava z hlediska kvality, ceny (nabytek, ¢bld, domaci speégbice aj.)

0 specialni zboZzi ma jedinéné charakteristikg¢i znatku, obvykle je zakaznici
neporovnavaji (luxusni zbozi, atkavé odvy, domaci kina aj.)

0 neznamé a nevyhledavané zboz zakaznik o &m bul’ nevi, nebo by ho
nenapadlo si je za normalnich okolnosti kupovam@a poplasné systémy,
pohiebni sluzby, Zivotni poji8hi aj.)

e pramyslové produkty — jsou kupovany zacélem dalSiho zpracovani nebo pouziti
v podnikani, jejich grafické znazami je uvedeno na Obr. 2:

0 materidly a sowasti — jsou sodasti produktu zékaznika (suroviny,
pramyslow vyrakéné materialy a s@asti)

o kapitadlové polozky — pomahaji zakaznikovitipvyrobé a provozu (instalace
a dophkové vybaveni)

0 pomocny material a sluzby- pomocné materialy nejsou $asti konéného
produktu (provozni material, materialy pro opravyidazbu), pomocné sluzby
jsou dodavany na smlouvu (Udrzba a oprava, obchmmhaidenské sluzby

Zemédélské produkty (obili, bavina, ovoce,
zelenina, dobytek aj.)

Suroviny Prirodni produkty (dfevo, ropa, Zelezna
ruda)
Materidly a IKDmpDnentové materialy (draty, beton,
s . .
soucasti —Prﬁm.wrébéné pfize)
materialy a Komponentové soutasti (pneumatiky,
soucasti odlitky, malé motory aj.)
Budovy (tovarny, kancelare aj.)
Instalace Fixni vybaveni (generatory, velké poéitatové
c . P = systémy, vytahy aj.
Prumyslové Kapitélové ystémy, vytahy aj.)
zboii poloikv PFenosné tovarni vybaveni a nastroje
Doplitkové (vysokozdviingé voziky, ruéninastroje aj.)
vybaveni
Kancelarské vybaveni (faxy, pocitace, stoly aj.)
Pomocny Provozni materidl (uhli, maziva, tuzky aj.)
material
Pomocnf Materidly pro opravy a adrzbu (barvy,
material a hiebiky, kostata aj.)
sluzby Podnikové Udribové a opravarenské sluzby (myti oken,
sluzby opravy poéitacd aj.)
Obchodni poradenské sluiby (pravni,
reklamni aj.}

Obr. 2 Clenéni priimyslového zboZi - vlastni zpracovani dle [12]

1.4 Shrnuti

Na produkt v této praci bude nahlizeno jako nanedy produkt dle definice popsané v [9]
jako na produkt s dominantnim inZenyrskym obsal&ammotny technicky produktine dale
existovat ve forma ¢tyt zakladnich generickych slozek a dvou sloZek itlaplych, kterymi
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jsou hardware - obecna hmotna (tvarovd) slozkalEssware - beztvara slozka, energyware
- energetickd slozka, software - inforknaslozka, assistanceware - servisni/procesni aJozk
livingware - Zivé bytosti (nap pri chovu zvfat). Tyto sloZzky technického produktu jsou
znazorgny na Obr. 3.

Technicky produkt se chape jako technicky systéinvi vSech jeho vyvojovych fazich,
hmotnych i nehmotnych formach vyskytujicich se @zi¢h jeho Zivotniho cyklu, ktery
obsahuje vSechny vySe uvedené generické slozkpitd@&ho produktu.

ENERGY-
WARE

Obr. 3 Slozky technického produktu dle [9]

Z analyzy autorce znamé literatury zgemé na vysSe uvedenou problematiku vyplynulo, Ze se
pievazna wtSina autoi zabyva sériovou vyrobou. Z tohaiwbdu se autorka této prace
rozhodla zar&it na oblast kusové vyroby, a tdguevSim s drazem na vztahtit fakton,
kterymi jsou prodejce, zakaznik a technik (nebcétk&nstruktér prodavaného technického
produktu). Vice odchto ¥ech faktorech je uvedeno v kapitole 8.
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2 Analyza moznostirizeni Zivotniho cyklu produktu

V literature Ize tuto problematiku nalézt pod pojmem Produfgdycle Management (PLM).
Jedna se o zaklad efektivni tvorby a pouzivani gldbinovani si€, o strategii, kterou
organizace vyuziva. Organizace ma tak moznost watyosyvijet, podporovat a stahovat
produkty z trhu a zarowepodchytit nejlepsSi metody &domosti ziskané v pbéhu Zivotniho
cyklu produktu.

PLM je nejkomplexyyjSi popistizeni zivotniho cyklu produktu v proditd sfé&e. Zahrnuje
nejen systémy, postupy a nastrdgSeni problematiky souvisejici s realizaci nového
inovovaného produktu, ale také systémy, nastroostupy zabezgeni spravy vlastniho
digitalniho obsahu. iifma podpora ekonomickychcétnich, spravnich a marketingovych
ginnosti je integralni saidsti PLM. Re$eni pomoci PLM je flexibilni a&i zékaznickym
potrebam, které ovlituji proces jako celek. [19]

John Stark [16] ve své knize definuje PLM jakaeni firemnich produkt béhem svych
Zivotnich cykh nejefektivigjSim zpisobem. Efektivnfizeni umo#uje firmé prevzit kontrolu
nad svymi produkty. PLM pomah&ipasSet na trh lepSi produkty rychleji, podporujpsle
vyuzivani produkt zakaznikem a sniZuje naklady na vyrobu prodluRiky jemu je hodnota
produktu hem Zivotniho cyklu maximalni. Mnoho firem prohldob svoji
konkurenceschopnost préaudiky UsgSnému zavedeni PLM technologii, snizeni néklad
acasu na vyvoj produkit PLM ridi kazdy produkt po celou dobu jeho Zivotniho aykdd
prvni myslenky aZz k samotné vyrgbuietrs jeho likvidace.Ridi také projekty spot@osti
souvisejici s inovacemi a vyvojem prodiulkt souvisejicich sluzeb. Bez novych produlby
doSlo k poklesu trzeb. Inotai aktivity jsou zdrojemiustu a bohatstvi spaleosti a PLM je
¢ini vice efektivni.

Existuje mnoho skupin definic, které popisuji PLAkg:

e procesiizeni ,zivota“ produktu od koncepceégs vyrobu a servis az po likvidaci,

* informani strategii spoknosti,

» strategii spolénosti,

* integraci lidi, dat, procés systéni rizeni, technologii,

* integraci systérn postuf a nastraj pro feSeni realizace nového/inovovaného
produktu.

2.1 Zivotni cyklus produktu

Product Lifecycle Management oznige strategickou koncepdizeni produktu v pifbéhu
jeho Zivotniho cyklu. Chcemedidit Zivotni cyklus (LC), je nutné si jej nejprvachefinovat.
Dle [30] a [33] ale neniffis jasné, co se skryva pod vySe uvedenym pojnmeig’ vyrobci
a uzivatelé produktmaji fizné nazory na zivotnost a zivotni cyklus.

Presna a jednoziiaa definice LC z pohledu PLM neni definovana. Mopoéoba Zivotniho
cyklu je zachycena na Obr. 4.
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Obr. 4 Zivotni cyklus produktu [19]

Nekteri autai vSak vyuzivaji pi popisu PLM i jinych modéi Zivotnich cykii. Nekterécasgji
pouZzivané jsoufpdstaveny v nasledujicich kapitolach.

2.2 Marketing a jeho pojeti Zivotniho cyklu produktu

Aby bylo mozné zabyvat se Zivotnim cyklem z markgdvého hlediska, je nutné si nejprve
definovat samotny pojem marketing. Definic markgtinexistuje ne®tné mnozstvi.
NejznangjSi definici marketingu je podle autorky definiceKbdtlera dle [11],Marketing je
spole’ensky a manazersky proces, jehoZz pesbtictvim uspokojuji jednotlivci a skupiny své
poteby a gani v procesu vyroby a gmy produké a hodnot.”

V sowasné dob se marketing objevuje vSude kolem nasisopi tak na spttbitele ze vSech
stran. Spolénosti se denh snazi fisobit na své tzv. &né zakazniky i na potencialni
spotebitele a peswdiit je, Ze pra¥ jejich produkty jsou ty nejkvalitSi, nejlevigjsi, jinymi
slovy bezkonkuretni. Z tohoto dvodu rekteti jedinci marketing uz ani nevnimaji.

Marketing je mozné vytvit na produktu, to znamena, Ze firma nejprve vynmaijaky novy,
jeS€ neznamy produkt, uvede ho na trh a poté gihieda vhodné zakazniky. Tato filosofie
muze byt pro danou firmu velmi riskantni, proto sinjohou dovolit pouze ty firmy, které
maji dostatéen¢ velky kapital a pevné zazemi. Oproti tomu existijeha filosofie, ktera je
podstat mere riskantni nez prvni. V ramci ni firma nejprve #jikde je mezera na trhu, co
by zakaznik ocenil, a na to se pak firma ve svéii v poskytovani sluzeb zaifi.

V marketingu by mslo jit vlastre o to, aby se vyraio to, co se bude prodavat, co zakaznik
oceni, a ne to, aby se za kazdou cenu prodavalootse vyrobilo. Pomoci marketingu
a marketingového vyzkumu dokaze firm&iyrco zakaznik pozaduje, jaké maiweduy, jakou
cenu je ochoten zaplatit za dany produkt, jaké ihmko konkurence v dané oblasti
podnikani. Marketingovy vyzkum slouzi také k zjisit zdkaznickych preferenci tykajicich se
materidlu produktu, &elnosti, tvaru aj.
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Zivotni cyklus produktu z marketingového hlediska

Marketingové vniméani Zivotniho cyklu produktu jeed[34] nejznar§Si a nefastji
pouzivané. Vychazi se ¥qupokladu, Ze kazdy produkt m& svofivku Zivotniho cyklu,
kterou je mozné roztit do nékolika fazi. Rozdleni Zivota produktu do jednotlivych fazi
pomize firm¢ stanovit okamzik, kdy dany produktimasi zisk. Pro firmu je ijrozere
Zadouci, aby toto obdobi bylo co nejdelSi a onaltakhodoks dosahla vysokeho zisku.

Tento model Zivotniho cyklu produktu je odvozenwydoje trzeb produktu ¥ase, zahrnuje
fazi vyvojovou, zavégti, nistovou, fazi zralosti a padku (viz Obr. 5).

F Y
CObjem
prodejl

e I e

Wywojova Zavadeci Ristova Faze Fize
faze faze faze zralosti Upadku

Y

Obr. 5 Zivotni cyklus produktu z marketingového hlaiska (5 fazi) [24]

1. Vyvojova faze

Vyvojova faze, skdy také faze vyzkumu a vyvoje, je velmilezita. Nekteré produkty se

z této faze do faze uvedeni na trh nikdy nedostgnag. automobilové studie). ivodem
muze byt nedostatek fin&nich prostedki, ¢i zména podminek na trhu (konkurence, krize,
legislativa aj.). Je lepSi vyvoj zastavit, pokudatgevi nové podminky na trhu, ztrata pak
bude nizsi, nez kdyby se projekt zastavil ggizdNekdy ale firmy z&nou propagovat sy
produkt jiz ve fazi jeho vyvoje a mohou si tak gaji velky usgch (nap. elektromobily
Tesla, které ziskaly mnohdguobjednavek). Vyvojova faze trva dlouho a jeceanakladna.
[24]

2. Zavadici faze

Zavadici faze neboli faze uvedeni na tritired nulovymi pijmy jako faze vyvoje. V této fazi
se musi stanovit prodejni kanaly, nastavit marketny mix, vyesit logistika aj. Existuji dva
zpasoby uvedeni produktu na trh. Prvnim je vytiveelkou propagaci produktu, na zakéad
které se vyvine velkd poptavka. Druhymugpbem je pozvolnyust a Sfeni powdomi
o produktu mezi spagbiteli navzajem. [24]

3. Ristova faze

Pro fazi éstu je typické, Ze produkt &ima vydlavat a ginaset zisk. Je nutné, aby firméag
zaala inovovatci pripravovat dalsi produkty. Musi neustale sledovatkkwenci a to, co
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zékaznici chtji. Jde o to, Ze az konkurence vstoupi na trh gengeroduktem, musi firma
ohlasit novou verzi, facelift nebcsjaké rozsieni svého stavajiciho produktu. Je nutné tedy
znovu investovat do vyvoje. [24]

4. Faze zralosti

Produkt je zavedeny, poptavka i prodej jsou stabitovdomi o produktu je na vrcholu. Faze
zralosti mize byt Gzné dlouha a jeji trvani Ize prodluzovatznymi zpisoby (automobily -
facelift, vyrobci telefofi - aktualizace opetaiho systému, proniknuti na nové, zahtani
trhy - Skoda Octavia Toutr@sun daCiny). [24]

5. Faze upadku

Pro fazi upadku je typicky pokles prodeq trzeb. Firma se musi rozhodnout, kdy a jak
ukortit prodej produktu - zda rychle, nebockat, dokud zisky z prodéjpokryvaji variabilni
naklady a pispevek na fixni naklady, nebo zkusit snizit cenu ptadwapod. [24]

VétSinou marketingovy Zivotni cyklus produktu zohlege pouze 4 faze (viz Obr. 6).
Vynechava se faze vyvojova, zZivotni cyklus produkikiz&ina az od faze zavéci.

r 3
Objem

prodeju

-

Zavadéci Ristova Faze Faze
faze faze zralost upadku

Obr. 6 Zivotni cyklus produktu z marketingového hladiska (4 faze)
Délka trvani jednotlivych fazi se uianych produki liSi. Tento model neplati pro vesSkeré
produkty. Rikladem niize byt jidlo, bydleni, energie, tedy produkty Ziiopoteby, a také
unikatni nebo nenahraditelné produkty, kterymi jpoadukty z oblasti mediciny, strojirenstvi
apod. Teorie zivotniho cyklu produktu dle marketimgho hlediska naopak efekti/funguje
u automobili, mobilnich telefon, patitacn, fotoaparéat aj. [24]

2.3 Zivotni cyklus produktu dle mista realizace

Jiné vnimani Zivotniho cyklu produktu uniofe rozaleni produktu do jednotlivych fazi,
nag. dle mista realizace (viz Obr. 7). Zivotni cykizeina fazi planovani nového produktu
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v odcEleni managementu a az po uE této faze iwchazi postugnna dalSi odéeni

a pracovig, jako je technickaffprava, vyroba apod. a kéirfazi likvidace.

Tento modekleni faze celého Zivotniho cyklu do skupin, kteséu rozdleny podle mista
realizace pdebnych, jednotlivym fazim odpovidajicich Gkol Nagiklad skupina
,U zakaznika" zahrnuje vSe pimaje vybalenim produktui@s jeho montaz, provoz az po
servis.

Management: Planovani
— _‘
Technicka priprava
vyrobku avyroby : Kontruovani _Technolog. Organizaéni
— > priprav.aavyroby [® piipravawroby [
Vyrobni dilna : Lts Vylphglli . [ Smontovani [ Ser’izepi.‘ H
soucastidiln testovani
Mezi dilnou a
zakaznikem : —> Baleni —*  Skladovani [*] Nalozeni,  —
dopraveni
) . Vybaleni, postaveni —
U zakaznika : _| Montaz na misté, _——>| Provozovani ||
"| Nastaveni, zkousky Obsluha, cisténi
Piejimani Udriba
Viyskoleni obsluhy Renovace
+ -
V misté likvidace
Demontovani |  Separovani  [—» Likvidovani, [»
Recyklovani

Obr. 7 Zivotni cyklus produktu dle mista realizace]9]

2.4 Zivotni cyklus dle 1SO 9004-1

DalSi moznost pohledu na zivotni cyklus produkthimanorma ISO 9004-1, ktera na produkt
a jeho jednotlivé Zivotni faze nahlizi vice z hidai kvality.

Diive o kvalit€ rozhodovala pouze vyroba, kdeZto dnes se na vyslidali€ podili kvalita
vSech fazi zZivotniho cyklu produktu. Pro fedity kvality se Zivotni cyklus produktu neustale
opakuje (ma podobu spiraly - viz Obr. 8), ale palkaz&ina na vyssSi Urovni kvality. [21]

LIKVIDACE
F'OUZITI

MARKETING
N

| INSTRUKTAZ\UZIVA?EQE | pEiPRAVA i ROBY |
[PRODE, DISTRIQUC\'
[ MANIPULACE, BALENT| | KONTROLA, ZKOUSENI, OVEROVANI |

Obr. 8 Zivotni cyklus produktu dle 1SO 9004-1 [21]
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Tento model Zivotniho cykluipdpoklada neustalé a souvislé zlepSovani firmolzeakch
produkti, kdy kvalita kazdé nové generace musi odpovidatimdiné kvalit¢ generace
piedchozi. Kvalita je ovSem sama o &okelice Siroky pojem a kazdy ji vnima jinak. Pro
zékaznika bude kvalita produktu ta kvalita, ktevglkazuje produkt p cinnosti, pro kterou ji
zékaznik koupil. Oproti tomu kvalita pro podnikibe byt kvalitni vyroba bez zmeik
a dlouhych prodlev s minimalnimi servisnimi naklady

2.5 Zivotni cyklus produktu dle CSN EN 60300-3-3

Tento pohled na Zivotni cyklus produktu vychaziSN EN 60300-3-3 z roku 2005 a nahlizi
na produkt z hlediska celkové jeho Zivotnosti. Trdoma zdraziuje naklady zivotniho cyklu
spojené se spolehlivosti produktu. Zivotni cyklesrpzalen do Sesti fazi, jejichz mozné
znazorgni je zobrazeno na Obr. 9. V prvni fazi dochaziyleréni poteby produktu

a specifikaci jeho dil ve druhé fazi se vytvRarchitektura, hardware a software systému, ve
tieti dochazi k vyrobproduktu, pi instalaci se produkt ulozZi na misto své aplikaggovozu,

v predposledni fazi je produkt pouzivan a v posledrijéukorten jeho provoz. [3]

Koncepce a 3 B
stanoveni ”af"h_a Vyroba Instalace Pfo"f’z a W[{or'a-
pozadavkii EVVO! Udriba dani

Obr. 9 Zivotni cyklus produktu die CSN EN 60300-3-3 - vlastni zpracovani dle [3]

2.6 Engineering Design Science a jeho pojeti zivotnitayklu produktu

Obsahem Engineering Design Science (EDS) je tzwampoznatk, tedy systematicky
uspdddané poznatky z teorie i praxe pro vyzkum, vyukkoastrukini praxi. EDS tedy
umoziuje systematicky iehled o objektech, procesech a vazbach, které myiiv
konstruovani. EDS umdije znat racionalni vazby a vztahy mezi objektypcpsy,
systematicky usg@dat poznatky o konstrakim procesu a dale analyzovatigppavit se na
mozna rizika. [4] a [9]

Ucelem EDS je identifikace (rozpoznani a popis), robei, owieni, systematické
zpracovani a vysileni poznatk kvuli racionalnimu navrhovanii konstruovani technickych
produkti. Cil a vyznam EDS sgiva ve zvySeni produktivity konstruovani a kvality
navrhovanych technickych prodikiim, Ze se zvysi Urovieznalostni podpory konstrékiho
procesu. [4] a [9]

Ackoliv EDS je popisovan jakéisté konstrukini védni obor, gkteré jeho poznatky a definice
vnimani okolniho prosedi produktu jsou velice déd aplikovatelné i na jiné oblasti lidské
¢innosti. Napiklad definice LC produktu vychazejici ze zaklaDS umo#uje pongrné
precizré urcit a umistit isobeni lidského faktoru na primarni faze Zivotadpikdu a ty dale
diky tomu ovliviovat (giklad v [35]).

23



Disertani prace, akad. rok 2014/2(
Ing. Martina Simlova

Z&paddeska univerzita Plzni
Fakulta strojni, Katedrprimyslového inZzenyrstvi a manageme

Zivotni cyklus produktu dle EDS

Kromé vySe zmirgnych moznosti vnimani LC se naskytuje §estoZznost rozdit produkt
podle kltovych Zivotnich transforngaich proces. Tento pohled je vhodny pro peby
Engineering Design Science (EDS)je vyuzivan na ZU v Plzni zejména pro pisby
konstruovaniavsak je mozné jeho uplatr i z pohledu prodejniho proce. Jednotlivym
transform&nim proced8m odpovidaji transfornai systémy, které umagji nag. do
specifikace pozadawkna technicky systémdi do jeho hodnoceni apod. jednoduSe zahr
fadu dilezitych hledisek. [9]

Zivotni cyklus je dle [9frozctlen do sedmfazi. Je nutné v jednotlivycfazich respektovat
nejen procesy, ale také existenci a vliwsfusnycl operatoit (Obr. 10, které jsou zdrojer
poZzadovanych dinki. V kazdéfazi je shodnych 5 operatinrkterymi jsouc¢lovék, technicky
systém, aktivni a reaktivni okoli, inforird a manazersky systé|

Clovék Tech.Syst, AM.&R.ob Inf Syst. ManaZ. Syst.

l-gs TS AEnv IS Mgs
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Obr. 10 Zivotni cyklus produktu dle EDS [9]

Ve vSech fazichLC je nutné dodrZovat a zohkeavat zakladni ,pifezové” pozadavk
vztahujici se kednotlivym operatamm, které nejsou pro zjednoduSer jednotlivych fazi
zminovany, jako nap bezpénost, hygieninost, ergonontnost, ekologinost, ekononginost,
soulad s fedpisy a zakony, patenty, licencemi ajiitétn Ize zahrnout i rozdilno
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predpokladanou kvalitu jednotlivych operatofzejménaclovéka a technickych prostdki)

v jednotlivych fazich LC (nap ve vyrobniéi provozni fazi apod.). Pro neopomenuti vSech
uvedenych hledisek je vyhodné navrhovat produktosngei systematické specifikace
pozadavk na vlastnosti technickych systénj28]

1. Planovani vzniku produktu

Dochazi k pesnému rozmysSlenéasovych pdeb, gifazeni lidskych, technologickych,
materialnich aj. zdréj k jednotlivym procedm a jejich operacim. Musi sediur prabézné
naklady a cash flow a stanovit, jak se bude postap@i hodnoceni kvality konsmého
realizovaného produktu. Proces planovani vychazdchématu uvedeném na Obr. 11, které
zachycuje Sest z&kladnich otazek, jez je nuthérn planovani specifikovat. [28]

V této fazi by n¢la byt promyslenaifpadna rizika, kterd mohouipealizaci produktu nastat.
Je nutné jiz v planu produktu rizikaégalvidat a vytvéet casové a nakladoveé rezervy na jejich
reSeni.

Predmgy
Produkyy,
Rrﬂqie
Zajistén
wdrojy
Persongin
2jistén;,
nm’e‘!nce &
Sové
V¥mezen;

Potencig;

Obr. 11 Schéma planovani produktu

2. Konstruovani

Druhou fazi LC lze znazornit jako hledarieSeni problému, ktery je uveden na
Obr. 12. Jedna se o obecny postup procesu kondmugwoduktu, ktery je teoreticky
podloZzeny poznatky EDS. Cilem tohoto postupu komstni je racionalni navrh produktu
s ciledomym postupem na zakkadnetodiky fungujici na bazi ,mapy poznatkeDS. Ta
spaiva v ndvaznostech jednotlivych transformaci, ktesdou k poZzadovan&gmené vstupu
na pozadovany vystup, a v systému pozindtkeré jsou podkladem této metodiky. [28]
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Zadani naplanovaného produktu
|

!

A.ZPRESNENi UKOLU

specifikace pozadavk( I‘navlastnosli produktu

Y

B. HLEDANI RESENI

varianty lnévmu produktuf

C1. HODNCCENI

ohodnocené [ varianty navrhii produktu

optimalnivarianta | navrhu produktu

D. SDELOVANI VYSLEDKU

F. VYHLEDAVAN| A ZPRACOVANI INFORMACI

G. ZOBRAZOVANI

E. RIZENI NAVRHU KONSTRUKCE
H. KONTROLY

1 - dokumentace provedeni produkiu

Navrhy reseni produktu
Obr. 12 Obecny postup navrhu produktu [9]

3. Technologicka a organizni pFiprava vyroby a dalSich fazi zivotniho cyklu produk

Treti faze obsahuje soubor technickych practirmosti pro racionalni zaji&ti vyroby
a dalSich procésv zivotnim cyklu navrhovaného produktu, jakoZ cheologické procesy
a jejich vybaveni (stroje, nastroje, fiz@eni apod.) i odpovidajici naghi informanich
systénti (néklady, spdtba prace aj.]28]

4. Vyroba produktu ¥etné montéze, testovani apod.

Vyrobu produktu Ize modelovat jako proces transfaren vstupu na pozadovany vystup
(produkt) tak, aby byly do transformovaného polaiov implementovany pozadované
vlastnosti. Mize se jednat o vyrobu samotného produkin vyrobu podgrnych technickych

a technologickych prosgdki k vyrobs, distribuci, udrzb aj. tohoto produktu. [28]

5. Distribuovani produktu ¥etné baleni, skladovéani, instalace, apod.

Distribuci je nutné zahrnout nejetii mavrhovani produktu, ale také uz \ipg¢hu planovani
projektu. Dhvodem je zabrami vyrok® produktu, se kterym se nebude moci manipulovat,
ktery nebude chr&n proti korozi¢i mechanickému poskozenfipdistribuci nebo ktery
nebude mozné na misto provozu dopravit aj. [28]

6. Provozovani produktudetné udrzby, oprav apod.

V piipact produktu se jedna o pini funkci, k jejichz delu byl produktu zamysSlen. Faze
provozovani je z pohledu zékaznika ri¢gditejSi. Je to z dvodu, Ze zakaznik segrevsim
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zajima o to, zda produkt opravdu funguje a z#iag3i to, co od & zakaznik poZaduje.
V ramci této faze se nesmi zapomenout na fwdpprocesy, kterymi jsou udrzba, opravy
apod. [28]

7. Likvidace produktu ¥etné demontaze, separace, recyklace apod.

Posledni faze sgova v likvidaci kon€ného produktu i vSech vyuzitych péoek
a prostedkii, které jiz nemaji dalSi vyuziti. Seéasti je i skartace a likvidace nefmiiné
dokumentace, a to Buhned po provedeni agqalani, nebo porpdem uéené dob skladovani.
[28]

2.7 DalSi pohledy na zivotni cyklus produktu

Dale je mozné nalézeSeni Zivotniho cyklu néapz pohledu dopadu produktu na Zivotni
prostedi nebo #zné kombinace jednotlivych zde jiZgustavenych Zivotnich cykl které
jsou dale vzajemnintegrovany a uzjsobeny nap pro ekonomické péteby apod. Popis
téchto pohled je mozné nalézt napv disert&ni praci vypracované na KPV/FST n&

v Plzni, jejiz autor se zabyvikenim naklad behem Zivotniho cyklu produktu [14].

V této préaci jsou uvedeny dle nazoru autorky tyznanejSi a nefastji pouzivané pohledy
na zivotni cyklus produktu a zaravey, které se pro danou problematiku wilmthu
reSerSnich praci ukazovaly jako nejvyhgdn

2.8 Shrnuti

Pohlizime-li na prodej zist¢ marketingového hlediska uvedeného inap[11], ma prodej
plynouci. Délka samotné faze prodeje je¢tma Uusgsnosti produktu na trhu po dobu, nez
dojde k nasyceni trhu a produkieptane vydavat. Vezmeme-li naopak pohled ryze
technicky nap uvedeny v [4] a [9], prodej je zde zcela opomijeeba’ délka trvani samotné
faze prodeje je v porovnani s ostatnimi fazemi dbatelna. Technicky zivotni cyklus
zohlediuje faze, kterymi musi produkt projitiiBrodeji produkt zréni pouze majitele, coz
v ramci celého Zivotniho cyklu (LC) produktu trv@anedbatelé kratkou dobu.

Po studiu problematiky tykajici sézeni Zivotniho cyklu produktu spojené s definow@ni
modet Zivotniho cyklu produktu a po zohletir vySe uvedeného doSla autorka kéray Zze
jako nejvhodijsi pro feSenou problematiku se jevi model Zivotniho cykiodpktu, ktery
definuje a popisuje konstraki nauka nap v [4] a [9]. Jak bylo uvedeno v kapitole 2.6, [eC
popisovan v sedmi fazichyipemz faze prodeje neni ani v jedné uvedena. Temolgm je
mozné vyeSit obohacenim uvedeného pohledu na LC o znagststupy marketingového
pohledu a prodej integrovat do jiz zavedeného modi€l, a to navic se zohlegimm typu
vyroby. Vice o této tématice je mozné nalézt v tapi6.
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3 Prodejni faze technického produktu

V této fazi dochazi ke Klovému rozhodnuti o ugphu nebo neusgphu produktu, nehbd
sebelepsSi planovani @ipravy dokonalého produktu jsou kamu, pokud se produkt nebude
prodavat. V této f4zi musi dochazet jak ikgpedceni zakaznika, Ze nabizeny produkt
potrebuje, tak k promyslenym krékn prodejce a celého prodejniho tymu.

Je mozné definovafi sowasti prodeje [2] — zakaznika, produkt a prodejce (viz Obr. 13),
které by ngly byt v optimalnim pipact v rovnovaze.

zakaznik

produkt prodejce

Obr. 13 T¥i sowésti prodeje [2]

Pojem prodej dle [7] vyjadje veSkera rozhodnuti a systémy, které #ajisze je produkti
sluzba pro zakazniky a kafr& spatebitele k dispozici. Prodejem je mySlena lidgkinost,
spa:ivajici ve smin¢ produkfi za penize nebo za jiné produkty.

Zakladni postup prodeje:

e navazani vztahu — je nutné nejprve se pokusit pochopit zadkaznikapak ho
preswdcit o koupi produktu,

e uréeni problému — prodejce klade p#vé pripravené otazky, a pak pozeérn
poslouch& odpadi,

* predstavenifeSeni— Ukolem prodejce je najit problémy, na které bundbizeny
produktieSenim.

Prodej je mozné roztit podle oblasti, ve které se uskéiteje:
* vnitrostatni — prodejce i zdkaznik jsou na Uzemi jednoho a tétain,
* mezinarodni- prodejce i zakaznikigobi na Uzemi odliSnych siat

e re-export — jedna se o vyvoz dovezenych produkticenci, technologii apod.
Duvodem mohou byt politickéipkazky (nap embargo)Primy re-export znamena,
Ze produkt je nakoupen v prvni zemi a prodan ddélrkdezto uneprimého re-
exportu prochazi produkty z prvni zeéndo druhé a poté je prodano deti (cilove)
zent. Obejde se tim tak naApembargo, které uvalila prvni zéma teti a opané.
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3.1 Zpisob prodeje

Zpusob prodeje je mozné rodd dle [8] na pFimy a nepfimy. Firma niZe volit mezi
pirimym a nepimym zpisobem prodeje na zakkdkonomické vyhodnosti, vybira pro sebe tu
nejvhodrjsi formu podle celkovych naklada dopravu.

3.1.1 P¥imy prodej

U piimého prodeje firma prodava produkty kémému zékaznikovi. Charakteristikou je
piimy kontakt mezi vyrobcem (prodavajicim) a zékaenik(konénym spotebitelem). Do
piimého prodeje ptt také situace, kdy prodej provadi vlastni prodgjaisonal firmyci
vlastni firemni pob&ky. Pfimy prodej hraje @lezitou roli v od¥tvi kapitadlového pimyslu

a v odwtvi sluzeb (bankovnictvi, pofisvnictvi) zahrnuje tyto aisoby prodeje:

» piimy prodej zakaznikovi,

» prodej po telefonu,

 E-commerce,

* komisni prodej,

» piimy leasing (mezi ddma stranami — poskytovatelem a najemcem),
e primavyntna,

» prodej dcéiné spolénosti.

Vyhody
Vyhody pimého prodeje spivaji predevSim v zajighi kvality poradenstvi, v ffmém

a komplexnimiizeni prodejnich aktivit, a timfipmého ovliviovani konéného spdtbitele.
V neposlednfac zistane obchodni marze vyrobci.

Nevyhody

Za nevyhody je moZné povaZzovat vysoké kapitalov&agavky pro systém prodeje a mozny
mensSi distribtini stupa.

3.1.2 Neprimy prodej

Neprimy prodej je mozné charakterizovat jako prodegrkiprobihd mezi vice subjekty, tedy
mezi vyrobcem, zpro&tdkovatelem a kokaeym zakaznikem. Do né&imého prodeje je
mozné zahrnout:

» franchisa,

* maloobchodni prodej,

* negimy leasing (mezi poskytovatelem, ndjemce a leasiog spolénosti),
* nepima vymeéna (barter — vyrna produktu za jiny bez pouZziti pien),

» demarketing (metoda cileni internetové reklamy).
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Vyhody

Vyhodou je dosahovani vysoké areéwdistribuce a rychléhaistu moznosti, vysSsi flexibility
a nizsiho vazaného kapitalu v prodeji.

Nevyhody

Nevyhodou je vSak silna zavislost na zpifedkovatelich a nizka kontrola distribuce. Pro
zprostedkovatele jsowasto nezbytné nakladné strategie spoluprace a lmddsystemy
k zajiseni prodejniho Usfchu a na pokryti naklada vyslednou marzi.

3.2 Zakladni formy prodeje

Firma se rozhoduje o #apobu prodeje na zakladharakteru sortimentu, technickéteseni
prodejni jednotky a personalniho zajiitprodeje. Vybr formy prodeje je dlezity, protoze
musi dojit ke skloubeni pohybu zboZi, pracouni zékaznik na prodejni ploSe. Formy
prodeje jsou vymezeny na zakfadnoznosti pistupu zakaznika ke zboZzi, jeho aktivity
a materidla technického a dispagiiho feSeni prodejni plochy. Formy prodeje je mozné
rozctlit [26] do dvou charakteristickych systém oteeny a uzakeny systém prodeje.

3.2.1 Otevieny systém prodeje

Oteveny systém prodeje umije zakaznikovi fimy kontakt se zbozim. Zakaznik je
nezavisly pi vybéru a rozhodovani na prodejci. Hatem:

e samoobsluzny prodej- spa@iva vtom, Ze se zakaznik obsluhuje sam, proto je
dulezité, aby bylo zboZiifpraveno k rychlému prodeji, aby byl zakaznikoviaimen
volny pristup ke zbozi a aby byly dostéte Siroké uléky v prodejrié. Zakaznik si tak
zbozi sam vybira z vystavnihoiizeeni a uklada rovnou do voziku / koSiku a poté jej
na poklady zaplati. Samoobsluzny prodej je moznégesdizdlit na uzavieny, kdy
zékaznik pi odchodu z prodejniho prostoru musi projit inkasmou, a natevireny,
kdy z&kaznik riZze opustit libovola prodejni plochu, pokud si nevybere zboZzi.

» prodej volnym vybérem — zakaznik si sdm prohlizi a nakonec vybira zbédyz si
zékaznik vybere, co koupi, zapoji se do procestodgjce, ktery zboZiipdvede,
poskytne dopilujici informaci apod. V tomto Zgobu prodeje je mozné rozliSit dva
typy. Zakaznik si bdi zbozi vol vybere, prodavajej poté vyjme z vystavniho
zarizeni a odnese k poklagimebo si zdkaznik zboZi vybere a prodgeapoté vezme
ze skladu prodejny. Vystavené zbozi téktane na prodejni ploSe.

e prodej dle vzorki - zakaznik si vybere zbozi, které mu je poté doddimo do bytu.
Tento z@isob se pouzivarpvazi pii prodeji €2kého a objemného zbozi.

» kombinovany prodej — diky nabizenému Sirokému sortimentu prodejeri n@¥né
organizovat prodej pouze jedinou formou. Dochaz te kombinacim, kdy
negasgjsSimi jsou samoobsluha ¢ast&énou obsluhou (ndp v potravindéskych
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prodejnach, kdyast zbozi jako uzeniny, maso, laky aj. se prodava pultovou
formou) a volny vyBr scéasténou samoobsluhou (zakaznik ukaje prodej pomoci

prodavé&e nebo pimo u pokladny — textilni prodejna, ve které seddn@ textil na

metraz je volnym vyérem a u textilni galantérie jiz je samoobsluha).

3.2.2 Uzawreny systém prodeje

V tomto gipack se styk zakaznika se zbozim uskitge prostednictvim prodejce:

pultovy prodej - jedna se o nejstarSi formu prodeje v maloob&éhadkaznik je
odcklen od vystaveného zbozZi v regale, které sizen prohlédnout po pozadani
prodavajiciho. PracoviStprodejd je mozné rozélit na uzaviené (ohrantenétradou
pultd odcElujicich zbozi a prodejce od zakaznikag)ootewené (¢ast regal a vitrin

je zakaznikovi fstupna) aotevirené (pulty a vystavni z@zeni jsou umighy po celé
prodejni ploSe a jsoufistupné ze vSech stran, aby si mohli zdkazniciizpazhlizet

a vybirat).

3.3 Dopliikové formy prodeje

Cilem &chto forem je uS#t zakaznikoviéas a umoznit mu nakup bez jehtinpe (Easti
v prodejrg. Mezi dophkové formy prodeje péit

zasilkovy prodej - byva zprosedkovan zasilkovou firmou (katalogem, inzeratem,
prospektem, obchodnim zastupcem, internetem apad.), Ze zboZi je z&kaznikovi
dodano postodi jinou dodavkovou firmou. Mezi jehor@dnosti pai urcité moznost
ni¢im neruseného nakupovani z pohodli domova s madzposivnavani konkurence.
Casto se ale ffe stat, Zze dotené zboZi neodpovida redlitie poskozenéi
rozmerové nepasuje, proto tize dochazet k reklamacim.

prodejni automaty - nabizeji pevazr zbozi malych rozeri. Uspokojuji poptavku
v mistech, kde se sovst'uje hodri lidi (ve firmach, ve Skolach apod.), nabizeji ale
pouze omezeny sortiment a jsou i@ na doplovani a tdrzbu.

stankovy prodej - reaguje na sezonnost zboZEtSinou se pouZivd od jara do
podzimu, jelikoZ stanek neni trvale ZaSen a nema pomocné prostory, néiggpen

k elektrickému topeni ani na vodu. Vyuziva sedevsim pro prodej novigasopis,
kvétin, ovoce a zeleniny, ébrstveni apod.

pojizdné prodejny - tvori samostatny dopravni prostiek, ktery seéidi zajezdovym
planem. VyuZiva se ip zasobovani takovych mist, kde neni mozné inap
z ekonomického hlediska fidit prodejnu. Pojizdné prodejny mohou byt
i samoobsluzné.

roznaskovy prodej— je uplatiovan g akcich, gi kterych se sdruzujedtsi paet lidi
(nap. kulturre spol&enské a sportovni akce). Nabizi se jednoduchy nsemnti
vétSinou charakteru d@erstveni (nap nealkoholické napoje, cukrovinky, trvanlivé
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p&iivo aj.) i nepotravingského zboZi (cigarety, upominkovéegnmety — odznaky,
propisky, pohledy aj.).

» prodej zboZzi na splatky— je v sodasné dob hodre vyuzivan. Zakaznik nemustip
zakoupeni zbozZi zaplatit celou jeho kupni cenudraja, ale pouze jejiast. Zbytek
pak zaplati formou splatek na zakiatbhodnutého splatkového kalehela

» direct Marketing — neexistuji zasoby, hmotna podstata podniku jduk@vana nebo
zcela chybi. Akladem niize byt Avon, Oriflame apod.

Prodej je jak sotésti marketingu organizace, tak reklamy, propagse®o jiné techniky.
Casto je posledniiankem dlouhéhdetszce kontaki organizace s trhem:

* public relations,

» vztahy s tiskem,

* reklama,

* primy marketing,

» podpora prodeje (satite, sponzorstvi, broZury, webové stranky, bulletipy.

VSechny tyto vySe uvedené nastroje mohou zvysi€gawi o produktu a zajem zakaznika,
ktery vede az ke koupi daného produktu. Prodej gsadnim katalyzatorem procesu
usgsSného podnikani. Obvykle pouze osobni (face-to)fakentakt mezi zakaznikem
a prodejcem vytvd obchod.

Na modernich konkurénich trzich je prodej povazovan za mnohostranny, terého musi
byt dosazeno. Musi [7]:

e komunikovat (pedavat informace a vytigt povkdomi o produktu),
* preswdcit (ukazat, Ze vaSe nabidka je velmi zadouci),
» odliSovat (vytvdet rozdil mezi firmou, jejim produktem a konkurénci

Prodej dobe vystihuje definice ,pomahani lidenti pozhodnuti ke koupi“. Malokdo bude
reagovat na ctizadostiveho prodejce, ktery myslina sebe a ktery prodava pouze &slém
ziskani finagni odneny. Us@dny prodej znamena pochopeni, co se zakaznici skikmtj
a pomoci jim dojit k takovému rozhodnuti, které @bwji za delné.

Zakaznici chiji predevsim ¢init uvazlivAd rozhodnuti, takov4, kterych nebudatovat.
Zvazuji, zda produkt koupi. Ke koupi dojde, pokugroduktu pevazuji klady nad zapory.
V prodeji se mustesit jak pozitivni, tak negativni strana bilancékdznici jsou realistii,
mohou @ekavat gktera uskali, ale ugpny prodejce dokazagswdcit zakaznika o kladech
koups - takovych, které u zakaznika obstoji Iépe nekkoartni.

3.4 Psychologie prodeje
V prodeji je velmi dilezité zandtit se také na psychologii. Jednim z riggdit¢jSich objewi je
dle [2] tzv. ,koncept vyjiménych pgednosti“ spoivajici vtom, Ze i malé rozdily ve
schopnostech prodéjcse odrazi ve velkych rozdilech ve vysledcich. Mdavni gekazky
uspchu v prodeji je mozné gadit pocit prodejce, Ze neni dost dobry a Ze sensva
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s ostatnimi v negativnim smyslu. N&$i prekdZzkou prodeje je strach z odmitnuti, ktery je
nasledkem malé sebedlcty.

Sedm duSevnich zakoi prodeje

Tyto zékony prodeje se odviji od tgmbu mysleni prodejce. \Cerny [2] ve své knize
definuje sedm zakan

1. Zé&kon pri¢iny a nasledku- Prodejni Usfch je mozné povaZovat za nasledek, ktery
ma sveé piciny. Pokud chce byt prodejce jednim z nejigspjSich a nejlépe placenych
prodejdi, musi ¥dét, co ostatni date placeni prodejcidaji, a ctlat to samé.

2. Zakon odmény - Pokud chce prodejce zvysit svoji o8im, musi zvysit také hodnotu
svého pispivku. Plati, Ze kazdy ma byt odneén zpisobem, jakym fispel.

3. Zakon vlivu - Prodejce je nefastrEjSi a nejsebasdonejSi, pokud ma pocit, Ze je
vladcem nad svym osudem (nad svym Zivotem) a zZedawse, coda.

4. Zakon viry - Tento zakon spiva v myslence, Ze se nemusi ruwiit tomu, co se
vidi, ale vidi se togemu se rozhodlo&it. Prodejce jedna vzdy takovym igobem,
aby jehociny nebyly v rozporu s jeho virou &gswdcenim. Je mozné pozn&emu
prodejce ¥ii na zaklad toho, co dla.

5. Z&akon soustedéni - Cim vice se o &em gemysli, tim vice duSevnich sil se tomuto
tkolu pak pitadi. Usgsni lidé neustale mysli na to, co ght

6. Zakon pritazlivosti - Prodejce, ktery o séb svém produktu fgmysli klad®, tak
vysila pozitivni duSevni energii, ktera mtilpava nekonéné moznosti.

7. Zakon shody- Na vrgjSi st je mozné nahliZet jako na zrcadlo, které odijakiym
clovékem ve skuténosti a prav ted prodejce je. Pokud chce, aby s ninglim
zékaznici kladny vztah, musi nejprve tento kladnytaki chovat prodejce
k zakaznikm.

3.5 Shrnuti

Prodej je ve své podstatelmi kiehky proces, a to na jedné straliky postoji zakaznika na
straré¢ druhé zasluhou konkurémiho charakteru trhu. To znamena, Ze i takové fgkjako
jsou cizojazyny popis produktu, Zivotnost, garangiepouzity material obalu (nd&pdodani
kusovych strojirenskych produkina dalny vychod vyZzaduje jiné konsttuk ¢i logistické
opateni nez dodani v rdmci Evropy) mohou vést jak kédisp, tak neusfchu produktu na
trhu. Usgdni prodejci ¥nuji pozornost detaim, které vytvéi pozitivni rozdil od
konkurence. Proifstupy k prodejni fazi existuje velké mnozstvi mfainich zdrofi, ktere
se zansiuji na rozdilné aspekty prodeje a &asré udavaji jejich rozdilnou vahu. Ne vzdy je
snadné vybrat ty nejvhodsi poznatky, vzdy je nutné&iplizet k vyrobnimu portfoliu firmy
ajejimu kulturnimu progedi, jakoz i k zamySlenym zakaznickym skupinam. ol
zan®fujici se na kusovou strojirenskou vyrobu nezadawagové marketingové reklamy, ale
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cileré vyhledavaji potenciélni zakazniky fama odbornych férechii veletrzich a tam je
osobré prodejci geswdcuji o kvalitach jimi nabizenych produkt Tyto kontaktni body
vyhledavaji i sami zakaznici, aby ziskaliepled o trhu a moZnostech dalSich investic.
Vzajemna jednani se neusktiteji v fadech gkolika hodin, alec¢asto spolu zakaznik
a prodejce diskutuji o velkych projektechéknlik mésiai, nez dojde ke kokeému souhlasu
obou stran. Nesmi byt opomenuto, Ze produkty kustngirenské vyroby nejsou vyrobeny
ze dne na den, ale vyZadujidkolikamésicni praci fiznych tymi i raznych firem, nez dojde

k vyrobke finalniho produktu a tim k uspokojeni peth kon€ného zakaznika.
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4 Vymezeni pojmu znalostni podpora

Pro (ely této prace je nutné definovat terminy datagrimiace, znalosti a znalostni podpora.
Casto totiz dochazi k nespravnému pouziti a vylokehito pojmii. Vztah mezidmito pojmy

je zobrazen na Obr. 14. Z dat se vytviaformace, pokud se data vhadmpracuji a jsou
pouzita v kontextu. Pouzité informace se pak dikySenostem aitpdpokladm stavaji
znalostmi.

Obr. 14 Vztah mezi pojmy data, informace a znalosti

4.1 Data

Data Ize definovat jako &o daného, slouzi pro reprezentaci fakatributi, odrazu dju

a wci. Jedné se o Udaje, které popisdjaky jev ¢i vlastnost pozorovaného objektu. Data je
mozné ziskavat pomoci zapisu, pozorovanim nebo rakénim. Je nutné dataizait do
kontextu, abychom je mohli pochopit. V @ové wd¢ jsou jimi oznageni procisla, text,
zvuk ¢i obraz. Data jsou obsahem databazovych systgrB]

Na rozdil od informace Ize data skladovat. Data@gZné rozdlit do dvou skupin podle toho,
zda jsou data vyjadnaciselnou formowi nazory:

» kvantitativni data - nekdy téz tvrda data, jsou jasmlefinovana, nezpochybnitelna
(nap. cena, rozrry, ...),

e kvalitativni data - mekka data, vyjatlji nazory a postoje lidi (n&pspokojenost
zékaznika).

Dle [25] je mozné vytviget informace z datdkolika zpisoby:

* Ucelovosti- dopedu se vi, za jakyméélem se sbiraji data,

» kategorizaci- na zaklad stanovenych kritérii se rozliSuji sledované jevy,
* vypodty - pouzivaji se matematické a statistické metody,

e zhu&ovanim - data se fevedou do stringjSich forem,

» opravami - odstraaiovanim chybnych dat.

4.2 Informace

Samotny pojem informace m&kolik vyznami. Informaci Ize rozugt Gdaj o realném
prostedi, jeho stavu a procesech &mm probihajicich. Informace e také vyjatbvat
scleni a komunikovatelny poznatek, ktery ma vyznam pifjiemce, nebo Udaj, na zakiad
kterého je mozné snagnzvolit mezi alternativnimi rozhodovacimi moznost Informaci je
mozné vnimat jako sd@ast lidského &domi. Informace je &déni, které Ize fpedavat, obsah
zpravyci sckleni. [10]

35



Z&paddeska univerzita v Plzni Disené prace, akad. rok 2014/2015
Fakulta strojni, Katedra famyslového inZzenyrstvi a managementu Ing. Martimal@ia

Dle [18] jsou informaci data, kterynriggmce gisuzuje uéity vyznam na zaklatznalosti,
zkuSenosti a adomosti, kterymi disponuje, a kterd uij@mce sniZuji neuspadanost
vzhledem k jeho p#¢bam a pozadavin.

Informace je moznédtit dle [23] do Sesti skupin:
1. Dle mista ziskani

» externi - pochazi z externiho zdroje,
* interni - pochazi z vniniho prostedi firmy a slouZzi pro jeji pteby.

2. Dle zmsobu ziskani
« formalni - informace se ziskavajtgdepsanym Zisobem (formulée, gehledy,...),

» neformalni - informace se ziskavaji nagpii pohovoru, vyplynou z poznamek, maji
vyznam ve vztahu k zakazriik i zanéstnané@m.

3. Dlec¢asového okamziku
» skuteéné - informace se tykaji séasného nebo minulého stavu udalosti, ke kterym

doslo (hlaseni,...),
* budouci- jedn& se offedpokladané (@kavané) informace (prognozy,...).

4. Dle dané situace

» prilezitostné- jejich poteba nastane na zaktadzniklé situace (krach zdkaznika),
» konkrétni - informace souvisejici s konkrétnim projektentifata konkurence).

5. Dle Urovr¥ managementu

e operatni - pouzivany niz§im managementem, tykaji &nbho provozu, jsouir@sré
specifikované (objem prodejeditého produktu),

» taktické - pouzivany sednim managementem, vychazeji z opeich informaci,
tykaji se planovani a sestavovani razpp

e strategické - pouzivany top managementem, tykaji se hlavnikthaczandra firmy,
zahrnuji velké mnozstvi témat, nejsou detailni.

6. Dle jejich obsahu

» kvalitativni - verbalni, slovni, obtiznmetitelné,
» kvantitativni - ¢iselné, tedy fesré metitelné.

Informace musi spbvat ukité vlastnosti, musi byt pravdiva¢asna, srozumitelna, relevantni
a eticka. Informace nemusi mit pouze textovou paodake také nap obrazovou (fotografie

aj.).

Informace je popis akce v podoslov, ¢isel, obrdzk apod., kdezto znalost je schopnost
danou akci provéest. Dle [25] je moZné z informagdivéiet znalosti:

e srovnavanim- v ¢em se liSi informace o dané situaci od informasiteacich, které
jiZ znam?
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» odvozovanim- jaké disledky ma tato informace na moje rozhodnuti a akci?
e spojovanim- jak souvisi tato informace s jinymi?
* komunikovanim - co si ostatni lidé mysli o této informaci?

4.3 Znalosti

Znalosti je mozné chapat jako to, co lidé vi potesi osvojili data a informace actenili je
do souvislosti. Znalosti se ziskavaji studierdenim nebo na zakladetitych zkuSenosti
a praxe. Diky tomu tak umtiji piredpovidat chovani a vytiet strategie pro dosazeni cile.
Znalosti Ize dlit do dvou skupin na:

* tacitni - tyto znalosti jsou individualni znalostiovéka, vychazeji z jeho zkuSenosti.
Clovek ¢asto ani sam nevi, z&nito znalostmi disponuje, vyuziva jich automaticky,
bez ¥domi, Ze je pouziva.

» explicitni - jsou protikladem tacitnich znalosti. &to znalosteckiloveék vi, vi, jaké
ma dovednosti a schopnosti, Ize je jednoduSe irdyat, pedavat i zpracovavat.

Se znalostmi souvisi pojem Management znalosti, kawowledge management, jehoz
Ukolem je pedavani znalostiéth, ktei vedi, €m, ktai dané znalosti nemaji. Management
znalosti pomaha firmam prosadit se a udrZet swojiigb na trhu tim, Ze se |épe vyuZziji
znalosti svych pracovnik

4.4 Shrnuti

Pro &ely predloZzené disertai prace jsou pod pojmem znalostni podpora myskaia

a informace tykajici se prodejniho procesu nasledbnohacené o znalosti a zkuSenosti
autorky prace s praktickym chodem prodejniho ételd mezinarodni firmy. Tato data,
informace a znalosti jsou v nasledujici praci lagisetidény do tematickych cetk kterée
spolu vzajem&é Uzce souviseji (viz grafické znazémi na Obr. 15) azabyvaji se
problematikou prodeje technickych prodiukt

Snahou préace jako celku je uvéttnde hloulgji do problematiky prodejniho procesu a s nim

souvisejicich faktdr a sodasré mu nabidnout informace, kteréige vyuZit jako znalostni
podpory i feSeni a optimalizaci moznych prob&mtomto procesu.
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ll. CILE, HYPOTEZY A POUZITE V EDECKE METODY
5 Cile, pracovni hypotézy a pouzité &decké metody zkoumani
5.1 Cile prace

Cilem teoretickécasti prace je podpora #8ich operatar prodejniho procesu produktu
a sogasr¢ analyza a navrh modelu Zivotniho cyklu produktterk by zohledoval vliv
prodejniho procesu na cely Zivotni cyklus produRadpora operatdrbude probihat pomoci
now navrzené metodické zakladny, kterou bude moZnaZiveti v prodejni praxi pro
komplexni a multioborové problémy, ale také prolynastavajiciho stavu procesu.

Hlavni cil disertani prace je ,Znalostni podpora prodejni faze Zittadrcyklu produktu®.
Hlavni cil je mozné roztlit do nekolika podcit:
1. Analyza a popis Zivotnich cyklproduktu.
Vybér vhodného modelu Zivotniho cyklu produktu.
Vymezeni prodejni faze a na riigmbicich operatér
Analyza a popis operatibprodejni faze.
RozSteni operatorilovék o roli technika.
Optimalizace toku informaci v prodejni fazi.

Verifikace a validace dosazenych vyslégki feSeni realnychifpadi z praxe.

© N o g kM WD

Zhodnoceni ziskanych poznatl dopordeni pro dalSi vyzkum.

5.2 Hypotézy prace

Na zaklad reSerSe dostupnych teoretickych pozhatkoposud ziskanych praktickych
zkuSenosti a vySe uvedenychigitace je mozno vymezit nasledujici hypotézy.

1. Prodejni fazi je mozné vymezit jako samostatnou Z&mtniho cyklu technického
produktu.

Prinosy pro prodejni proces Ize nalézt vymezenimépatsobicich operatér
Clovéka v prodejnim procesu je mozné definovat ve vitieh.

Prodejni proces je mozné obohatit odbornymi znaibztjinych obot.

a kb 0N

Diky optimalizaci procesu vyémy informaci v prodejni fazi Ize docilit Gspor.
5.3 Pouzité wdecké metody

V ramci feSeni disertani prace byly pouzity &decké metody napomahajici dosazeni jak
teoretickych, tak praktickych @il prace. B tvorbé disert&ni prace byly vyuZity nejen
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empirické metody, ale také metody logické&jrti metody, systémovyifstup a v neposledni
fad® metoda porovnavani a vyvojového diagramu.

5.3.1 Empirické metody

Empirické metody vychazeji z pozorovani a zkouméwi v praxi. Ri vyuZziti t¢chto metod
je mozné zjistit konkrétni jedigeé vlastnosti pozorovaného objekiyevu v realit. V této
praci bylo vyuzito &chto empirickych metod:
* rozhovor - rozhovory probihaly jak s odborniky akademickeélyy tak s odborniky
Z praxe
» pozorovani- kazdodenni chod prodejniho étihi

» reSerSe dostupné literatury- byla vyuzita nejen literatura domaci, ale takBranéni
e dotaznik - byly vytvoreny a vyhodnoceny dva dotazniky

5.3.2 Logické metody

Tyto metody je mozné vyuzit \fipac, Ze je zmapovan a pochopen &mny stav, kdy je
mozné jej dale analyzovatesit. V této praci bylo vyuZzit@thto logickych metod:

e analyza - v praci byla provedena analyza Zivotnich éykroduktu s ohledem na
prodejni faze

* syntéza- pomoci syntézy byla navrZzena metodicka zakladna

» abstrakce - tato metoda byla vyuzZivanai gormovani vychoziho zivotniho cyklu
produktu, kdy se autorka prace z#itm na dva z @i operatofi pasobicich na
jednotlivé faze zivotniho cyklu produktu.al2odem bylo, Ze $ uvazovani vSech
operatol by bylo zpracovani nové metodiky komplikovaénz by v konéném
dusledku nevedlo k poZzadovanym vyslédk

» konkretizace - nasledné konkretizovani zobéngich poznatk a jejich specifikace

* analogie- prenos poznatkz jinych wdnich disciplin na prodejni proces

5.3.3 Systémovy fFistup

Na prodejni fazi v zivotnim cyklu produktu bylo nideno jako na systém.iipemz byly
uvazovany jeho operétory a jejichgobici vlivy. Tyto operatory byly dale analyzovany.

5.3.4 Tviréi metody

Snahou bylo vytviit nové poznatky afstupy k tematické oblasti disettd prace a saiasré
tyto vhodr¢ zobrazit pro jejich snazsi vypovidaci schopnosimijiné byly za pomociéchto
metod vytvdeny programy pro spravu informaci.
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5.3.5 Porovnavani

Pfi analyzovani jednotlivych model Zivotniho cyklu produktu byly tyto vzajerén
porovnavany a sa@asreé bylo pozorovano jejich vnimani prodejni faze veéatm k celému
Zivotnimu cyklu.

5.3.6 Metoda vyvojového diagramu

Metoda slouzi k popisteSeného problému za pomoci algoritmu v grafickéopdd pesre
definovanymi pravidly a padim jednotlivych krok. Této metody bylo vyuZitoipzobrazeni
prodejniho procesu, procesu ziskdvani a zpracovdmimaci a metodické zékladny pro
snazsi interpretaci.
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ll. VLASTNI VYSLEDKY PRACE

6 Re3ené oblasti prace s jejich navaznosti na Zivotayklus produktu

V této kapitole je uvedeny stmy popisieSenych oblasti prace s jejich navaznosti na
problematiku Zivotniho cyklu produktu s jejich gokfym zndzorgnim (Obr. 15).
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Obr. 15 Grafické zobrazenifeSenych oblasti prace s navaznosti na LC

Nejprve byla provedena reSerSe a analyza dostuppythedi na problematikuiizeni
Zivotniho cyklu produktu (kapitola 2). Z této aralyje vybran jeden LC, ktery se roési
o problematiku prodeje (kapitola 6.1). Jako vychafZi se uvazuje konstrdki pohled
popisovany v [9], ficemzZ faze prodeje je umdsta v zavislosti na druhu vyroby. DalSim
krokem je analyza samotné prodejni faze, na ktgrquohlizeno stefhjako na ostatni faze
LC, tedy jako na transforniai proces s i pusobicimi operatory (kapitola 6.2). Faze prodeje
je definovana jako proces s¢anim jeho jednotlivych dilch kroki vedoucich k dosazeni
stanoveného cile (prodeje produktu). Procesem praske pak podrokinzabyva kapitola 7.
Z péti na prodejni fazi psobicich operatérjsou autorkou prace vybrany dvackivé, které
jsou v dalSich kapitolach podrabrpopsany. ¥mito klicovymi operatory jsouclovek
(kapitola 8) a informeéni systém (kapitola 9). Vzajemnégwbeni &chto dvou operatdrje
propojeno komunikaci (kapitola 10§lovéku jsou gifazeny fi zékladni role - prodejce,
zékaznik a technik, kiejako nositelé informaci spolu uttgi UsgSnostci neusgsnost
prodeje. Informéni systém je zobrazen viipad prodejni faze jako proces ziskavani
a zpracovani informaci a stasre je tento proces podpen navrzenou metodickou zakladnou
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a z ni vychazejicich softwarovych podpor (kapitdlb), jejiz cilem je podpora procesu
ziskavani a zpracovéani informaci a tedy i podparacgné prodejni faze.

6.1 Umisténi prodejni fdze v modelu Zivotniho cyklu produktu

Faze prodeje byla v zavislosti na typu vyroby udmatv modelu Zivotniho cyklu (LC). Jak
bylo uvedeno vyS3e, jako vychozi model LC byl vyuiibdel vychazejici z poznaitkEDS.
Tento model byl roz&n a doplén ve dvou na sabnezavislych krocich. V prvnim kroku se
jednalo o roz§eni vychoziho modelu LC pro geby kusové vyroby a ve druhém kroku
o rozsteni pro pateby sériové vyroby technickych prodiikt

Dle jednoho definovaného typu vyroby (kusova) jedié fazi prodeje umistit mezi fazi
planovani a konstruovani, protoZze zde dochazi &wn&omunikaci mezi zakaznikem,
prodejcem a techniken¥ipvyvoji produktu. Pro druhy typ vyroby (sériové saopak jako
vhodrejSi umiséni faze prodeje jevi jeji tazeni za fazi vyroby jako séést distribuce, a to
z toho divodu, Ze produkty jsou v této fazi jiz vyrobenéigpravené k transportu.

6.1.1 Prodejni faze v modelu LC ¥i sériové vyrohé
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Obr. 16 Prodej jako sowast faze distribuce v Zivotnim cyklu produktu

V pripact sériové vyroby technickych produikie mozné na prodejni fazi pohlizet jako na
souwast faze distribuce (Obr. 16). Je to z tolivatiu, Ze v tomto ifipact jsou prodavany
produkty, které jsou navrhovany a konstruovanyd bdle pozadavik trhu, nebo za
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piredpokladu marketingové kampapo jejich uvedeni na trh. Jakdildad mohou slouzit
rizna elektronicka Z&eni (mobilni telefony, televizory apod.), které&ish splnit gekavani
velké cilové skupiny zékaznik nebo sem mohou gatautomobily, kde si zakaznik e
vybirat zftady modai a jiZz z gipravenych varianteSeni (nap typ motoru, dodatkova vybava
apod.). Z vySe uvedeného je patrné, Ze role teahmikvztahu ke kokdeému zéakaznikovi
a zejmeéna jejich vzajemna komunikace je zde zarelfida V tomto pipad zéakaznik
konené produkty neovliiuje a veSkera komunikace probih& pouze s prodejcemy, nabizi
jiz hotové produkty.

6.1.2 Prodejni faze v modelu LC @i kusové vyrobs
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Obr. 17 Prodej jako samostatna faze v zivotnim cykd produktu

U firmy, ktera vyrabi jedeidi nékolik kusia stejného produktu (tzv. kusova vyroba), je nutné
nahlizet na prodej jako na samostatnou fazi LC.oTidizi je mozné umistit mezi fazi
planovani a konstruovani (viz Obr. 17)fi Romto typu produktu je nutna vzajemna
komunikace mezi prodejcem a technikem acas@® i se zakaznikem, ktery se svymi
poZadavky spolupodili na tvarta kon€né podob produktu. Prodejni odteni (prodejce)
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dohlizi na plibéh vyvoje i vyroby produktu a vifpad dotazi informuje zakaznika o stavu
rozpracovanosti a soasré v pripad novych pozadavk ¢i piani zakaznika ovliwje
jednotlivé diki nasledujici faze.

V ¢astych pipadech zdkaznik schvaluje kaéné vlastnosti a podobu produktu a bez jeho
schvaleni neni dalSi poki@vani vyroby mozné. Jakdiglad takovéhoto typu prodejetite

byt uveden prodej elektrickych néteych strofi, tedy transformatdr Zakaznik pedstavi sve
pozadavky na elektrické a mechanické vlastnostdgjod a technikovi, kié navrhnou jak
cenove, tak technickieSeni poZzadovaného produktu a v ramci dalsi vz&espoluprace se
zékaznikem specifikuji vSechny peibné vlastnosti produktu (pouzité materialy, rémm
apod.).

6.1.3 Shrnuti

Ze znalosti vychoziho modelu LC dle [9] je zname, a kazdou fazigsobi shodé pét
operatod, které ji ovliviiuji. Jedna se @lovéka a ostatni Zivé bytosti, technicky systém,
aktivni a reaktivni okoli, informmi systém a manaZersky systém. Z obouedghozich
podkapitolach uvedenychripadi umisgni prodejni faze do LC je mozZné vypozorovat, Zze na
prodejni fazi @sobi stejnych ¢ operatoé jako na ostatni faze LC. Tyto operatory udavaji
oblasti dalSiho sifovani této prace, nebmvlivnénim uvedenych operatbmpiasobicich na
prodejni fazi dojde i k ovlivéni samotné prodejni faze. Jejich ovlimim je mozné prodejni
fazi produktuiidit a ovliviovat k dosazeni cilovych poZadovanych zlepSeninaktziskani
lepSiho a efektivjSi provadni této faze.

Cilem disertani prace je navrzeni znalostni podpory prodejné fdoduktu. Jak je vid na
Obr. 16 a sotasrt na Obr. 17, vliv prodeje se vyraginprojevuje u kusové vyroby
technického produktu (Obr. 17). Z tohavddu se autorka rozhodla svoji praci &ovat
praw na kusovou vyrobu, nebade je vidt zasadni vliv faze prodeje na nasledujici faze LC.
Souwasrt u kusové vyroby musi probihat vzajemna komunikaoezi prodejcem

a potencialnim zakaznikem za podpory technickyeltgmiki. Po reSerSi autorce dostupné
literatury bylo zjiSéno, Ze se autov prevazné wtSiné vénuji prodeji masovych (sériovych)
produkfi a prodej produkit kusové (strojirenské) vyroby neni nikdéktdré analyzovan
ani popsan, coz byl dalSindbd, ktery ved| autorku této prace k rozhodnuti &éinse na tuto
oblast.

6.2 Operatory puasobici na prodejni fazi
Jak je uvedeno vipdchozim odstavci (kapitola 6.1.3), na prodejnii iémle nahlizeno v dalSi
praci z pohledu kusové vyroby jako na samostataaulfC.
Veskeré faze zivotniho cyklu produktu dle EDS jsmazovany jako transforniai procesy,
na které psobi @t stejnych operatar[9]. | v piipact kusové vyroby je na fazi prodeje
nahlizeno jako na transfor@rd proces, na kterygthto @t operatodt pisobi (viz Obr. 18).
Tyto operatory byly déle autorkou vymezeny a aplkny na problematiku prodejni faze,
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neba’ nabizeji dostatek prostoru k jejich oviém afizeni a tim padem k ovli¢ni celého
transformé&niho procesu prodeje.

Clovék Tech.Syst. Akt.&R.ckoli Inf Syst. ManaZ.Syst.
Hus TS AEnv 15 MFS
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PoZadavky zakaznika . Technicka
na produkt I PI’OdEj ""_}speciﬁkace produktu

Obr. 18 Prodejni faze jako transformani proces

Clovek

Pod timto operatorem je mysléloveék a ostatni Zivé bytosti, které jsou do transfaimilao
procesu zapojeny nebo které ho jen svtifigpnosti ovliviuji. Také se rize jednat o ty zZive
bytosti, na které musi bytfippribéhu transforméniho procesu brdn ohled, a to hap
z ekologickych, ergonomickych, psychologickych lide@t apod. Timto operatorem se vice
dopodrobna zabyva samostatna kapitola 8 ,Opetfduék”.

Technicky systém

Operator zahrnuje technicky systém a technickétifmaisy jako nap nastroje, stroje, ¢eeni
aj., které ovliviuji Zivotni cyklus produktu v jeho jednotlivych iéh.

Prikladem technického systému ve fazi konstruovanheunobyt CAD systémy, v jejichz
prostedi se konstrukiépohybuji a s jejichz pomoci navrhuji nové progulte fazi vyroby
to pak mohou byt nejer¢jSi stroje a zézeni, pomoci kterych dochézi k samotné vyrob
navrzeného produktu.

V prodeji mize byt jako zakladni technicky systém uvaZzovan osqiitat a baléek
kanceldskych program, jako je nap. MS Office. Z tohoto batku nejvice prodejce vyuziva
program MS Word, ve kterém piSe nabidky, které pakled® zasila zakaznikovi, dale
program MS Power Point, v jehoZ pri@sti vytv&i prezentace o svych produktech, které mu
pomohou peswdcit zakaznika o funénosti, kvalie a cenové dostupnosti jim nabizenych
produkti. Jako posledni program se v hojnéemvyuziva MS Excel, v jehoz prasti se
vytvéri prehledné tabulky a grafy, které zachycujiinagvoj prodejni ceny produktudase.

Aktivni a reaktivni okoli

Pod pojmem aktivni a reaktivni okoli se skryva ktiz vzdalené ,zapojené“ okoli, které
pusobi v daném mist a c¢ase. Jak ztohoto popisu plyne, okoli nevigge pouze
bezprostedni prostedi, ve kterém sélovek denrg pohybuje (nap kanceld vyrobni hala
apod.), ale také okoli vzdalgsi (nag. konkurence, trh, finami krize v zemi, ve které ma
firma poba@ku aj.).
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Podivame-li se na fazi prodeje jako na transf@mharoces (viz Obr. 18), Izeipobici okoli
s pomoci znalosti konstréi nauky dle [9] a [31] aplikovat i na prodejni pes s rozélenim

do i skupin:

1. Aktivni a reaktivni okoli prodejni faze:

» Faktory globalni - jinak s\wtové i narodni:

0]
0]
(0]

politika - ekonomicka, socialni atd.

know-how - ¥da, znalosti, technologie apod.

trh:

= zboZi - konkurence, ceny aj.

= pracovni sily - naip zangstnanost

» subdodavatél- materialy, polotovary, komponenty aj.
» sluzeb - doprava, obchod, servis a dalSi

= financi - dostupnost, podpory apod.

» Faktory podnikové - celkovéci lokalni:

(0]

0]
0]
0]
0]

vyrobni program - sortiment, vazby apod.

strategie - dlouhodoby plan rozvoje, obchodu, ...

velikost podniku - naip mala, stedni, velka

typ vyroby - kusova, davkova, sériova, hromadnatikoidlni atd.
potencial podniku - lidsky, vyrobni, finani aj.

2. Prodejni systéem:

» Faktory prodejniho potencialu - oborové i specialni:

(0]

O O O O O

prodejci a technici - vadiani, zkuSenosti, postoje apod.
pracovni prosedky - p&itate, zd&izeni, ponicky a dalSi
pracovni okoli/prosedi - tvar¢i klima, motivace aj.

odborné informace - dostupnost, druh, forma, ksahbsie atd.
manazersky systém - nagierarchicky, maticovy, projektovy
prodejni proces - transparentnost, systémovogipfléa apod.

3. Vstup a vystup prodejni faze:

» Faktory zakazkoveé:

(0]

produkt:

» typ - unikétni, variantni, spiabni a;.

= originalita - novy, rekonstruovanyiipptsobeny a;.

» komplexnost - komplexni strojni aeni, stroj, mont. skupina apod.
» naranost - funkce, jejich parametry aj.

» ostatni poZadavky - bezgreost, spolehlivost, ...

prodejni faze:

= ¢as. naronost - terminy, koordinace, ...

= ostatni poZadavky - dokumentace, schvalovani apod.
vyrobni faze - pozadované mnozstidsové a cenove limity atd.
zékaznik - narinost, kvalifikace, zkuSenost, solventnost aj.
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Informa éni systém

Pojem informani systém vyjatlje odborné inform&i prostedky zapojené aiftomné

u transformaniho procesu. Znalosti EDS tento operator zcébsmp nedefinuji a vzdy je
nutné zohlednit fedevSim problém, ktery jgSen, a definovat si v dany okamzik vSechny
dostupnéci uvazované informai zdroje. Opt se jedna o velice rozsahlou problematiku,
ktera tvai jeden ze zakladnich pili této prace, nebodulezitost informanich systér

a jejich bezproblémové fungovani v prodejni fazi bezpodminéné nutné pro prodejni
uspsnost jakehokoliv podniku. Ztohoudbdu je inform&nimu systému &novana
samostatna kapitola - kapitola 9 ,,Operator info¥masystem®.

ManaZzersky systém

Manazersky systém je téen informa&nimi prostedky (naridici Urovni), které fisobi jako
nadazena slozka, nebopochazi od vedeni firmy. Udava &mkterym se bude proces
(vtomto @ipact prodeje) ubirat, a jako hlaviiidici slozka procesu ma pravomocawat
a udavat nejilezitéjSi rozhodnuti. Paklize se jedna o pfedi velké spolénosti, je tento
operator dan jeji strukturou a nerilig jednoduché ho &ak ovlivnit od spodnich Urovni

hierarchické strukturyizeni sérem nahoru.

6.2.1 Shrnuti

Po reSerSi dostupné literatury bylo rozhodnuto,séedalSi prace ve fazi prodeje zdim
hloukgji na dva uvedené operétory, a todhavéka a informéni systém. Je to z tohdiebdu,
Ze clovék je povazovan za nejsnaze ovlivnitelny prvek pbdjiei emocim, &a nejvice
chybnych krok, které pak naslednovliviuji cely proces, napv [32]. Inform&ni systemy
byly vybrané z toho wvodu, Ze jsou hlavni hybnou sloZzkou procesu prodejeez jejich
vcéasneé, objektivni a odpovidajici formy neni mozZznéngaproces uskudmit. Toto vSak
neznamena, Ze v dalSi¢hstech disertmi prace na uvazovanou prodejni faisgbi pouze
tyto dva operatory. Dle obrazku (Obr. 1&)spbi na prodejni fazi vzdypoperatoi jako na
ostatni faze Zivotniho cyklu (Obr. 10), ale jakupedeno, tinky budou popisovany jen pro
vySe dva uvedené.

DalSim divodem pro tento zGzZeny v§bje i to, Ze v pipadt zohledrni vSech pti operatod
by nebylo mozné kazdy jednotlivy operator zkouna&tdikladns. V tomto gipadt je mozneé
se na dva uvedené operatory podegilman¥tit a Iépe je analyzovat.
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7 Proces prodeje produktu

Pro poteby analyzy prodejni faze je nutné nejprve defibowapopsat prodejni proces
(Obr. 19) s jeho jednotlivymi kroky a &movazebnimi souvislostmi, které maji vliv na jeho
pribéh. V tomto modelu hraji vyznamnou roli zejméétgii faktory - prodejce, technik
a zakaznik, pcemz ctvrtym propojujicim faktorem jsou informace ve farnvzajemné
komunikace a jejich tok mezi Zastrenymi stranami.

Zacatek procesu

v

Poptavka

l

Zakaznik<€—> Prodejce | <> Technik

v

Nabidka

Aktivni ¢ast

Akceptovani Prepracovani

ano ne

Objednavka Konec procesu

.

Provedeni vykonu

“

Vykonnostni
zprava (VZ)

ne

Pasivni ¢ast

Vystaveni faktury

}

Provedeni platby

( Konec procesu )

Obr. 19 Prodejni proces
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Jak je mozné z Obr. 19 Vit je prodejni proces roZkkn na d¢ ¢asti - aktivni a pasivni.
Rozcleni prodejniho procesu na tytdsti vychézi z vystupovani prodejce. Aktividst je
zatatek prodejniho procesu, kdy prodejce aktiviyuziva své schopnosti a dovednosti, aby
zékaznika pmél ke koupi produktu. NiZe zde vyuZivat svou kreativitu a aktévee podilet
na vytvaeni vhodné nabidky pro zakaznika. Ta&tst je zakladem prodejniho procesu,
protoze rozhoduje o Usgnostici nedsgsnosti prodeje, a to tim, Ze zde dochazi k rozhtbdnu
zékaznika o fpadné koupi produktu. Zakladni vazbou je vztah impmodejcem

a zakaznikem, ktepati pod operatotlovek a kterym je ¥novana samostatna kapitola 8.

Prodejni proces zima poptavkou od zakaznika a na ni navazujicimhgaémi mezi
prodejcem a zakaznikem. Prodejce spruies technikem (konstruktérem) vytianabidku na
zéklad predchozich jednani se zdkaznikem. Nabidka mimodgbsahuje specifickéislo,
pod kterym je ona nabidka evidovana, popsani naélze produktu, plan vykana plateb

a nakonec vSeobecné podminky firmy. Vyemou nabidku poté poSle prodejce zakaznikovi.
Ten dale jedna s prodejcemiip s technikem o ffpadnych zminach, pokud je to nutné
(cena, mnozstvi, pozadované vlastnosti produktudpd’oté nastavaji dvmoznosti -
zékaznik bd’ nabidku akceptujesi odmitne. V pipac neakceptovani nabidkyrgpracuje
prodejce nabidku na zakkadalSiho jednani se zakaznikem. Pokud zakazrist@ nabidku
neakceptuje, je proces ukmm. V gipact akceptovani nabidky zakaznike€eka prodejce na
prijeti objednavky.

Aktivni ¢ast gechazi do pasivni v dep kdy zdkaznik akceptujeigdioZenou nabidku
a prodejce takeka na pijeti objednavky ze strany zékaznika. Rdepi objednavky firma
provede pedem dojednané vykony (vyroba a dodani pragugtovedeni montaze apod.).
Zamestnanec vyrobniho odbbni vystavi tzv. vykonnostni zpravu, ve které janm jiné
uvedeno datum uskuteeni vykoni a kolik z dohodnutych vykdn(hodnota a procentualni
¢ast) jiz bylo provedeno. Tuto zpravu odeSle proglg@kaznikovi jako informaci o tom, Ze
firma otekdva uhradu provedenych vykKoma zaklad akceptované nabidky. Po odeslani
vykonnostni zpravy zakaznikovi nastavajt dwoznosti - bd’ zdkaznik vykonnostni zpravu
podepiSe a odesle &mprodejci, nebo poZaduje jejfgpracovani. Poté, co prodejce obdrzi od
zékaznika podepsanou vykonnostni zpravu, je moZstawit fakturu s odsouhlasenou
castkou k zaplaceni a tu poslat zakaznikovi. Zalkagaié provede platbu. Pasiwr@st kori
piipsanim petz na @et firmy. Ukony v pasivni¢asti jsou standardizované, nezavisi na
¢lovéku, ktery je provadi. Jakykoliv prodejce tutast uspsné dovede do konce, bude-li se
drzet kroki procesu. Tataiast neovlivni jiz samotnou U&nost prodeje, nelboo té se
rozhoduije jiz v aktivnéasti.

7.1 Role marketingu v procesu prodeje

Aby byla firma schopna prodat své produkty, mudiazaika peswdcit, Ze jeji produkt je
bezkonkuretni, kvalitni a ceno¥ vyhodny. K tomu fispivaji nastroje marketingu, které se
vramci prodejniho  procesu vyuzivaji. Marketingovénastroje jsou  sadsti
tzv. marketingového mixu (4P). Marketingovy mixcuje strategickou pozici produktu na
trhu. Marketingové nastroje se v jednotlivigihnostech prodejniho proces@mv zavislosti
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na reakci zakaznik trhu a konkurenci. Aby firma mohla G§pe piasobit na trhu, musiddét,
jak spravi nastavit tyto slozky marketingového mixu.

Marketingovy mix 4P zahrnuje produkt, cenu, distdba marketingovou komunikaci, a to
z pohledu firmy. Tentoifistup utuje, jak prodat to, co je vyrobené, nikoli jak vitoto, co

je zadané. To vifpact kusové vyroby produktvyrabinych zejména na zakazku neni mozné
pouzit. Z toho dvodu je nutné nizZeipdstavené&tyii principy marketingového mixu 4P
vyuzit op&nym snérem, ktery se v literate objevuje pod pojmermarketingovy mix 4C
(viz Obr. 20):

» customer solution- produkt ué¢eny na miru zakaznikovi,

» customer cost- naklady vzniklé zédkaznikovi, zejména cena,
* convenience dostupnostesSeni,

e communication- jednani se zakaznikem.

Tento novy pohled bere jakodujici prani zakaznika a vychazi ho. Podle tohotoifstupu
se marketing zabyva tim, co zakaznik chce, tedyithgalnimi potebami kazdého zakaznika
a predstavenim produkt které odpovidaji jeho p@bam. [24]

Customer
solution

Customer
cost Communication

Convenience

Obr. 20 Marketingovy mix 4C

Customer solution

Nejdalezit¢jSi sokasti marketingového mixu je samotny produkt. Proglmkje myslen dle
praci je dale tento pojem zUZen zejména na vysl&dskvé strojirenské vyroby, kteryiie
byt podpden dodatenymi sluzbami.Cim komplexwjsi sluzby firma zakaznikoviipkoupi
produktu poskytne (nejen samotny produkt, ale tadkg. Skoleni, montaz, servis aj.), tim
bude tSi prav@podobnost, Ze si zdkaznik dany produkt u firmy Koup

Customer cost

Kazdy zakaznik ma jasnouegaistavu o tom, kolik p&a je ochoten za dany produkt zaplatit.
Proto v prvéradk zakaznika zajima, kolik te&i onen produkt stoji. V dnesni dgbkdy je
mozné vyuzit internetu, si zakaznikibe zjistit, které firmy jim poZzadovany produkt redji
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a kolik je jeho pibliznd cena. Cena se Wipac kusové vyroby produktvyrakénych dle
piani a poZadavk zakaznika odviji od jejich komplexnosti¢asové narénosti, casto se
zohledrnim vyralEného mnozstvi.

Convenience

Zde se zohleilije nejen distribéni cesta k zakaznikovi, coz nezahrnuje jen doprakeucely
zpasob, jak se produkt dostane k zakaznikovi s cileammalizace nakladl Existuji dva typy
distribweni cesty - pima a nefima. Rima distribéni cesta znamend, Ze se produkt dostane
k zdkaznikovi pimo z firmy, ve které si jej koupil, bez jakéhokaprostedkovani. Nefima
distribuce naproti tomu znamena, Zze mezi vyrobcemakaznikem existuje alespgeden
mezilanek. Nepimou distribuci je tedy mozné rodd jeSt podle toho, fes kolik
mezilanki se produkt dostane od vyrobce k zdkaznikovi. Ro@i se nap jednouroviova
cesta, kdy mezi zdkaznikem a vyrobcem je pouzenjemeostedkovatel, dvoudraiova
zahrnuje dva zprostdkovatele, fidrowiiova # atd. Vedle distribtini cesty je zde
zohlediovana i dostupnost produktu pro zakaznika ve smish&nych naklad. Paklize
nabizeny produkt je pro zadkaznikdlig drahy, je mozné mu nabidnout alternativni dpsbu
variantu.

Communication

V pripact sériové vyroby pat k tomuto marketingovému nastroji zejména mas@kéama

v TV, radiu¢i na internetu. Toto vifipad kusové vyroby nema velky vyznam a firma musi
aktivré vyhledavat potencialniho zakaznika fiapa odbornych veletrzickii tematicky
zaneienych workshopech.

7.2 Vztahy se zakazniky a jejich¥izeni

V souwasné dob, kdy existuje na trhu velkd konkurence mezi firmaby se ngly firmy
zantfit nejen na prodej svych produktale gevazrie také na budovani vztatse zakazniky.
Pokud nebude zakaznik spokojeny stim, jak s nimafijedna, bude se vice zajimat
o konkurenci, ktera mu nabidne nejen jim pozadovamglukt, ale také dobré partnerske
vztahy. Tyto vztahy se zakazniky firmy buduji takéusové vyroby. Pokud je zakaznik
s produktem spokojeny, co secgay kvality, rychlosti dodani, ceny a také vystupdvan
prodejce, bude chtit u této firmy nakupovat znovadse k firns vrati. Z tohoto dvodu jsou

v této kapitole popsany dvaigtupy zabyvajici se vztahy mezi firmou a zakazmike

Customer Relationship Management

Customer Relationship Management (CRM) secdstiny geklada jakorizeni vztalh se
zékazniky. Jedna se otgmb chovani spoteosti k zakaznikm s cilem dosahnoutétsiho
uspokojeni jejich peeb a zajidni tak dlouhodobé vzajemné spoluprace. CRM zahrnuje
vSechny procesy, které jsou postavenyifiam@m kontaktu se zdkazniky v oblasti marketingu,
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komunikace, obchodu a servisnich aktivit. Aby CRMdovalo a aby bylo mozné jej zavést
Vv organizaci, je nejprve nutné orientovat vSechkiivily a procesy na zékaznika v celé
organiz&ni struktue podniku.

Jednim z ukdl CRM je ziskdvani a uchovavéani informaci o jedegth zakaznicich, které
musi byt z pravniho hlediska zabezgey a které nesmi byt poskytovarigtim osobam
a spolénostem bez souhlasu jednotlivych zaka#nik

CRM pxinasi prodejnimu procesu u kusoveé vyroby vyhodg,take gkteré nevyhody, které
jsou uvedeny v nasledujicim textu.

Vyhody CRM v prodejnim procesu u kusové vyroby
» zajiSeni lepSich a dlouhodobych vztake zakazniky,

e ZjiSténi a uspokojeni ptb zakazniik,

» vysS8i konkurenceschopnost,

» jednoducha komunikace se zakazniky,

* moznostieSeni individualnich probléirse zékazniky,
* snadny a rychlyipstup k informacim o zakaznicich,

* snizeni nakladl

Nevyhody CRM v prodejnim procesu u kusové vyroby
e naranost f zavedeni (finaéni, ¢asova a personalni),

* zvySeni administrativniinnosti,

* moznosti vzniku duplicit v informacich.

V posledni dob se mnoho firem zabyvdzenim vztah s klicovymi zdkazniky a tim se snazi
ziskat vyhodu pro snadisi a rychlejsi pibéh prodejniho procesu.

Key Account Management

Smyslem Key Account Managementu (KAM) je, Ze byrgta firma starat o zakazniky, kie
ji ptindSeji rozhodujictast trzeb, vice nez o ostatni. Tito zakaznici gooaovani pojmem
Key Account (KA), tedy ,kléovi“. Tento pojem vyjatlije vliast nejdilezitéjSi zakazniky
firmy, ktefi se vyznauji tim, Ze dané firta trvale zajiguji vysokeé trzby (20 % zakazrik
vytvéri 80 % trzeb), nabizi ji nové&ifezitosti ke zvySeni prodeje, jsou strategickyeditym
pramyslovym nebo trznimddcem.

Kli¢covym zakaznikm byva gitazen prodejce, tzv. Key Account Manager, ktery sé stard,
rozviji s nimi obchod a osobni vztahy a uspokojejieh poteby. Jeho Ukolem je krahvySe
uvedeného také zjistit, co vSe je pro zakaznikazité, na zaklaticeho se rozhoduje. Diky
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tomu jsou mezi zakazniky a firmou navazany uzSineaské vztahy a provazany vyvojoveé,
vyrobni a distribani procesy.

Nesmime zapomenout, Ze &ivi z&kaznici se mohou vitihu let nenit. Firma neniZze
spoléhat na to, Zze pokud ve dvou po &aoldsledujicich letech byla né&pgim klicovym
zékaznikem firma XYZ, tak Ze bude i detim roce nej#tSim zakaznikem. Velmi zalezi na
tom, jak se vyviji podminky na trhu.

7.3 Podparné prostiedky prodejniho procesu

Je nutné si wdomit, Ze prodejni proces se neopira jen o prodegehnika a zakaznika
a o jejich znalosti a zkuSenosti. V prodejnim psacae hojé pouzivaji i fizné podgprné
prostedky. Mezi tyto podfirné prostedky jiz od davnych dob pattuzka a papir, nelsdoez
jednoduchych skic a poznamek se ani v dnesSni ¢ib zazraki“ nikdo neobejde. Vedle
téchto jednoduchych poiek Ize do podfrnych prostedki samozejmé zaradit i osobni
pacita¢ (ve vSech jeho formach a podobachjizwymi programy a systémy. VSechny tyto
prostedky zn&nou n®rou ovliviiuji prodejni proces. V nasledujicim textu jsou tyto
prostedky popsany a zaroieozlenény do dvou skupin (Obr. 21):

* pocitacové podpirné prostiedky prodeje - CAx technologie, virtualni realita, Rapid
Prototyping, ...
* nepcitatoveé podpirné prostiedky prodeje - skicy, materialové modely,
komunikace, ...
Podptirné

prostiedky v
prodejnim procesu

Pocitacoveé Nepocditacoveé

Obr. 21 Rozdleni podpirnych prostiedku v prodejnim procesu

Poditacoveé podpirné prostiedky prodeje

Patitacové podfirné prostedky jsou v prodejnim procesu velnileZité. Nejen prodejce, ale
i technik¢i zakaznik pouzivaji derstolni p&itac. Mnoho firem pouziva krognklasickych
programii, jako je kancelsky baltek MS Office, také programy a systémy vyoé
externim vyrobcengi vlastni programy a systémy, které si samy firnaynhly a uzgisobily
svym potebam.

Do paitacovych podprnych prostedki je mozné krord prograni MS Office zahrnout
dvou- neboifidimenzionalni CAx systémy, #iaeni Rapid Prototyping, zobrazovani virtualni
reality a ostatni vyptiové, modelovaci a simuai programy, které mimo jiné slouzi
k vizualizaci komplexnich prostorovych zobrazendkgz ikinematickych vazeb meazi
jednotlivymi  stavebnimi prvky vytw@ného produktu. Simuluji montdzni postupy
a materidlovou natmost, umo#uji komplexni vypéty c¢asoveé narénosti, slouzi jako
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zobrazenitiznych konstruénich variant s jejich vzajemnym porovnanim, uimg# odhaleni
geometrickych chyb a v neposledatt zaji¥uji zalohu a spravu dat a to vSechno v mnoha
technickych i netechnickych oblastech. Dikymto prostedkiim mohou byt nazogn
piedstaveny zakaznikovi vyréié produkty a spode¢ s nim doladny detaily.

Pro lepSi pochopeniubkbzitosti €chto program a systém v prodeji jsou v dalSim textu
n¢které uvedeny.

Tabulkové procesory

Tabulkové procesory jsou v sesné dob hojré vyuzivany nejen prodejci a techniky, ale
také Sirokou viejnosti z toho @ivodu, Ze usnadlji praci s daty z hledisk&asu a zamezuiji
zbyte&nym paetnim chybdm. Jedna se o programy zpracovavajisi mnozstvi vzajemn
provazanych dat. Maji podobu tabulky, tedy pracquostedi je rozdleno pomoci sloupc
atradki na jednotlivé bisky. V kazdé biice mohou byt uloZzena data, vzorce, \&yici text
apod. Tabulkovy procesor unmiafe kront jednoduchych vyptt, jako je gitani, oditani,
nasobeni a deni, i pongrné slozité vypaty vychazejici ziznych funkci (matematické,
statisticke, finatni aj.).

Tabulkové procesory je vhodné v prodejnim processamovat &hem zpracovani vstupnich
pozadavk ve forme prehlednych tabulek idhem provadni analytickych vypéti. OvSemze
je mozné pro zcela banalni analytické Wtyovyuzit papir a kalkukku, ale v pipadt zmeny
vstupnich prorénnych je pak nutné cely vypet opakovat, coZasto vede Kasovym ztratam
a neg@ekavanym chybdm z nepozornostti pmeustdlém opakovéani. Mipad vyuZiti
tabulkového procesoru je nutné vzorce pro analgtifpdty jednou do tabulek zadat &ip
zmenach vstupnich hodnot jednoduSegsat pozadované iiky tabulky a okamzé ziskat
vysledek. B pripraw takovéhoto ,nastroje” je mozné vyuzit metody P&kke a jednotlivé
casti tabulky barevhodliSit. i dodrzeni jednotného barevného schémannych tabulek
dojde ke zvySeniighlednosti i pro ty osoby, které se na jejich vanilepodilely.

V prodeji se tabulkové procesory vyuZivaji hal planovani objeiin vyroby a kapacitnim
moznostem montazni linky nebo k vyteai gehledovych tabulekiznych obsah Mezi
nejznandjSi a nefastji dostupné tabulkové procesory v gaané dob paki Microsoft Excel
a Open Office Calc. Je vSak mozné nalézt i cékmlu jinych tabulkovych procesgrnag.
Quattro Pro, KSpread nebo sast baliku Google Docs.

Vedle vySe uvedenych, v prodejnim procesu typickydela BZnych a na vSech pitacich
dostupnych tabulkovych proce§ge mozné vyuzivat i specifické poiipé prostedky, které
pii své praci spisSe vyuziva technik nez prodejcévodu pozadované odborné znalosti.

CAXx technologie

Diky neustale se zlepSujicim a zdokonalujicim sex G&chnologiim se mohou vytket
mnohem sloz§Si navrhy, varianty a komplextiéSeni nového produktu nebo jeho inovaci.
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Mezi nejznamsjSi a nejpouziva®Si skupiny CAx technologii p#tsystémy CAD a CAM.
Vyuzivani CAx nastrdj spojuje mnoho tznych aspekt tizeni Zivotniho cyklu produktu
(PLM) w¢etrg navrhu, analyzy metodou kafrgich prvki, vyroby, planovani vyroby,
testovani produkts virtualnimi modely a vizualizaci, dokumentacegpory produki apod.

Rapid Prototyping a Rapid Tooling

Rapid Tooling (RT) je technologie, jako je rychioisbbrakini, odlévani nebo tvani, pokud
se jedna o kovové produkty, neboftilgivani v gipadt produkti z plastu. Rapid Prototyping
(RP) je rychlé zhmotmi pciitacovych dat a nasledna rychld vyroba protdtyp'yrobené
prototypy nejsou &sSinou vhodné k plnému nasazeni, slouzi pouzéetétgpa¢ o vzhledu
a funicnosti, ale také jako koweé produkty poZadovanych vlastnosti. Po vigwd
pocitacového navrhu produktu je mozné navrzeny model zhingiomoci metody RP
(Obr. 22)¢i RT.

Obr. 22 Priklad produktu vyrobeného metodou Rapid Prototyping[20]

Hlavnim smysleméchto dvou metod je rychla vyroba prototyp co nejrychlejSi igvedeni
produktu z poitatového modelu do podoby skdteho hmotného produktu. Diky tomu si tak
muze zakaznik lépe fpdstavit podobu jim poZzadovaného produktu a vyzkiouss jej.
Vyhodou je, Ze pokud se na prototypu zjisti zavédyedostatky, je mozné jej bez velkych
nakladi prepracovat. Pokud produkt naopakisg¢ vSe, co odd zadkaznik éekava, nize se
nasledg dat do vyroby.

Virtudlni realita

Pod timto pojmem si je moZnéeuistavit v3e, co neexistuje redlrale co je ufitym
zpisobem napodobovano elektronickymi médii. Virtudlealita je dnes hofnpouzivana
technologie, kterd uZivateli umidje vstoupit do simulovaného prosdi. MiZze byt
trojrozmerné, ¢lovék do rtho mize vstoupit, pohybovat se ¥m a Fipadré déni kolem sebe
ovliviiovat a ziskavat odezvy na suvénky. Virtualni realitu je mozné dnes vidvSude. Své
uplatreni nachazi viiznych oborech, napv lékastvi, ve sportu, v armédsimulace létani),
zaba¥, ale také v netechnickych fazich Zivotniho cykdghnického produktu. V pbéhu
prodejniho procesu je mozné prezentovat poZzadopargukt jak zvenku, tak i zevijtjakoz
i je mozné hodnotit jeho designové zpracovani.
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3D tisk

Existuji ijiné vyrobni postupy, jejichz vystupy jhaodpovidajici vlastnosti produkt
vyrobenych standardnimi technologiemi. Jednou zmpdz metod je tzv. 3D tisk. Model se
vyrabi tak, Ze se postuprmaterial vrstvi, az vznikne finélni prototyp. Dikgto metod
dochézi ke snizeni vyvojovyciasi, nakladi a zvySeni kvality produktu.

Diky 3D tisku je tak mozné vyt¥it zmenSeny model n&éptransformatoru, ktery pak
prodejce nize zakaznikovi fedvest, aby zakaznik ziskal lepégstavu o jim poZzadovaném
produktu.

3D pero

Sowasnou novinkou na trhu je tzv. 3D pero, s jehoZ qanize trojrozndrné kreslit nebo
vytvéret 3D objekty ve vzduchu {jlad produktu na Obr. 23). Pero funguje tak, Zéatyje
taveny plastovy drat (dostupny v mnoha barvachgrykpo vytl&eni z konce pera tuhne.

| tuto metodu Ize pouzit k vytveni modelu nabizeného produktu a prezentovat jej
zakaznikovi.

Obr. 23 Ukazka hotového produktu pomoci 3D pera [2]7

VysSe uvedené pragtdky vyuZivaji v prodejnim procesiiepézri technici. Jejich pouzitim je
mozné vytvéet na poitCi ¢i v realit modely produki dle gani zdkaznika. Tuto moznost
zékaznik velmi oceni, nebai tak mize jim pozadovany produkt ,prohlédnout” ze vSech
stran a zjistit, zda odpovida jehdedstavam a fidnim, a pipadné nedostatky Ize pak
jednoduSe odstrantt upravit.

Nepctitacoveé podpirné prostiredky prodeje

V dnesni dob plné paitacovych podirnych prostedki se v prodejni fazi hofnvyuziva

i oby¢ejny papir a tuzka. Prodejce je vyuziva k psannhpomk vyplyvajicich z jednani se
zékaznikem, @auz osobn nebo po telefonu, pokud méa Skoleni, poradu apagirRa tuzku
vyuziva i technik. Jen obti#nsi Ize gedstavit technika, ktery vytvb slozity 3D model
pomoci paitatového systému bez jednoduchéhoértid prvnich myslenek na papir.
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Skicy

Skica je rdné vytvoreny nakres, ktery slouzigvazi pro gedstavu péatenich myslenek.
Nemusi odpovidat giiitkem ani tvarem. Skicu poZzadovaného produkiZerginést zakaznik
pro lepsi vysutleni jeho pani nebo prodejce pro pochopeni zakazikia mize gedlozit

technik jako nastin budouciho moznékgeni.

Materialové modely

Materialové modely je mozné vyuZzit k lepSiegsta¢é o daném produktu. Tyto modely
umoziuji mimo jiné ,nahlédnout za roh“, objekt prohlédinad spodu nebo od shora a tim
poméhaji dale rozvijet tw¢i predstavivost, coz vede k lepSimu &ovani diskuse

o budoucim produktu a v {ds¢hu konstruovani i k @myslrgjSimu feSeni daného problému.
Jednoduché materidlové modely vznikaie@zre z papiru, lepenky, dratu apod. Oproti

viv s

Komunikace

K hladkému piibéhu prodejniho procesu je vhodné nastavit spravaaigia komunikace.
Komunikaci je ¥novana samostatna kapitola (kapitola 10).

Tymova prace

Do nepg@itatovych podfirnych prostedki pati i tymova prace, které jeémovana kapitola
8.1. Nejen prodejce, ale také konstruktér je obdopymem, ktery sgfuje ke spolénému
vyty¢enému cili. Stejn jako u prodejniho tymu vychazi slozeni tymu kamsint ze
zavedenych firemnich standéard je uzfisobeno pdadebam daného produktu. U jednoduchych
produkti je mozné mit jen jednoho konstruktéra, naopak odykii komplexnich
zahrnujicich velké mnozstvi komponent, musi bjgsg definovany ukoly acinnosti
jednotlivych¢lent tymu s gesrg danou hierarchii, aby doSlo k @pému navrhu produktu.

MysSlenkové mapy

S jejich pomoci je mozné zaznamenavat, strukturawd souvislosti zapisovétzakreslovat
probihajici myslenky skupiny nebo jednotlivce. Yede tedy o zaznam procesu mysleni.
MysSlenkové mapy nabizeji graficky pohled iegeny problém i s jednotlivymi propojenimi,
které tvdi poZzadovany celek. Mapaiire zachycovat mysSlenkyidody, nasledky, podminky
a okolnosti procesu. Vyuzivani myslenkovych map adsnje proces &eni, zvysSuje
schopnost zmapovat vznikly problém, analyzovaajppchopit, a nebo také zefektivnit praci
v tymu. Nevyhodou riZe byt to, Ze mapa se musi vejit na jednu plochlzenji vytv&et na
vice stranach, roztbvat nebo peruSovat. Zpsohi tvorby mysSlenkovych map existuje vice,
ale zaklad tvii fakt, Ze mapa je formovana odestu do stran za pomoci grafickych synihol
textu, barev apod. (naObr. 24).
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Obr. 24 Ukazka vyuZiti mySlenkové mapy

7.4 Shrnuti

Proces prodeje technického produktu byl definov@&mwoucastech. Prvnéast byla popsana
jako ¢ast aktivni a druha jakeast pasivni, kdy prodejce pouze dokaje zapdaty prodej
z ¢asti aktivni. V aktivni¢asti musi prodejce akti¢npristupovat k zakaznikovi afiptéto
piilezitosti mize vyuZivat princip vychézejicich z marketingu. Prodejce musi aktivn
petovat o vztahy se zdkaznikem, musi se je snazitrdaigjet a prohlubovat,fgemz hlavni
snahou by la byt p&e o klcové zédkazniky firmy, jakoZ i navazovani novych wata
Béhem prodejniho procesutde prodejce i ostatni zainteresované osoby vyuizibych
podpirnych prostedki, a to jak z oblasti pdtacovych, tak nepéitacovych, které fispivaji
k jeho efektivijSimu pfibéhu. Teéchto podjirnych prostedki je mozné nalézt celotadu,
nag. nepcitacové podg@drné prostedky technika mohou byt i metody tpnyslového
inzenyrstvi (vice napv [29])
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8 Operator ¢lovék

Prvnim operatorem, ktery dle Obr. 18 na prodejai féisobi, je¢lovek (HuUS), na kterého
muze byt nahlizendétyimi riznymi zpisoby, jak je vyzn&no v Obr. 25. V tomtoifpact do
zmininého operatora Ize @it ¢lovéka ve vice rolich - jako prodejce, zakaznika, tdahn
(konstruktéra) a ostatni, pod které mohou byazeni lidé nap ze spolupracujicich odigni
dodavajici nap udaje o p&tu vyrobenych kus z produkce a ki pro jejich nepimy kinek
a rozsahlost nebudou veulloZzené praci zohledni.

-4 w
Clovek
Prodejce Zakaznik Technik Ostatni
Clovek Tech.5yst. Akt.&R.okoli Inf.5yst. ManaZ.5yst.
. R . dalsi oddéleni, Hus 15 AEnv IS Mg5
tym, oddéleni, ... CRM, KAM, ... konstruktér, ... e \_|/ \_|/ \l/ i

o> Prodej >

Obr. 25 Operator ¢lovék ve fazi prodeje

Bézny model komunikace (kapitola 10, Obr. 31) v tonmipact mezi prodejcem

a zakaznikem je v této praci, a to zejména ve wiahkusové vyrok dale roz&en o vliv
technika (konstruktéra). Je nutna vzajemna komueikaezi gmito tremi subjekty (Obr. 26).
Mezi prodejcem a zakaznikem js@eSeny zejména ekonomické strankyciv(nag. cena
produktu, penale za nedodrzeni dodaéiylrapod.). Oproti tomu zakaznik s konstruktérem
dojednava technické aspekty poZzadovaného prodikie by néla probihat je&t interni
komunikace mezi prodejcem a technikem (konstrukigreo pipadnych navySenich
pozadované ceny a jejich technickém dolozerdng druhy materialnag. jiné materialy pro
nizkeé teploty apod.).

Prodejce » Zakaznik

Obr. 26 Vztah mezi technikem (konstruktérem), prodgcem a zakaznikem

Nedilnou sodasti komunikace mezi technikem, prodejcem a zakammije i nastaveni
spole&ného ,jazyka“, nebt chce-li byt prodejce uspny, musi rozuwt i technické strance
prodavaného produktu a zaraveechnik by ndl znat zakladni pojmy z oblasti prodeje. Tito
dva musi tvét spole&ny sehrany tym ku progphu firmy, coZz znamena z&elem uspsného
prodeje. Oproti tomu zakaznik tento sgolg jazyk znat nemusi, ale pak se mize snadno
stat, Ze koupi produkt, ktery jehéanim a pozadawkn ne zcela vyhovuje. Proto byha byt

i v jeho zajmu porozust zakladnim technickym pojam z oboru tykajiciho se daného
produktu.
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8.1 Prodejce

Na zéklad ziskanych zkuSenosti autorky v oblasti prodejdymén Ze prodej nezavisi pouze
na prodejci a Ze prodejce neni pouze jedna osabdefee je podporovan tymem ostatnich
pracovniki, ktefi se na prodeji také podileji. Samotny prodej dakbgtvacasto uskut&ovan
pouze individualnim prodejcem.

Dobry prodejce musi byt schopny nadchnout sam s$elbehé, musi se u#h vcitit do
zékaznika a musi utm hrat svoji roli. Bi prvnim setkani se nesmi zapomenout, Ze prvni
dojem hraje obrovskou roli. Dobry prodejce musi ftem rékolika prvnich minut schopny
preswdcit zakaznika, Ze je pratho ten nejkompetendsi a nejlepsi poradce v dané oblasti.

Prodejce nesmi mit problémy s komunikaci (nejerz&@ezniky, ale také s kolegy, S&fy
podiizenymi), bez ni to nejde. Kdyz prodejce spgakomunikuje, bude tak moci budovat
kvalitni, dlouhodobé a fungujici vztahy ve fikna se zakazniky. Je nutné, aby prodejce
pouZzival takové pojmy, které jsou jednozm@ a pod kterymi zakaznik rozumi to samé jako
prodejce. B pouziti odbornych vyraz musi byt schopny pouzity vyraz vysht, aby tak
zékaznik ¥dél, co je danym vyrazem midno.

Prodejce musi ust klast takové otazky, kter&iméji zakaznika, aby se rozpovidal. VeSkeré
otazky, které prodejce zakaznikovi poklada, musitewat k dosazeni stanoveného cile. Na
zatatku jednani je vhodné polozit zakaznikasievirenou otazky na kterou zakaznik
odpovida volg, vétSinou delSi odpaisdi. Tyto otazky z&naji tazacimi zajmeny co, kdo, kdy,
kde, jak, jaky, pré apod. Déle existujuzavirené otazky na které dotazovany odpovida
ano/ne/nevim. Tyto typy otazek je vhodné vyuzikkatrole informaci Bhem komunikace.
Je mozné pouzit také tzvybérové otazky, které vedou k ugsiovani informaci. Jako
posledni jsouridici otazky, které nuti odpovidajici osobu odgdut tak, jak chce ten, kdo
otazku poklada.

Prodejce musi udh také vyjednavat a prezentovat. &&py prodejce musi byt schopny
argumentovat, coZz znamena, Ze usiluje o souhlaazpééa na zakladpreswdcovani, kdy se
snazi ngnit jeho postoje a chovani. Prodej nebyl nikdy mabchy a v dnesSnim stale vice
konkurergnim trhu je ¢Zké dosahnout prodeje. Prodejce by séproto podivat na produkty,
které prodava, ®ma zakaznika. Zakaznici maji spoustu moznostiledem na produkty,
které jsou si podobné a které maji podobné cerdnalstaré deni pravi, Ze ,Nemusite byt
odlisni, abyste byli datb, byt dobry nize znamenat dostéteu odliSnost.” A pray ,dobry*

je to, co potenciélni zakaznici od prodejce poZadijj

Profesionalni prodejci musi dle [7] disponovahito vlastnostmi, které sa'gdpokladaji také
u prodeje kusovych produkt

e zkuSenost (musi znat zakazniky a jejich zvyky, pkbg které prodavaji, ataké
pramysl| a technickou oblast, které zahrnuiji),

* empatie (schopni vcitit se do zadkaznika),

* sebe¥domi,

» zbehlost,
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* schopnost nabidnout dobrou radu,

» z&jem o zakaznika,

* spolehlivost,

» schopnost vytviit odpovidajici obchodni vztahy,
» flexibilita, schopnost fizpasobit swij pristup,

* pripravenost a organizovanost.

Prodejni tym

Velikost tymu neni jednoziaé¢ vymezena, je nutné&ipuréeni jeho velikosti zohlednit nejen
komplexnost prodavanych produkiwelikost firmy a jeji strukturu, ale také mnoZstutnych
provadnych proces pii samotném prodeji. Neni vhodné, aby byl tymfiéro pracovniky,
ktefi maji stejné znalosti, schopnosti a dovednostivhledrejSi a také efektivé]si, aby se
kompetence jednotlivych pracoviiikvzajemré dopkovaly. VSichni ¢lenové tymu musi
presré védét, jakého cile chi dosahnout, cil musi byt jasrdefinovan. Maji spotaou
odpowdnost za dosazené vysledkyii plnéni stanoveného cile musi vSichtlienové
spolupracovat a musi si vzajegntivéiovat. Tym niize mit stanoveného vedouciho, ale také
nemusi. Jako vSude, ivtymuuike dochazet ke konflikin mezi jednotlivymi ¢leny.
Konflikty mohou rekdy pasobit i pozitivre, odstraiuji stereotypy. V progédi tymu ma kazdy
¢len gidelenou svaoiji roli, se kterou se musi ztotozZnit, erikttaké musi poznat a respektovat
role ostatniclElend v tymu.

SloZeni prodejniho tymu jergvazre urcovano vedenim firmy. V &kterych gipadech,
zejména u malych firem, e byt vedouci firmy zarovieprodejcem nebo naopak u velkych
nadnérodnich konceitrma jeden prodejce na starostitou oblast (zdkaznika). Prodejni tym
muze byt sloZen také z vice lidi 8znymi stupni zodpatdnosti a pravomoci. Prodejni tym
u firmy stedni velikosti zabyvajici se kusovou vyrobou je m®dhalézt v tomto slozeni.
V cele tymu stoji prodejce, ktery udrzuje kontakt skkaznikem a s@asré informuje
a ukoluje dalSileny tymu. Velmic¢asto ma v tymu asistenta (i vice), ktery se zakami
dojednava detaily prodeje tgsny termin dodani, #pob dodani a fpadré zakaznikem
pozadované zimy na konéném produktu). Prodejce (prodejni tym) zejména soke
vyroby musi byt podporovan technikem (technickymméyn), neb6 prodejce pro vystaveni
nabidky musi ¥dét, zda zdkaznikem pozadované parametry jsou v dwwatechnickymi
moznostmi firmy (vyrobitelnost, transport apod.).

Vyhodou vyuziti prodejniho tymu tie byt zejména rychlost a efektivnost gih ukol,
vysSi mira komunikace a flexibility ve vztahu k aakikovi. Nevyhodou naopak je, ze
dochazi k rozprostni informaci na vSechnyleny tymu a v pipad Spatr fungujici
komunikace dochazi k situacim, Ze ne vSichni jsbormovani o aktualnim stavu.

8.2 Zakaznik

Krom¢ prodejce a prodejniho oddni hraje v oblasti prodeje ktivou roli zakaznik.
Zakaznikem riZze byt jak osoba, tak instituce, ktera ma zajemphkaprodukt. Zakaznik je
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vlastre poslednimélankem prodejnihdetézce, ktery se na zakladgredlozené nabidky ze
strany prodejce rozhoduje, zda produkt kotiphekoupi. Z tohoto ivodu je pro kazdou
firmu velice dilezity. Pokud by firma nettta Zadné zakazniky, neprodavala by své produkty,
tim padem by netha Zadny pijem ani zisk, coz by pak vedlo az k jejimu z&niku.

Z davodu zn&né odliSnosti pdeb a také zpsobu rozhodovani o koupi je pro firmu
nevyhodné zagtit se na cely trh. Aby firma mohla fungovat, musaejprve definovat svého
zékaznika a za#nt se tak na uiité cilové skupiny. To znamena, firma mugdst, kdo je
jejim zadkaznikem a jaké geby ma, aby pak mohla v pInémmieho pateby uspokoijit. Vice
o vlivu marketingu na zakaznika je mozné nalézapitole 7.

Pri definovani svych zékaznikmusi firma nejprve &dét, kolik a které trzni segmenty chce
pokryt. Firma tak vychazi zéthto faktofi - celkové pitaZlivosti cilovych skupin (nap
velikost, ndvratnost investice, rentabilita ajyych cili a vlioZzenych disponibilnich zdioj
Pokud firma zjisti, Ze je schopna na trhu konkutowvaiZze na K& vstoupit, v opaném
pripact nikoli.

UspsSnost podnikatelské aktivity zavisi na tom, jak @dpa strategie firmy ptgbam
a predstavam zakaznika. Z tohotavddu pati rozbor chovani zédkaznika a vyzkum procesu
jeho rozhodovani o koupi k nejvyznagsim uloham prodejc& prodejniho tymu.

Z pohledu kusové vyroby strojirenskych produle zakaznik jedstavovan zejména
organizaci (firmou), kterd kupuje produktdpro svoji vlastni pdebu, nebo pro integraci do
dalSich produénich systém zakaznik jako sowdast jejich vlastniho produktového portfolia.
Vlastni potebou je mysSleno n&pvyuZziti produktu ve vlastnich vyrobnich procesechz
mohou byt nap pro firmu dodavajici plastové komponenty do auibiového pémyslu
razna vstikovaci zdizeni slouzici pro vyrobwt¢hto komponent.

Faktory ovliviiujici chovani zakaznika v kusové vyrob

Chovani zdkaznika je ovligno ¢tyimi faktory, které zobrazuje Obr. 27 a které jsadai&im
textu vice popsany.

Kulturni

Psycho-

Socialni logické

Osobni

Obr. 27 Faktory ovliviiujici chovani zakaznika

62



Z&paddeska univerzita v Plzni Disené prace, akad. rok 2014/2015
Fakulta strojni, Katedra famyslového inZzenyrstvi a managementu Ing. Martimal@ia

Kulturni faktory

Pokud budeme na zakaznika nahliZzet jako na firmde ovliviiovan firemni kulturou, ktera
spaiva v nastavenych firemnich hodnotach a zvyklostgmbuZivaném jazyku firmyi
v zakonech nastavenych dle toho, v jaké zemi mdafisvoji poboku. Toto jecasto utovano
jizZ samotnou zewpisnou polohou firmy.

Socialni faktory

V piipact prodeje produki v celos¥tovém ngfitku musi prodejce zohlédvat nejen fani
zékaznika, ale i jeho socialni postaveni a zvykl@stré jsou ovliviny zejména narodnostni,
nadboZenskou a rasovouigiusnosti. @Mvodem ktomu je, Ze kazdy zakaznik ma jinak
nastaveny Zditek hodnot. V dnesSni débneni problém pro zakaznika koupit produkty
vyrakené kdekoli po sété, ale nap. mnozi zakaznici preferuji komunikaci s prodejcem
v jejich rodném jazyce, aby nedochazelo k nejagmosiNa to musi byt schopen prodejce
(firma) reagovat a tuto moznost zakaznikovi umoZdiky orientaci zapadoevropskych firem
na stale rostouci asijské trhy je mozné v mneébhto firmach nalézt za¥stnance fivodem

z cilenych destinaci, kiemaji za ukol podpat prodej svymi socialnimi kompetencemi.

Individualni faktory

U prodeje kusovych produktje kazdy prodany kus rozhodujici pro &Smost prodavajici
firmy. Z toho divodu musi prodejceistupovat ke kazdému zakaznikovi individualanat
jeho ekonomickou situaci i socialni zaze@éstym jevem §i téchto vzajemnych jednanich je
Ucast nafiznych spoléenskych udalostech, coz mohou bytinagpol€né ve&ere. Je nutné si
uvédomit, Ze jak prodejce, tak zakaznik zastupigné zainteresované strany s jinymi cili, ale
piesto jsou to lidétzného ¥ku, pohlavi, socialniho zdzemi apod., kdo rozhodujeupi.
Vzajemné antipatie mohou i u dobrych produkgést k jejich neusfgchu na trhu. Naopak
vzajemné sympatie podfigrodej i dalSi budouci spolupraci.

Psychologické faktory

Nakupni chovani je ovlivimo také psychologickymi faktory, mezi které ifpatagF. motivace.
Dobii prodejci musi mit dobré psychologické znalostier& mohou vychazet nap
z Maslowovy teorie motivace. Tato teorie motivaefunguje pouze u spebniho zboZi,

i zdkaznik v kusové vyr@ma poteby, které musi uspokojit. Rebuje-li zakaznik koupit
obralEci stroj, musi ho prodejce winpireswdcit, Ze jim nabizeny produkt je nejen ten
nejlepsi pro & dostupny na trhu, ale séasreé Ze jeho koupi ziskd napprestizni produkt
zavedené zriky. V souwasné dob je velkym trendem prodejcnabizet produkty lokélniho
puvodu, které jsou prodavany se Zkau vyssi kvality nez produkty dovazené.
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8.3 Technik (konstruktér)

Role technika nebo technického tymu je v praci ovaha zejména jako role konstruktéra,
ktery nejen konstruuje (navrhuje) technicky prodai¢ sodasreé v prodejnim procesu slouzi
jako podmirny prvek pro prodejce. Porifeti poptavky od zakaznika spolu s prodejcem
navrhuje mozné technick&Seni poptavaného produktu se zohtedim stavu techniky
vyrobnich moznosti firmy. Podili se na spoltawani nabizené ceny zékaznikovi. ¥pact
potreby dojednavd se zakaznikem technické detsilynejasnosti ohledn poptavaného
produktu.

Pod pojmem technik bude pro pelty prace uvazovan zejména konstruktér (tym
konstruktéd), avSak pro uité specifické obory rize byt jako technik zahrnut i jiny
technicky pracujici zadstnanec firmy, nap pfi vyrob¢ transformatak je nutné jejich
elektrické navrzeni, které neprovadi konstruktéypra vypatovy specialista z oboru
elektrotechniky. Konstruktér dale pracuje se zadanyaty, které neiize ovlivnit a nénit,
napr. velikost jadra transformatoru, et vinuti civek a pouZzité materiadly na aktivfésti
transformatoru.

V piipadt kusové vyroby je role technika velicéleZitd a pro kongnou cenu produktu hraje
vyznamnou ulohu. Z mnohych prowdych studii nap v [6] je ve fazi konstruovani
urcovano 60 - 80 % vyrobnich nakiad

Je nutné si wdomit, Ze prace konstruktéra je odborna a techimckggrarana. Konstrukni
proces je komplexni myslenkovaitgi ¢innost konstruktéra, ktera je jiz celéadu podrob#
zkoumana se snahou ji pochopit a popsat. Konstniopa dle [9] faze Zivotniho cyklu
produktu, ve které probiha transformace vstupmédbrinaci ve formt pozadavl, podminek

a poteb na vystupni informace ve foéniplného popisu produktu v technické dokumentaci.
Je tocinnost, i které se z peateni poteby feSeni technického problému metodickou
atvaivou praci konstruktér vytvori technickd dokumentace produktu nebo jiného
technického objektu vhodného pro vyrobu a pouZatimco v minulosti byla zakladem pro
dosazeni wité urovreé a kvality konstruktéra pouze dlouhodoba praxeuwsehkosti v daném
oboru, v sotiasnosti se za stgnvyznamné povazuje poznani obecnych zakonitosti
a wdeckych metod, kterymi se proces konstruovédi, a jejich spravna aplikace na
konkrétni problém. Souhridhto metod se ozwiaje jako metodika konstruovani.

8.4 Ostatni

Jak je mozné z Obr. 25 g krone prodejce, zakaznika a technika (konstruktéra) yswma
operatorentlovek mysSleny i dalSi osoby. Jedn& se inaprodinné gislusniky, pateleci jiné
osoby z blizkosti zakaznik kteti ho mohou v jeho rozhodovani o koupi &ma ovlivnit.
Zakaznik rad vyslechne nazory, zkuSenosti o zamg3teupi produktu. Z pohledu zakaznika
je vhodné zg&adit do této skupiny také konkuram firmy a jejich prodejce, kié se snazi
zékaznika feswdcit o svych kvalitach a vyhodach, které by nastededly ke koupi.

Do ostatnich osob je mozné zahrnout také osobyupcacs jinych odalenich téze firmy,
s kterymi jde prodejce a technik (konstruktér) do kontak®ikladem niize byt vyroba,
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ktera prodejce informuje o mnoZzstvi vyrobenych tkusbo konstruktéra ofipadnych
vzniklych problémech. Ekonomické adeni poskytuje informace n&po tom, zda zakaznik
za zakoupeny produkt jiz zaplatil. Vedenitd&inou po prodejci chce, aby jej pravideln
informoval, jak je ktery produkt u zakazfikopularni, kolik se kterého proda, tedy jaké jsou
nap. mesicni obraty. Krong toho prodejce vytvd planovani obrdt prodeje na wité obdobi
dopredu a tyto prognozy prezentujged vedenim spobaosti. Velmi dilezitymi jsou

i pracovnici v kanty& Pokud se za#stnanci doke naji, nebudou podraad a budou tak
moci podavat vysoké vykony. Podstatni jsou i tefikmaji na starosti inforngai systémy

a technologie, které prodej¢ekonstruktér pi vykonu své prace kazdodenwyuziva.

Do skupiny ostatnich Ize it i reklamni spoknost, kterd vymysli a realizuje pro danou
firmu nag. reklamy v televizi, radiu, na billboardech aj. &£ diky kvalitni propagaci se
zékaznik o produktech dozvi a zvySuje se tak3rspst prodeje.

Prikladi ostatnich existuje né&stné mnozstvi, proto tato skupina pro svoji rozssthl
a uvazovany ngfmy inek na prodejni fazi nebude v dalSi praci dalezovana.

8.5 Shrnuti

Operator¢lovek vystupuje v prodejnim procesu &kolika rolich, jednak jako prodejce
a technik, kt& zastupuji prodavajici firmu, a na druhé sramovek vystupuje v roli
zékaznika, ktery ma zajem o koupi produktu. Veéibthto ¥ klicovych roli vystupujelovek

v dalSich rolich, které je moznécknit pod skupinu ostatni. Do této skupinyipdt ktefi

v prodejnim procesuifimo nevystupuji a s@asré maji zanedbatelny vliv na jehotumeh.
Sem lze z#&adit osoby z jinych oddeni nebo také rodinnéfiglusniky. Prodejce, resp.
prodejni tym by mil znat faktory ovliviujici chovani zakaznika a tyto faktory vhedn
vyuZivat ve suj prosgch s cilem prodat jim nabizeny produkt. Technikte fpraci uvazovan
jako konstruktér napomaha prodejci v prodejnim esoc svymi odbornymi znalostmi
a zkuSenostmi k vytweni akceptovatelné nabidky zakaznikovi.
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9 Operator informaéni systém

Druhym operatorem, kterym se bude prace zabyvat dapodrobna, je inforndai systém
(viz Obr. 28), ktery zahrnuje mimo jiné vSechnyoimhani zdroje ovliviujici a pisobici na
cely proces. Tyto zdroje mohou mit jak fyzickouekdtonickou, tak i mluvenou podobu
a ovliviuji proces prodeje ve vSech jeho krocich.

Clovék Tech.Syst. Akt.&R.okoli Inf Syst. Mana?.Syst.

> Prodej >

Obr. 28 Operator informaéni systém ve fazi prodeje

Informace v podniku vyuZivaji nejen pracovnici jetlivych oddleni, ale ve velké mé také
samotné vedeni firmy, které vyuziva informace jeknitt firmy (kolik se prodalo produft
jaky je zisk,...), tak zvenku (co chce zakaznik,gdka je konkurence, jaké jsou podminky na
zahranénim trhu apod.). Diky tomu, Ze informaci nutnychaiiS€ni spravného chodu firmy
je mnoho a jejich peet stale naista, je téms nezbytné vyuZivat nejné)si technologie
a systémy, které dokazi veSkeré informace zpracd¥ate jen,cloveék je vtomto smiru
znané omezencasovym hlediskem a kapacitou. Timto ,problémem‘zabyva informani
management, jehoz 0Okolem je zajistit, aby byly inface ¥as zpracované, ulozené
(archivované) a dostupné vSewmt ktei je potebuji ke své praci. Pojmem infortm
management je mozné rozéimorganizovani a kontrolu nad planovanirfizenim,
zpracovanim a vyhodnocovanim informaci s cilem ksjitopiani zakaznika.

Diky praktickym zkuSenostem autorky prace s fungéwaprodejniho procesu (potazmo
chodu prodejniho odteni) mezinarodni firmy, byl definovan proces ziskd a zpracovani
informaci. V ramci tohoto procesu se ziskavaji mepvavaji informace nutné jak pro chod
prodejniho procesu, tak celého odohi prodeje, jakoz i ostatnich spolupracujicich
a navazujicich odtkeni (nag. controlling, management,...). Uvedeny procesgerazen na
Obr. 29.

V pripact, Ze prodejce, management, logistika, zékaznik rjet#o subjekty maji pdebu
ziskat ucelenyighled o projektech firmy a jejich stasné situaci, musi s timto poZzadavkem
oslovovat zainteresované strany (prodejce, konmmpladkaznika apod.). Nez tito osloveni
stati nashromazdit pozadované informace iadpt je, nastavajtasova prodleni v ramci
nékolika dmi az tydri (nag. v dok® dovolenych). JelikoZ jsou informace dodavanyzngch
zdroja, dojdou iv fiznych jednotlivych podobach a datovych formateciimy vétSinou
pracuji nejen s jednim, ale rovnou&alika programy, které vyuZzivaji jednotliva adieni

pii své praci. Kazdy program byva zdrojetizmych informaci, které jsouatkZité nejen pro
odctleni, kter4 s danymi programy a v nich spravovaniyrfirmacemi pracuji, ale také pro
ostatni navazujici odteni, jako je nap oddleni controllingu apod. O tyto programy se
staraji odpo¥dné osoby, které dbaji na to, aby informace obsagdfthto programech byly
vzdy aktudlni. Pro ucelenyig¢hled informaci je dale nutné jejich Upravacemym
zanmestnancemci oddklenim, coz opt vede kéasovym ztratam. AZ pod¢hto ¢innostech
mohou nasledovat samotné prace s pozadovanymimaf@mi, z nichz jsou ziskavany
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pozadované vystupy. V ramci prace s informacemb gepm ukorgeni miZze nastat situace,
Ze dodané informace nejsou spravné nebo dostat®y takovem fipad je nutné znovu tyto
informace poptavat u zainteresovanych stran& pgmvest sérii vySe uvedenych UKorcoz
vede k dalSintasovym prodlevam.

Zacdatek procesu )

Prodej, Logistika,
Technik,

Potfeba u
prodejs, Potieba informaci Poplavar'n
managementu, informaci
S e i Shromazdovani
Predani informaci [4— informaci

Uprava informaci
do jednotné formy

Prace s
informacemi

ne

Vyhovuji
informace?

ano

i ! Report
Tvorba vystupu Plan do budoucna

Konec procesu

Obr. 29 Proces ziskavani a zpracovani informaci
VySe uvedeny proces ziskavani a zpracovani infdrif@or. 29) je v praxtasto vyuzivan,
ato i fres to, Ze se ukazuje jako neefektivni a tudiz méaze¢hodny. Je to zejména z toho
diuvodu, Ze mezi vznikem p@by informaci a jejich koraymi vystupy dochazi k velké
casove prodled Tento nedostateileSi navrzena metodicka zakladna uvedena v kagdifole
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9.1 Informace a skér informaci v prodejnim procesu

V dnesni dob plné chaosu a $phu se UsgEné spolénosti, organizace ale i jednotlivci
neobejdou bez dostatku informaci. Dostatek infoima@maha se spraynrozhodnout.
Informace je nutné nejentipmat, zpracovavat je a vyhodnocovat, ale takdéetdSdileni
informaci probiha pomoci informsai a komunikani technologie, které krognjejich sdileni
umoziuji i jejich uchovavani, vyhledavaniigmos aj.

Informace v ramci prodeje jsouilézité nejen pro prodavajiciho, konstruktéra, alkétpro
zékazniky. Z&akaznici se prwna zaklad ziskanych informaci rozhoduji, zda je prd n
produkt vhodny, zda hodabec potebuji, zda ho koupi u téhte oné firmy apod. Zakaznici
negastji ¢erpaji informace odigptel, ¢lena rodiny, koled z praceci z vlastnich zkuSenosti.
Velmi ¢asto jim informace poskytuji také masmédia, reklagtdnky v novinach¢asopisech,
manualy a dalSi inforngai zdroje. Prodejce zase musi mit dostatek informatwbizeném
produktu, aby mohl zakaznikovi odgakt na otazky tykajici se napfunkénosti produktu
a aby mohl zakaznikaigs\wdcit o tom, Ze zrovna jim nabizeny produkt je prg ten
nejlepsSi. Pro prodejce jsou velmildzité také informace o konkurenci, o situaci raitaj.
Co se tge konstruktéra, ten musi mit dostatek informacamysSleném produktu. Aby mohl
uspokojit zakaznikovy pozadavky, musédst, co zakaznik pozaduje, jaké parametry
produktu jsou pro ¢ho dilezité.

Pri sbéru informaci niize byt vyuZzito ¢cleréni roli ¢lovéka ve vztahu k prodejni fazi
(viz kapitola 8 ,Operatoloveék”). Na zaatku LC je naclovéka nahlizeno vice jako na
potencialniho zékaznika. Zji§ji se jeho pdkby ¢i prani tykajici se zamysleného produktu
nagr. formou marketingovych studéi dotaznikového S&tni. Poté hraje &Si roli technik,
ktery z&ne zpracovavat ziskané poZadavky zakaznika do poduoideti, vykresi aj.

V urcité ¢asti PLM jsou informace a jejich zdroje zpracovavén Steny prostednictvim
¢lovéka jako prodejce. Postupse dochazi k fazi LC, kde vznikaji interakce nmoidejcem,
konstruktérem a zakaznikem a kde jseed@avany jen odpovidajici informace.

Podle druhu informace je kterych gipadech mozné odvodit jejich zdroj augpb skru.
Informace lze sbirat Ziznych zdroj a i malé firmy se na tuto problematiku jiz z&uji.
Velké firmy oproti malym maji na b informacicasto vglenéna specialni oddeni, ktera
sbiraji informace napz niznych socialnich siti, kde je mozné zjistit bezffemhi nazory jak
zanestnand, tak zakaznik a zaroveé k ttmto informacim fidat jejich zdroj. Za dalSi zdroje
informaci mohou byt povaZovany meetingy a workshgmyadané s nejvyznanijsimi
zékazniky, jakoz i sledovani konkurence na trhu. tida ¢innosti vSak neni nutné mit
specialni oddeni. V mnoha fipadech si firmy najimaji brigadnilkyi special@d zantrené
externi firmy, které se oipdem stanoveny druh informaci izgdefinovaného zdroje
nezavisle staraji.

Jelikoz existuje neeberné mnozstvi informaci z negptmého mnozstvi zdnbj je nutné
informace nejprve rozdit na primarni a sekundarni podle toho, jakynmisghbem se ziskavaji.
Primarni informace se ziskavaji vlastnim vyzkumeap'. testem vyrobenych produktkteré
zakaznik reklamoval jako vadné. Z§istm chyby na vlastnim produktu a jeji analyzotwm
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firma vylepSit své stavajici produkty &igpet tak k budouci spokojenosti zakaziniklako
sekundarni sty informaci je oznéovan skr z jiz existujicich zdrdi. To miZze byt analyza
konkurergnich produkt dostupnych na trhu. VyuzZiti konkurgrich feSeni nize firme
piinést nemalé Usporyipvlastnim vyzkumu.

S informacemi mMze byt spojenaiiada nevyhod. Mezi hlavni nevyhody |z&adit prehlceni
informacemi, kdy dojde k ziskani velkého mnozsepouzitelnych informaci, ze kterych jen
¢ast ma pro Zadatele jistou vypovidaci schopnosiedstale se #micim trznim prosedi
maji informace kratkou Zivotnost a rychle zastajiav2alSi nevyhodou jéasta nejednotnost
pojma, kdy nap. jednotlivA oddleni firmy maji vlastni zavedenou odbornou termaimil
Ziskavani a zpracovani gebnych informaci j€aso¢ i ekonomicky naréné a v prodejnim
procesu, kdy zakaznik vyzaduje flexibilitu, totaize rozhodovat o Ugphu ¢i nedsgchu
prodeje.

9.1.1 Metody sbéru primarnich informaci v prodejnim procesu

Primarnimi informacemi jsou mysleny ty informaceer firma ziska na zaklads/lastniho
vyzkumu za konkrétnim égélem. Mezi mozné metody &l informaci pouzitelné i pro
potreby prodejniho procesu lze shpednutim k [1] z&adit:

» osobni rozhovor- informace ziskané jakiipoficialnich, tak i neoficialnich setkanich
se zakaznikem.

» pisemné dotazovant probiha nejastji ve formé anket nebo rozesilanim dotazinik
» dotazovani pomoci internetu probiha pes e-maily nebo internetové stranky.
» telefonicky rozhovor - probiha spontaréndle poteby.

* panelova diskuze- spaiva v pravidelg se opakujicich sdlzkadch skupiny lidi
zantiené na pizkum, kteéi souhlasili s Gasti.

e skupinové diskuse- piinaSeji nové informace, pohledy a nazory lidi (cdifai,
spotebitel, laické véejnosti) o nejiizrejSich problémech na zaklaanoderatorem
vedené diskuse. Jsou vhodrtéyyvoji nového produktu.

* hloubkové rozhovory- spaivaji v kladeni otazeki tesii.

* brainstorming - slouZi k ziskani co nejvice ngadd vSechtleni tymu s fiznym
zamerenim.

9.1.2 Metody shéru sekundarnich informaci v prodejnim procesu

Sekundarni informace pochazi z jiz existujicichogdrcoz znamena, zetkdo dive jiz tyto
informace ziskal za jinymdcglem nebo zadelem vyroby jiného produktu. Jinym produktem
nemusi byt jen produkt vlastni, ale také produknkkoertni, ktery byl analyzovan
z dostupnych zdr@jnebo byl za &elem analyzy fimo zakoupen. ¥Sinou dochazi ke shu
informaci ze zdrdj, jako je internet, tisk ¢dsopisy, noviny), média, firemni materialy
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(vyroéni zpravy, ceniky, brozury,..Ji oficiainé publikované statistické informac€ $U,
ministerstva,...).

9.1.3 Metody sbkéru informaci prostifednictvim internetu

~ 7

V dnesni dob se jedn& o nejroZ&ingjSi zpisob ziskavani informaci, ktery ale s sebtingsi
mnoha rizika. Ziskavani informaci z pr@sti internetu je levné, rychlé, pohodiné, ale na
druhou stranu nikdo nezaiiy Ze ziskané informace jsou spolehlivéegmné, pravdivé,
aktualni. Bi vyuziti internetu se ziskavaji jak primarni, takkundarni informace pomoci
metod kvantitativniho vyzkumu, které jsou zachyceayObr. 30.

Ziskavani informaci

‘ Primarni informace ’ [ Sekundarni informace ’

Prostiednictvim
www stranek

On-line
anketa

Prostfednictvim
e-mailu

Monitorovani

Bl konferenci, skupin

Vyhledavani

Dotaznik
nawebu

Dotazovanivrameci
konferenci, skupin

Pop-up

okno e-mailem

Dotaznik zaslan\'{J

Obr. 30 Metody ziskavani primarnich a sekundarnichinformaci na internetu [1]

Z Obr. 30 vyplyva, Ze pro ziskavani primarnich infaci z internetu Ize rozlisit tyto metody:

» dotaznik na webu- je umistn na strankach vyzkumné agentdryfirmy, mtze byt
chrarén heslem. Dotazované osoby jsou pozadany o jehim&ryipe-mailem.

on-line anketa- vétSinou zahrnuje 1-2 otazky.

* pop-up okno- na obrazovce se zobrazi pavstve urité internetové stranky a vyzve
k Gcasti na kratkém vyzkumu.

dotaznik zaslany e-mailem- je tvaen vlastnim textem e-mailkii je sowasti jeho
piilohy. Po vyplgni se odeSle e-mailem &p

» dotazovani v ramci elektronickych konferenci, disksnich skupin - probiha ve
form¢ diskuse o daném tématu (iap produktech firmy), kdy jsoucastnici pozadani
o rady, vyn&nu nazod.

K ziskavani sekundarnich informaci na internetu&lmetody:

* vyhledavani - probiha prosednictvim vyhledavaci sluzby (katalog, vyhledgya
kterd po zadani kKloveého slova nabidneskolik odkazi na internetové stranky, které
se dané tématiky tykaji.

* brouzdani - je synonymem k nahodnému prohlizeni vSech md¥ngternetovych
stranek tak dlouho, dokud se nenarazi na hleddoériace.

* monitorovani elektronickych konferenci, diskusnich skupin a vybranych
webovych stranek (nag. stranek konkurencei leadera trhu) - slouzi k ziskani
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nejraizrejSich informacici zpétné vazby. Stale vice se dnes vyuZivaji tzv. blogy,

viv s

o trendech mezi mladymi lidmi a;.
Na internetu Ize pouzit také kvalitativni metodskéivani informaci, mezi které patay.:
* individudlni rozhovor - probih& s jednim respondentem.

* hloubkové e-mailové rozhovory- probihaji mezi moderatorem a respondentem
pomoci e-mailu.

* on-line brainstorming.

9.2 Uchovavani a zpracovani informaci

Uchovavani informaci je velmiutezité, neb6é nékteré uchovavané informace mohou mit
nevyislitelnou hodnotu. S@asnym trendem je uchovavat informace v elektronmb@ol,
piicemz panitova média se neustale zmensuji co do fyzického dngnale jejich kapacita
roste geometrickouradou. S uchovavanim informaci souvisi jejich zpvaod, nebé
uchovavané informace je nutnéjakym zpisobem utidit a zpracovat. V ifpact potreby
musi byt uchovavana informace dostupna vSenii kitepotiebuji, a sotasrt musi byt
zajiS€na jeji aktualnost a spravnost. Dostupnost infofm@cdilezity prvek v prodejnim
procesu a z tohoidodu je v této praci navrzena metodicka zakladterdkpodporuje proces
ziskavani a zpracovani informaci v prodejnim procdak, aby informace nutné
v jednotlivych¢innostech procesu byly dostupné acesmm mély predem stanovenou formu.

9.3 Shrnuti

Pro kaZzdou firmu by bylo jistvhodné, aby si vybudovala vlastni informasystém. Obeen
plati, Zze je velmi dlezité mit k dispozici spravné informace, ve spsavas a na spravném
mis€. Nutné je, aby se vSemlenim tymu poskytovaly vesSkeré dostupné informace,ékter
jsou nezbytné pro dosazeni cile. Pro¢geg ziskavani, gthvani a pedavani informaci
slouzi mimo jiné i schopnost odpovidajicimigpbem komunikovat, proto je komunikaci
vénovana samostatna kapitola (kapitola 10).

V prodejnim procesu hraji informace a jejich efekiia rychlé ziskavani rozhodujici dlohu,
protoZe tak miZze prodejce operati¥nreagovat na idni zékaznika. Nagthto znalostech
a sowasre s gihlédnutim k znalosttinnosti provadnych v prodejnim procesu byla navrzena
metodicka zakladna pro ziskavani a zpracovani nméor jednak interniho charakteru, ale
také informaci s jejich ndvaznosti na externi vifuzjména ve vztahu k zakaznikovi. Vice
o navrhu a vyuziti metodické zakladny je uvedehapitole 11.
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10 Komunikace

Jak jiz bylo zmiano v g'edchozich kapitolach, &dvani informaci souvisi se schopnosti
komunikovat. Komunikace ve fazi prodeje probihd in@pdejcem a vedenim spoi@sti,
mezi jednotlivymi prodejci navzajem, mezi prodejegnstruktéry, ekonomickym a jinymi
odcElenimi a také zakazniky.

Je velmi dlezité, aby byly veskeré informace, dokumenty aato$tmaterialy k dispozici

vSem &m, kterym byt k dispozici maji, a aby ostatni zZatnanci, kterych se dana
problematika vibec netyka, nebyli okradanidas zbyténym zahlcovanim e-maily a dalSimi
pro re zbyte&nymi informacemi. Sotésti komunikace neni pouze rozesilani dokufment
e-maili a jinych pisemnych zprav. Saasti je také telefonovanéi osobni schzky

a rozhovory.

Aby komunikace mohla fungovat, musi byt v organizagtvoren zakladni komunikai
ramec, systém pravidel, systétm komutikah kanal a také musi organizace vyuZivat
technické zabezgeni modernimi komunikaimi prostedky.

Komunikaci je mozné chapat jako procésdavani informaci od zdroje kigmci, zpisob

dorozumivani, fedavanici vymeénu informaci slovem i pismem. \ipadt komunikace se
nejednd o jednostmy tok informaci. Aby mohla komunikace probihatush gijemce
spravré pochopit to, co mu chit odesilatel séit. V opainém gipad se jedna o n&innou

komunikaci. Bhem gijimani mysSlenekei zprav vyuzivaclovek vSech svych @i smysh

(¢ich, zrak, chd, sluch, hmat). Proces komunikace vhédmazoiiuje Shannon-Weavév

model komunikace (viz Obr. 31).

Informacni - Vysilaé- - - Pfijimac- »
zdroj kodér Dekodér

Zpétna
vazba

Obr. 31 Shannon-Weavetiv model komunikace [22]

Komunikace niZze byt naruSovana ¥Simi vlivy (ruSenim), které steni prerusuji nebo
poznenuji. V prodejni fazi je mozné za &8i vlivy povazovat vypadky systému, néboez
ného neni mozné zjistit mnozstvi prodanych produéi jejich vyrobeny pdet. DalSim
vyznammjSim zdrojem ruSeni v daném prodejnim procesu jsud paralel@ probihajici
procesy, které musi prodejce gasrt ieSit a které ho od daného problému odyiad

10.1 Typy komunikace pouzivané v prodejnim procesu

Komunikace neznamena jen viimu informaci mezi ddma lidmi mluvenou formou. Jedna se
o socialni akt, ktery spojujetastniky prodejniho procesu pro jednostrannou neldgemnou
vyménu informaci. Prav vyména informaci jakéhokoliv druhu jeidodem pro komunikaci
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na vSech jejich rovinach. Pro pochopeni problema&imunikace je nutné znat nejprve jeji
typy a jeji ®astniky na zakladnich drovnich.

V prabéhu prodejniho procesu je mozné nalézt tytispby komunikace:

» verbalni komunikace - verbalni komunikaci se rozumi dorozumivani se@d slov,
pisma, jinymi znakovymi symboly.

* neverbalni komunikace- pati sem mimika (pohyby ohieje), @ni kontakt, gestika
(pohyby rukou), kinetika (pohyby celéh#id), haptika (komunikace dotykem, kontakt
hmatem), proxemika (vzdalenost komunikujicich osgwsturika (zalezi na postoji
téla).

* vizualni komunikace - sem je mozné tadit vSe, callovék vnima @&ima, jako nap
obleteni, prostedi firmy aj.

* interpersonalni komunikace - probihd mezi dtma a vice lidmi. Stdaji se role
vyprawée a posluchse.

» skupinova komunikace - pii skupinové komunikaci howd prakticky kazdy
s kazdym. Mize dochazet k formovani komunéa sit a sodasrg k informanim
Sumim. Prodejce zde musi Ggpe fidit smer komunikace s cilem prodeje.

* masova komunikace- béhem prodejniho procesu se t#mevyuziva, ale prodejce ji
muze pouZzit natiznych workshopechi vystoupenich na veletrzich, kde chce oslovit

e

Pro poteby prodejniho procesu je mozné komunikackjedtclit podle zastrénych stran
na vnitni a vrgjsi, tedy podle toho, mezi kym komunikace probiha.

10.1.1 Vnit¥ni

Vnitini komunikaci je mozné obe&rvymezit jako komunikaci probihajici v ramci dané
firmy. Kromé rozhovoii zahrnuje tato metoda komunikace také vyuZzivanénfirich
nastnek, intranetugasopis, zapisi z porad, podnikové akce a dalSi akce, které tujiv
zanestnance. R nahlizeni na vnihi komunikaci ze Sirokého hlediska je mozné do toho
typu jeS¢ zahrnout oberstveni na pracovisti, vybaveni kandégldenefity, pdadani souizi

aj.

Do vnittni komunikace lze Zadit komunikovani mezi:

e pracovniky - do daneho Zjsobu komunikace lIze &@nit bézné rozhovory, které
probihaji kazdy den jako rutinni zalezitost. Jaki&lpd mohou byt rozhovorydhem
pracovnich sadieek, i obédeé, béhem sluZebni cesty, rozhovory v kangela

e oddélenimi - ve velké spoknosti, ktera ma &kolik oddleni, probiha casto
komunikace i mezi nimi. #kladem mize byt komunikace odteni prodeje
s ekonomickym od#lenim (nap. zda uz zakaznik zaplatil za dodané produkty),
vyrobou (zda byl pozadovany produkt jiz vyroben).

* vedoucimi jednotlivych (sekli - zodpovidaji za uitou skupinu lidi (nap
konstrukni skupina), interpretuji postoje této skupiny, wilza ni a poté zfine
skupire predavaji ziskané a gebné informace.
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vedenim a oddlenimi, prip. jednotlivymi pracovniky - komunikacete probihat
také mezi vedenim podniku a jednotlivymi @&bichimi, pipadré jednotlivymi
zanestnanci (pedani a prezentace vyslédkzawrecné zpravy, ziskani 2mé vazby
od vedeni pro dalSi postup aj.).

pobotkami na izemi daného statu komunikace probihaji v jedrtéci daného statu
i v piipact, Ze se jedna o mezinarodni firmu s jinym ,nigkgm* jazykem.

pobotkami mimo dany stat- velké spolénosti mezinarodniho charakteru mohou mit
své poboky po celém sité. Jelikoz je kazdy stat jiny, je nutné mit alesgdkladni
znalosti o chovani vzemich sutznou kulturou, spotenskymi tradicemi
a nabozenstvim. Aby mohla komunikace v ramci di@mych stai plynule probihat,
je nutné nejprve dit, jakou treci se bude mluvit. Pokud n#klad bude komunikace
probihat meziCeskou republikou &inou, bude s nefsi pravépodobnosti probihat
rozhovor v anglickém jazyce. Jinou moznost nabgjmati tluma@nika, ktery vse
bude pekladat. Nevyhodou toho vsak je, Ze tlumik je pongrné drahou zalezitosti,
kterou si mnohé firmy nemohou dovolit a nemusi lgbor® zpisobily pro
specificky typ komunikace. V dnesni dobéntt kazdy ovlada alespocaste&ne
anglictinu, se kterou se prakticky domluvi po celéent&vProto je pro firmu vhodné,
aby pro své zasstnance ptadala nap rizné jazykove kurzy, které by zé&stnanci
pomohly ve zdokonaleni komunikace s cizi zenii. KWmunikovani se vzdalenou
zemi (nap. Cinou) je nutné brét v potaz takésovy rozdil - v dob letnihogasu je
v Cingé 0 6 hodin vice nez €eské republice. Proto musi pracovnitjip do prace
véas, aby \Cing jest ngjakého zamistnance zastihl.

10.1.2 Vnési

Za vrejSi komunikaci je mozné povazovat komunikaci prefitti mezi firmou a jejim
okolim:

se zakazniky (koné&nymi spotfebiteli) - firma propaguje aipdvadi suj produkt,
informuje zakaznika a@&asovém planu, stavu rozpracovanastiukonéenosti jim
poZzadovaneho produktu, #guje piipadné stiznosti a reklamace ze strany zakaznika.
se z&kazniky (zprostedkovateli) - firma udava jen ty informace, které jsou nezbytn
nutné jak pro zakaznika, tak pro zptedkovatele. Jiz nezahrnuje informace tykajici
se nap. vyrobnich nakladl nebo jeji celkové marze na produkt.

s potencialnimi zakazniky - v dnedni dob je velice oblibend komunikacergs
socialni si, nagiklad formou skryté reklamy, pochvalnych biog jen koment&

v diskuzich s cilem o vyzdvihnuti vlastnosti firmeabizenych produit

s dodavateli- firma se domlouva na dodacich podminkach, tweoh sodastek a;.

s Urady - firma komunikuje s ftady ve ¥cech pracové pravnichéi finanénich.

se Skolicimi skedisky - je nutné ufit, jaké zasadni poznatky budou ve Skolicim
centru pedavany, aby dosSlo k proSkoleni hapnové ,generace” firemnich
zamestnand. Je nutné mit nejn@jsi informace o fedpisech, s#rnicich

a standardech z celé Skdiypnosti, ve kterych se firma pohybuje, a ty odpajitdm
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zpisobem dale ifgdavat. Mezi Skolici stdiska lze z@adit také jazykové Skoly,
u kterych firma zajituje svym zarsstnaném jazykove kurzy.

e svdejnosti - firma se snazi dd@b pisobit na véejnosti, niize nap. podporovat
neziskové organizace (niapro ochranu Zivotniho prdsti, pro volndasové aktivity

aj.).

10.2 Shrnuti

Komunikace jakozto zakladni stavebni kdmen lidsgélasnosti je sodasré v riznych
koutech s¥ta vniména se zcela odlisnymi standardy. To, co&e vCeské republice zda
jako zcela normélni a v mezich sluSnosti, mohou kensek za hranicemi povaZovat za
nemistnou urazku a naopak. V piesii mezinarodni firmy je proto velicdildzité si toto
uvédomit, nebd nag. informa&ni material vytvéeny podle standardniho chapani
komunikanich norem v jedné zemi budou mit k dispozici idgaivé z jiné zery kontinentu,
viry i vzdélani. Ve firmach to rmize byt feSeno tak, Ze jsou vydané w¥nit standardy
komunikace i chovani, které musi vSichni vzit Zamanci nafic odclenimi @i podpisu
pracovni smlouvy na&domi a ¥tSinou stvrdit podpisem. Zcela jiné standardy vBakou
platit ve vztahu k zakaznikn, nebd@ po €£ch nemiZze firma chtit, aby ®nili své zvyklosti. Ve
vztahu k zakaznikm musi firmy vystupovat jako jeden z nich, jako,tédo jim rozumi

a miZze jim nabidnout i@sré to, o co pozadaji, a takovym tgmbem, jaky poZaduji. Pro
vytvoreni takovychto standakdak pro komunikaci mezi zafstnanci, tak k zékaznikovi je
vSak nutné znat vSechny typy komunikace.

Trendem posledni dobyievazi firem ze zapadni Evropy je nabirani zamand
pochazejicich z cilenych prodejnich destinaci, 2epgrrostoucich tthv Asii, jejichz Gkolem
je navazovat hlubSi vztahy se zakazniky, tyto dgalghlubovat, a to vSe v zakaznikov
rodném jazyce. Cilem tohoto snaZeni je ovlivnitazikikovy socialni a kulturni aspekty
rozhodovani $ koupi produktu a tim ziskat konkuram vyhodu oproti ostatnim dostupnym
produktim.
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11 Navrh metodické zakladny pro ziskavani a zpracovaniinformaci
v prodejni fazi a z ni vychazejicich softwarovych gdpor

Proces ziskavani a zpracovani informaedgtaveny v kapitole 9 na Obr. 2Xgso, a tedy

i finanéné velmi nar@ny. Je to zejména zadodu velkého mnozZstvi informaci, které jsou
k dispozici v tizné podob a na fiznych pracovistich. ied samotnou praci s poZzadovanymi
informacemi je nutné tyto informace nejprve Wgit a gepracovat do pozadované formy.
Zadatel aZ po Upravnformaci niize rozhodnout, zda jsou tyto informace p&p dostaténé

¢i nikoliv. Paklize jsou nedostateé, musi poptat informace znovu a cely procest op
opakovat. To vede k velkymiasovym prodlevdm mezi poZzadavkem na informaci ianjej
vyuzitim. Tyto nedostatky odstraje navrzena metodickd zakladna pro ziskavani
a zpracovani informaci v prodejni fazi technick@haduktu (Obr. 32).
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Obr. 32 Metodicka zakladna ziskavani a zpracovanhformaci
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Tato metodicka zéakladna podrabpopisuje jednotlivé kroky procesu ziskavani a epvani

informaci a je aplikovatelna nejenom proipbty prodejni faze, ale také pro fatty jinych na
prodejni fazi navazanyclinnosti. ®mi jsou zejména mysSlenyinnosti zpracovavajici
informace z prodejniho procesu (hagontrolling, &etni odaleni apod.).

Duvodem pro navrh metodické zakladny byly vlastni Sgnosti autorky této prace
s chodem prodejniho odéni mezinarodni firmy, kdy seigkazdodenntinnosti vyskytovala
fada problém svymenou a spravou informaci. Po odbornych konzultacsoledenim
odckleni a analyze prace&iného zarsstnance bylo zjigho, Ze piblizné 30 % jejich denniho
casu je neefektivh vyuzivano. Moznymi ficinami tohoto problému byly stanoveny
nedostatek informaci, dvojita prace, manualni pracdaké prace sékolika raznymi
programy, které pracuji s podobnymi, alegio gjakym zpisobem odliSnymi informacemi
a daty.

Metodicka zakladna uvedena na Obr. 32 je &mreh do ti fazi - g@ipravné, realizéni
a evaluani. Popis jednotlivych jejich fazi a v nich prolgibech kroki je uveden
v nasledujicim textu.

Pripravna faze

Pripravna faze je giditkem procesu ziskavani a zpracovani informaci,pkdgim krokem je
vznik poteby informaci. Tato faze kéhokamzikem, kdy jsou informace uloZzeny na jednom
mist dostupném pro vSechny zainteresovaneé strany.

» Potfeba informaci - prvnim krokem navrzené metodické zakladny jenmki&, kdy
vznikne poteba informaci. Pétba informaci mze vzniknout u prodejce,
controllingu, managementu, logistikyi dalSich subjekt JelikoZ tyto subjekty
k dispozici pozadované informace nemaji, musi dslpyislusné subjekty, které
témito informacemi disponuji, nebo je mohou sehnat.

* Osloveni subjekfi - timto krokem je mySleno poptavani pozadovanydiormaci
u ch subjekt, které €mito informacemi disponuji nebo k nim majiigiup. ®mito
subjekty niize byt prodejce, zakaznik, adeni logistiky apod.

e Shromazd’ovani informaci - oslovené subjekty #@aji poptavané informace
vyhledavat a shromdbvat. Stejg tak, jako jsou rozdilni nositelédhto informaci,
jsou rozdilné i jejich formy. Informace Ize naléa forme papirové, elektronickéi
jiné.

e Informace aktualni? - poté, co jednotlivé subjekty nashromazdi poZadév
informace, musi fezkouSet jejich aktualnost. \fipac, Ze jsou informace zastaralé,
je nutné za&it shroma#’ovat informace nové, aby tak byl poZzadavek jejiktualnosti
naplren.

« Uprava informaci - vétsinou se informace ziskaji jako vystup z progrdimay ve
form¢é nag. rozsahlé tabulky detre pro Zadatele nep@bnych informaci. Diky tomu
je nutné tento vystup nejprve upravit - hapastavit filtr, seskupit/skryt negebné
radkyc¢i sloupeky apod.

77



Zapaddeska univerzita v Plzni Disema prace, akad. rok 2014/2015

Fakulta strojni, Katedra famyslového inZzenyrstvi a managementu Ing. Martimal@ia

Tvorba jednotné formy informaci - jelikoZz maji informacetiznou podobu, musi se
jejich forma sjednotit. Tento krok jaikkzity, nebd vzdy je lepSi mit napinformace

v elektronické podal) nez v podob ustni, nebt chybi jejich ptikaznost.

Predani informaci - oslovené subjekty zacélem ziskani informaci fpdaji
shromazdné informace upravené do jednotné podoby Zadateli.

UloZeni informaci na jednom misé - upravené afpdané informace jsou naslédn
Zadatelem ulozeny na jednom mjsizv. Ulozisti, jehoz cilem je rait dostupnost
téchto informaci vSem zainteresovanym stranartipagt potreby.

Dostupnost informaci pro vSechny? poté, co jsou informace uloZzeny v ulozisti, je
nutné pezkouset, zda k nim maji vSechny zainteresovarstgistup. Pokud ne,
musi se provéstifslusna napravna ogahi, aby tento nedostatek byl eliminovan,
nag. uckleni gristupu ¢m, ktei jej maji mit, ale nemaji.

Realizaéni faze

Realiz&ni faze navazuje na faziipravnou v okamziku, kdy je mozné dist poZzadované
informace z daného ulozé&t

Nacteni informaci - pokud byly informace uloZeny na jednom maiat pokud byl
nastaven fistup vSemdm, ktai k nim pistup mit maji, je mozné si tyto informace
z daného ulozZigtnatist. Poté mZe zapedit samotna prace 8nito informacemi.
Zpracovani informaci - ten, kdo ziskal dané informacenfe vyuZzit nastaveny filtr
a zangiit se nap. na jednotlivé projekty firmy zvl&$ maZze nap. vytvorit soupis
probihajicich projektaj.

Informace dostat&né? - béchem zpracovani informaci #eSi otazka, zda jsou ziskané
informace dostat®é, zda obsahuji vSe, co Zadatekglobval. Pokud ne, vznika nova
potreba informaci a je tedy nutné oslovit zainteresévaubjekty znovu a cely proces
tak zopakovat.

Tvorba vystupi - informace byly dostateé, proto je mozné s nimi dale pracovat.
Informace se zaAnaji zpracovavat ndpdo podoby grdf, prehlednych tabulek apod.
Poté, co jsou informace takto upraveny, je moznérs dale pracovat, ndppomoci
pacitatového nastroje Vysky je mozné vysthnout libovolny objekt na obrazovce
monitoru (z informaci vytvieny graf, tabulku apod.), napsat Knmmu pipadné
poznamky, znazornittdezité oblasti apod. atento objekt pak uloZit jakorazek.
Vyhodou je, Ze takto vytweny objekt si zachova své vlastnosti, a pokud sérs
bude dale pracovat (naprenit jeho velikost), nedojde k jeho znehodnoceni.

Prace s informacemi- zpracované informace naw podol& grafi ¢i obrazki je pak
mozné vyuzit fi tvorbeé riznych prezentaci pracély nag. managementu firmy apod.
Tvorba vystupi - poslednim krokem realizai faze je tvorba vystupv podol
reportu, zagrecnych zprawi riznych prezentaci pro workshopy apod.
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Evaluaéni faze

* Vyhovuji informace? - zde jsou informace ohodnoceny na jejich odpqidgtivalitu.
V pripac, Ze neni vyhovujici, vraci se procesétzpa z&atek do pipravné faze
a vSechny kroky se opakuiji, dokud nebudou infornvgb®vovat dané pétbs.

 Dokumentace, archivace - paklize informace vyhovuji, @iZe nastat tvorba
dokumentace, jejich archivace a jiné Upravy.

Provazanost prodejniho procesu s metodickou zakkadn

Navrzenou metodickou zakladnu je moZzné chéapat jakdpirny prostedek celého
prodejniho procesu, neboszajemné postaveni prodejniho procesu (Obr. 18)etodické
zakladny (Obr. 32) je mozné znazornit jako frakialo strukturu (Obr. 33). Fraktalova
struktura znamend, Zze v kazdé jednotlér@nosti prodejniho procesu je mozné nezavisle
aplikovat navrzenou metodickou zakladnu. Jinymivglochce-li prodejce ziskatighled

o vytvarenych nabidkach, @e vyuzit krokk metodické zakladny. Stejntak bude-li
management firmy pozadovat informace ®abych objednavkach, e nalézt podporu

v metodické zakladn
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Obr. 33 Provazanost metodické zakladny s prodejnimrocesem
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Provazanost metodické zakladny se softwarovymi podmi

Na zaklad uvedené metodické zakladny (Obr. 32) byla navraafavarova (SW) podpora,
kterd z této zakladnytpmo vychazi a ktera éhateré jednotlivé uvedené kroky provadi
automaticky a tudiz cely proces zrychluje. Tato $wdpora umaokuje lepsi a pehledrjsi

tok informaci. Jelikoz naslednou hlubSi analyzoto tgroblematiky vyplynulo, Ze dkteré
informace je nutné pro zachovani know-how firmyejghjo stabilniho postaveni na trhu
uchovat pouze v interni oblasti vySe uvedenéhohgtdyla tato SW podpora na bazi
metodické zakladny roztena na dv c¢asti, a to na spravu internich informaci a spravu
informaci pro interni a externi vyuziti, kdy cildoglo zejména zobrazeni sm@msného stavu
informaci a jejich dodani v odpovidajicim mnozstkvali€ zainteresovanym osobam.

Pouzitim SW podpor na bazi metodické zakladny déjgedstatnému urychlengkterych
jednotlivych ¢innosti provadnych pro ziskavani a zpracovani informaci. Diky t&sové
optimalizaci dojde v kormém disledku i ke sniZzeni fingni nar@nosti takovéhoto procesu,
jakoz i k ulelteni prace jednotlivych zatstnand.

-~ -~
( zatatek procesu | ~  Uprava SW
N e

l L]
feba infor

Pripravna faze

Ulazen informaci
na jegnom misté

Realizaéni faze

Evaluacni faze

Obr. 34 Softwarovéa podpora ziskavani a zpracovanhformaci na bazi metodické zakladny

Na Obr. 34 je v lev&asti znazoréna graficka podoba navrzené metodické zakladny pro
ziskavani a zpracovani informacteyvereé vyznaenymi kroky, k jejichz automatizaci dojde
pii vyuziti SW podpor na bazi metodicke zakladny (C8% vpravo). Jak je z obrazku vid
diky spu&ni SW podpor dojde k podstatnému zrychleni a zjddg&eni ziskavani informaci

a Upra¥ jejich formy. Po diskusich se zastnanci prodejniho odteni a managementu
firmy, jakoZ i z vlastnich zkuSenosti, je moZi@, Ze pra¥ tyto cerveré podbarvené€innosti
zabiraji az 80 % pt#bnéhaiasu na ziskavani informaci.
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NavrZzena metodicka zdkladna a na ni zaloZzené SWoppdyly analyzovany s prodejnimi
manazery a na zakladejich zkuSenosti a kazdodenniho vyuzivani valihy v praxi pi
chodu rtkolika prodejnich odégleni mezinarodni firmy.

11.1 Navrh softwarové podpory pro spravu internich informaci

Prvni navrzena SW podpora na bazi metodické zaklé@br. 32), jejiz pracovni nazev byl
zvolen Report, pracuje s internimi informacemi firsicilem jejich séovani pouze v ramci
firmy (tedy procist¢ interni vyuziti). Funkce Reportu spea v automatickém ziskavani vzdy
aktualnich dat z jednotlivych odléni a program firmy v podol& jejich automatického
zanaseni do jediného navrzeného programu, ktevyd&ta podle i@dem nastavenych kritérii
vyfiltruje a zpracuje. V tomto programu ziskaji @éiini data podobu naptabulekci grafa
pro jejich jednodusSi interpretaci. Diky tomu ziskhanagement firmy a ostatni
zainteresovand odkbni v pgipact pozadavku vzdy aktualni a souhrnné informace mgate
podol#, ¢imz tyto informace ziskaji narghlednosti. Diky tomuto navrhu byétn dochazet
k uSetenicasu i prace vSech zainteresovanych pracavnik

11.1.1 Princip Reportu

Princip navrzenéheeSeni je zobrazen na Obr. 35. Jak je Zminv gredchozim textu, firmy
pracuji s iznymi zdroji informaci, které set8inou zadavaji daiznych firemnich progratn
Tyto informace a programy maji na starosti stanévasdpo¥dné osoby, které dbaji na to, ze
se informace v programech pravideklktualizuji.ReSeni v podobReport spsiva v tom, Ze

je vytvoren zakladni soubor informaci v priesti MS Excel nebo jiném tabulkovém
procesoru. V tomto souboru informaci je vy®oo makro, které stahuje aktudlni data
z jednotlivych zdraj informaci podniku (progratnz riznych oddleni) do jediného souboru,
tedy do programu Report. Report tak poskytuje vakiyialni (sodasné) informace o stavu
predmétu informaci, které jsoutdezité nejen pro management firmy, ale také praejae,
odcEleni controllingu a logistiky.
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Obr. 35 Grafické zobrazeni Reportu

Navaznost programu na principu vychazejiciho z Gbrna prodejni proces je zobrazena
nasledujicim obrazku (Obr. 36). Zde je zobrazemopibgram Report &#a data z vice
souwasre probihajicich prodejnich prodea to i z jejich fiznych jednotlivych krok.
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Obr. 36 Provazanost Reportu s prodejnim procesem
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Report v progedi tabulkového procesoru ma podobu Wraftabulek, jak je znazaino na
Obr. 37. Program Report je razein do dvou oblasti. &Si oblast v hornéésti je vyphovana
automaticky pomoci vytweného makra a druha, spodni oblast, musi byt ¥gplmanual&

Po stisknuti tlaitka ,Start” (zvyrazgné na Obr. 37 vpravo nai®) se spusti vytwené

makro, které ziskava veSkeré pozadované informaeenotlivych firemnich prograin

a zapisuje tyto informace do jizg@@ipravenych graf a tabulek, ficemz dojde k aktualizaci
jiz zapsanych dat v programu.

Region
Firma XYZ Zakaznik Start
Souhmné informace Produktova fada
Duvéme - pouze pro intemi pouziti Autor/Datum
Skuteéné a planované objemy prodejl Plan trieb
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2 y ]
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o 4
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Dillezité informace =
H
£
i
3
=
Technicksd podpors: iména / oddalani

Obr. 37 Report

Nasledr je nutné doplnit do z&hlavi jméno autora, kterpéte vytvail, a datum provedeni
aktualizace pro ifpadnou zptnou kontrolu. Dale je mozné zvolit jednu z varianjiz
prednastavenych moznosti \¥h u funkce Region, Zékaznik a Produktdada (Obr. 38).
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Region
Zakaznik

Produktova rada

Autor/Datum

Obr. 38 Hlavi¢ka

Varianty vyb éru:

o Z&kaznik - jiz existujici zakaznik firmy, udmoz jsou znamy kontaktni udaje.

* Region - v piipact zakaznik s vice pob&kami je zde moznost v¥bu pozadované
pobaky.

* Produktova rada - u firem vyraldjicich Siroké portfolio produkitje moznost volby
jednoho typu produktu (viz Obr. 39), fapyp motoru (vzitovy, spalovaci) apod.

i
Produktova fada =

Celkem

Produktova fada A
Produktovafada B
Produktovafada C

Obr. 39 Moznosti vykéru u Produktové rady

Po vykEru vySe uvedenych variant se automaticky aktuaizopdoba vyslednych giaf
a tabulek s jejich popisem.

1. Automaticky vypliovana oblast

Hlavni ¢ast programu (viz Obr. 37) je ttena d¢ma tabulkami (Obr. 40) atyimi grafy
(Obr. 41), picemz pod kazdym grafem a tabulkou je uveden zdrdaptam, ze kterych
pochazi informace, a kontaktni osoba, ktera je e&ma za zmiéné zdroje informaci.

PiileZitosti Probihajici projekty

Pravdépodobnost Trzby Start Ocekavané Trzby Datum Start

N3izev projektu Nizev projektu
L ziskani [%] [Ké] projektu | datum ziskani e [Ke] ziskani projektu projektu

Zdroj + Datum aktualizace:  // Kontaktni osoba: Zdroj + Datum aktualizace:  // Kontaktni osoba:

Obr. 40 Vystupni tabulky programu Report

Prilezitosti

Tabulka obsahuje seznam projekib které firma usiluje, ale které prozatim neZeska
U kazdého projektu je uveden jeho nazev, ptpedobnost ziskani (v procentech), planovane
trzby bihem celého obdobi projektu, datuntatku projektu a gekavané datum rozhodnuti
o0 ziskanki neziskani projektu.
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Probihajici projekty

Pod pojmem Probihajici projekty se rozumi projektgré firma vyhréla a které ve fignjiz
néjakou dobu funguji. Uéchto projektt se vyphuje jejich nazev, planované trzbghHem
celého obdobi projektu, datum, kdy byl projekt @fiies firmou ziskan, a datum, kdy projekt
zatal.

Skuteéné a planované objemy prodeji Plan trzeb
0
O -
0
O -
g g °
8 = 0
= E
01 >
0
21 0
0 0 : : . :
1.leden 1. dnor 1. bfezen 1.duben 1. kvéten 2014 2015 2016 2017 2018
Prodano Plén prodeje Probihajici projekty Prilefitosti
Zdroj + Datum aktualizace:  // Kontaktni osoba: Zdroj + Datum aktualizace:  // Kontaktni osoba:
Pohledavky Penéini prostiedky
1201 dni 0
90-119 dni 0
J w
60-89 dni < 0
30-59 dni E 0
15-29 dni 0
15 dni 0 —— ; r 7 r T T T T
Leden Biezen Kvéten Cervenec Zafi Listopad
0,0 0,5 1,0 1,5
Pené&ini prostiedky cil2014
Zdroj + Datum aktualizace:  // Kontaktni osoba: Zdroj + Datum aktualizace:  // Kontaktni osoba:

Obr. 41 Vystupni grafy programu Report

Skuta’né a planované objemy prode;j

Jedna se o sloupcovy graf v tisicich kusech, ktacshycuje, kolik bylo @sicné skutené
prodano a kolik se planovalo prodat. Na zaklaohoto grafu mize firma lépe planovat
objemy prodej do budoucna.

Plan trzeb

Plan trzeb je znazogn v podolé sloupcového grafu v tmich intervalech, ix¢emz jeden
sloupec zachycuje planované trzby z prajekteré jiz ve firng¢ funguji, a druhy sloupec pak
vyjadiuje planované trzby z projekt které jsou pro firmu potencialnimi, tzn. firmatdy
projekty prozatim neziskala.

Pohledavky

Pohledavky jsou znazatny pomoci pruhového grafu a odviji se od jednotk@zidika. Tento
graf zachycuje hodnoty pohledavekignmou dobou po jejich splatnosti.
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Per¢zni prostedky

Perézni prostedky maji podobu sloupcového grafu, ktery je ehzi@ do jednotlivych
mésial. Vyjadiuje, kolik perz firma ziskala v jednotlivych #&sicich prodejem vybrané
produktovérady, gicemz zisk firmy je zde zobrazen kumulativnimigpbem, coZz znamena,
Ze novy aktualizovany zisk je Kgrlchozimu ziskanému ziskiigitan.

2. Manualné vypliiovana oblast

Jediné informace, které se musi fegstavovaném programu Report \iyglat riené, jsou
tzv. Dulezité informace (Obr. 42). Jedna se o vSeobecméektie a poznamky, které se
vztahuji k jednotlivym projekim ¢i grafim ve sledovaném obdobifiladem niZze byt
odsunuti z&atku projektu a jeho dadodreni.

Ddlefité informace

Obr. 42 Dilezité informace

11.2 Navrh softwarové podpory pro spravu informaci pro nterni iexterni
vyuziti
Druh& navrZzend SW podpora na bazi metodické zékléaw. Databanka) zajisije lepSi

a snazSi sdovani informaci nafi¢ oddlenimi (pedevSim mezi oddenim prodeje,
controllingu a technickym odtenim) a zefektiiuje vyuzivani pracovni doby.

U vétSiny firem je typické, Ze v prodejnim o#ldni nepracuje pouze jeden z&imanec,
nybrz cela skupina zafstnand (prodejni tym), kit mohou byt v celositovém zastoupeni.
Kazdy prodejce pracuje sil@zitymi informacemi a dokumenty od svych zakaanikag.
nabidka, objednavka, faktura aj. Tyto informaceokutnenty si musi jednotlivi prodejci
obstaravat a aktualizovat samostatArotoze kazdy ma jiné pracovni navyky, jsou ii¢®s
informaci od @iznych prodejé v rizné podob (nag. v elektronické, papirové jiné forme).
Pokud management firmy nebo jiné ékahi (nap. controlling) vyZzaduje od prodejce
informace, nap jaké objednavky jiz byly vyfakturované, ke kterymabidkam dosud firma
neobdrzela objednavky apod., musi prodejce tytorinfdce dohledavat a naslédie doda
v nejednotné podab To ot zpisobi dodaténou ¢asovou zaiZ pro dotazujici se odbbni i
management firmyRe$enim tohoto problému je sprava veskerych infoifmaprodejniho
odckleni v jednotné znalostni databazi, kterd bude Zz#lod okamzitému vyhledavani
potrebnych informaci pro vSechny opr&mé osoby naix oddlenimi. Podminkou této
databaze ovSem je, Ze vSichni pracovnici prodejmitidleni musi tuto databazi aktign
vyuZivat a aktualizovat. Hlavnim cile je jednotnézigt a sprava informaci, které budou
dostupné na jednom misa v Fipadt dotazu zobrazeny agrany v tyz formi. Na zaklad
navrzené metodické zakladny byl vytea program, ktery splije vySe uvedené funkce
a pozadavky a u kterého bylgegpokladana snadnéa ovladatelnost.
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Na trhu jsou jiz dostupné programy, které by prdgumvany zfisob zpracovani informaci
piipadaly v Uvahu (ndp SAP R/3), avSak tyto programy jsowemé gevazré pro konkrétni
Gcel zangieni. Timto delem miZze byt sledovani pohybu zboZi ve vyrobni hale, stadi
poctu skladovanych produkiti ndkup potebnych sotastek apod. Tyto programy nedokazou
souwasre pracovat s informacemi technického a dodatkovédtarakteru, jako jsou dodate
technické informace o produktu, ktery ma vice mabngrovoznich nastaveni, rfapykon
elektrického stroje nebo ozteni zakaznika v ifpact produktu, ktery je pozadovan vice
zakazniky.

11.2.1 Princip Databanky

Provozni schéma Databanky je zobrazeno na nastédugibrazku (Obr. 43). Na patku
jednd prodejce se zékaznikem a technikeipapdré miaze zakaznik jednat rovnou
s technikem, aby si ujasnili veSkeré pozadavky amy&leny produkt. Na zakladéchto
rozhovoh ziskava prodejce data, ktera zanese do Databarkkgra pravidels aktualizuje
podle jednotlivych krok prodejniho procesu (Obr. 19). Vystupem Databaséy jnformace,
které jsou dlezité jak pro technika, prodejce, management pagroddleni controllingu
(interni vyuziti), tak pro zakaznika (externi vytijZi

Technik / 1

konstruktér

Zakaznik Wé |

‘ Prodejce }-9

Management
podniku

BN

Obr. 43 Grafické zobrazeni Databanky

Vzajemny vztah mezi Databankou a prodejnim procegemozné znazornit nasledujicim
obrdzkem (Obr. 44). @Gpje vikt, Zze program Databanka pracuje st@bhymi informacemi

z rekolika souldzreé probihajicich prodejnich prodea ty dale pedava v jednotné forfma
definovana pracovi§t Z tohoto znazommi plyne, Ze Databanka zpracovava veskeré
informace vyplyvajici z prodejniho procesuf az se jedna o informace k nabidce,
zékaznikovi, objednavce, provedeni plateb aj.
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Obr. 44 Provazanost Databanky s prodejnim procesem

Pfi pavodnim navrhu Databanky se uvaZovalo taktéZz o Viytdbulkového procesoru MS
Excel jako u programu Report. V giehu vyvojovych praci na prvnich verzich délsp
autorka k zagru, Ze uvedeny tabulkovy procesor neni pro takodndh zanieni vhodny

a tudiz by nedoslo k nagni ocekavanych cil. Mimo jiné byl jednim z nedostatkomezeny
maximalni pdet fadki v tabulce a dale ifakt, Ze by mohlo pouhou nealialdochazet
k prepisovanici smazaniradka jiz existujicich. Toto se ukazalo jako zcela iijefelné. Na
zaklad zjisttnych nedostaik pri praci v prostedi tabulkového procesoru bylo rozhodnuto
0 nasazeni databadzového programu MS Access. Hladiwodem pro zvoleni tohoto
programu bylo, Ze tento program je navrZzeny k vigud a praci s databazemi, a také fakt, ze
je sowdasti nejl¥zreji pouzivaného kanceigkého softwarového vybaveni MS Office. DalSi
vyhodou je, Ze databaze v pi@sti MS Access jsouiphledné a uzivatelsky nenéng.

V nasledujicich kapitolach je uveden popis Datagankvorené v prosedi MS Access s jeji
funkeni strukturou.

Hlavni nabidka

Po spu&ni Databanky v prostdi MS Access se ot&s okno s hlavni nabidkou (Obr. 45).
Hlavni nabidka je tvi@na Sesti tiétky (VIoZeni dat, Obsah Zprava, Nabidky po platnosti,
Plan splaceniaKonec). Po kliknuti na libovolné ttdtko se oteie nové okno s daty.
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Databanka

m
Nabidky po "~ Plan
platnosti splaceni

[ Konec |

Obr. 45 Hlavni nabidka
Vlozeni dat

Po stisknuti tlaitka Viozeni dat se oteve prazdny formuld umoziujici vkladani dat
(viz Obr. 46), ktery je rozflen do dvou oddil - Nabidka a Objednavka.

Nabidka n

Technické informace

Cislo vykresu produktu : Celkova hmotnost [kg] | I
Vykres Rozméry [mm]vxExd [ |
Evidenéni €islo kusovniku |:

Lislo nabidky [ ] eprojekt | |
Nézev nabidky [ ] zkeenik | ]
Datum vystaveni : Kontaktni osoba zakaznika | |
Datum platnosti [ ] oddélenizakaznika | |
| |

| |

|

|

Poiet kusi |:] Kontaktni osoba firmy - prodejce
Cena za kus [KE] : Kontaktni osoba firmy - technik
Nabidnuta cena [KE] |: MNabidka |F'DF soubor

Sjednana cena [KE] : Stav | -

Kategorie Vykonnostni zpréva [ ]
Poznamka | |
Obiednévka Dosud neobjednano [KE] |
Cislo Datum Hodnota [KE] Stav Objednavka  Poznambka
M | | | i | [+] [PoE soubor
H [ | ] | i1 | [=] [PoF soubor | [
H j | | | (=] [PDF soubor

Obr. 46 Formulaf pro vkladani dat
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Nabidka
Nabidka
Technické informace
Cislo vykresu produktu I:l Celkova hmotnost [kg] | |
Vykres Rozméry [mm]vx & xd | |
Evidencni Eislo kusovniku I:l
Cislo nabidky [ ] Pprojekt | |
Nazev nabidky [ ] zakamik | |
Datum vystaveni I:l Kontaktni osoba zakaznika | |
Datum platnosti I:l Oddéleni zakaznika | |
Poéet kush I:I Kontaktni osoba firmy - prodejce | |
Cena za kus [Kc] I:l Kontaktni osoba firmy - technik | |
Nabidnuta cena [KE&] I:l Nabidka |PDF soubor |
Sjednana cena [K¢] I:l Stav | = |
Kategorie I:I Vykonnostni zprava [ |
Poznamka | |

Obr. 47 Oddil Nabidka

V oddilu Nabidka (Obr. 47) prodejce vyplje veSkeré informace tykajici se nabidky. Kéom
téchto Udaij je zde je&t pododdilTechnické informace které s vystavenou nabidkou souvisi
a které prodejce ziska od technika.

Cislo vykresu produktu - unikatnic¢islo, pod kterym je evidovan vykres produktu.
Vykres - po dvojkliku na toto pole je mozné vykres nalt@tDatabanky.

Evidenéni ¢&islo kusovniku - ¢islo kusovniku, které je uvedeno v systému a diky
kteremu Ize ziskat informace o pouzitych diletihvgrobe.

Celkova hmotnost- hmotnost produktu uvedena v kilogramech, kteréijezita i
vyrobé a doprav.

Rozméry - rozmery produktu (vySka, $ka a délka), které jsou uvedeny v milimetrech
a které jsou dlezité @i vyrobé a doprax.

Cislo nabidky- unikatni¢islo, pod kterym je nabidka ve fitnwvedena.

Nazevnabidky - ozn&eni nabidky.

Datum vystaveni- datum, kdy byla nabidka vytiena a odeslana zakaznikovi.

Datum platnosti - datum, do kdy je nabidka platn&t$inou to byva 30 dni od data
vystaveni.

Pocet kusi - patet nabizenych kusproduktu zakaznikovi.

Cena za kus- cena za jeden nabizeny kus produktu.

Nabidnuta cena- cena, ktera se vypte jako péet kugi krat cena za kus.
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Sjednana cena cena, kterou prodejce se zakaznikem vyjednalaByd’ stejna jako
nabidnuta cena, nebo nizsi.

Projekt - ozn&eni (nazev) projektu, pod ktery nabidka spada.eRtemm je myslen
prodej novych produktzakaznikovi.

Zékaznik - nazev firmy zakaznika.

Kontaktni osoba zakaznika- osoba, se kterou se jedna v ramci dané nabitky. (
odeslani vykonnostni zpravy, nesrovnalosti apod.).

Oddéleni zakaznika- u zakaznik s vice nakupnimi odtenimi se uvede oztani
daného odéleni.

Kontaktni osoba firmy (prodejce) - prodejce jednajici se zakaznikem.

Kontaktni osoba firmy (technik) - jedna se o osobu s technicky z&emou
odbornosti, kterd& ma na starosti dany projekt inpfipravuje technické podklady
k vytvoreni nabidky, datum mozného dodani apod.).

Nabidka - po dvojkliku na toto pole je mozné vyhledat doi@nt nabidky a nahrét jej
do Databanky.

Poznamka- slouzi k zaznamenani komeiita

U vSech poli, ve kterych se uvadi datum, jedmastaveny format ,datum“. Pokud se do
tohoto pole napiSe misto data jiny format, progertomaticky hlasi chybu (viz Obr. 48).
Datum Ize napsat ldurucné, nebo je mozné jej vybrat z kaledidaktery se objevi, kdyz je
kurzor mysi v tomto poli (Obr. 49).

0 Zadana hodnota neni pro toto pole platna.
| |

g selngho pale byl napr, zadan text nebo dslo, které presahuje nastaveni velikosti pole.

Obr. 48 HlaSeni chyby v poli datum

Datum vystaveni | |55
Kl srpen 2013 ’
po Ut st & pd so ne

12 3 4

5 6 7 8 9 10 11
12 13 14 15 16 17 18
19 20 21{22 23 24 25
26 27 28 29 30 31

Dnes |
Obr. 49 Vlozeni data

Pole Vykonnostni zprava je tzv. pole zaSkrtavaci (Obr. 50). Vykonnostniaxa je, jak jiz
bylo uvedeno v procesu prodeje, zprava o tom, koldelkovych planovanych vykanjiz
bylo firmou provedeno. Ne kazdy zakaznik tuto zpraezaduje. Z tohototdodu je u kazdé
nové nabidky zaSkrtavaci pole. Pokud zakaznik wy&etni zpravu vyzaduje, zasSkrtne
prodejce dané pole. Objevi se symbol odSkrtnugryktupozoiiuje prodejce, ze se po
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provedeni vykofi musi vystavit a poslat zakaznikovi vykonnostniazgr nez bude moci
firma vystavit fakturu.

Vykonnostni zprava
Obr. 50 ZaSkrtavaci pole Vykonnostni zprava v oddil Nabidka
U polozky Kategorie a Stav jsou ulozeny moZzné varianty Wi, tzn. poléko Ize rozbalit

a vybrat jednu z nabizenych variant seznamu (Oby. Kategorie iika, jakého produktu se
nabidka tyka.

Kategorie = | Stav } -
Pozndmka | ~Plikace . Nowy
Software | Odeslany [
Hardware ' Vyjednany
Vyzkum a vyvoj Objednany
Systém Uzavreny
Zamitnuty
Zruseny

Obr. 51 Moznosti vykéru u Kategorie a Stav nabidky

Stav
Jedné se o aktudlni stav, ve kterém se nabidkamniach

* Novy - nabidka je nova, nemusi byt zcela daled, prozatim neni j@&Sbdeslana
zakaznikovi.

* Odeslany- nabidka byla doka®na a odeslana zakaznikovi.

* Vyjednany - prodejce se se zakaznikem dohodl a vyjednal.cenu

* Objednany - prodejce obdrZel od zadkaznika objednavku.

« Uzaweny - platba byla fipsana na &et, a tedy nabidku je mozné povazovat za
as@EsSns ukortenou.

e Zamitnuty - zakaznik odmitl nabidku.

e ZruSeny - cely projekt byl stornovan.

Obsahem nabidky byva mimo jiné i plan uskotai vykoni a plan plateb, tzn. v nabidce
muze byt uvedeno vice samostatnych plateb (viz. 6®y.s dosazenim cilow&stky. Diky
tomu nemusi zakaznik objednat celééstku dle nabidky, ale e podle planu plateb
objednavat vice dilch samostatnych objednavek (v tomtikladé bud’ dwe - rocni ckleni,
neboctyii - mésicni clenti).

Leden 2014 700.000
Rijen 2014 600.000
Bfezen 2015 500.000
Srpen 2015 400.000
Celkem 2.200.000

Obr. 52 Ukéazka planu plateb
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Objednavka
Objednavka Dosud neobjednéno [K&] :
Cislo Datum Hodnota [K¢] Stav Objednavka Poznamka
M | | | | | | | =] [pDF soubor | | |
M | | | | | | | =] [PoF soubor | | |
H | | | | | | | (=] [PoF soubor | | |

Obr. 53 Oddil Objednavka

Oddil Objednavka (Obr. 53) se vypluje v gipadt obdrZzeni objednavky. JelikoZide byt
celkovacéstka nabidky rozdena do gkolika objednavek (viz Obr. 52), je mozné v proguam
k jedné nabidce vlozZit vice objednavek - vzdy jedhjednavku do jedniédky.

Stav

Cislo - ¢islo objednavky.

Datum - datum, které je uvedeno na objednavce (datum, ligg objednavka
vytvorena).

Hodnota - ¢astka uvedenda v objednavce.

Objednavka - po dvojkliku na toto pole je mozné zvolit dokumeobjednavky
a nahrat jej do Databanky.

Poznamka- slouzi k zaznamenani komefitéykajicich se objednavky.

Tak jako u nabidky je i u objednavky moznostangbjejiho aktualniho stavu (Obr. 54).

e e

V procesu- prodejce dosud neobdrzel objednavku od zakazalkgiz od zakaznika
znéacislo objednavky, které takine do Databanky uvést, tafislo objednavky je jiz
zakaznikem rezervovano.

Céastainé zaplaceno- ¢ast hodnoty objednavky byla jiz zakaznikem zaplacen
Zaplaceno- celad hodnota objednéavka jiz byla zakaznikemazzgpia.

Stav

Objednano

V procesu
Castetné zaplaceno
Zaplaceno

Obr. 54 Moznosti vykéru Stavu objednavky

Dosud neobjednano

Velmi uzitetné je poléko Dosud neobjednanoCastka v tomto poli se automaticky vyipe
jako rozdil mezi sjednanou cenou a hodnotou objpdn&Obr. 55). Toto pole informuje
prodejce, kolik zakaznik z celkové sjednané cersudmeobjednal.
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Nabidka

Technické informace

Cislo vykresu produktu
Vykres

PDF soubor

Celkova hmotnost [kg]

Rozméry [mm] vx3Sxd

Evidenéni ¢islo kusovniku ‘:’

Cislo nabidky
Nazev nabidky
Datum vystaveni
Datum platnosti
Pocet kust

Cena za kus [KE]

Projekt

Zéakaznik

Kontaktni osoba zékaznika

Oddéleni zakaznika

Kontaktni osoba firmy - technik

|
|
I
|
Kontaktni osoba firmy - prodejce I
[
I
|

Nabidnuta cena [KE] I:l Nabidka PDF soubor

Sjednana cena [KE] I:l Stav >

Kategorie Vykonnostni zprava [ ]

Poznamka I ]

Objednéavka Dosud neobjednano [Ké]| |

Cislo Datum Hodnota [KE] Stav Objednavka Poznamka

H | | | ||l | .' =] [pDFsoubor | | |
H | | | 1| | El [FoFsoubor] | |
H | | | | | | =] [pDF soubor | | |

Plan plateb

Obr. 55 Vypocet hodnoty Dosud neobjednano

Po vyplreéni udaji k objednavce je mozné pokovat stisknutim modrého tiidka predcislem
objednavky (Obr. 56). Otée se okno ®lanem plateb (Obr. 57), ktery se vztahuje pouze
k té objednavce, na jejiz Hiako se pedtim kliklo.

Objednavka Dosudneobjednano (ke | |
Cislo Datum Hodnota [KE] Stav Objednavka Poznamka
| [ | | | L] =] [pDF soubor | | |
ﬂ | [l | ‘ | | |v|‘ |PDFsoubof | | |
ﬂ | ] | | ‘ | | l_‘_\ |PDFsoubor | | |

Obr. 56 Modré tla¢itko u Objednavky
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Gctovdni

Plan plateb Dosud nezaplaceno [KE] I:l

Provedeni vykonu Vykonnostni zpréva [ Faktura Platba

Pldnované datum Cislo Datum provedeni Vykennostni Datum Hodnota Datum Prijatd Stav

Cisl
vykonnostni zpravy vykonu zprava 5o vystaveni faktury [Kc] platby tastka [Kc] platby

‘ ‘PDF soubor ‘ ‘

|| || | | || || ||
|| || | [poFsoubor | | | | || | || || )
|| || | | || || ||

‘ ‘PDF soubor ‘ ‘

Obr. 57 Plan plateb

Plan plateb je, jak je vid na Obr. 57, barewnrozliSen doiti oddiki - Provedeni vykonu
Faktura aPlatba.

Provedeni vykonu

Tento

oddil se tyka sjednanych a jiz provedenyckom§y. Pokud zakaznik vyZaduje od

prodejce vykonnostni zpravu, je pdd, které je propojeno s p&kem v poli Nabidka,
odskrtnuto (Obr. 58). To zng Ze je v oddiluProvedeni vykonunutné vyplnit krom Data
provedeniaPlanovaného datataké zbylé dva Udaje.

Vykonnostni zprava
Obr. 58 ZaSkrtavaci pole Vykonnostni zprava v oddil Provedeni vykonu

Cislo vykonnostni zpravy - ¢&islo, pod kterym je firmou evidovana vykonnostni
zprava. Toto pole se vyifalje pouze, pokud zakaznik vykonnostni zpravu pgeéadu
Vykonnostni zprdva - po dvojkliku na toto pole je moZné zvolit dokumhe
vykonnostni zpravy a nahrét jej do Databanky.

Datum provedeni - datum, kdy byly vykony, ifp. jejich ¢ast skuténé provedeny
a predany zakaznikovi.

Planované datum @&tovani - je nutné vyplinit, i kdyZz neni zdkaznikem poZadwa
vykonnostni zprava. Do tohoto pole se prodejcemliujp nejdive mozné datum
vytvoreni faktury a pozadovani Uhrady zakaznikendtSMou se vychazi z data
uvedeného na objednavce jako datum dodani, cgédaané datum mezi zdkaznikem
a prodejcem, dokdy maji byt vykony uskineny. Planované datumc¢tovani pak
byva prodejcem odhadnuto na dobu po datu dodétsinou nasledujici ssic.

Faktura

Poté,

co je zékaznikem potvrzena vykonnostni zpi@ekud ji vyZzaduje), riwe firma

vystavit fakturu a Zadat tak zakaznika o provegéatby.

Cislo - ¢islo faktury.
Datum vystaveni- datum, kdy byla faktura vystavena.
Hodnota faktury - ¢astka, kterou méa zakaznik uhradit.
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Platba

v Z

Oddil Platba se vyphuje az po fipsanic¢astky na get. | v tomto pipact je mozné vybrat
stav platby z &olika prednastavenych moznosti (Obr. 59).

Stav
platby

Nezaplaceno
Zpoidéna platba
Castetné zaplaceno
Zaplaceno

Obr. 59 Moznosti vykéru Stavu platby

* Nezaplaceno platba je&t nebyla pipsana na &et.

* Zpozdéna platba - platba nebyla ipsana na &et véasovém rozmezi 30 dnod
vystaveni faktury.

« Castané zaplaceno- zakaznik zaplatil pouzsist.

o Zaplaceno- celacastka byla fipsana na &et.

V oddiluPlatba se vyphuji kromé Stavu jeSE tyto dva Udaje:

» Datum platby - datum, kdy byl&astka pipsana na &et firmy.
» Prijata ¢astka - castka, ktera bylafpsana na &et firmy.

Dosud nezaplaceno

Pole Dosud nezaplacendObr. 60) uPlanu plateb informuje prodejce, jaké&astka zatim
nebyla zakaznikemijpsana na &et firmy. Hodnota tohoto pole se vyfte jako rozdil mezi
celkovou hodnotou objednavkyastkou, ktera jiz byla zakaznikem zaplacena.

Dosud nezaplaceno [KE]

Obr. 60 Detail pole Dosud nezaplaceno u Planu pldie

Tlaé¢itka s prikazy na formulafi pro vkladani dat

Na formul& pro vkladani dat, ktery je uveden na Obr. 46ujgmbrazenatyii tlacitka
s piikazy -Kopie, Novy, Smaz Odejdi (viz Obr. 61).

Obr. 61 Detalil tla¢itek s prikazy na formulari pro vkladani dat

Kopie

Tlacitko Kopie vytvori duplikat z oznéené nabidky. Tentofikaz je vhodny vyuZzit, pokud
ma firma vice nabidek s podobnymi Udaji. Tim, Zev fatabance vytud piesna kopie, se
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ulekei a urychli prace s opakovanym zadavanim stejnydjitJe nutné f tomto kroku
neopomenout zemit ¢islo nabidky a ostatniitezité tdaje (nap datum, cena apod.).

Smaz

Tlacitko Smaz nenavrata odstrani z Databanky nabidku se vSemi udégitré objednavky
apod.

Novy

Tlacitko Novy otewe novy (prazdny) vstupni formuldoro vkladdani dat (Obr. 46), kam se
mohou vyphovat Udaje o nové nabidce.

Odejdi

Po stisknuti tléitka Odejdi se automaticky ulozi veSkera vypia data a oté¢e se hlavni
nabidka (Obr. 45). Uzivatel tak nemusi po kazdémin&ni / doplréni dat klikat na zadne
tlacitko ulozeni, st& jen kliknout na tlaitko Odejdi a vSe se samo uloZzi.

V pravém hornim rohu oddilNabidka (Obr. 47) je modré ttdatko (Obr. 62). Toto tlétko
pii stisknuti ozné& cely oddilNabidka. Pokud je oddilNabidka ozn&en, je mozné dale
pokratovat stisknutim tléitka Kopie neboSmaz

Obr. 62 Tlagitko v pravém hornim rohu v oddilu Nabidka

Obsah
Po stisknuti tlaitka Obsah (Obr. 63) na hlavni nabidce (Obr. 45) se zobr&=ckny jiz

Udaje z Databanky tim #pobem, Ze pokud je nabidka rétesha do vice samostatnych plateb
(nap. do ti), je nabidka tviiena temiradky.

Jelikoz se v této tabulce zobrazuji veSkeré infaena Databanky, kterych je mnoho, je
mozné v kazdém sloupci pouzit filtr a tim tak sragghledat poZadované informace. Pokud
se po zhlédnuti vyptmych Gdaj zjisti pfipadna nesrovnalost, je mozné kliknout naitka
(zvyrazréné ¢erveré na Obr. 64) a program uZivateleepese do formuté pro vkladani dat
(Obr. 46) ke zvolené nabidce. Tam je pak moznégukbznmeny.

Paadi sloupeka Obsahje mozné v programu libovadrupravit a tim vytvét pro uZivatele
piehlednou tabulku, ktera mu nejvice vyhovuje.

Obr. 63 Tla¢itko Obsah
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; . Cislo vykresu |Evidencni &islo {Celkové |[Rozméry |Cislo |Nazev . |Pofet |Cenaza |Nabidnutd
Zakaznik |Projekt , | i 5 | 5 Kategorie %
| - |produktu [ |kusovniku ~|hmotnost [ |v x3 xd [, |nabidky - | nabidky (.| - |kust - {kus ~|cena =
_ | |
| |
_ | |
Sjednana |Datum Datum Stav Kontaktni osoba |Oddéleni Kontanktni osoba |Kontaktni osoba 7 sk Cislo Datum Hodnota
'0Znamka
cena ~|vystaveni | platnosti (| nabidky . |zdkaznika ~|zékaznika ({firmy - technik ({firmy - prodejce . ~|objednavky - |objednavky [ ]objednavky .
Stav . Cislo vykonnostni | Datum provedeni |Planované datum |Cislo Datum Hodnota |Datum Prijata |Stav -
. B Pozndmka i ) L i .. Pfilohy
objednavky - ~lzpravy S| vykonu ~|uctovani ~|faktury |vystaveni |faktury yplathy [.|&astka;|plathy =

Obr. 64 Obsah

Posledni sloupePrilohy udava poet jiz do Databanky nahranychilph, kterymi nize byt
nabidka, objednavky a vykonnostni zpravy).

Zprava

Po stisknuti tlaitka Zprava (Obr. 65) na hlavni nabidce (Obr. 45) se zobmaziSouhrnna
zprava firmy (Obr. 66), jejiz detaily jsou pro lepSigdteni uvedeny na Obr. 67 a Obr. 68.

Obr. 65 Tlagitko Zprava

Souhrnnd zprava

= Ty e o T =

osciien . - SO S PR R F— ) ]G0 [pem oo s RV v P P T -
O i il L e e e e iente st | rosece e e L I S e e e e i oy [ sy P o

sy

iz ] : Tision o] S peee]

Obr. 66 Souhrnna zprava firmy

Souhrnna zprava

Obecné Nabidka
Oddéleni S Nézev  [Cislo Evidenénié. |Celkovd |Rozméry |Kontakt Kontankt firmy - |Kontakt firmy - Datum Datum o o o Nabidnuti [Sjednand
zakaznika deaik Rolee nabidky |wykresu |kusovniku |hmotnost |vxixd |zakaznika [ technik prodejoe Kete vystaveni  |platnosti el S cena cena

i Hodnota nabidky|

Obr. 67 Souhrnna zprava firmy - 1.¢éast

Objednivi Fakturs Platha. ] Vikounostnizprivs |
Cislo Datum Hodnota Stav Plinované datum  [Cislo Datum Hodnota Piijatd Cislo vykonnostni |Datum provedani
i 3 Pozni !
Stav nabidky |Poznamka | = e i oznamka " ini f e f [fakeury Datum platby | Stav platby Zpravy \ikonu

i- Hodnota objednavky| i Hodnota faktury| _Suma platet j

Obr. 68 Souhrnna zprava firmy - 2.¢éast

Tato zprdva ma podobu tabulky s barevodliSenymi oblastmi @Qbecné Nabidka,
Objednéavka, Faktura, Platba, Vykonnostni zprava), které ¢ini tabulku gehledrjsi.

ey oas
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uObsahuy, tzn., pokud je nabidka roddna do vice samostatnych plateb mao ti), je
nabidka tveéena temifadky. V oblastiNabidka je na samostatnéti@dku pod jednotlivymi
adaji nabidky uvedena hodnota nabidky z nabizeng aeze sjednané ceny (viz zvyraah

na Obr. 67). VoblastiPlatba je pod kaZzdou nabidkou suma jednotlivych plateb
(viz zvyrazréni na Obr. 68), které jiz firma od zakaznika obtirz8tejr¢ tak jsou zobrazeny

i sumy za vSechnkaktury neboObjednavky (viz zvyrazréni na Obr. 68).

Nabidky po platnosti

Po stisknuti tléitka Nabidky po platnosti (Obr. 69) na hlavni nabidce (Obr. 45) se zobrazi
seznam vesSkerych nabidek z Databanky (Obr. 70)¢ Kigly jiz zakaznikovi prodejcem
poslany, ale do uvedeného data platnosti zatimlpelyjednany.Stav veskerych nabidek je
tedy Odeslany. Tento seznantikd prodejci, Ze by # zakaznika upozornit na skisni
oficialni platnosti nabidky a Ze by selmse zakaznikem domluvit na dalSich krocich.

Nabidky po
platnosti

Obr. 69 Tlagitko Nabidky po platnosti

Nabidky po platnosti

Cislo Ndzev MNabidnuta |Stav Datum Datum |Kontaktni osoba
nabidky nabidky |cena nabidky [vystaveni |platnosti|zdkaznika

Obr. 70 Nabidky po platnosti
Plan splaceni
Po stisknuti tléitka Plan splaceni(Obr. 71) na hlavni nabidce (Obr. 45) se zobralzillka
(Obr. 72). V tabulce jsou zobrazeny jednotlivé pkty, ceny (nabizena a sjednand), plan
splaceni (uvedeny v nabidc& dohodnuty mezi zakaznikem a prodejcem), hodnota
objednavky, fakturovana a uhrazena hodnota a ramé#i planem splaceni a uhrazenou
hodnotou za jednotlivy rok.

_— s

Plan
splaceni

Obr. 71 Tla¢itko Plan splaceni
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Plan splacen(

Nabizend |Sjednand |Pl3 Fakt 3 |Uh |
Projekt Rok  ooirema Sjednana Fian G ednavka Rozdil || o ovand | HArazena
cena cena spldceni hodnota hodnota
Suma projektu 0 0 0 0 0 0 0
Obr. 72 Plan splaceni
Konec

Po stisknuti tlaitka Konec (Obr. 73) na hlavni nabidce (Obr. 45) se autorkwgtiglozZi
veskera vyplina data a ukafh se program Databanka.

Obr. 73 Tlagitko Konec

11.3 Shrnuti

VySe popsané dva programy SW podpory byly v jednath fazich vyvoje konzultovany

s prednimi odborniky prodejniho o&léni a podrobovany testovani ¥Aamém provozu. Na
zaklad vysledki rozhovofi a test byly programy nastaveny do vySe uvedenych podob.
Takto nastavené programy byly nasazerty kmZzdodennic¢innosti pracovnit nékolika
prodejnich oddeni (vice v kapitole 12).
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12 Validace navrzené metodické =zakladny a =z ni vychéaieich
softwarovych podpor

V nésledujici¢asti prace budou vyuzity ¥@dchozichtastech pedstavené SW podpory pro
spravu informaci v ramdieSeni problému z prodejni praxe. NavrZzena metodickdadna
byla vyuzita v pib¢hu kazdodennicktinnosti Gznych prodejnich oddeni mezinarodni
firmy. V néasledujicich kapitolach jsou popsany wst z programh SW podpor pracujicich
na bazi dive uvedené metodické zakladny. @vddu obchodniho tajemstvi firmy a zaréve
i zachovani korektnostitei zakaznikm byly nazvy firem, produkt a projekfi i jména
kontaktnich osob zéména za zcela nahodwybrana.

12.1 Validace SW podpory Report

Jako prvni je nazoinpopsana validace vyuziti SW podpory pro spravariicth informaci,
jejiz poznatky byly vyuzity $ tvorbé programu Report. Ppotiebs ziskani aktualniho stavu
projekti a jejich finaniho hospodani od fiznych prodejé zapne Zadatel program Report.
Po stisknuti tlaitka ,Start® (Obr. 37) dostane Zadatel odpdvve forme formulde
piedstaveného na Obr. 74.

Vystupni formulé& zobrazeny na Obr. 74 je vygim konkrétnimi daty, a to pro Region 1,
Zakaznika 1 a celkovou produktoveéadu. Z prvniho grafu (Skuieé a planované objemy
prodeji) je patrné, Ze v lednu 2014 bylo prodano celker ti§ic kus produkti, v anoru
185 tis., v beznu 132 tis. a tak déle. V lednu a unoru odposiddeny prodej planu prodeje,
v bieznu se planovalo prodat vice (158 tisicitiusez se skuteé prodalo. DalSi graf (Plan
trzeb) zachycuje objemy trzeb v milioneclk Klanovanych pro roky 2014 - 2018. V roce
2014 neplanuje firma zZadné nové projekty,&aht stavajicich fedpoklada trzby ve vysi
118 mil. K&. Od roku 2015 jiz planuje firma ziskani novychjpkti a tedy i z nich plynouci
trzby. Tyto projekty a planované trzby jsou zachyceod ,RileZitostmi“ swtle oranZovou
barvou. Ve ttetim grafu (Pohledavky) jsou znazény veSkeré pohledavky, které Zakaznik
1 u firmy ma. Celkem ma tedy pohledavky ve vysSiOBD. K¢, které jsou v obdobi do 15n
po splatnosti, dale 47.000¢ks obdobi 15-29 dni po splatnosti atd. Z poslednitvotého
grafu vpravo dole (Peuni prostedky) vyplyva, Ze firma od ledna dervna 2014 vyéala
prozatim 10,8 milionu K

Spodni ¢ast formulée obsahuje dv tabulky. Prvni tabulka @#Hezitosti) zachycuje it
potencialni projekty, které by firma & v pribéhu dalSich let ziskat. Druha tabulkasgici
projekty) zobrazuje, Ze firma zatim dispon&fgfmi projekty, z nichZ plynouci celkové trzby
po celou dobu jejich fibéhu se pedpokladaji ve vysi 904 mil. K

Zcela dole v oblasti ,Dlezité informace” se zobrazuji dodaié informace, které mohou
prodejci zapisovat ve forénpoznamek a které neni mozné kategorizovat k jid@astem,
nag. posunuti zéatki planovanych projekits jejich gipadnym odvodnénim.

Vedle €chto vySe uvedenych informaci je mozné do forimutfoplnit jméno autora a datum,
kdy formul& vznikl.
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Region Region 1
Firma XYZ Z&kaznik Fakaznik 1
Souhrnné informace Produktova fada Celkem
Duvémne - pouze pre intemi pouZiti Autor/Datum
Skutefné a planované objemy prodeji Plan trieb
400
300 350 -
250 o0 -
r & -
B 200 ﬁ = i b Y 250 180 245
A = 105 —
2 150 B £ 200
2 = 2 = - -
100 e =1 150 T
so | g ra = 0 160 [
n 147 143
= = = ﬁ H § 50 |— 118 122
° o
L1 L2 13 La L5 L8 L7 2014 2015 2015 2017 2018
Frodano Flan prodeje probihajid projekty Prileditosti
Zdroj # Detum acbuslizece: |/ “omtaitn! csone Zdroj + Datum sictusiizsce: )/ Gomtaitnl coona:
Pohledavky Penéini prostredky
120 dni: 2 5
&0-118 dn 20
50-ED dni E =
7 E
30- 59 dni 5 A EEEe———2 § § 5 B §E B B
15- 20 dni a7 5 ~—_ o> 105105 105 105 10,5 108 105
23 e 37 =
15 dni ] ] ] ] E¥ [i] T T T
L=d=n Bfmzen  Kvitzn  Caresnzc Zah Listapad
Z8kaznik L':'J':' 20,0 40,0 60,0 80,0 100,0 Penéini prostredky cil 2014
Zdro] + Daton aichoslizace: orteitn asomas Zdroj + Dabumn sicbusizsce: ) “omtaitn osonas
Prilefitosti Béfici projekty
. _ Pravdépodobnost Triby Start Dfeksvane . . Treby Dt Start
e ziskdnd [%] [tis. KE] e || e | [T [tiz. KE] zizkdnd projektu projektu
Projekt 5 70 ESOODDKE| 122015 30.4.2015 Projeit 1 700 D00 KE 562012 182012
Projekt & =i 440000 KE| 182015 1102014 Progeit 2 140 000 KE 432012 152012
Projekt 7 50% 280000 KE| 172018 5.4.2018 Projeit 3 34 000 KE 152013 112014
Projeit 4 30 000 KE 17.2013 1432014
Zaro + Datum sictuslizace: ) Homtaitn! asomas Zarnoj + Datum sictusizsce: ) GomtaEtnl onomat
Diilefité informace
Projekt 5:
posunuti pofatku projektu z Gnora 2016 na stopad 2016

Technicks podpore: Jméno / odddken)

Obr. 74 Report

Hodnoceni validace SW podpory Report

Vyuziti programu SW podpory fungujiciho na bazi oakétké zakladny pod nazvem Report
bylo provedeno v pibéhu kazdodennickinnosti vice prodejnich odeni firmy. Autorka
prace se tohoto testovani os®hiastnila. Sotiasré dochazelo také k dilm upravam SW
podpory. Ristupy se ostdcily. Vedeni i jind spolupracujici odbtbni ocenily, Ze dostavaji
informace v jednotné forén a to v okamziku jejich p&tby, neb6 nemusely kontaktovat
jednotlivé zodpowdné osoby a #ly k informacim pistup @ges vlastni péitacoveé rozhrani.
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12.2 Validace SW podpory Databanka

V této ¢asti je popsana validace praktického vyuziti SWpmog pro spravu informaci pro
interni i externi vyuziti a z ni vychazejiciho pragu Databanka, ktery byligdstaven
v piedchozichéastech prace. Nasleduji jednotlivée oddilyppdové studie, kdy vzdy jeden
oddil v gikladu je zachycen na jednorfigluSném obrazku (Obr. 75 - Obr. 79).

Na Obr. 75 jsou zobrazeny vypheé Udaje v oddiliNabidka. Nabidka¢. N-2014001, jejiz
pracovni nazev je 1-A-Z4, byla vystavena 28. ledfa4 a byla platna do 25. Unora 2014.
Hodnota uvedena v nabidce a zaslana prodejcem raékaz je stanovena na 2,29 milionu
K¢. Tato hodnota je vyptena jako p&et kusi (tf) vynasobeny cenou za kus (763 330).K
Na zaklad pozdjSich vyjednavani o cénmezi zédkaznikem a prodejcem byla nakonec
puvodni cena snizena o 90 tis¢,Kzn. Ze oficialni sjednana cena, kterou zakafinmeé
zaplati, je stanovena na 2,2 milion#.K/ této nabidce se jedna o hardware {néigdlici
jednotky automobilu, narazniky automobtivelektricky transformator a dalsi), jehoz celkova
hmotnost je 12,5 tuny. Vykonnostni zprava je po¥ada zakaznikem, proto je pido
zaSkrtnuté. Jak je vitl z poli Nabidka a Vykres, jsou do Databanky nahrany elektronickeé
podoby nabidky a vykresu v PDF forma8iav nabidky je prozatim Vyjednany.

Nabidka E

Technické informace

Cislo wykresu produktu Celkova hmotnost [kg] |1250[] kg |
Vykres Rozméry [mm]vxixd |2145 % 1420 x 2550 |
Evidencni Cislo kusovniku

Cislo Projekt |Proie|ct_1 |
Nazev Zakaznik |Zékazn|’k_1 |
Datum wystaveni Kontaktni osoba zakaznika |Martin Kule |
Datum platnosti QOddeleni zakaznika |Dddé|en|’_2 |
Pocet kust Kontaktni osoba firmy - prodejce | Eva Horka |
Cena za kus [KZ] Kontaktni osoba firmy - technik | Erik Pokorny |
Nabidnuté cena [K&] Nabidka S |
Sjednana cena [KZ] Stav |\."\.!jeclnany'r |= |
Kategorie Vykonnostni zprava

Poznamka | |

Obr. 75 Vyplnény oddil Nabidka k nabidce¢. N-2014001

Obr. 76 zachycuje vypémé Udaje z oddilDbjednavka. Jak je mozné z tohoto obrazku
vidét, k dané nabidceii8ly od zakaznika prozatinti tobjednavky (O-2014005, O-2014037
a 0-2014089) v celkové swn® miliony Ké. Pole Dosud neobjednanoznézoiuje, kolik
musi zakaznik jeStdoobjednat, aby pokryl celkovou sjednanou cenund|dny Ké. Rozdil
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tedy ¢ini 200 tis. K. U kazdé objednavky je uvedeBatum jejiho vytvaeni aStav. Prvni
dvé objednavky byly komplethzaplaceny,itti objednavka byla zaplacena j&ste&ne.

Objednavka Dosud neobjednéno [KE]l 200 000,00 K& \I
Cislo Datum Hodnota [KE] Stav Objednavka Poznamka
B (02014005 | | 6.2.2014] | 140 000,00 K& | [Zaplaceno - [E || |
B 02014037 | [ 11.4.2014] | 1300 000,00 K& | [Zaplaceno -] & | | |
B [o-2014080 | [ 25.7.2014] | 560 000,00 K& | |Cdstedné zaplaceno [=]| [TL | | |

Obr. 76 Vyplnény oddil Objednavka k nabidce¢. N-2014001

Na dalSichitech obrazcich (Obr. 77 - Obr. 79) jsou znazoyrPlany plateb vztahujici se
k jednotlivym objednavkam.

Plan plateb Dosud nezaplaceno [KE] 0,00 K¢

Provedeni vykonu Vykonnostni zprava [7] Faktura Platba

Planované datum Cislo Datum provedeni Vykonnostni el Datum Hodnota Datum Pfijatd Stav

GUctovani vykonnostni zpravy wykonu zpréva i vystaveni faktury [KE] platby castka [K¢] platby

[ 13.2014] [vz-2014002 | 12.3.2014] e | [F2014010 | [203.2014] [140000,00k¢] [ 25.4.2014] [140000,00kE| [zaplaceno -]
\ || || [PoF soubor | | | | | || || =]

Obr. 77 Vyplnény Plan plateb k objednavcet. 0-2014005

Z Obr. 77, ktery znazauije Plan plateb vztahujici se k objednavee 0O-2014005, je patrné,
Ze jiz byla uhrazena celkovastka 140 tis. K(viz 0,00 K v poli Dosud nezaplacenp Tato
castka byla vyfakturovana na fakéc. F-2014010 dne 20.rézna 2014 aijpsana na &et
25. dubna 2014. Jak je vidz ikony PDF souboru Wykonnostni zpravy, byla vykonnostni

zprava nahrana do Databanky.

Plan plateb Dosud I K&l 0,00 K&

Provedeni vykonu Vykonnostni zprava 7] Faktura Platba

Pldnované datum Cislo Datum provedeni Vykonnostni Cisl Datum Hodnota Datum Pfijatd Stav

Gctovdni vykonnostni zpravy vykonu zpréva 510 vystaveni faktury [KE] platby tastka [Ke] platby

I 1.52014] [vz-2014022 | 15.5.2014] = ] [F2014078 | [235.2014] [70000000ke] [ 25.6.2014] [700000,00Ke] [Zaplaceno ~]]
1.7.2014] [vz-2014029 | 4.7.2014] e [F2014109 | [187.2014] [s00000,00k¢] [ 26.8.2014] [600000,00K¢| [zaplaceno -1

\ | | | | | [poFsoubor | | | | | | | | | | | ]

Obr. 78 Vyplnény Plan plateb k objednavcet. 0-2014037

Plan plateb na Obr. 78 se tyka objednavkyO-2014037. Celkova hodnota objednavky byla
rozklena do dvou samostatnych plateb - 700 tisbilo vyfakturovano v k&tnu roku 2014
a poté vcervenci 600 tis. K Celkova suma 1,3 milionu&byla zcela zaplacena, proto je

u obou platelstav Zaplaceno.

Plan plateb Dosud nezaplaceno [KE] Il

Provedeni vykonu Vykonnostni zpréva Faktura Platha

Planované datum Cislo Datum provedeni Vykonnostni &l Datum Hodnota Datum Pfijata Stav

Gétovani vykonnostni zpravy wykonu zpréva 10 vystaveni faktury [K¢] platby tastka [K¢] platby

[ 1.9.2014]  [vz-2014084 | 11.9.2014] Z | [F2014117] [ 15.9.2014] [ 140000,00k¢] [25.10.2014] [ 140000,00k¢ | [zaplaceno -]
[ 1.10.2014] [VZ-2014096 | 2.10.2014] = | [F2014121] [11.10.2014] [ 140000,00K¢| [24.11.2014] [ 140000,00KZ | [zaplaceno -]
| 13.2015] | || | [poFsoubor | | | || | | || || 0|
[ 1.6.2015] | ] [PDFsoubor | ] | | | ] ]

Obr. 79 Vyplnény Plan plateb k objednavcet. 0-2014089
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Posledni zPlanu plateb, ktery souvisi s objednavkoti 0O-2014089, je fedstaven na
Obr. 79. Z obréazku je patrné, Ze celkova hodnofadmtavky (560 tis. K) ma byt rozdlena
do ¢tyt plateb, z nichZz dvplatby v celkové sum280 tis. K byly provedeny jiz v roce 2014
(v fijnu a listopadu) a zbyvajici &w hodnot taktéz 280 tis. K (dle hodnoty poleDosud
nezaplacen® maji prokkhnout az v roce 2015, coz je ¥idz pole Planované datum
U¢tovani. Diky tomu, Ze byla zédkaznikem zaplacena potést této objednavky, jStav
v oddiluObjednavka praw Céasteng zaplaceno (viz Obr. 76).

Tento iklad praktického vyuziti programu na bazive uvedené metodické zakladny je
spoleéné jeSt s dalSimi Udaji zaznamenanymi v Databance takigZastiSouhrnné zpravy
aObsahu (viz Obr. 80 - Obr. 85).

Souhrnnd zpriva

Obr. 80 Souhrnna zprava celkova

Na Obr. 80 je znazoéna Souhrnna zprava, kterou dostane uzivatel automaticky po stisku
odpovidajiciho tléitka (viz Obr. 65). Z @ivodu citelnosti byl tento obrazek (Obr. 80) rateh
na dw ¢asti - viz Obr. 81 a Obr. 82. Na prvnim obrazkwyt@a Obr. 81 jsou vid dva
barevré odliSené bloky Qbecné aNabidka). Do bloku Obecné pati oddleni zakaznika,
oznaeni zakaznika a ozéeni projektu a do blokiNabidka nag. jeji ndzev &islo, datum,
kdy byla vystavena a kdy kéhjeji platnost, cena za kus, q@ kusi, nabidnuta a sjednana
cena, jeji stav a dalsi. Jak jiz bylo uvedeno \itkég 11.2, je nabidka v této zpgarobrazena
podle p&tu plateb do tolikaadki, do kterych je celkova hodnota nabidky rédeda. Pod
kazdou nabidkou je uvedena suma z nabidnuté aasjédeeny. Druhy obrazek (Obr. 82)
zachycujecast poskytujici informace o objednéavce, fa&tuplatk a vykonnostni zpray
ktera je taktéz rozdena do barevnych bldk U objednavek, plateb a fakturovany&dstek
jsou téz jako u hodnoty nabidky sestaveny sumy.jdakozné z Obr. 82 vit, objednavka
¢. 0-2014532 (v dolntasti Obr. 82) v celkové vysSi 280 tis¢Kyla vyfakturovana ve dvou
¢4stech, a to v unoru (260 tis¢Kafijnu (20 tis. K) 2014. OB faktury byly zaplaceny, coz
je patrné ze sloupku Stav platby. Ve sloupciCislo vykonnostni zpravy neni uvedeno
Zadn&islo, coz znamend, Ze zékaznik od prodejce nevjgadslani vykonnostni zpravy.
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Souhrnna zprava
Obecné Nabidka
O,ddEI?m Zakaznik Projekt Naz?\r CI,SID E’\rlden:nl Celkovd Rozmerywxs xd Kontakt zakaznika Kunta!1ktﬁrmy- Knntal.n:ﬁrmy- Kategorie Datum = Datum . CISI? pDE(Et Cenaza kus Nabidnuta cena |Sjednana cena Stav nabidky | Poznamka
nabidky |wykresu |&. hmaotnost technik prodejce wystaveni platnosti nabidly kusu
Oddéleni 1 |Zakaznik 1 [Projekt 212872 [802-101q501-1010 | 3100ks[1320x780x 1460 |Robert Kratky | Martin Pospiil |Eva Horka Aplikace 2.2012] 8.5.2013[N-2013130 1] 346600,00Ké| 346600,00KE | 250000,00 KE [Vyjednany
Hodnota nabidky| 345 600,00 Ké | 250 000,00 Ki
Oddéleni 2 |Zakaznik_1 |Frojekr_1]1-A74 [B02-1561503-1561 | 12 500 kg[2145 x 1420 x 2550 |Martin Kule Erik Fokornj Eva Horka Hardware | 28.1.2014] 25.2.2014|N-2014001 3| 763 330,00 KE| 2250000,00KE | 2 200000,00 KE |Vyjednany
Hodnota nabidiy| 2 290 000,00 Kz | 2 200 000,00 KE
Oddéleni_1  |7akaznik_1 |Projekr_1|1-A72 [B02-2149502-2145 | 4150kg[1430x900x 1510 |Petr Rychly |BediichJarod  |Eva Horka |software | 20.2.2014] 20.3.2014|N-2014008 | 1[ 400000,00Ki| 4D0000,00KE | 380000,00KE |Uzavieny |

Hodnota nabidky| 400 000,00 KE | 380 000,00 KE
8700 kg| 1870 x 1100 x 2000 |Evien Jary |Erik Pokorny  |Tomas Rychly  |Software | 28.1.2012] 25.2.2014|n-2012002 | 1| 550000,00Ki] SS0000,00KE | 550000,00KE |Uzavieny |
Hodnota nabidky| 550 000,00 KE | 550 000,00 KE

Cddéleni 1 Zakaznik 2 |Projekt 3]2-A-71 |Br91-3‘9215-91-3‘921

Oddleni_3  |Zakaznik_3 |Projek_2|2-871 [B01-132{303-1324 | £100kg[1650x1020x 1710 [Frantifek Stastny [BedfichJarof  [Tom&fRychly [Software | 11.11.2013] 5.12.2013[N-2013210 7] 535 715,00 K[ 3750000,00KE | 3 250000,00 KE [Objednany
Hodnota nabidky| 3750 000,00 KE | 3250 000,00 KE

Oddéleni 3 |Zakaznik_4 |Projekr 8]1-A73  [B02-112§504-1128 | 10200 kg[2000 x 1280 x 2300 |Radim Skorpil | Erik Pokorny Eva Horkd Aplikace | 11.8.2012| 9.9.2012|N-2012243 10| 716 200,00 K&| 7 162 000,00KE | 5537 689,00 KE |Vyjednany
Hodnota nabidky| 7 162 000,00 KE | 5 597 639,00 Ki

Oddéleni_13 |Zikaznik 5 |Frojekt_3|1-B72 |B03-0417302-0412 | 2200kg|1050x50x1230 |MiriamTichd  |Martin Pospidil [TomaRychly [Aplikace | 24.4.2013| 18.5.2013|N-2013083 | 1| 280000,00Ké| 280000,00KE | 280000,00KE [Uzavieny |

Hodnota nabidicy| 230 000,00 Ki 280 000,00 Ki

Oddéleni 1 |Faksenik 5 |Projekt 2|1-473 [B02-1141501-1141 |  430kg[560x570x720  |Petr Rychly [BedfichJaro  |TomasRychly |Aplikace | 11.8.2014] 8.5.2014n-2014158 | 1| 5500000ki]  S5000,00KE Odeslany |

Hodnota nabidky| 55 000,00 ki - ki
Oddéleni 4 |Z3ksenik 6 |Frojekt 2|2-871 [B03-1254303-1254 | 1600kg[380x670x1100 | Miriam Touzimskd Erik Pokorny | Eva Horka |Hardware | 7.2.2014]  5.5.2014|n-2012113 | 1| 21000000 k2|  210000,00 KE Odeslang |
Hodnota nabidky| 210 000,00 K - KE

Obr. 81 Souhrnna zprava -¢ast 1
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Objednavka Faktura Platba Vykonnostni zprava
ﬁzl;né'h_ ::Jt:d";“w Hodnota objednévky |Stav objedndvky | Pozndmka ::,:m?'?damm Eislo faktury | Datum vystaveni | Hodnota faktury | Datum platby | Pijatd Edstka Stav platby] f:';:"m""m"' :at”m -
0-2013100 2122013 125 000,00 KE |Zaplacens 1.6.2013|F-2013125 1152013| 12500000KE| 27.2.2013] 125000,00 KE |Zaplacens 31.12 2012

Hodnota objednaviy 125 000,00 KE Hodnota faktury| 125 000,00 KE | Suma plateb| 125 000,00 KE
0-2014005 6.2.2014 140 000,00 KE |Zaplacens 1.3.2014]F-2014010 20.3.2014| 140000,00KE| 25.4.2014| 140000,00 KE |Zaplacenc|vZ-2014002 12.3.2014]
0-2014037 11.4.2014 1300000,00 KE |Zaplacens 1.5.2014|F-2014079 23.5.2014] 7000D0,00KE| 25.6.2014| 700000,00KE |Zaplacens|VZ-2014022 15.5.2014]
1.7.2014|F-2014109 12.7.2014| G000D0,00KE| 26.2.2014| 600000,00 KE |Zaplaceno|VZ-2014029 4.7.2014]
0-20140889 25.7.2014 560 000,00 KE | Castetné zaplaceno 1.5.2014|F-2014117 15.5.2014] 140000,00KE| 25.10.2014| 140000,00 KE |Zaplacenc|VZ-2014084 11.9.2014]
1.10.2014|F2014121 11.10.2014| 140000,00KE | 24.11.2014| 140000,00 KE |Zaplacenc | VZ-2014096 2.10.2014]
1.3.2015
1.6.2015
Hodnota objednaviy 2 000 000,00 KE Hodnota faktury| 1720 000,00 KE | Suma plateb| 1720 000,00 KE
0-2014010 12.2.2014 200 000,00 KE |Z=placens 30.4.2014|F2014059 | 15.4.2014] 2J000D0,00KE| 20.5.2014| 200000,00 KE |Zaplacena|VZ-2014008 | 15.3.2014]
02014049 | 2452014 180 000,00 KE |Z=placans 1.10.2014|F2014138 | 11.10.2014| 180000,00KE| 24.11.2014]| 130000,00 KE |Zaplacens |VZ-2014101 | 14.9.2014]
Hodnota objedniviy 330 000,00 KE Hodnota faktury| 320 000,00 KE | Suma plateb| 220 000,00 KE
0-2014007 | 15.2.2014 550000,00 KE |Zaplacens 30.4.2014]F-2014041 | 15.4.2014] GS500D0,00KE| 20.5.2014] 550000,00 KE |Zaplacens| VZ-2014006 [ 5.4 2014
Hodnota objedniviy 550 000,00 KE Hodnota faktury| 550 000,00 KE | Suma plateb| 550 000,00 KE
0-2014039 30.3.2014 2 250 000,00 KE | Castetné zaplaceno 1.10.2014]F-2014124 11.10.2014| SO0DO00,00KE| 24.11.2014| 500000,00 KE |Zaplacenc |VZ-2014043 14.9.2014]
1.6.2014|F-2014103 11.6.2014| 1250000,00KE | 30.7.2014| 1 250000,00 KE |Zaplacenc| VZ-2014026 21.5.2014]
0-2014041 5.4.2014 1000 000,00 KE | Castetne zaplacenc 1.7.2014|F-2014089 25.7.2014| GCOOODO,00KE| 26.8.2014| S00D00,00 KE |Zaplacenc|VZ-2014069 21.6.2014]
1.10.2014|F2014721 11.10.2014| 300000,00KE | 24.11.2014| 300000,00 KE |Zaplacenc|vz-2014108 28.9.2014]
Hodnota objednaviy 3 250 000,00 KE Hodnota faktury| 2 550 000,00 KE | Suma plateb| 2 550 000,00 KE
0-2012588 | 22.11.2012 710 000,00 KE |Z=placens 1.3.2013|F-2013410 5.3.2013| 710000,00KE| 27.4.2013| 710000,00KE |Zaplacens |VZ-2013021 11.11.2012
0-2013145 28.3.0012 525 854,00 KE |Zaplacens 1.7.2013|F-2013413 16.7.2013| 464927,00KE| 30.2.2013| 4645927,00KE |Zaplacenc|VZ-2012030 31520132
1.5.2013|F-2013241 27.9.2013| 464927,00KE| 25.10.2013| 464927,00 KE |Zaplacenc|VZ-2013058 30.12.2013
0-2013412 5.4.2013 371542,00 KE |Zaplacens 1.5.2013|F-2013433 27.5.2013| 185971,00KE| 25.10.2013| 185971,00KE |Zaplaceno|vVZ-2013043 30.12.2013
1.7.2013|F-2013000 16.7.2013| 185971,00KE| 30.8.2013| 185971,00KE |Zaplacenc|vVZ-20130332 31.5.2013
0-2013473 28.3.0013 104 610,00 KE |Z=placans 1.5.2013|F-2013444 27.9.2013 £2305,00KE | 29.10.2013 53 305,00 KE |Zaplaceno|VZ.2013042 30.12.2013
1.7.2013|F-2013555 16.7.2013 52305,00KE| 30.82013 53 205,00 KE |Zaplacenc|VZ-2012032 31520132
0-2013653 28.3.2013 371542,00 KE |Zaplacens 1.5.2013|F-2013051 27.5.2013| 185971,00KE| 25.10.2013| 185971,00KE |Zaplaceno|vZ-2013041 30.12.2013
1.7.2013|F-2013021 16.7.2013| 185971,00KE| 30.8.2013| 185971,00KE |Zaplacenc|vZ-2013031 31.5.2013
0-2014102 4.2.2014 105 281,00 KE |Z=placens 1.11.2014|F-2014556 20.11.2014| G2976,00KE| 19.12.2014 53 976,00 KE |Zaplacena |VZ-2014076 20.11.2014]
1.5.2014|F-2014335 £62014| 52 305,00KE £7.2014 53 205,00 KE |Zaplacenc|vZ-20141032 31.5.2014]
0-2014210 79.1.2014 533 396,00 KE |Zaplacens 1.11.2014|F-2014666 20.11.2014| 368469,00KE| 19.12.2014| 368465,00 KE |Zaplacenc |VZ-2014141 20.11.2014]
1.52014|F-2014442 5 62014| 464927,00KE| 257.2014| 464827,00KE |Zaplacenc |VZ-2014132 31.5.2014]
0-2014213 | 18.10.2014 50825,00 KE |Objednana
0-2014231 29.1.2014 374 325,00 KE |Zaplacens 1.11.2014|F2014887 20.11.2014| 188354,00KE| 15.12.2014| 188 354,00 KE |Zaplacena|Vz-2014121 20.11.2014]
1.52014|F-2014788 562014 185971,00KE £7.2014| 185571,00KE |Zaplacenc|vzZ-2014135 31.5.2014]
0-2014362 79.1.2014 374 325,00 KE |Zaplacens 1.5.2014|F-2014114 562014 185971,00KE £ 7.2014| 185571,00 KE |Zaplacenc|vz-2014148 31.5.2014]
1.11.2014|F-2014553 20.11.2014| 188354,00KE| 15.12.2014| 188354,00 KE |Zaplacenc |VZ-2014167 20,11 2014
02014510 | 18.10.2014 232 043,00 Kt |Objednana
0-2014575 | 18.10.2014 318 002,00 KE | Obj=dnans
Hodnota objednaviy 4 806 545,00 KE Hodnota faktury| 4 175 675,00 KE | Suma plateb| 4 175 675,00 KE
0-2014532 | 29.10.2013 250 000,00 KE |Zaplacens 1.10.2014|F-2014213 | 11.10.2014| J0000,00KE| 24.11.2014 20 000,00 KE |Zaplacena | 30.9.2014]
1.2 2014|F-2014612 | 122 2014| 260000,00KE| 19.3.2014| 260000,00 KE |Zaplacens | 3112014
Hodru:Taob'Enévky 250 000,00 KE | | Hodnota faktury| 280 000,00 kE | Suma plateb| 280 000,00 KE |
Hodmraob'ﬂrﬁvky - KE | | Hodnota faktury - Ki | Suma plateb - KE |
Hodnota objedniviy - KE Hodnota faktury - Ki | Suma plateb - KE

Obr. 82 Souhrnna zprava -¢ast 2
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Obsah, ktery se automaticky vygeneruje po stiskpitisiusného tlaitka (viz Obr. 63), byl
pro lepsSicitelnost rozdlen do ti samostatnych obraik(Obr. 83, Obr. 84 a Obr. 85).
V obsahu jsou uvedeny veSkeré Udaje, které jizggoeddo Databanky v fb¢hu svécinnosti
zadal. V kazdém sloupci je mozné nastavit filtkyditerému ziska uzivatel informace o tom,
co v danou chvili paebuje ¥dét. Pokud by zde nebylo mozné filtr vyuzit, byla psace

s obsahem velmiaso¥ nara@na. DalSi vyhodou je, Ze je moznéraadi sloupeka v obsahu
libovolné meénit. V poslednich dvoudadcich na Obr. 83 jsou vddwe nabidky (N-2014158

a N-2014113) v celkove vysi 265 tis¢ KTyto nabidky byly vystaveny v dubnu a srpnu roku
2014 (viz Obr. 84) a odeslany prodejcem zakaznikog&kaznik s prodejcem dosud hodnoty
nabidek neodsouhlasil, proto neni uvedena zZadnaot@dve sloupiku Sjednana cena
(Obr. 83). Z tohoto #ivodu jeStav u tchto nabidek p@d jakoOdeslany, nikoli Vyjednany
(viz Obr. 84). V poslednim slougeu na Obr. 85 (sloupderilohy) je zachycen piet priloh
vztahujicich se k dané nabidce. Metilghy Ize zahrnout dokumenty, jako je nabidka,
objednavka, vykonnostni zprava. U jiz zi&ngich dvou nabidek (N-2014158 a N-2014113) je
pocet @riloh dw. Prilohy jsou tvdeny v gchto dvou pipadech pouze dokumentem vystavené
a zakaznikovi odeslané nabidky a vykresem ve daramraného PDF souboru.

zakaznk  |Projekt |0 Vkresu |EvideniniEislo | Celkovd ] Gislo nabidky| " |Kategorie |Pofetkusd |Cenazakus  |Nabidnutécena |Sjednans cena

= = produktu = kusovniku = hmotnost = vxixd = = nabidky = = = = = =
Zakaznik_1 |Projekt_2 |BO2-1010 501-1010 3 100 kg 1320 x 780 x 1460 N-2013130 |2-8-72 Aplikace 1| 346 600,00 KE 346 600,00 KE 250 000,00 K&
Zakaznik_1 |Projekt 1 [B02-1561 503-1561 12 500 kg|2145 x 1420 x 2550 |N-2014001 |1-A-Z4 Hardware 3| 763 330,00 K& 2 290 000,00 K& 2 200 000,00 K&
Zdkaznik_1 |Projekt 1 [B02-1561 503-1561 12500 kg|2145 % 1420x 2550 |N-2014001 [1-A-Z4 Hardware 3| 763 330,00KE 2 290 000,00 K& 2 200 000,00 K&
Zéksznik_1 |Projekt_1 |B0O2-1561 503-1561 12500 kg|2145 x 1420 x 2550 |N-2014001 |1-A-Z4 Hardware 3| 763 330,00 KE 2 290 000,00 K& 2 200 000,00 K¢
Zékaznik_1 |Projekt_1 |B02-1561 503-1561 12500 kg|2145 % 1420 % 2550 |N-2014001 |1-A-Z4 Hardware 3| 763 330,00 KE 2 290 000,00 KE 2 200 000,00 K¢
Zakaznik_1 |Projeki_1 |BO2-1561 803-1561 12 500 kg|2145 x 1420 x 2550 |N-2014001 |1-A-Z4 Hardware 3| 763 330,00 KE 2 290 D00,00 Ki 2 200 DD0,00 Ki
Zakaznik_1 |Projekt_1 [B02-1561 503-1561 12 500 kg|2145 x 1420 x 2550 |N-2014001 [1-A-Z4 Hardware 3| 763 330,00 K& 2 290 000,00 K& 2 200 000,00 K&
Zdkaznik_1 |Projekt 1 [B02-1561 503-1561 12500 kg|2145 x 1420 x 2550 |N-2014001 [1-AZ4 Hardware 3| 763 330,00KE 2 290 000,00 K& 2 200 000,00 K&
Zéksznik_1 |Projekt_1 |B02-2145 502-2145 4150 kg|1430 x 900 x 1510 M-2014008 |1-A-Z2 Software 1| 400 000,00 KE 400 000,00 K& 380 000,00 K&
Zéksznik_1 |Projekt_1 |B02-2145 502-2145 4150 kg|1430 x 900 x 1510 MN-2014008 |1-A-Z2 Software 1| 400 000,00 KE 400 000,00 KE 380 000,00 K&
Zakaznik_2 |Projeki_3 |BO1-D021 801-0021 8 700 kg 1870 x 1100 x 2000 |N-2014002 |2-A-F1 Software 1| 550 000,00 KE 550 000,00 K& 550 000,00 K
Zakaznik_3 |Projekt 2 |B01-1324 503-1324 6100 kg|1650 x 1020 x 1710 |N-2013210 |2-B-71 Software 7| 53571500 K& 3 750 000,00 K& 3 250 000,00 K&
Zdkaznik_3 |Projekt 2 |BO1-1324 503-1324 6100 kg|1650%x 1020x 1710 |N-2013210 |2-B-Z1 Software 7| 535715,00KE 3 750 000,00 K& 3 250 000,00 K&
Zékeznik_3 |Projekt 2 |B0O1-1324 503-1324 6100 kg|1650x 1020x 1710 |N-2013210 |2-B-Z1 Software 7| 53571500 K¢ 3 750 000,00 K& 3 250 000,00 K¢
Zéksznik_3 |Projekt_2 |BO1-1324 503-1324 6100 kg|1650 x 1020x 1710 |N-2013210 |2-B-Z1 Software 7| 53571500 K¢ 3 750 000,00 K& 3 250 000,00 K¢
Zéksznik_4 |Projekt 4 |B02-1128 504-1128 10200 kg|2000x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 KE 5597 689,00 K¢
Zakaznik_4 |Projeki_d4 |BO2-1128 504-1128 10 200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 DO0,00 K& 5 597 689,00 Ki
Zakaznik_4 |Projekt 4 (B02-1128 504-1128 10 200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 K& 5 597 689,00 Ki
Zdkaznik_4 |Projekt 4 [B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-AZ3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 K& 5597 689,00 K&
Zéksznik_4 |Projekt 4 |B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 K¢ 7 162 000,00 K& 5 597 689,00 K¢
Zéksznik_4 |Projekt_4 |B02-1128 504-1128 10200kg|2000x 1280 % 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 KE 5597 689,00 K¢
Zakaznik_4 |Projeki_ 4 |BO2-1128 504-1128 10 200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 D00,00 K& 5 597 689,00 Ki
Zakaznik_4 |Projekt_4 [B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1230 x 2300 |N-2012243 |1-AZ3 Aplikace 10| 716 200,00 K& 7 162 000,00 K& 5597 639,00 Ki
Zdkaznik_4 |Projekt 4 (B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-AZ3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 KE 5597 689,00 K&
Zéksznik_4 |Projekt_4 |B0O2-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |M-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 K¢ 7 162 000,00 K& 5 597 689,00 K¢
Zéksznik_4 |Projekt 4 |B02-1128 504-1128 10200 kg|2000x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 KE 5597 689,00 K¢
Zakaznik_4 |Projeki_d4 |BO2-1128 504-1128 10 200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 DO0,00 K& 5 597 689,00 Ki
Zakaznik_4 |Projekt 4 (B02-1128 504-1128 10 200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 K& 5 597 689,00 Ki
Zdkaznik_4 |Projekt 4 [B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-AZ3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 K& 5597 689,00 K&
Zéksznik_4 |Projekt 4 |B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 K¢ 7 162 000,00 K& 5 597 689,00 K¢
Zéksznik_4 |Projekt_4 |B02-1128 504-1128 10200kg|2000x 1280 % 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 KE 5597 689,00 K¢
Zakaznik_4 |Projekt_4 |B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 KE 5 597 689,00 Kt
Zakaznik_4 |Projeki_d4 |BO2-1128 504-1128 10 200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 DO0,00 K& 5 597 689,00 Ki
Zakaznik_4 |Projekt 4 (B02-1128 504-1128 10 200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 K& 5 597 689,00 Ki
Zdkaznik_4 |Projekt 4 [B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-AZ3 Aplikace 10| 716 200,00 KE 7 162 000,00 K& 5597 689,00 K&
Zéksznik_4 |Projekt 4 |B02-1128 504-1128 10200 kg|2000 x 1280 x 2300 |N-2012243 |1-A-Z3 Aplikace 10| 716 200,00 K¢ 7 162 000,00 K& 5 597 689,00 K¢
Zéksznik_5 |Projekt_3 |B03-0412 s02-0412 2 200 kg|1050 % 650 x 1230 M-2013083 |1-B-22 Aplikace 1| 280000,00 KE 280 000,00 KE 280 000,00 K&
Zakaznik_5 |Projeki_ 3 |BO3-D412 502-0412 2 200 kg|1050 x 650 x 1230 N-2013083 |1-8-72 Aplikace 1| 280 000,00 KE 280 000,00 KE 280 000,00 K¢
Zakaznik_5 |Projekt_2 [B02-1141 501-1141 430 kg|560 x 570 x 720 MN-2014158 |1-A-73 Aplikace 1| 55000,00 K 55 000,00 K&
Zdkaznik_6 |Projekt 2 |B03-1254 503-1254 1600 kg|980 % 670 % 1100 N-2014113 |2-B-Z1 Hardware 1| 210000,00 KE 210 000,00 KE
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Datum Datum . Kontaktni osoba Oddéleni Kontanktni osoba |Kontaktni osoba . Cislo Datum Hodnota R .
3 Stav nabidky | o e § - § 0 Poznamka e s e Stav objednavky
vystaveni E‘ platnost E‘ zkaznika E zdkaznika E‘ firmy - technik E‘ firmy - prodejce E E chjednavky E ub]ednavkvE objednavky
2282013 992013 |Vyjednany | Robert Kratky Oddéleni_1  |Martin Pospidil |Eva Horka 0-2013100 2122013 125 000,00 KE |Zaplaceno
28.1.2014| 35.2.2014|Vyjednany Martin Kule Oddéleni_2 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014005 622014 140 000,00 K¢ |Zaplaceno
28.1.2014| 25.2.2014|Vyjednany Martin Kule Oddéleni_2 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014037 11.4.2014| 1300 000,00 KE |Zaplaceno
28.1.2014| 25.2.2014|Vyjednany Martin Kule Oddéleni_2 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014037 11.4.2014| 1300 000,00 KE |Zaplaceno
28.1.2014| 25.2.2014|Vyjednany Martin Kule Oddéleni_2 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014089 25.7.2014 560 000,00 K¢ |Casteéné zaplaceno
28.1.2014| 25.2.2014|Vyjednany Martin Kule Oddéleni_2 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014089 25.7.2014 560 000,00 K¢ |Casteéné zaplaceno
28.1.2014| 25.2.2014|Vyjednany Martin Kule Oddéleni_2 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014089 25.7.2014 560 000,00 K¢ |Casteéné zaplaceno
28.1.2014| 25.2.2014|Vyjednany Martin Kule Oddéleni_2 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014089 25.7.2014 560 000,00 K¢ |Casteéné zaplaceno
20.2.2014| 20.3.2014|Uzavieny Petr Rychly Oddéleni_1 Bedfich Jaros Eva Horka 0-2014010 1822014 200 000,00 K¢ |Zaplaceno
20.2.2014| 20.3.2014|Uzavieny Petr Rychly Oddéleni_1 Bedfich Jarod Eva Horka 0-2014089 2452014 180 000,00 K¢ |Zaplaceno
28.1.2014| 32522014 |Uzavieny Evien lary Oddéleni_1  |Erik Pokarny Tomasz Rychlj 0-2014007 15.2.2014 550 000,00 KE |Zaplaceno
1111.2013| 9122013 Objednany | FrantiZek Stastny Oddéleni_3  |Bedfich Jarog Tomas Rychly 0-2014039 30.3.2014| 2 250 000,00 K¢ |Castetné zaplaceno
11.11.2013| 9.12.2013|Objednany FrantiZek Sfastny Oddéleni_3 Bedfich Jarocs Tomas Rychly 0-2014039 30.3.2014| 2 250 000,00 K¢ |Casteiné zaplaceno
11.11.2013| 9.12.2013|Objednany FrantiZek Sfastny Oddéleni_3 BedFich Jaros Tomas Rychly 0-2014041 5.4.2014| 1000 000,00 K¢ |Casteéné zaplaceno
11.11.2013| 9.12.2013|Objednany FrantiZek Sfastny Oddéleni_3 BedFich Jaros Tomas Rychly 0-2014041 5.4.2014| 1000 000,00 K¢ |Casteéné zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2012589 22.11.2012 710 000,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2013145 28.3.2013 929 854,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 | Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2013145 28.3.2013 929 854,00 K¢ |Zaplaceno
11.82012| ©99.2012|Vyjednany  |Radim Skorpil Oddéleni_3  |Erik Pokarny Eva Horka 0-2013412 5.4.2013 371 942,00 KE |Zaplaceno
1182012 992012 |Vyjednany  |Radim Skorpil Oddéleni_3  |Erik Pokarny Eva Horka 0-2013412 542013 371 942,00 KE |Zaplaceno
1182012 902012 |Vyjednany | Radim 3korpil Oddéleni_3  |Erik Pokarny Eva Horka 0-2013473 7832013 104 610,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2013473 28.3.2013 104 610,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2013653 28.3.2013 371 942,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2013653 28.3.2013 371 942,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014102 422014 105 281,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014102 4232014 105 281,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 | Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014210 29.1.2014 833 396,00 K¢ |Zaplaceno
1182012 992012 Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014210 2912014 833 396,00 K¢ |Zaplaceno
1182012 992012 |Vyjednany | Radim Skorpil Oddéleni_3  |Erik Pokarny Eva Horka 0-2014213 18.10.2014 80 825,00 KE |Objednanc
1182012 9092012 |Vyjednany  |Radim 3korpil Oddéleni_3  |Erik Pokarny Eva Horka 0-2014331 2013014 374 325,00 KE |Zaplaceno
1182012 992012 |vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3  |Erik Pokorny Eva Horka 0-2014231 29.1.2014] 374 325,00 KE |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014362 29.1.2014 374 325,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014362 29.1.2014 374 325,00 K¢ |Zaplaceno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 02014510 18.10.2014 232 043,00 K¢ |Objedndno
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 02014510 18.10.2014 232 043,00 K¢ |Objedndne
11.8.2012 9.9.2012 |Vyjednany Radim Skorpil Oddéleni_3 Erik Pokorny Eva Horka 0-2014579 18.10.2014 318 002,00 K¢ |Objedndno
2442013| 1852013 |Uzavieny Miriam Ticha Oddéleni_13 |Martin PospiSil | Tomas Rychly 0-2014532 29102013 280 000,00 K¢ |Zaplaceno
24432013 18.5.2013|Uzavieny Miriam Ticha Oddéleni_13  [Ma Pospidil  |Tomas Rychly 0-2014532 29.10.2013 280 000,00 K¢ |Zaplaceno
1182014 89.2014|0deslany Petr Rychly Oddéleni_1  |BedFich Jaro3  |Tomas Rychly
7.4.2014 5.5.2014|Odeslany Miriam TouZimska Oddéleni_a Erik Pokorny Eva Horka
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Cislo o .
Poznamka vykonnostni D'atum BIgveCen] l:-'[anm:rarwe galum (‘fislofakturv e . Hodnota faktury Datum platby ata éastka Stav platby Pfilohy
B iy Bwkunu E‘ Uttovani E‘ Elwstavem = = = E' E' =
31122012 162013|F-2013125 1162013 125 D00,00 K& 2782013 125 0DD0,00 Ki |Zaplaceno

VZ-2014002 12 32014 1.3.2014|F-2014010 2032014 140 DD0,00 K& 2542014 140 DD0,00 K |Zaplaceno 10|
VZ-2014022 15.5.2014 1.5.2014|F-2014079 23.5.2014] 700 000,00 K& 25.6.2014 700 000,00 K& |Zaplaceno 10
VZ-2014029 4.7.2014 1.7.2014 |F-2014109 18.7.2014| 600 000,00 K 26.8.2014| 600 000,00 Ki |Zaplaceno 10
VZ-2014084 1192014 19.2014|F-2014117 15.9.2014] 140 000,00 K¢ 25.10.2014 140 000,00 K¢ |Zaplaceno 10
VZ-2014096 2.10.2014 1.10.2014|F-2014121 11.10.2014 140 000,00 K& 24.11.2014 140 000,00 K¢ |Zaplaceno 10
132015 10|
1.6.2015 10|
VZ-2014008 15.3.2014 30.4.2014|F-2014059 15.4.2014) 200 000,00 K& 20.5.2014] 200 000,00 Ki |Zaplaceno 6|
VZ-2014101 1492014 1.10.2014|F-2014138 11.10.2014 180 000,00 K& 24.11.2014 180 000,00 Ki |Zaplaceno 6|
VZ-2014006 5.4.2014 30.4.2014|F-2014041 15.4.2014] 550 000,00 K¢ 20.5.2014] 550 000,00 K¢ |Zaplaceno 4
VZ-2014043 1492014 1.10.2014|F-2014124 11.10.2014 500 000,00 K& 24.11.2014 500 000,00 ki |Zaplaceno 8
VZ-2014026 21.5.2014 16.2014|F-2014103 11.6.2014| 1250 000,00 K¢ 30.7.2014] 1250000,00 K¢ |Zaplaceno 8
VZ-2014069 2162014 1.7.2014|F-2014089 2572014 500 D00,00 K& 2682014 500 DD0,00 Ki |Zaplaceno 8
VZ-2014069 28.9.2014 1.10.2014|F-2014721 11.10.2014 300 000,00 K& 24.11.2014 300 000,00 K& |Zaplaceno 8
VZ-2013021 11.11.2012 1.3.2013 |F-2013410 93.2013 710 000,00 K& 27.4.2013 710 000,00 K |Zaplaceno 31
VZ-2013030 31.5.2013 17.2013|F-2013413 16.7.2013 464 927,00 K¢ 30.8.2013 464 927,00 K¢ |Zaplaceno 31
VZ-2013058 30.12.2013 19.2013|F-2013241 27.9.2013 464 927,00 K¢ 29.10.2013 464 927,00 Kt |Zaplaceno 31
VZ-2013043 30.12.2013 19.2013|F-2013433 27.9.2013 185 971,00 K& 29.10.2013 185 971,00 K¢ |Zaplaceno 31
VZ-2013033 3152013 1.7 2013|F-2013000 16.7.2013 185 971,00 K& 3082013 185 971,00 Ki |Zaplaceno 31
VZ-2013042 30.12.2013 19.2013|F-2013444 27.9.2013 52 305,00 K& 29.10.2013 52 305,00 K& |Zaplaceno 31
VZ-2013032 3152013 1.7.2013|F-2013555 16.7.2013 52 305,00 K 30.8.2013 52 305,00 KC |Zaplaceno 31
VZ-2013041 30.12.2013 15.2013|F-2013051 27.9.2013 185 971,00 K¢ 29.10.2013 185 971,00 K¢ |Zaplaceno 31
VZ-2013031 3152013 17.2013|F-2013021 16.7.2013 185 971,00 K& 30.8.2013 185 971,00 Kkt |Zaplaceno 31
VZ-2014076 20.11.2014 1.11.2014|F-2014556 20.11.2014 52 976,00 K¢ 19.12.2014 52 976,00 K |Zaplaceno 31
VZ-2014103 3152014 152014|F-2014335 5.6.2014| 52 305,00 K& 2572014 52 305,00 ki |Zaplaceno 31
VZ-2014141 2011.2014 1.11.2014|F-2014666 20.11.2014] 368 469,00 K& 19122014 368 469,00 Ki |Zaplaceno 31
VZ-2014132 31.5.2014 15.2014 |F-2014444 5.6.2014 464 927,00 K 25.7.2014| 464 927,00 KC |Zaplaceno 31
31
VZ-2014121 20.11.2014 1.11.2014|F-2014887 20.11.2014 188 354,00 K& 19.12.2014 188 354,00 Kt |Zaplaceno 31
VZ-2014135 31.5.2014 15.2014|F-2014788 5.6.2014 185 971,00 K& 25.7.2014] 185 971,00 K¢ |Zaplaceno 31
VZ-2014148 3152014 152014|F-2014114 5.6.2014| 2572014 185 971,00 Ki |Zaplaceno 31
VZ-2014157 2011.2014 1112014 |F-2014553 20.11.2014] 19122014 188 354,00 K& |Zaplaceno 31
31.12.2015 31
31.7.2015 31
31
30.9.2014 1.10.2014|F-2014213 11.10.2014 20 000,00 K& 24.11.2014 20000,00 K¢ |Zaplaceno 3
31.1.2014 12 2014|F-2014612 1222014 260 D00,00 Ki 1932014 260 DD0,00 Ki |Zaplaceno 3
2
2
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Na dalSim obrazku (Obr. 86) je zobraZeldn splacenj ktery vyjaduje, jaka réni ¢astka
splaceni byla f@dem dohodnuta se zdkaznikem, kolik bylo za dakyskote&né objednano,
vyfakturovano a fijato v rdmci daného projektu. Jak je &tichag. u Projektu_3, celkova
hodnota nabidek vztahujicich se k tomuto projektpribéhu dvou let (2013-2014gini
830 tis. K. Tato hodnota byla odsouhlasena i zakaznikemp pemty sjednana hodnota je
stejna jako hodnota nabizena. Prodejce se se Zkkazrmohodl na planu splaceni tak, Ze
v roce 2013 ma zakaznik uhradéstku 130 tis. K a v roce 2014 pak zbylotastku, tedy
700 tis. K. V roce 2013 fSla od zakaznika objednavka v hodna80 tis. K, v roce 2014
zékaznik objednal 550 tis.¢K Nula v roce 2013 ve slougas Fakturovanad hodnota
aUhrazend hodnota zn&i, Ze v daném roce nebylo firmou vyfakturovano nedy ani
zékaznik neproved| Zadnou platbu¢ehoz vyplyvéa rozdil -130 tis. & Hodnota rozdilu se
odviji od toho, Ze pro dany rok bylo dohodnuto zdtkem uhradit 130 tis. & které vSak

v tomto roce neuhradil. Naopak rozdil 130 tig.\Kroce 2014 znamena, Ze zakaznik v daném
roce zaplatil firn¢ o 130 tis. K vice, nez bylo pro dany rokipodné domluveno.

Plan splacent

Projekt Rok Mabizend |Sjednand Plétl ; Objednavka Fakturovanad Uhrazend Rozdil
cena cena splaceni hodnota hodnota

Prnjek‘t_l 2014 2690000| 2 580 000 2400 000 2 380 000 2100 000| 2100 000| -300 000
2015 180 000

Suma projektu 2 690 000| 2 580 000 2 580 000 2 380 000 2100 000| 2 100000, -300 000

2013 4096 600| 3 500 000 250000 125 000 1250000 125000| -125000

PrDjEk‘I:_Z 2014 265 000 2 300 000 3 250 000 2 550 000| 2550000 -250000
2015 450000

Suma projektu 4361 600| 2 500000 3 500 000 3 375 000 2675000 2675000, -375000

Proiekt 3 2013 280 000) 280 000 130000 280 00O 0 0| -130000

rojext 2014 550000 550000 700 000 550 000 830 000) 8330000( 130000

Suma projektu 830000, 830000 830 000 830 000 830000, 830000 0

2012 7162000 5597 689 710000 710000 0 0 -710000

2013 0 0 1778 348 1778 348 2 488 348| 2488 348| 710000

Prujek‘t_4 2014 0 0 2320197 2318197 1687327 1687327 -632870
2015 657 684
2016 131 460

Suma projektu 7162000 5597 689 5 597 689 4 806 545 4175675 4175675 -632870

Obr. 86 Plan splaceni - ukazka

Po stisknuti fislusného tléitka (Obr. 69) ziska uzivatel seznam nabidek, hgjioficialni
stanovena doba platnosti jiz vyprSela (Obr. 87}oThabidky byly zakaznikovi odeslany, ale
prozatim s nim nebyly vyjednany, protoSéav téchto nabidekOdeslany Tento seznam je
pro prodejce @lezity, nebd na zaklad tohoto seznamu prodejce vidi, které nabidky jsou
jeS€ nevyjednané a které by takéhwse zakaznikem prodiskutovat. Pro urychleni prace
prodejce je u dané nabidky uvedena vitintaktni osoba zakaznika aby prodejce
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okamzit védél, koho mé kontaktovat a s kym se ma domluvit ndida krocich. Jak je vid
z tohoto obrazku (Obr. 87), jsou na seznamu uvedgéy d¥ nabidky (N-2014158 a N-
2014113), o kterych se autorka zminila jiZgmopisu Obr. 83.

Nabidky po platnosti

Cislo Nazev Mabidnutd |Stav Datum Datum |Kontaktni osoba
nabidky nabidky |cena nabidky |vystaveni |platnosti|zikaznika
MN-2014158 |[1-A-Z3 55000 KE |Odeslany| 11.8.2014| 8.9.2014|Petr Rychly
N-2014113 |2-B-Z1 210 000 K€ |Odeslany 7.4.2014 5.5.2014|Miriam TouZimska

Obr. 87 Nabidky po platnosti - ukazka

Hodnoceni validace SW podpory Databanka

Stejre jako validace SW podpory Report probihala i valel&W podpory Databanka v tychz
prodejnich odéenich stejné firmy. Of byla autorka disertai prace v pibéhu validace
napomocna. Program Databanka na zakladedené metodické zakladny byligbuprén
jednotlivym prodejam, kteti do rtho museli pravidekh zadavat pdgebné vstupni informace.
Autorka disertaéni prace se aktivnpodilela na vkladani dat do jiz vytsemého programu
v prostedi MS Access. #8s péate&ni nechti k novému programu atedy poZadawk
k pracovnim navykm, pistoupili jednotlivi pracovnici k danému Ukolu zaigdne

a potebné vstupni informace do programu zadavali. 8mlika tydennim provozu vedeni
odcEleni tento pracovni postup oficiélischvalilo a dopowrtilo pro ostatni prodejni odteni

v rdmci celého sstového portfolia firmy.

12.3 Validace SW podpor dotaznikovou formou

Predstavené SW podpory byly po nasazeni do prodeprdeesu firmy ohodnoceny pomoci
dvou dotaznil (viz F¥iloha). Prvni dotaznik byl gen uzivateim (zejména prodejen) SW
podpor. Oproti tomu druhy z dotaziikyl sméfovan na Zadatele informaci, jimiz mohou byt
jak zangstnanci controllingu, tak managementu firmiyjiné zainteresované osoby nebo
odctleni. Celkem bylo osloveno 28 respondenpricemzZ uZivatelskych dotaznikbylo
ziskano 20 a zbylych 8 dotazfikylo ziskano od Zadatelnformaci. Z dotaznik vyplyvaji
nasledujici vysledky.

Na prvnim grafu (Obr. 88) je zachyceno vyhodnoasAzky smfované uzivateéim, ktei
meli odpowdét, jak jsou spokojeni s praci za pomoci SW podmodyou tydnech prace. Tato
stejna otazka pak byla poloZzena shodnym dotazovgmystyiech tydnech prace. Po dvou
tydnech prace odpovidali dotazovani spiSe negatidadny z respondeintneoznail SW
podporu jako vynikajici. Jako uspokojivé hodnotilBW podpory pouhych 10 %
dotazovanych, iixemz 30 % dotazovanych je pak vyhodnotilo jakonmirné a 45 % jako
neuspokojivé. Zbylych 15 % je ozt zcela negativéjako ztratutasu.
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1. Jak hodnotite prici se SW podporami po dvou
tycdnech prace?

O Wynikajici
E Uspokojivy

OPramér

O Meuspokajivy
45% @ Ztrata casu

Obr. 88 Hodnoceni SW podpor po dvou tydnech prace

Jak je vidt z dalSiho grafu (Obr. 89), pfiyfech tydnech prace se hodnoceni SW podpor
dotazovanymi vyrazhzlepSilo. Givodem je ¥ejme to, Ze si uzivatelé na softwarové podpory
jiz zvykli a zaali ocaiovat jejich gednosti. P@tyiech tydnech 15 % dotazovanych hodnotilo
SW podpory jiz jako vynikajici a 45 % jako uspokeéji Jako ztratwasu neoznal SW
podpory Zadny z dotazovanych.

2. Jak hodnotite praci se SW podporamipo Etyfech
tydnech prace?

O Vynikajici

@ Uspokajivy
OPrimér

O Meuspokojivy

W Ztrata casu

Obr. 89 Hodnoceni SW podpor pdtyiech tydnech prace
DalSi graf (Obr. 90) znaziwje vyhodnocentasové Uspory prace prodejdiky pouzivani
SW podpor. Lze vidt, Ze v gevazné nie (10 % vynikajici a 55 % uspokojivy) byli uzivael
se zavedenymi SW podporami spokojeni. Nutno dodat,tato otdzka byla pokladana
spole&n¢ s otdzkolE. 2 poctyiech tydnech prace se SW podporami.

3. V jakémire hodnotite Casovou lsporu za pouiiti SW
podpor po étyfech tydnech?

4

Obr. 90 Hodnoceni¢asové Uspory prace

O Vynikajici
E Uspokojivy
OPrimér

O Neuspokgjivy

mItrata Casu
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Nasledujici otazka s#rujici na uzivatele (prodejce) se tykala hodnoceafldazaného
mnoZzstvi dostupnych informaci do SW podpor (viz .CG3). Respondenti & odpovidat,

v jaké mfe jsou zadavany dostupné informace o jimi spravpsiarprojektech. ¥tSina
responderit se 0 mnozZstvi zadavani informaci vyjé&l pozitivre. 35 % dotazovanych
odpovidalo, Ze jsou informace zadavany v plngenpdalSich 35 % shledavalo, Ze je zadavana
vétSina informaci. 25 % hodnotilo miru informaci jakepokojivou a zbylych 5 % jako
nedostaténou.

4. Jak jsou do programu dle Vaseho minéni zadavany
viechny dostupné a pofadované informace?

oV piné mife

W Ve vELiing

OV uspokojivé mife
OV nedostatetngé mife

@V Zadném pfipadé

Obr. 91 Hodnoceni dostupnosti informaci

Posledni otazka stiovana na uZivatele byla dotazovanym poloZena gmi§ezajimavost
a prehled autorky o informich nostich (viz Obr. 92). Autorka prace ¢ha védét, zda

i pres zavedeni SW podpor uZivatelé pouZivaji pro uehéni a zpracovani informaci i jiné
zpasoby, nez jen SW podpory. Dotazovani mohli v tétizce zvolit vice variant.fBvazna
vétSina dotazovanych vyuziva vedle SW podpor zejmgagr a tuzku a jiné programy na
PC. Vedle toho se jeden respondent vifjade vyuziva diktafon, ktery byl ¥azen do
kategorie ,jiné".

5. Poufivate prouchovavania zpracovaniinformaci i
jinézphsobhy?

3%

O Ne, jen SW podpory
[ Papir a tufka

O Elektronicka podoba
Oling

Obr. 92 Hodnoceni zfisobit uchovavéani a zpracovani informaci

Nasledujici dva grafy (Obr. 93 a Obr. 94) se tykajfiodnoceni otazek &gnych zejména
managementu firmy a ostatnim zainteresovanynéledén, jejichZ zarsstnanci s uvedenymi
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SW podporami pracuji tim #pobem, Ze z nich p@bné informace ziskavaji a déle
vyhodnocuji, oproti prodejen (uZivatetim), kteii dané informace zadavaiji.

Co se ty¢e hodnoceni rychlosti ziskavani informaci, tak 50détazovanych ozgdo tuto
skut&nost za vynikajici a 37 % za uspokojivou, 13 % oesient ozna&ilo rychlost
ziskavani za m@mér. Pfi mnozstvi 8 dotazovanych pouze jeden byl se SWpp@ni
pramérné spokojen, coz si lze vysilit kratkym casem zapracovani. Na tomto grafu (Obr. 93)
je jasr¢ vidét dosazeni cile Usporyasu zainteresovanych adeni, nebd se Zetelr®
projevilo zkracenéekacich dob na odpadi jednotlivych prodejnich oddkeni (prodejd).

1. Jak hodnotite rychlost ziskavani informaci oproti
dfive pouzivanym zplsobam?

OVvynikajici

B Uspokojivy
50% OPrimér

O Meuspokojivy

M Ztrata Casu

Obr. 93 Hodnoceni rychlosti ziskavani informaci

Na nasledujicim grafu (Obr. 94) je znazsra mira Upravy ziskanych informaci od
zainteresovanych odeeni (pracovnik). Jak samotna metodika, tak i z ni plynouci SW
podpory byly navrhovany s cilem Uspotyasu, potazmo prace uzivatelv prodejnich

a spolupracujicich odtenich, i v této odpaddi se tato skutaost projevila. Celych 62 %
dotazovanych po ziskani informaci nemusi tyto mfmce pro svoji praci dale upravovat
a fipravovat pro vlastniinnost.

2. Jaké mnoZstvi ziskanych informaci musite pro Vasi
praci dale upravovat?

O Mic

E Minimum

O Polovinu

575 EvEtiinu
O Vie

Obr. 94 Hodnoceni miry Gpravy ziskanych informaci
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13 Splnéni cili a potvrzeni hypotéz diserténi prace
13.1 Cile disertatni prace
1. Analyza a popis Zivotnich cyki produktu.

V kapitole 2 byla provedena analyza moznoiténi Zivotniho cyklu technického produktu.
Byly popsany izné gistupy k modelu Zivotniho cyklu produktu i podrobpgpis jejich
jednotlivych fazi.

2. Vybér vhodného modelu Zivotniho cyklu produktu.

Po provedené analyze se autorka pracestinv kapitole 2.8 na zivotni cyklus produktu dle
EDS atento déle v nasledujici¢hstech prace pro geby prodejniho procesu ro#ifd.
Zivotni cyklus z pohledu prodejniho procesu byloZzm®é definovat na dva typy vyroby
produkii (viz kapitola 6.1.1 a 6.1.2).

3. Vymezeni prodejni faze a na ni psobicich operéatof.

V kapitole 3 byl definovan proces prodejéispupy k prodeji, postaveni prodejni faze v ramci
Zivotniho cyklu produktu, jakoz i zakladni s@sti prodeje. V neposleditadt je mozné
nalézt v praci i mozné techniky prodeje. Nasledmedel prodejniho procesu, ktery byl
vytvoien pro pateby této disertai prace (kapitola 7), séasré s tim byly definovany
operatory jisobici na prodejni fazi produktu (vice v kapitol2)6

4. Analyza a popis operatohi prodejni faze.

Analyzu operatar s jejich popisem je mozné nalézt v kapitole 6@imbny popis dle mimi
autorky séZejnich operatdr paisobicich na prodejni fazi je uveden jak v kapildktera se
zan®iuje na operator&lovek, tak v kapitole 9 za#stené na operatora inforfrd systém
v prodejnim procesu.

5. RozS¥eni operatoru ¢lovék o roli technika.

Kapitola 8 ¥novana operatoralovék se zabyva postavenitthovéka v ramci prodejni faze
a vyzdvihuje nutnost zohlednit i roli technika (Vkapitola 8.3) v této netechnické fazi
Zivotniho cyklu produktu. Diky definicimiznych roli ¢lovéka vznikla poteba definovat

i popsat vyznam komunikace v jejich vzajemnych zita v piibéhu prodejniho procesu.
Z tohoto divodu je komunikace, jeji charakteristika a druhgredejnim procesurpdstavena

v kapitole 10.

6. Optimalizace toku informaci v prodejni fazi.

Pro poteby prodejni faze a lepSi spravy informaci iadirmou jakoz i ve vztahu
k zdkaznikovi byla navrzena metodicka zakladna piskavani a zpracovani informaci
v prodejni fazi (kapitola 11). Na bazi této metd@dizakladny byly navrzeny éwsoftwarové
podpory slouZzici pro zpracovani informaci, ktergmu wnovany kapitoly 11.1 a 11.2.
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7. Verifikace a validace dosazenych vysledkpii FeSeni realnych @ipada z praxe.

Validace dosaZzenych vysleilk(viz kapitola 12) probihala jakfip kazdodennicinnosti
prodejnich oddeni, gicemz v jednom z nich autorka vuméhu psani disertai prace
pusobila, tak formou dotaznik jejichz podrobné vyhodnoceni je moZzné naléztadphozi
kapitole (kapitola 12.3). UZivatelé SW podpor naibéetodické zakladny tyto podpory
zpatatku hodnotili ponarné negativig, avSak v pkb¢hu dalSi prace se s nimi vice seznamili
a jejich hodnoceni se afito a hodnotili podpory jako pozitivni. Jak je ¥idv zawru kapitoly
12.3, nasazenim metodické zakladny a z ni vychéeRjiSW podpor doslo k Zadoucim
casovym, respektive ekonomickym Usporam v préacitv&golupracujicich stran s prodejnim
odcklenim. Samotna validace je rateha a popsana ve dvou kapitolach (kapitola 12.1
al2.2).

8. Zhodnoceni ziskanych poznatl a doporuéeni pro dalSi vyzkum.

Z jednotlivych gedstavenychifpadovych studii vyplyva, ze uvedeniéspupy v i k prodejni
fazi jsou funkni a pouzitelné v praxi. Souhrnné hodnoceni zistfangoznatk jakoz
i doporweni pro dalSi vyzkum je uvedeno na konci pracepitékach 14 - 16.

13.2 Hypotézy disertatni prace
1. Prodejni fazi je mozné vymezit jako samostatnou faz Zivotniho cyklu
technického produktu.

Jak je zejmé v kapitole 6, prodejni fazi je mozné vymeaig samostatnou fazi Zivotniho
cyklu produktu, ale toto vymezeni dle rémn autorky neplati pro vS8echny druhy vyroby.
V této préci je prodejni faze vymezena jak pro@@u vyrobu, a to jako s¢ést distribuce
(viz kapitola 6.1.1), tak pro vyrobu kusovou, api@dw jiz jako samostatna faze Zivotniho
cyklu produktu (vice v kapitole 6.1.2).

2. P¥inosy pro prodejni proces lze nalézt vymezenim nappisobicich operatoii.

Diky vymezeni operatéar(viz kapitola 6.2) je mozné najit silné a slah#nky procesu a na ty
se v dalSich optimalizaich krocich vice zaéiit - nag. zangtreni disertani prace n&loveka
(kapitola ,Operatotlovek”) a informani systémy (kapitola ,Operator inforgrd systém®).

3. Clovéka v prodejnim procesu je mozné definovat ve vicelich.

Clovek je predstaven jako jeden z operdtoprodejniho procesu (viz kapitola 6.2). Pro
potreby prodejniho procesu jsou operatdlovek pridéleny ctyii role - prodejce (kapitola
8.1), zakaznik (kapitola 8.2), technik (kapitold8)8a ostatni (kapitola 8.4).

4. Prodejni proces je mozné obohatit odbornymi znalosti z jinych obori.

V préci jsou vyuzity z&kladni poznatky konsténk nauky Engineering Design Science, jejiz
pomoci jsou vymezenyugobici operatory prodejni faze (kapitola 6.2), jpkosamotna
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prodejni faze ve vztahu k celému Zivotnimu cyklwoduktu. Vedle toho jsou v préci
piedstaveny psychologické poznatky o prodeji (kapit#) nebo i vlivy komunikace na tuto
fazi (kapitola 10).

5. Diky optimalizaci procesu vyn&€ny informaci v prodejni fazi Ize docilit spor.

Aplikaci navrzené metodické zakladny (viz kapit@l®) a z ni vychazejicich softwarovych
podpor v prodejnim procesu (kapitoly 11.1 a 11.@3ld k casovym usporam prace. Tyto
casoveé uspory lze snadntepcitat na uspory finaimi. Za pouziti metodické zakladny dosSlo
k Uspde pracovnih@asu prodejg, ktery mohli zamistnanci ¥novat jinym¢innostem (vice
v kapitole 12.3). Tato Uspora vSak nebyla okam&t@.aplikaci novych jistupi dochazelo

k urcitym problénim a ¢asovym prodlevam, coz #épobovalo navySendasovych narok
(vice v kapitole 12.3). Tatapchodna faze trvaldiplizné ti az ctyii tydny.
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14 Prinosy disertani prace

Hlavnim cilem disertai prace je navrzeni znalostni podpory prodejné fazotniho cyklu
produktu. Bi reSerdni praci bylo zji&ho, Ze ¥tSina autorce zndmé literatury zabyvajici se
problematikou této prace se zabyva sériovou vyrobokly tomuto zjistni se autorka prace
rozhodla zarit na oblast kusové vyroby a problematiku s ni epoj zejména z pohledu
prodejni faze.

PredloZzena disertai prace mapuje oblast prodejni faze s jeji navsiznoa cely Zivotni
cyklus technického produktu a ng pusobicich operatér Snahou prace je vytyib znalostni
podporu prodejni faze tak, aby i pro nezaintereséia pracovnika podavala podrobny
a uceleny fehled o problematice prodeje a jeho jednotlivyche#. Znalostni podpora je
vyuZzitelna zejména pro kusovou vyrobu v libovoliméng.

14.1 Teoretické pFinosy disertani prace

Teoretické pinosy diserténi prace vychazeji z provedené reSei&abpouzivanych postup

k fizeni Zivotniho cyklu produktu (vice v kapitole 2p jejimZ zakladl byl navrZzen vlastni
model Zivotniho cyklu technického produktu (kapt@l), ktery nejen Iépe vystihuje prodejni
fazi, ale také zohledije kusovou vyrobu strojirenskych prodiukt

Pro lepSi pehled oifeSené problematice a vzajemnych souvislostech & pradstavenych
kapitol byl vytvaen graficky pehled oreSenych oblastech prace s jejidiimpu navaznosti
na zivotni cyklus produktu (kapitola 6).

Byly definovany operatorygsobici na prodejni fazi (kapitola 6.2) vychazeti¢eoretickeho
zékladu Zivotniho cyklu produktu dle EDS. &lito operatar se diserténi prace zaftila na
dva klicové -¢loveéka a informani systém, jimiz se zabyvaji kapitoly 8 a 9. Oparétovek

byl v prodejni fazi vymezen véehto klicovych rolich - prodejce, zdkaznik a technik
(konstruktér). Operator informiai systém zahrnuje zejména aspby skru informaci

-----

Protoze se diserni prace zabyva prodejni fazi, ve které probih&dgrd proces, byl
v kapitole 7 tento proces definovan a graficky zmamn se vSemi jeho dilmi ¢innostmi.
Prodejni proces byl roz&in o poznatky vychazejici z marketingu a jeho pfstvztahi se
zékazniky a jejichrizeni a v neposledriad o tzv. podg@rné prostedky, které je mozné
rozcklit na paiitacové a nepéitacoveé.

Clovek (prodejce nebo prodejni tym) v prodejni fazi mustt sclovat informace ostatnim
zainteresovanym subjekh (nag. zakaznikovi, vedeni firmy apod.). @ovani informaci

souvisi se schopnosti komunikovat, a tudiz je mgowazovat za dalSi teoretickyimpos této

prace vymezeni komunikace a jejich druwtprodejnim procesu (kapitola 10).

Diky zohledrni prodejni faze v ramci zivotniho cyklu technicképroduktu, znalosti
operatodi acinnosti prodejniho procesu byla navrzena metodic&i@ladna pro ziskavani
a zpracovani informaci (kapitola 11), kterou Izéikawat jak pro poteby prodejni faze, tak
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pro poteby jinych ¢innosti, které na prodejni fazi navazuji (haginnosti controllingu,
Gcetniho oddleni apod.).

Navrzena metodicka zakladna je v této praci vymeazehko podprny prostedek celého
prodejniho procesu, protoZe vzajemné postavenieprdtb procesu a navrzené metodické
zékladny je mozné chapat jako fraktalovou struktdimto znamend, Zze navrzena metodicka
zékladna je aplikovatelna v kazdé jednotkudnosti prodejniho procesu (vice v kapitole 11).

Na bazi metodické zakladny byly navrzeny dsoftwarové podpory (kapitoly 11.1 a 11.2),
které jednotlivé kroky definované metodickou zaklad automatizuji a Zfstupiuji pro
Sirokou Skalu uzivatél

14.2 Praktické prinosy diserta&ni prace

Za prakticky pinos diserténi prace je mozné povazovat navrZzeni a aplikaciodieté
zakladny pro ziskavani a zpracovani informaci wdepoich procesech firmy. Na poznatcich
metodické zakladny byla vytyvena softwarova podpora. Tuto SW podporu bylo nyotreé
potreby firmy rozdélit na dw ¢asti. Prvni SW podpora spravuje interni informaa&né pro
prodejni proces, druha spravuje informace pro mtérexterni vyuZziti. Tyto softwarovée
podpory jsou aplikovatelné jak v kusoveé, tak v@étivyrols.

Funkcnost navrZzené metodické zakladny a z ni vychargjisoftwarovych podpor byla
prokazana praktickym pouzivanim vupéhu kazdodennickinnosti prodejnich oddeni
mezinarodni firmy a saasré byla jejich efektivhost vyhodnocena formou dota#nfvice
v kapitole 12).

Diky této metodické zaklagna SW podporam dochazi k podstatnému urychleni
a zjednoduSeni krdgknutnych pro ziskdvani a zpracovéani informaci, figbou informace
shroma#’ovany na jednom mista v jednotné form véetné souvisejici dokumentace. Diky
¢asové optimalizaci dojde v kotregm disledku nejen ke snizeni finar nar@nosti procesu
ziskavani a zpracovani informaci, ale i k zjednedu$race jednotlivych zatstnand, a to
nagi¢ odcklenimi, jelikoz informace poebné v prodejnim odteni jsou vyuzivany i v jinych
odcElenich. Vznikne-li paieba informaci nap v oddleni controllingu nebo managementu
firmy, nemusi zarstnaneccekat na odpoxd’ z prodejniho od#leni, ale diky vyuziti SW
podpor niiZze tuto informaci ziskat okamé&itpo zadani jeho pozadavku do SW podpory.
Timto dochézi k podstatri@soveé Usp@ napic oddlenimi, coz v konéném disledku vede
nejen k finadnim dsporam, ale také kétdi spokojenosti za#stnand. Na jedné stran
zanestnanci nemusejicekat na odposd® a tim odkladat svoji praci, na steardruhé
dotazovani zagstnanci nemusi shromdd@vat informace pro druhé.
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15 Doporuéeni pro dalSi vyzkum

Prace popisuje operatorygnbici na prodejni fazi produktu (viz kapitola 6.29k je uvedeno
u téchto operéatar, prace se dopodrobna zabyva jenérda operatory (@vod uveden
v kapitole 6.2.1), a to operatorettiovék (kapitola 8) a operatorem infordrd systém
(kapitola 9). Diky tomu se zde nabizi prostor patsdhlubsSi zkoumani v practgastavenych
tii zbyvajicich operatér pasobicich na prodejni fazi, kterymi jsou technickystém,

manazersky systém a aktivni a reaktivni okoli.

V praci navrzena softwarova podpora na bazi mekédemdkladny s nazvem Report (kapitola
11.1) je uéena pro spravu internich informaci zejména o pughifch ¢i potencialnich
projektech. Tato podpora se z&uje prevazrié na problematiku finami stranky projektu,

a proto by bylo vhodné dalSi &fovani vyzkumu v této oblasti za&iit na rozSfeni
stavajiciho modelu o informace technického charakt&yto informace by byly iezité
hlavre pro technika.

DalSi sm¢rovani softwarové podpory, jejiz nazev je Databafkapitola 11.2), je mozné
zejména v rodereni dostupnych informaci podleil@zitosti pro jednotliva zainteresovana
odckleni. Dale by bylo mozné n#&glad vytvait soupis informaci nutnych pro konstrukci
libovolného nabizeného produktu, ktery by dostddazaik k informaci a mohl by si vybrat
danou konfiguraci produktu (napbarvu, vykon apod.),igemz by tyto informace byly déle
zohlediovany v prodejnim oddeni nag. pro budouci cileny marketing. Kr@ntoho by bylo
vhodné zahrnout do operatatlovek i dalSi zdastréné ¢leny z jinych oddleni, nebd nag.
odctleni (Eetnictvi musi po dohadmezi prodejcem, technikem a zdkaznikem vystavovat
fakturu, diky které pak zakaznik odeSle platbu ¢&t firmy. Toto by bylo mozné v programu
vytvorit v podolE nového tlditka s nazvem nap,Vystavit fakturu®, které by vyslalo signal
i s prislusSnymi daty od#leni (Eetnictvi, a to by na zakladobdrzenych adéj vystavilo
fakturu a odeslalo ji zdkaznikovi.
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16 Zavér

Na uvod diserténi prace byly vymezeny zakladnéatjni pojmy a jejich dalSi navaznost na
nasledujici problematiku prace (kapitola 1). V d&diSapitolach teoretické&asti se disertmi
prace zabyva problematikotizeni Zivotniho cyklu technického produktu (kapmto2).
PredloZzena prace shrnuje poznatkyrsfupech a nazorech na zZivotni cyklus produktutspol
s rozSfenim modelu Zivotniho cyklu o prodejni fazi. Poerss autorce dostupnych zdioj
bylo zjiS€no, Zze Zadny &n¢ pouzivany model Zivotniho cyklu produktu nezohigd ve
vétSi mie prodejni fazi kusav vyrakeiného produktu jako jeho jednu z rozhodujicich
a stzejnich fazi, neltbbez prodeje produktby jakékoli firma nemohla dlouho existovat
(kapitola 2.8). Prodej produkie velice aktualni téma, vzdy tomu tak bylo a p&s/ trznim
hospodéstvi i bude, nebd bez prodeje nejsou zisky a bez ziskebude fungovat Zzadny
podnik, & jiz maly, nebo velky. Problematika prodeje a s simjené ukoly je velice slozitym
tématem a teoreticky zakladeostaveny v ivodu prace ma slouzit jako zakladmvesini
prvek jeho pochopeni (kapitola 3).

Autorka prace se rozhodla vyuzit jeden ze stawdjichodeh Zivotnich cykh a ten dale
rozSiit pro poteby prodejni faze. DalSim zkoumanim dané probléydiylo zjiS€no, Ze
neni jednozna¢é mozné vymezit prodejni fazi, protoze je nutné lwatvahu ézné druhy
vyroby. Z toho dvodu se autorka rozhodla vymezit prodejni fazi pei vyrobu kusovou
(kapitola 6.1.2), tak s@asr€ i pro vyrobu sériovou (kapitola 6.1.1). Po analgmestupnych
informaénich zdroji bylo zjiS€no, Ze problematikou prodeje kusowyrakEnych produki se
Zadna literatura nezabyva. Z tohévddu se autorka rozhodla zé&fih svou praci na tuto
problematiku a v dalSi praci uvazovala jen prodpjoices kusovych strojirenskych produkt
Toto vymezeni umoznilo dale pochopit vyznam proddfize a zarove pomohlo uéit
zakladni operatory ovliwijici tuto fazi. Diky znalostem hlavnich operatdkapitola 6.2)
bylo moZné dale praci sifovat pouze na vybrané operatory.

Dle mireni autorky hraji vyznamnou roli v prodejni fazi degeratory. Prvnim z nich je
operatorclovék a druhym informéni systém. Dvodem pro zagteni se na tyto dva operatory
je zejména fakt, Z&lovek je povaZzovan za nejsnaze ovlivnitelny prvek pbdjii emocim,
déla nejvice chybnych krak které pak nasled@novliviwuji cely proces prodeje, a také to, Ze
informatni systémy jsou hlavni hybnou slozkou tohoto pro@ebez jejich ¥asné, objektivni

a odpovidajici formy neni mozné zadny proces uskiiteDalSim divodem pro tento zuzeny
vybér je i to, Ze v pipact zohledrni vSech pti operatoti by nebylo mozné kazdy jednotlivy
operator zkoumat takua#tladns. Proto bylo mozné se na dva uvedené operatoryitam
podrobrji a dikladre je analyzovat (kapitoly 8 a 9).

Operétorc¢lovek v prodejni fazi byl v praci vymezen dayt roli - prodejce (kapitola 8.1),
zakaznik (kapitola 8.2), technik (kapitola 8.3)séabni (kapitola 8.4),ipiemz mezi ostatni Ize
zaradit rodinné pislusniky, patele, osoby z jinych odténi a tedy osoby, se kterymiijoe
¢lovék do kontaktu a které ho mohou iiepo ovliviiovat. Diky gitazeni fiznych roli
¢lovéku v prodejnim procesu a smsré definice ¢lovéka jako nositele informaci vznikla
potreba vymezit i popsat vyznam komunikace v jejichjemdnych vztazich. Z tohotaidodu
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je komunikace, jeji charakteristika a pouZivanéhgry prodejnim procesui@dstavena
v kapitole 10.

Uvedené operatorglovék a informa&ni systém spolu navzajem Uzce souvisi a jejich
vzajemna interakce je ubtbZitd v prodejni fazi produktu. Zudodu poteby zlepSeni
vzajemnych informénich vazeb se autorka rozhodla navrhnout metodiddkladnu pro
ziskavani a zpracovani informaci, ktera zlepSujepgehlediuje tok informaci. Bylo
rozhodnuto na zaklgdavrzené metodické zakladny vytitalvé softwarové (SW) podpory,

z nichZ jedna je pro spravu internich informacir@hd pro spravu informaci pro interni
a externi vyuziti.

Prvni v praci pedstavena SW podpora s ndzvem Report (kapitold Slolizi pro spravu
internich informaci, zejména o probihajici¢hpotencialnich projektech firmy. Tato SW
podpora byla validovana tvorbou programu vyar@ého v progsedi MS Excel, ktery byl
usEsSne nasazen do kazdodenginnosti prodejnich oddeni (vice v kapitole 12.1). Diky
tomuto istupu ziskala prodejni odléni a také managemedi controlling apod. fistup

k aktualnim informacim o stavu projék¢ jednotné formd bez nutnosti neustalého poptavani
se u jednotlivych zodp@dnych osob, nelotyto informace jsou dostupné z uzivatelskych
pacitact po spudtni navrzeného programu.

Druh& uvedend SW podpora Databanka @agSrychlejSi a snazsi vymu informaci nafi¢
zainteresovanymi odtenimi (nap. etni oddleni, management apod.), ale také mezi
prodejnim oddlenim a zékaznikem. Tato SW podpora byla vkgwa v programu MS
Access. Takto navrzeny program byEbpyuzit @i ¢innostech prodejnich odigni.

Funkenost navrzené metodické zakladny, resp. z ni vygjfcieh SW podpor byla évena
prostednictvim dotaznik jejichz vyhodnoceni ukazalo, Zze na&atku nasazeni SW podpor
do procesu prodeje Klesla produktivita prace. Ppratvani dosahovali zastnanci
efektivrgjSich vysledk prace a jejich fundnost Ize tedy hodnotit poziti¥n
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Shrnuti

V teoretickéc¢asti prace jsouipdstaveny zakladnifistupy k Zivotnimu cyklu technického
produktu, vymezeny pojmy vztahujici se k tématwedani prace a definovany zakladni
smeéry dalSiho postupu. Vlastni prace autorky@pa v rozsfeni zivotniho cyklu technického
produktu o pistupy a poznatky z jinych ohibra zejména v zavislosti na druhu vyroby
technického produktu. Jsou definovany operatdigopici na prodejni fazi, jakoz i je v préaci
mozné nalézt umi&ti prodejni faze ve vztahu k ostatnim fazim zivwdn€yklu produktu.
V praci je navrZzena metodicka zakladna pro ziské&warepracovani informaci nutnych
k chodu prodejniho odteni firmy. Na bazi navrzené metodické zakladnyjsgtvaieny dw
softwarové podpory, jejichZ platnost a vyuZitelngsy zawru prace prokazana jak na dvou
piipadovych studiich, které byly provedenii phodu prodejnich odtkeni, tak ve form
dotazniki.

Fazit

Der theoretische Teil der Dissertation enthalt eletare Ansatze zum Lebenszyklus des
technischen Produkts, er definiert Begriffe bezlgldem Thema der Dissertation und
Richtungen der weiteren Fortschritte. Eigene Arlolst Autorin ist die Erweiterung des

Lebenszyklus des technischen Produkts von Ansatemeh Erkenntnissen aus anderen
Disziplinen vor allem abhéngig von der Art der Rrkilon des technischen Produkts.
Operatoren, die auf den Verkaufsprozess wirkem sirder Dissertation definiert. Auf3erdem
ist es mdglich, in der Dissertation die Positiors déerkaufsprozesses in Bezug auf die
anderen Phasen des Produktlebenszyklus zu findere Eethodische Basis fir die

Bearbeitung der fur den Betrieb der Verkaufsabbgjlnotwendigen Informationen ist in der

Dissertation definiert. Die methodische Basis mszwei Softwareférderungen unterteilt. Thre
Gultigkeit und Anwendbarkeit ist am Ende der Dissewn sowohl bei zwei Fallstudien, als

auch in der Form von Fragebtgen demonstriert.

Resumé

The theoretical part of the dissertation thesisg@més basic approaches to the lifecycle of the
technical product, defines terms related to théctopthe dissertation thesis and defines basic
directions of the further progress. Own work of theéhor consists in an extension of the
lifecycle of the technical product about approached findings from other disciplines and
especially depending on the type of productionhef technical product. Operators acting on
the sales process are defined. The dissertatimgistla¢éso contains the location of the sales
process in relation to other phases of the proditetycle. A methodological base for
processing information necessary to the runninghefsales department in the company is
designed. The methodological base is divided wi software supports, whose validity and
applicability is demonstrated in the conclusiontioé dissertation thesis both in two case
studies that were carried out by the author dutimegrunning of the sales department, and in
the question-form.
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Prilohy

HODNOTICI DOTAZNIK
Navrzena metodicka zakladna a softwarové podpory

Cast prvni: Otazky pro prodejce (uzivatele)

1. Jak hodnotite praci se SW podporami po dvou tydpegbe?

Vynikajici | Uspokojivy | Pramér | Neuspokojivy| Ztratacasu
0 o 0 o o

2. Jak hodnotite praci se SW podporamipdech tydnech prace?

Vynikajici | Uspokojivy | Pramér | Neuspokojivy| Ztratacasu
0 o 0 o o

3. Jak hodnotitéasovou usporu za pouziti SW podporépgech tydnech?

Vynikajici | Uspokojivy | Pramér | Neuspokojivy| Ztratacasu
0 o 0 o o

4. V jaké mie jsou do programu dle VasSeho #rihzadavany vSechny dostupné
a pozadované informace?

V plné mie | Ve vétSing | V uspokojivé mife | V nedostaténé mfe | V Zzadném pipact
0 o 0 0 0

5. Pouzivéte pro uchovavéani a zpracovani informangijpisoby?
(Vyberte jednu nebo vice variant)

Ne, jen SW podpory Papir a tuzka Elektronicka podoba Jiny

0] ) (0] o)

Pokud jste zaSkrtli ,Jiny", UMBLE ProSim JaKY: ....ccooiiiiiiiiiiiiiie e e e e e e e e e s s
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HODNOTICI DOTAZNIK
Navrzena metodicka zakladna a softwarové podpory

Cast druha: Otazky pro Zadatele informaci (controlling, management firmy)

1. Jak hodnotite rychlost ziskavani informaci opréitrel pouzivanym zjgsohim?

Vynikajici | Uspokojivy | Pramér | Neuspokojivy| Ztratacasu
0 o 0 o o

2. Do jaké miry musite ziskané informace pro VaSiipdtate upravovat?

Nic | Minimum | Polovinu| VétSinu | VSe
0 0 0] 0 0]
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