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ABSTRAKT

Predmétem mé prace je optimalizace protedchodniho odieni spolénosti YOPLAIT CZECH,

a.s. se zatffenim na obchodni z&stupce. Celé dilo se skladasa $ebe navazujici¢asti.

V prvni ¢asti jsou uvedena teoretickd vychodiska, kdy séh&xic ziady cl vyznamnych autdr.
Nasleduje analytickéast, kde je co neipsrEji popsan sotasny stav problému a dale vyhodnocena
pozitiva a negativa stavajicich prote®rojektovacast je zarrena na nedostatky, jez vyplynuly

z analytick&désti, a navrZzengeSeni &chto nedostatk

Kli¢ova slova:

Proces, optimalizace progg®per&ni vyzkum, mobilni technologie, obchodni zastupce.

ABSTRACT

The topic of my diploma thesis is the optimizatafrbusiness processes within the sales department
in YOPLAIT CZECH, a.s., with the focus on salesresgntatives. This work consists of three parts

ordered by a logical sequence.

In the first part of my thesis, the theoreticaldé&sintroduced, drawn from publications of theanot
ble authors. The first part is followed by analysiscurrent status and evaluation of positives and
negatives of contemporary process. The final gafbcused on the problematic parts of processes

and there are proposed the improvements.

Keywords:

Process, optimization of processes, operationsur@semobile technology, sales representatives.
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UvoD

Prodej zbozi a sluzeb je jednou z nejobvyklejSidbklych ¢innosti. Provadi ji kazdy jedi-
nec i organizace, jez utkgi nabidku svych vyrolika sluzeb. Je mozritci, Ze v jednodu-
ché forn® existuje prodej jiz od p@tku snény zboZi a sluzeb a provéazi tak lidstvo od
asvitu djin. [7]

Teprve v poslednim obdobi igobily probihajici zrny v ekonomice a psychologii naku-

pu to, Ze se prodej stal samostatnou odbornouptiisou, ktera vyZzaduje specifické zna-

losti, dovednosti i fistupy. Od jinychtinnosti, vykonavanych v ramci podniku, se vSak lisi
svou obtiznosti. Vysledek jednani — ziskani zakazkgma prodejce nikdy pod svou abso-
lutni kontrolou. Zadné znalostifgrpisy nebo smlouvy nez&ileho aktivitam pozitivni

vysledek, pokud s prodejem, resp. nakupem nebuddasit zakaznik. [7]

Obchodni odd8eni (rekdy nazyvano prodejni odldni) ma ve spolmosti neméé dulezi-
tou roli jako kterékoliv jiné oddeni. NejjednodusSim #Zgobem, jak si f@dstavit Ukoly
obchodniho od#leni, je u¢domit si, Ze jeho cilem je¢no prodat. Nkdy také niizeme
pouzit spojeni usmi ziskat zakazniky. Za timto zdamligiejmym tvrzenim se skryvéas-
to velice sloZity proces, jenZ zahrnuje celadu zasad, technik, metod aleFitych do-

vednosti a pokryva celaadu fiznych tyg prodejnich ukal.

Casto se obchodnimu o#ldni wnuje spousta pozornosti. Hlavnimvibdem je to, Ze ve
vétsing firem predstavuji obchodni zastupci nélelitéjSi spojeni se zakaznikem, potazmo
piimo se spdebitelem (situace spaieosti YOPLAIT CZECH, a.s.). Diky nespravnym
procesim ¢i neschopnym pracovnikn obchodniho oddeni mize selhat i ten nejlépe na-
vrzeny soubor prograima marketingovou podporu prodeje. Obchodni zastppacuje ,v

prvni linii* a pro mnoho zakaznikpredstavuje celou spaleost.

ZlepSovani podnikovych proaege dnes holou nezbytnosti pro udrzeni firmy nai.tiBe-
hem uplynulych dvaceti let se jiz stalo zvykem,spl# ve zdra¥jSich ekonomikach, Ze
podniky, nuceny svymi zakazniky, ktezadaji stale lepSi produkty a sluzby, soustavn
uvazuji o zlepSovaniili optimalizaci svych procds Pokud totiz zdkaznik nedostane, co
Za4da, ma moznost se obratit na mnoho konkunieh firem. To je sila konkuréniho pro-
stredi — hlavni hodnoty trzni ekonomiky. A tak mnolwerh za&ina pracovat se svymi

podnikovymi proces formou jejich finézZného zlepSovani. Tentdigtup zaklada na poro-
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zunmeni a néreni sodasného procesu a z tohiirpzere vyplyvajicich podati k jeho zlep-

Sovani. Lze zde hovib o jakémsi ,Firozeném procesnintistupu®. [10]

Duvodem, prd jsem si ja vybrala téma optimalizaci prot@bchodniho oddeni, neni jen
to, Ze v obchodnim odténi sama fisobim jako obchodni analytik, ale zejména to, Ze sp
le¢nost pra¢ prochazi ,krizi* a prodeje zdaleka neodpovidapwni, jakou by si vedeni
spol&nosti gredstavovalo. Je pravda, Ze situace ob@entrhu joguii a zakysanych sme-
tan neni ,zdrava“. Firmu trapi nejen omezena teilai, ale také klesajici trzni podilne-
jasny profil znéky. Je ohroZena nejenom cenovou valkou, kterou wédvni konkurenti
a hlavni odbratelé, ale i jejich enormnimi investicemi do madikgové podpory svych
vyrobki (zejména televizni reklamaj) vysokym p@tem promenich aktivit. A nutno zmi-
nit, Ze je na trhu i velmi mnoho & Na jiné strad dochazi kiistu cen mléka, tedydst
Zejni suroviny, a samégjmeé k ristu cen ostatnich vsttipjako jsou energiéi lidska pra-

ce. A da seimdpokladat, ze tahle situace se bude dalefmadia prohlubovat.

Vedeni spolénosti se proto rozhodlo k mnoha radikalnimémdm ve spokénosti a jednou
Z &chto znén je i optimalizace procé@sobchodniho oddeni. Tuhle optimalizaci si vezmu

»na sva bedra“ a pokusim navrhnout, jaké jsou msttrzéepSovani v téhle oblasti.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

11

|. TEORETICKA CAST



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 12

1 PROCESY A PROCESNIRIZENI

Jednim z vyznamnych tretnds ziskavani $Si konkurenceschopnosti, dosahovani vyssi
produktivity ¢i efektivnosti firem a udrzZeni jejich postaveninednim dynamickém trznim

prostedi je zavaghi procesni organizace firem a zakaznické orierjigtzh proces.

Procesy se v organizaci vyskytovaly jiz od dob jpchimmanufaktur, pouze nebyly "viditel-
né", byly zamaskované za slozitymi orgadidani strukturami hierarchického typu. Po-
stupre si zaali odbornici v jednotlivych oblastech znovuédemovat existenci a vyznam
proces profizeni organizace. V dnesni doje od funkniho usp#adani postuphupous-
téno a je nahrazovano procesni orientaci. DalSikresm vedoucim k procesiizené or-
ganizaci, byl s Ustici k systému norem 1SO 9000:2000, jeZ slgako podklad pro vy-
budovani integrovaného systému jakosti. Tyto nonalgradily funkni orientaci podniku

orientaci procesni. [18]

1.1 Proces

Slovo proces je dnes pouzivdno v mnoha a mnohaanyeoh a souvislosti, da se dokonce
fici, Ze se jedna o slovo mnohovyznamoveé. Poé@ddwo u jinych slov (naip inovace, stra-
tegie, ...), je nutno i u slova proces byt velicetapa protoze mMze snadno dojit k chya
zmatku. [12]

Jednou z definic, pouzivanou pro vymezeni slovagspje:

.Proces je sleddinnosti, ktery je vykonavam zéelem gidani hodnoty. Tentéetezec ma
svoji strukturu, provadi se opakovarNa vystupu procesu je produkt nebo sluzba, ktera
urcena konkrétnimu zakaznikovi. Vystup jednoho prompegarove vstupem do dalSiho

procesu.“[3]
Charakteristika dle autoizepy [10] zni nasledown

~Podnikovy proces je souhrnedinnosti, transformujicich souhrn vsiupo souhrnu vy-

stupi (zboZi nebo sluzeb) pro jiné lidi nebo procesyZpajice k tomu lidi a nastroje.”
Autori Tuéek a Bobak [13] charakterizuji, Ze proces:

* Je spou$h uritym signalem;
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VSechny procesy maji své zakaznikye@tji feceno — proces vzdy Zma a kodi

zékaznikem);
Probih&a opakovana sekvedin¢, mize se dale rozpadat na podprocesy a aktivity;

Kazdy proces ma sveho vlastnika, zodpovidajicihplmi cila a navrhovani pre-

ventivnich a napravnych opani;
Funkenost zavisi na jeho procedurach a zdrojich;

VSechny procesy maiji interni nebo externi vsitimlodavatele.

Procesy prochazeji pravidelnym hodnocenim.tdjs se, jak proces zvySuje hodnotu pro

zakaznika, a ®fi se spokojenost zékaznika. Vysledkeirhto internich audit mize byt

skute&nost, Ze proces neni pro zadkaznika az td&zity, a Ze se mu @ize wnovat mensi

pozornost (a ménpertz). Nebo se rive také identifikovat Uzké misto fungovani firmy.

[18]

1.2 Clenéni procesi

Clenéni proces ¢asto vychazi z Porterova modelu hodnotovigtzce, jenZ je mj. pouzi-

vano i i zavadni norem I1SO. Procesy jsou dig déleny na:

Ridici — jednéa se o ptezové procesy zajigjici fiditelnost a stabilizaci spataos-
ti, definuji a zabezpwji rozvoj atizeni vykonu spolaosti a tvéi podminky pro
fungovani ostatnich prodesim, Ze zajifuji fizeni a integritu firmyRadi se zde

zejmeéna strategické planovamiizeni kvality.

Hlavni — neboli kiEové, jsou hodnototvorné procesy, jez zajjgsplréni poslani
spole&nosti. Vznika v nich hodnota k uspokojeni zakaznikeori je fetézec grida-
né hodnoty, kteryigedstavuje kifovou oblast podnikani spdéleosti. Pati sem vy-

roba, prodej, logistika, apod.

Podpiarné — znamena procesy zajigici produkt vniinimu zakaznikovéi hlavni-
mu procesu. Tyhle procesy jen z&jig podminky pro fungovani ostatnich protes
a to tim, Ze jim dodavaji produkty, ale nejsoucgasti proces hlavnich. Je to ndp

fizeni lidskych zdrdi, IT podpora, udrzba raeni. [3]
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Déleni proces do €chto ¥ zakladnich skupin se provadi podkkolika hledisek uvede-

nych v nasledujici tabulce:

Tabulka 1 Z&kladni typy proce$3]

Kritérium identifikace procesu Hlavni Ridici Podpirné
procesy procesy procesy
Pridavé proces hodnotu? Ano Ne Ano
Prochazi proces n#p spol&nosti? Ano Ano Ne
Produkuje proces trzby? Ano Ne Ne
Ma proces externi zakazniky? Ano Ne Ne

1.3 Procesni organizace a procesifizeni

Systematicka identifikace a management pribgesiZzivanych v organizaci a zejména je-

jich vzajemné psobeni se nazyvdrocesnirizeni [3]

1.3.1 Procesni organizace

Procesni organizace se snazi organizovatitapraci v podnicich jako uceleny proces, kte-
ry je dale dekomponovan na jednotlivé, vzajentogicky provazané subprocesy, tzv.
strom proces, které jsou orientovany na vysledek, tj. na hodné&terou pinese podnik

pro zékaznika. [18]
Procesni organizace podniku se sklada z:
* organiz&ni struktury;

e systémuizeni firmy, tj. procesnihtizeni.

1.3.2 Procesnirizeni

Procesnfizeni je souboginnosti tykajicich se planovani a sledovani vykatingedevsim

realiza&nich firemnich procés(¢asto myl zantnovano s reengineeringem).



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 15

Procesnitizeni je vyuZiti znalosti, zkuSenosti, dovednasdstrofi, technik a systéimk
definovani, vizualizaci, gfeni, kontrole, informovani a zlepSovani prdgcescilem spinit

pozadavky zakaznika za saisné optimalni rentability svych aktivit. [16]

Zavacdkni procesnihdizeni je narény proces, a to jak n&s, tak i na finance. Postup za-

vadkni se kkdy charakterizuje jako metoda ,3R"[12]:

* Rethinking — nastartovani nové podnikové kultury, cilem jeigitazamgstnance

procesi myslet, natit je novym gristupaim, zkvalitreni lidskych zdraj;

» Redefinition — prehodnoceni kompletniho podnikového modiékeni, nutno sta-
novit nove kritické faktory usjghu, zasadha radikalg podnik gestavt, vytvorit

novou procesni mapu,ami se i podnikova strategie a orgariziastruktura;

* Redesign— preprojektovani vSech prodesJedna se o odstrar duplicitnich a
nadbyténych ¢innosti, doplgni ¢innosti chylsjicich, preména neefektivnickein-

nosti, efektivni usp@dani architektury procesu, integrace dodawa@ietakaznik.

Jednim z fstupi k dramatickym zrénam a dramatickému zlepSeni je tReengineering
podnikovych procedi (Business process reengineering® tehle disciplié pojima nasle-

dujici kapitola.

1.3.3 Nastroje modelovani proceé

Moznosti znazoréni procesu shrnuly ve své litersduautorky Hromkova a Tlova [3],

jedna se v podstab nasledujici znazogni:

» Textové zndzorréni — nevyhodou je obtiznosteni — vyZaduje se komplexni for-

mulace;
* Znazornéni formou tabulek — tabulky mohou byt nejednotné a nezvladatelné;

.....

o Vyvojovy diagram — nejznanySi nastroj pro grafické znazami procesu,
jedna se o vizualni zobrazeni kioksorici proces, ten je znaz@mpomoci

symboti;
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< B

tok

ano

vstup nebo
vystup

Obrazek 1 Symboly pro sestaveni vyvojovych diagrfBh

o Diagram procesnihofrizeni— zpravidla jednoduchy, nezachazi se do detail
Proces je znazoén prostym kruhem. Jsou zde znazmin hlavni zakaznici a

dodavatelé procesu (obdélniky), toky vstapvystug (¢arami se Sipkou).

o Diagram toku dat — obsahuje &kejni diki procesy. Na rozdil od diagramu

procesnihdizeni zde nejsou zakresleni zakaznici a dodavatelé.

Procesni mapa

Proce$ v organizaci je mnoho, jejich propojenim vznik@cesni mapa ktera vyznamé

piispiva ke znazogmi vazeb mezi procesy. Tato mapa mush@mtfadu podminek. Za-
kladni podminka je, Ze jednotlivy proces nikde mekoale vZdy na & navazuje proces
dalSi. Takze procesni mapa je soustava navzajemdzanych procdsa nikde se nevysky-
tuje za&atek nebo konec této &itlejim progednictvim Ize definovat procesy, ktere ijgot

buji zlepSeni. [19]
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2 REENGINEERING

Reengineering je manaZerské technika, o kteréksepjarni zmiuji Davenport se Shortem
a Hammer v 90. letech. Tato disciplina vSak nespadiednou z nebes, ale vyvinula se
z predchozich manazerskych metod a prosla&myra vyvojem. Objevuje se hlavrjako
reakce a snahglit neustale se émicimu s¥tu, jehoz pinosem jsou nejen novéilgzitos-

ti, ale i hrozhy. [3]

2.1 Podstata reengineeringu

~Podnikovy reengineering znamenactavse znovu, z#t od nuly.“, naznduji autdi Mi-
chael Hammer a James Champy. [2] Znamena to zamutgak se pracovaloiiye a
hledat ty nejlepSi zisoby, jak pracovat dnes. To, jak lidé a firmyadi véci véera, nema

totiZz pro reengineering Zadny vyznam.

Oficialni a formalni definice reengineeringjia [2]: ,, Reengineering je zasadnintghod-
nocenim a radikalni rekonstrukci (redesign) podwjkn proces, a to takovym zjsobem,
aby bylo dosaZzeno dramatického zdokonaleni kvaitiZzeb a rychlosti, &Siho snizeni
naklad: — a predevSim dosSlo ke zir@mu zlepSeni vykonu, produktivity a konkurence-

schopnosti podniku.”
Tato definice obsahujgyii klicova slova reengineeringu:
» Zasadni- je nutné klast si ty nejzaklagjgi podnikatelské otazky;
* Radikalni — znamena jit ke kemim Véci, nedtlat povrchnici dilci zmeny;

» Dramatické — reengineering by &éhbyt zavadn, jestlize je zapdebi vyrazni zr
na a dramaticka zlepSené, kdy se odboura staréradiagéim novym;

e

* Procesy- jsou nejdlezitejSim slovem, zarovedélaji nejwtsi potize, jelikoz #tSi-

na manaZérneni orientovana procesrale jen na déii ukoly, na lidi, struktury,...

Reengineering stavi na stejnych zékladech, ktad&e charakterizovaly velké podnikové
inovatory, a to individualismus, spoléhani sdm aebes ochota nést rizik& piirozeny
sklon k iniciovani zran. Je to ,novy z&atek", kdy se z&na scistym listem papiru. DoSlo
v podstat k obratu pistupu ptimyslové revoluce. Panuje zdéepwdceni, Ze reenginee-
ring nemiZze byt realizovan v malych a opatrnyctidaich. Jde o vyzvu brat vSe nebo nic,

ktera #inasi velice psobivé vysledky. [2, 3]
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.V étSina podnik nema jinou volbu nez sebrat odvahu a pustit séotlo. Pro mnohé
z nich je reengineering jedinou ndd jak se zbavit neefektivnich, zastaralych pastjgy

by je jinak nevyhnutetrzniily.” [2]

2.2 Potieba znény

Podniky jsou dnes zatlavanyiadou faktoi,, jeZ se manaZefirem opravené obavaji.
Hammer o nich pojednava jako i@th fenoménech séasného ssta a dle nich pak orga-

nizuje veskereé kritické projevy stasné hospodské situace [2]. Hovdo tzv.,t Fech C*:

» Customers (zdkaznici) - Zde se mni dominance ve vztahu prodejce — zakaznik,
kdy posledni slovo ma prézakaznik. Zakaznici nysiikaji, co ch&ji, kdy to chg-
ji, jak to chgji a kolik jsou ochotni zaplatit, maji své jedéne a konkrétni jedsta-
vy a vyzaduiji individualni fistup.

» Competition (konkurence) - Konkurence se neustale rogta a je stale vice a vice
druhi konkurence. Us@né firmy vytl&uji zaostavajici. Je to tim, Ze nejnizsi ceny,
nejvyssi kvalita, nejlepsSi sluzby jedné z nich seytstanou normou pro vSechny
konkurenty. Dostéujici jiz neni dost dobré. Jestlize firma néstempu konku-

rercnim firmam, nezbude pro ni Zadné misto.

* Change (zn€na) - Zména je neustala a obvykla. Tempo &nse stale zrychluje.
Diky globalizaci ekonomiky vstupuje na trh stalevdd&onkurence s novyndi ino-
vovanymi vyrobky, jimz musi firmyelit. Zivotni cyklus vyrobk se zkratil z rok

na mésice,¢i dokonce tydny. Proto musi firmy dnes postupowdice rychle.

2.3 Kiritické faktory Usp échu

Kritické faktory tsgchu (KFU) jsoucasto definovany jakodkolik kli¢ovych oblasti akti-
vit organizace, ve kterych je nezbytnutné dosahnout Zadoucich vystedledouci k do-
sazeni cil organizace a napini jeji mise. Tato mysSlenka vychazi iedpokladu, Ze kazdy
podnik ma svou misi, ktera popisujévibd jeho existence a budouciho&avani a ktera
reflektuje jeho individualni hodnoty a vizi. Aby lbymozné misi naplnit, nestapouze
plnit cile, ale také je ptgba, aby v kliovych oblastech fungovalo vSechno spkavPraw

tyto oblasti pedstavuji KFU, které mohou migkolik pavodi [17]:
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* Odwtvi, ve kterém organizace podnika (hagodavat své sluzbyas),

» KonkurerEni postaveni organizace (rfapokraovat ve sniZzovani nakléda jed-

noho zakaznika),
« Sirsi okoli, ve kterém organizacésobi (nap. posilovat vztahy s odbory),

« Urovei managementu (na kazdé Grovni managementu buddilmnéxKFU)

2.4 Zakladni typy reengineeringu

Jednim ze zakladnich &gohi klasifikace reengineeringovych projékie cleni podle

rozsahu zrén, které jsou v organizaci vyzadovany — od lokdinkerén uvnitt stavajici

organiza&ni struktury aZz po procesméttzce, gekratujici hranice firem. DalSim moznym

hlediskem klasifikace je cil reengineeringu — odlpgho vylepSeni procesu az po radikalni

zménu celého systému. Kombinagchto dvou hledisek vznikla nasledujici tabulRadky

piedstavuji rozsah zény a sloupce cil zeémy. Jednotliva potka pak obsahuji kombinace

obou hledisek, z nichz plyne d#wzakladnich typ reengineeringu. [10]

Tabulka 2 Zakladni typy projektreengineeringu [10]

Rozsah zmény

Cil projektu

Ziepsen
{Uspora nakladu)

Dosazeni vyjime&nosti
{konkurenceschopnost)

Radikalni zména
(zména zdkladnich pravidel)

Vnitrofunkéni
{projekt pasobi uvniti
jedné funk&ni oblasti
podniku)

1.1 Lokdlni zlepSeni

Napfiklad eliminace
nakladného papirovani
zavedenim e-mailového
systému interni komunikace.

1.2 Lokélni zména
| Naptiklad takova

komplexni zména zaso-
bovaciho procesu, ktera

nejlacingjgich dodavatelt.

1.3 Lokalni reengineering

Napfiklad zavedeni systému
digitainiho hlasového zazna-
mu s cilem optimalizace pro-

spolehlivé zajisti vybér | cesu nakupu a zlepSeni

komunikace.

Mezifunkéni

(projekt zahmuje
procesy, prochazejici
riznymi funkénimi ob-
lastmi v ramci podniku)

2.1 Vnitropodnikove
zlep8eni

Napfikiad zavedeni zjedno-

duseného bankovniho for-
mulafe na zadosti o pjéku
pro vyznamné zakazniky.

2.2 Vnitropodnikova

2.3 Vnitropodnikovy

zména
Napiiklad zavedeni
tyma pro komplexni

zpracovani objednavek
Ive vyrobnim podniku.

samostatnych pracovnich |

reengineering

Napfiklad pfechod na inter-
netové bankovnictvi véetné
zruseni vétsiny fyzickych
pobocek banky.

Meziorganizaéni
{projekt zaméren na
komplexni procesy,
zahmujicl nékolik
subjektd — napriklad
podnik, jeho zakazniky
i dodavatele)

3.1 Komplexni zlepseni
Napfikiad pfimé elekironic-
ké propojeni s jednim
vyhradnim dodavatelem za
ucelem maximalni redukce
nakladil a optimalizace
dodavek.

3.2 Komplexni zména
Napfiklad zména dodav-
kového procesu mezi
némeckou automobilkou
a jejimi stfedoevropskymi
subdodavateli na systém
SJust-in-time®.

3.3 Komplexni reengineering

|Napfiklad komplexni
|outsourcing se zachovanim

pouze nékolika desitek
zaméstnancl v automobilce
s tim, Ze byvali zaméstnanci
povétsinou vytvofi soukrome
subdodavatelské firmy

{v konkurenci s ostatnimi
dodavateli).




UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 20

V¢étSina projekd reengineeringu spada do lodl.2., 1.3., 2.1., 2.2., 3.1. a 3.2. Radikalni
projekty typu 2.3. a 3.3. jsaidké, zejména diky vysokému riziku a také z pow dlouhé

doby projevu pinodi.

2.5 Vybér procesi pro reengineering

Dulezitym krokem je rozhodnout, pro ktery proces jgny reengineering. Zadny podnik
nemize provést reengineering vsech svych proseaéasre. Hlavni gedstavitelé reengi-
neeringu Hammer a Champy [2]pro usnadrvyberu navrhuji fi kritéria vykeru procesu

pro reengineering:

* Nefunkéni procesy— ve firme je wtSinou znamo, které procesy tonou v potizich a

zpravidla se vi, které procesy reengineering iptiebuii.

* Vyznamné procesy— velice dilezitym kritériem je také vyznamnost pro externi
zé&kazniky. Dobrym zdrojem informaci jsotimo zakaznici — podniky mohou ur-

Cit, o které problémové oblasti se zakaznici nejziémayji.

e Zvladnutelné procesy- tohle kritérium zahrnuje posouzeni souboru faktkteré
uréuji pravapodobnost, ze konkrétni reengineeringovy projekgjes Rozsah je
jednim z &chto faktofi. KdyZ se provadi reengineering procesétsim rozsahem,
je pak mozna &si navratnost, ale pragplodobnost Usfthu bude nizsi. Podobn

snizuji zvladnutelnost i vysoké naklady.

2.6 Postup @i reengineeringu proces

* Na za&étku zne¢n musi byt wle nejvyssiho fedstavitele podniku — tataike je for-

mou oficialniho dokumentu stna vSem podnikovym pracoviiitk.

» DalSi podminkou je vytieni samostatného tymu 2m Soustavé se provadi je-
jich Skoleni o zranach a reengineeringu.

« Je nutno pedpokladat, Zze proti chystanym &mam se ihned vytwd obrovsky od-

viv s

* Je nutné zahajeni rozsahlé vzajemné komunikacenaligé informovanosti (n&-
sténky, ¢asopis, workshopy), zfivani nazat vSech pracovnik kladna reakce na

tyto podréty.
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* Na za&atku realizace z#m se musi tkladn® od sebe oddit ¢asti podniku a jeho
¢innosti:
o Které se v pib¢hu zneény nengni, provozi zistavaji stejné (funini cast)
o0 Které se zrdnou mEni na novou organizaci prace
o Prakticky to znamena, Ze stavajici management abapsdo novych zt
nénych ¢asti podniku a ogaé tym zmen nezasahuje do neZnénych ¢asti
podniku.
o Radikalni reengineeringové 2ny se v podniku zavé&fd postupr po ¢as-
tech — zavést reengineering najednou v celém padaikesmysl.
e VSechny nové aktivity a zény v podniku se musi realizovat Znou mysleni
funkéniho na procesniidlednym organizovanim tymové a procesni pracenplos

vodorovnou organizaci — s celkovym zlepSovanim packé kultury, zejména

arovre a kvality pracovnil. [12]
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3 MOZNOSTI OPTIMALIZACE PROCES U

Vykonnost podniku plé zavisi na optimalnim fungovani pro@easvniti organizace. Stéle
vice organizaci se proto pokousSi o reengineeringgs ¢i zavedeni procesnihizeni,
tzn. vytvaeni komplexniho obrazku o stasném stavu, posléze navrhu nové, lepSi pro-

cesni struktury, podoby aigobuiizeni proces.

Optimalizace procésje v mnoha ohledech pinptirozenym dsledkem jejich popisu
v ramci analyzy satasného stavu procesu. Je vSeobeauramo, Ze procesy je nutné neu-

stéle optimalizovat a dal@vat z fiznych hledisek.

Rada dnich disciplin nabizfadu moznosti, kterymi Ize procesy optimalizovat. /&

praci chci pouzit stupy k optimalizaci procés oblasti:
e Primyslové inZenyrstvi;
* Oper&ni vyzkum;

* Informaini a komunika&ni technologie.

3.1 Prumyslové inzenyrstvi

Primysloveé inZzenyrstvi je mlady, multidisciplinarniarb kterytresi aktualni paéeby pod-
nika v oblasti moderniho pmyslového managementu. Kombinuje technické znalosti
Zenyrskych obdr s poznatky z podnikovéhidzeni a jejich pomoci pak racionalizuje, op-
timalizuje a zefektiiuje vyrobni i nevyrobni procesy. Pl je moZzno chgpib hledani

cesty, jak jednoduseji, kvalig, rychleji a levrgji vykonavat aridit podnikové procesy.

[20]

3.1.1 Plytvani

Jednou z velkych oblasti, kterou #@Ei, je zaréfeni pozornosti na plytvani. Pod pojmem
plytvani je chapano vse, co semymi cestami vklada do produktu a co stoji perase co
zékaznik neni ochoten zaplatit. #asem veSkeré negativni jevy, jeZ je nachazeji
v pramyslovych a jinych podnicichéekani na cokoliv, hledaniehokoliv, zdlouhavé&i
zbyteiné vyrobni operace, dlouha doprava, nadingezasoby, nevyuziti pracovnici, apod.
[15]
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Klasickym vzorem Klasifikace plytvani je tz8edm druha plytvani dle Toyoty, znazor-
néné na dalSim obrazku. Tentocef je vSak nutno doplnit o osmy druh plytvani, glig-

vani lidskym kapitalem.

- . 3. Zhytetna 4. Spatny
1. nadviroba 2. fekani manipulace postup

ME _,-"’-' “..L‘ g)

ozoz( G .
=1 {51

roib?::gfgn?nsi : ;gffgf A 8. nevyuZti lidf

Obrazek 2 7+1 druhplytvani [8]

3.1.2 Metody PI pro zlepSovani proces

Mezi z&kladni principy zlepSovani prodespohledu pimyslového inZenyra patnasledu-

jici ,zlatactyrka®, jak ji nazyva autor Masin [8]:
* Eliminace
* ZjednoduSeni
» Kombinace
e Zména pdadi

V patém kroku pak nasleduje skirg test schopnosti zlepSit procesy a zvysit proditlat
— zavedeni nové metody do praxe. Pokud jsou zapdgeprocesu zlepSovani pracovnici,

jichZ se to tyk4, newty by pri zavadni novych metod nastat potiZe.
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Zvolila jsem rekteré metody, jez se zlepSovanim pracepohledu Pl zabyvaji. Jsou jimi:
Kaizen — kontinualni zlepSovéani

Jeden ze systédirtrvalého zlepSovani prodegalozeny na kazdodennim zlepSovani maly-
mi kroky je metoda Kaizen. Tato filosofigigtupuje ke zlepSovani jako k nikdy nekon
cimu procesu, ip cemz se dosahuje relatvmalych zlepSeni procesuti Rontinualnim
zlepSovani se hleda a nasledealizuje zlepSenérgvazit v oblastech vyuzivani strojniho
parku, materidl, lidské pracei pracovnich postujy a to progednictvim realizace nawvith

a mySlenek autonomnich nebo spedalgtvorenych tynii. Cilem zavedeni filosofie Kai-
zen je pedevsim Uspora nakladcasu, materialu a lidské pracé pouwtasném zvySovani

kvality, spolehlivosti procdsa produktivity prace. [8, 13]
Workshop — platforma pro dynamické zlepSovani

Workshop neboli tir¢i dilna se zawgtuje na hloubkovou analyzu procesu vybraného ve-
denim firmy v tymu zainteresovanych pracoungcilem odstranit plytvani a optimalizo-
vat pracovni metody v celétetézci tvorby hodnot. Jeho fioch byva zasadhvelmi rych-

ly. Orientace je zagitena nareSeni a vysledek, jenz se ihnedtira realizuje. Metodika
pribéhu workshopu je za#iena na takové formy plytvani, které lze odstrarsbunozna
nejkratSim terminu a za nulovy¢hvelmi malych investic. Jedna se tedy o ulohu noide

ho PI, kdy dochazi ke zvySovani produktivity ne€gimi investicemi. [8]
Program 5S

Program 5S séadi mezi zakladni metody Pl pro dosazeni tre¢aeeho, usptadaného a
piehledného pracovidtdisciplinovanych a kompetentnich pracovnikedna se o program

péti zakladnich princip pracovist, vychazejici z &i japonskych slov [13]:
e Seiri — Uklid, odstraéni nepotebnych pedmeta
e Seiton — ptadek, eliminace hledani
* Seiso —¢isSténi
» Seiketsu — standardizace a kontrola

» Shitsuke — vycvik a disciplina.
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Jaka je napl téchtoc¢innosti?

Poradek (organizace)- na pracovisti istava jen to, co je skute® potebné. Pro

ostatni pednety se nalezne vhodny skladovaci prostor.

* Usparadani (standardizace)- cilem je uloZzeni p#gbnych pedneta tak, aby je

mohl kazdy vyuZzit a byloigjmé, kde jsou skladovany.

« Cistota (¢isténi) — pracovidt se bezpodmiges udrzujecisté, bez 3piny od oleje,
odrezki, apod. pra¥ cisteni totiz odkryva abnormality,ipdchazi porucham a udr-

Zuje hodnotu strdj

« Uklid — situace, kdy fechéazejici body jiz funguiji, jsou neustale vhoddrzovany
a dochéazi zarowek jejich monitorovani. Eliminuje se hledani a imface jsou na

dostupnych a viditelnych mistech.

» Disciplina — presné dodrZzovani uvedenych pravidel se postigd@iva samagj-
mosti! [13]

3.2 Metody operacniho vyzkumu

3.2.1 Podstata oper&niho vyzkumu

Oper&ni vyzkum je mozné charakterizovat jaké&dwi disciplinu nebo ragi soubor rela-
tivné samostatnych disciplin, jeZ jsou z&emy na analyzuiznych tym rozhodovacich
problémi. Tato disciplina se zabyva zkoumanim operaci \crajakého systému. Cilem

je pritom stanovit takovou Urowveprovadni t€chto operaci nebo jejich vzajemny vztah tak,
aby bylo zaji&no co mozna nejlepsi fungovani celého systému. &pievyzkum je moz-

no charakterizovat i jako pragstiek pro nalezeni nejlepSiho (optimalnibedeni daného
problému i respektovani celéady rfiznorodych omezeni, které maji na chod systému
vliv. Jeho peatky spadaji do 30. — 40. let minulého stoleti, Jatrl spojeny se jmény G.

B. Dantzig a L. Kantorovi nositeli Nobelovy ceny za ekonomii. [4]
Charakteristika opera¢niho vyzkumu:

* Jednoznéné zamsieni na podporu rozhodovani peSeni probléiin souvisejicich s
navrhovanim aizenim slozitych a rozsahlych sysi&m nejitiznéjSich oblastech

lidské&innosti;
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* Vyuziti védeckého fistupu i feSeni probléiin spojeného s aplikaci modelové

techniky;
» Ddasledna uplaténi systémovéhéeSeni problérintizent;
» Tymova organizace prace;

* Respektovani dynamiky a stochastické povahy reélpyoces. [1]

3.2.2 Linearni programovani

Jednou z disciplin opemiho vyzkumu je linearni programovaniii Befinovani oblasti
linearniho programovani vychazim z dila autoraalaiého [4], pedstavitele discipliny

Oper&ni vyzkum.

Jedna se o disciplinu opérdho vyzkumu, kterd se zabywéSenim rozhodovacich pro-
blémi, ve kterych jde o @eni intenzit realizace prodeskteré probihaji v daném systému.
Pritom je poteba respektovat vSechny podminky, jez awljv realizaci &¢chto proces, a

najitreSeni takove, aby byl sgim cil rozhodovani co nejlépe.

Tahle metoda se nazyva linearni proto, Ze vSechapwv modelech jsou vazbami linear-
nimi, tzn. vSechny pouzité matematické funkce jgmkce linearni. Linearni programova-
ni je tedy prosedkem pro planovani realizaceitych proces, ktery zabezp®ije dosaze-

ni optimalniho vysledku ve vztahu k definovanémi ci
Postup p¥i praktické aplikace LP
Tento postup Ize r@tenit do rékolika fazi:

1. Konstrukce modelu aifprava dat — peeba definovat progmné, jejich definini
obor, sestavit omezujici nerovnosti. Je nutrii ikelovou funkci, ktera je kritéri-
em pro vykdr optimalnihoreSeni.

2. MatematickéieSeni modelu — spiva v nalezeni optimalniho (nejlepSih@seni
dle predem zvoleného kritéria.

3. Ekonomicka interpretacgeSeni — vysledkemeSeni modelu jsou obvyklejaka
¢isla. Ty je pakitba interpretovat proipodni realny problém, tj. vyhodnaotit jejich

vliv a dilezitost v celém proceseSeni problému. [6]
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Distribu éni tlohy LP

Ulohy LP ¢lenime do akolika typi. Jednim z nich jsou Distribni metody. Jedna se o
dopravniulohy, kdy cilem je rozvést poZzadované mnozstvi matedgednotlivych skladl
k jednotlivym zakaznikm, aby néklady na dopravu byly minimalni. ##aem iprirazova-
ci ulohy kdy se pifazuji stroje na pracoviStéi okruzni dopravni problénkde se planuje

okruzni cesta obchodnika. [6]
Okruzni dopravni problém

Okruzni dopravni problém byva ozioaén i jako Uloha obchodniho cestujiciho. Cilem je
vyjit z néjakého vychoziho stanoviS{oznaeno A) a postupdé navstivit mista A As,
Ag,... prav jednou (v libovolném p@adi) a vratit se zft do vychoziho mista A tak, aby
délka trasy byla co nejkratSi. Jde tedy o to, rmagjkratSi okruh, ktery zéna a kowi

v mist A a zahrnuje vSechna ostatni mista.

Okruzni dopravni problém ma velké mnoZzstvi aplikawipodstat vSude tam, kde se jed-
na o pravidelny rozvogi svoz jakychkoliv produkt (pekarny, mlékarny, svoz domovniho

odpadu, zasobovani, apod.  [4]

V matematickém modelu okruzniho dopravniho problémazavagji bivalentni promnnné
Xij, 1=1, 2, ..., n, =1, 2, ..., n, jejichz hodnota 1 udaze mezi mistem a A, bude cesta
v ramci okruhu a naopak hodnota 0 indikuje, Ze ntgmito misty cesta neprébne. Pro-
toZe se Bhem cesty kazdé misto navstivi grg@dnou, tzn. pravjednou se pojede da@jn
a pra¢ jednou z g, znamena to, zéadkove a sloupcové séty promennych x budou
rovny jedné. Navic jef¢ba nalézt pouze jeden okruh zahrnujici vSechntaraise iteba
jen nékolik dil¢ich okruhi, vzdjemr nezavislych. Pro zamezeni vznikuc¢éih okruhi se

do matematického modelu dapji dalSi omezujici podminky.

Nalezeni optimalnihgeSeni je vypéetre velice naréné. V realnych aplikacich se proto

vyuZivaji specialni programy.

3.2.3 Sitova analyza

Sitova analyza a specidlitizeni projeki sefadi k nefasgji aplikovanym a propracova-
nym metodam opetaiho vyzkumu. K tomu napomahd i Uzké &ép praxi a fistupna

softwarova podpora. Na problémy, které se toutcodwmiiesi, byvaji uzivany grafy, které
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jsou tvaeny uzly a hranami — spojnicemi mezi nimi. Grafiakézorgni realného systéemu

je velmi ndzorn4 a srozumitelna. [4,6]

Kazdy prvek grafu (uzel i hrana) m&jakou interpretaci. Graf fite tedy pedstavovat
tieba distribdni st’ n¢jaké spolénosti. Ri tizeni projekt mohou hrany reprezentovat re-
alnécinnosti a uzly pak zahajei ukonéeni jednotlivychéinnosti. Ke kazdé hr&mebo i
uzlu je mozno pradit ngjaké charakteristiky (délka spojeni mezi jednotiymisty, doba
trvanicinnosti, atd.), tzv. ohodnoceni hrany/uzlu. Gragri ma vSechny hrany/uzly ohod-

nocené, se ozuaje jako hrano¥/uzlow ohodnoceny graf. [4, 6]
Zakladni ulohy teorie grafu:

* Optimalni spojeni v siti—reSi problém, jak spojit uzly dané oblasti tak, aigzi

kazdou dvojici uzlu existovalajaka cesta a celkova délka spojeni byla co nejkrat-

~ 7

SI.

* NejkratSi cesta siti— pouziva seipfizeni gepravnich systéin kdy se hleda nej-

kratSi spojeni mezi dma misty.

* Analyza kritické cesty — jde o najiti nejkratSi mozné doby realizace gity, vyu-

Ziva se p tizeni a planovani projekt

3.2.4 Rizeni projekti

Projekt oznaujeme jako soubotinnosti s definovanymi navaznostmi jejich prosaid

S projekty fizného rozsahu se setkdvame ve vSech oblastechreiaiéosfery.

Jakykoliv rozséhlejsi projekt se neobejde bez j@haovani a rozvrhovani, jelikoz ,intui-
tivni“ pristup celou akci zbyteé¢ prodlouzi a také prodrazi. Proto se pouZada metod

protizeni projekl. Nezbytné je vSak mit odpovidajici programové vgng.
Metoda CPM

Metoda CPM (Critical Path Method) slouzi&sové analyze provéali ¢innosti v ramci
daneho projektu. iiBpiva k odhalentasovych rezerv ip provadni ¢innosti, coz sfe
k optimalizaci doby realizace celého projektu. &de o deterministickou metodu, ktera
piedpoklada, Zze doby trvani vSetihnosti jsou pevdané a neuvazuje se 0 moznosti je-

jich zmeény, coz je v praxtasto nerealné. [4]
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Metoda PERT

Tahle metoda vznikla oéoo pozdji nez metoda CPM jako jeji praggodobnostni rozsi-
feni. Metoda PERT (Program Evaluation and Reviewhmiggie) gedpoklada, Zze doba

trvani kazd&€innosti je nahodna velna, ktera je definovana na intervalu;<b;>, kde g

viN

naopak b je uvazovana nejdelSi doba provedeni t&oosti (nejmén priznivé podmin-
ky). Skut€na délka trvanginnosti je gkde uvnit uvedeného intervalu a tim, Ze metoda

PERT gredpoklada, ze Ize stanovit pfimnosti jejich nejpravépodobréjsi dobu trvani m
Je tedy patba definovat:

* a; — nejkratSi pedpokladana doba trvaginnosti — tzv.optimisticky odhad;

* Dbj — nejdelSi uvazovana doba trvémnosti — tzv.pesimisticky odhad

* mj; — nejpravdpodobrjSi doba realizac&nnosti — tzv.modalni odhad

Doba trvanicinnosti je spojita ndhodna veéia, jejiz pravdpodobnostni rozfleni neni
piedem znamé. V praxi seitginou pouZziva charakteristika hustota pegoatiobnosti,

stredni hodnota a rozptyl. [4]

&

ij i ij

Obrazek 3 Hustota pravpodobnosti [4]
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Stredni hodnota a sfrodatna odchylk@-rozdleni, tzn. stedni doba trvandinnosti (ozn.
) a snérodatna odchylka doby trvaginnosti @;), se pak uii pro kazdowinnost na za-

kladk definovanych paraméipodle nasledujicich vztah

_ 4 + -44\'1'1-1_]-I +bij

M = 6 ’
b, —a;
- 3
O.i_j -
6
Obrazek 4 Vztahy proigdni

hodnotu a sgrodatnou odchylku [4]

Vypocet kritické cesty
Vypocet se dli do nekolika fazi:

1. Vypocet nejdrive moznych z&atka a konai ¢innosti — nejdive mozny z&atek
provadni ¢innosti je roven maximu z nejgte moznych konk ¢innosti, které vstu-
puji do uzlu. Vypdet probiha od vstupniho uzlu k uzlu vystupnimukaoaci této
faze se dozvime ndjede mozny termin ukaieni celého projektu TMTato hodno-

ta predstavuje nejkratSi moznou dobu, ve které |ze mejekt realizovat.

2. Vypocdet nejpozdiji p Fipustnych zaatka a konai ¢innosti — vypaiet se provadi
od vystupniho uzlu ke vstupnimu. Nejpéggiipustny konec prova&ai ¢innosti je
roven minimu z nejpozii piipustnych z&itka ¢innosti. Nyni tedy mame defino-

vanécasove rozgti pro realizactinnosti.

3. Vypocet ¢asovych rezerv— jsou troje celkova rezerva- vyjaduje velikostéaso-
vého intervalu, o ktery Ize zpozdit ukamni realizac&innosti, aniz by se zénmila
doba trvani celého projektuplnacasovarezerva— je velikost intervalu, o ktery Ize
zpozdit ukoreni realizaceinnosti, aniz by se zabranilo bezptestt nasleduji-
cim ¢innostem zé&it realizaci v nejeive mozném terminuezavisl&’asova rezerva
— velikost intervalu, o ktery lze zpozdit ukmmi realizacetinnosti, jez za&ala
V nejpozdji ptipustném terminu, aniz by se tim zabranilo bezprdat nasledu;ji-

cim ¢innostem zéit realizaci v nejeive mozném terminu.
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Hlavnim cilem pi ¢asové analyze projektu je zfigi nejkratSi mozné doby realizace celé-
ho projektu, ¢etre rozloZeni jednotlivyciinnosti véase. Klgem pro uéeni této doby je
nalezeni tzvkritickych ¢innosti. Jedna se dinnost, jejimz prodlouzeni bc¢asovych jed-

notek dojde k prodlouZeni trvani celého projektucasovych jednotek. [4]

Kriticka cesta je dana sledem kritickyctinnosti mezi vstupnim a vystupnim uzlem, tedy
mezi z&atkem a koncem projektu. Znamena nejdelSi moznsiu eeezi vstupem a vystu-
pem projektu. NejkratSi mozna doba realizace ptojg& ukena délkou kritické cesty

v celém projektu. [4]

3.2.5 Program WinQSB

Reseni Uloh opetaiho vyzkumu sp&va v nalezeni optimalniho, tedy nejlepsiledeni.
Tohle feSenicasto byva technickou zéalezitosti. Ulohou uZivajeléedy vykér vhodného
programového pro&tdku. Timto progedkem nize byt program WinQSB. Lze jirreSit

rozmanité ulohy Opetaiho vyzkumu. [6]

3.3 Informa éni a komunika¢ni technologie

Jednou z oblasti informiai a komunikani technologie je zad#teni na informani systém
podniku. Autor Sodomké&ka, Ze:,Podnikovy informani systém vytv&ji lidé, ktei pro-
strednictvim dostupnych technologickych pfedk: a stanovené metodologie zpracovava-
ji podnikova data a vytv@ji z nich informéni a znalostni bazi organizace slouzi¢izeni

podnikovych procéis manazerskému rozhodovani a sgragdnikové agendy [11]

TentyZ autor pak nabizi klasifikaci infortimch systénm dle jejich praktického uplatni
ve shod s nabidkou dodavatela ve shod s poZzadavky na&izeni podnikovych procés

Tento fFistup se nazyvholisticko-procesni
* ERP - jadro zamtené naizeni internich podnikovych prodes
* CRM - systém obsluhuijici procesy &avané k zakaznikn;
* SCM - systéntidici dodavatelskjettzec

* MIS — manaZersky inforn¢ai systém, ktery sbir4 data z ERP, CRM a SCM systé-
mu a na jejich zakladposkytuje informace pro rozhodovaci proces podréko

managementu.
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3.3.1 Rizeni vztahu se zakaznikem

CRM systémy sdadi k nejpopulargSim oblastem podnikové informatiky. Jako CRM
procesy byvaji ozri@vany ty externi procesy, které jsou &sti obchodniho cyklu, kam

setadi nasledujici CRM procesy:
« Rizeni kontaki « Rizeni marketingu
» Rizeni obchodu  Servisni sluzby
Nastrojem prdizeni CRM proceasje CRM systém jehoZ prosednictvim lze zabezpi:

* Online gistup k informacim, ktery umozni pruznou reakci;

Interakce se zakaznikem a udrzeni kontindititio interakci;
« Udrzeni kvality a funkci nabizenych prodile sluzeb;

» Identifikaci ceny, moznost vyt¥eni cenové nabidky;

» Identifikaci rozhodovacich pravomoci na stradkaznika;

» Predikci vyvoje trhu a obchodginnosti.

Do oblasti CRM sedadi i technologie pro automatizaci obchodndaimosti, tzv. SFA —
Sales Force Automation. O této aplikaci pojedn&a&ledujici kapitola. [11]

3.3.2 Automatizace obchodnichéinnosti

SFA predstavuje manazersky koncept 2éemy na automatizaci vSeé¢mnosti na podporu
obchodu, u nichz je to zadouci a proveditelné. BikoBFA je zbavit obchodniky zbyte

administrativy a zvysit produktivitu koordinaciigh aktivit. Aplikace SFA vyZaduje ob-
vykle vysoce individualnfeSeni, nebtbmusi respektovat Uroueslozitosti prodeje a speci-

fické poteby zakaznika. [11]
Kli ¢ové vlastnosti moderni SFA aplikace:

* Funguje na principu klient/server, je propojitebgkymkoliv ERPEi CRM systé-
mem, podporuje bezdratové technologtet® synchronizace dat na vzdalenych

serverech.
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* Funi¢ni vybava obvykle podporuje — kompletideni objednavkového cyklu, cate-
gory management, 8bobchodnich a marketingovych informatizeni servisnich

sluzeb v terénu.

» Takeé je pro vedeni firmygi obchodnimurediteli k dispozici mnoho repdrto aktu-
alni poloze &innosti obchodnich zastupacetns zobrazeni v grafické tematické

map: s moznosti prokliku do detailu.

» DalSi vyhodou je i to, Ze obchodni zastupce nempasiavratu dorido kancelée
vypisovat dalSi nap dw hodiny denni hlaseni, jelikoz jej zpracoval jizevénu

v pribéhu dne.

V praxi se s touto technologii setkAvame pod pojrR&WA, cozZ je vlastd takovy kapesni
poditas. ReSeni niZze vyuzivat mikro/mala firma, ale santiejré i sttedni nebo velky pod-
nik. V¢étSina aplikaci umatuje i propojeni uzivatél informaniho systému firmy

s mobilnimi uZivateli PDA a také s uZivateli pracuni na notebooku nebo PC z domova.
Jedna se o jakousi ,mobilni kandélg21, 22]



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 34

4 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

V teoretickécasti jsemcerpala informace fady dl vyznamnych autdr, ktefi jsou odbor-
niky ve své oblasti. V prvniésti jsem se &novala charakteristice procesu po vSech jeho
strankach. Objasnila jsem tedy, co pojem procesmdanamena, jaké je jeRbenéni a co

obnd&si procesitizeni pro organizaci.

Dale jsem se za#ila na disciplinu Reengineering podnikovych prace®z kratcgeteno
znamena ,Z&it znovu“. Od popisu jeho podstaty jsem se dostalbjasini, pra: se reen-
gineering ve firmachtbec zavadi, a zejména k tomu, jaka jsou vyznamitérier pro vy-
bér procesu pro reengineering. Nagiea jsem také obecny postup, ktery vede

k implementaci reengineeringu ve fiém

V dalSich kapitolach jsem pak vybrala disciplinieré se optimalizaci prodegzabyvaiji.
Nejdiive jsem popsala disciplinu Pnyslové inZzenyrstvi, jejiz takovou hlavni oblagi |
zameteni se na plytvani vSeho druhu, jelikoZz celou pcaci sousedit na plytvani. Pokud
bych se mila vyjadit specifitéji, bude se jednat o plytvani zejmétagsem u obchodnich
zastupd. Poté jsem se snazila popsat zakladni metodytéX¢ lse zlepSovanim proées
zabyvaji. Zvolila jsem program neustalého zlepSou&mizen, japonsky program 53

téma workshopu.

Nasledujici kapitola se sowstlila na ¥dni obor Operéni vyzkum, ktery ot nabiziradu
moznosti, jak zefektivnit podnikové procesy. Konkégsem se zasstila na Okruzni do-
pravni problém, jehoz bych &ta nasleds aplikovat v projektov&asti. DalSim okruhem
je Stova analyza, jejiz podkapitola nese naRéxeni projekii. Odtud bych ckda pouZit

metodu PERT, kterou jsem bliZe popsala.

V projektové ¢asti bych chila vyuZzit také poznatky z oboru Infortma a komunikani
technologie. Popisem tohotdeplmétu jsem se dostala az k CRM systému, jeZz se zabyva
také aplikacemi pro zjednodusSeni pracebchodnich zastuficZmininou aplikaci je mo-

derni technologie PDA.
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. PRAKTICKA CAST
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5 ANALYTICKA CAST

5.1 Predstaveni spol&nosti YOPLAIT CZECH, a.s.

Spole&nost YOPLAIT CZECH, a.s. pétk vyznamnym vyrobiom ml&nych kysanych vy-
robki a zakysanych smetan taském trhu. YOPLAIT CZECH, a.s. je s@sti mezina-
rodni skupiny Yoplait, kterA ma zastoupeni ve vieg 50 zemich $ta a pati k nejvy-

znamjSim vyrobd@m cerstvych mlénych produki na swté. [14]

5.1.1 Historie a sowasnost

Spole&nost byla zaloZzena v roce 1995 pod ndzvem Galase.sidlem ve SluSovicich, v
misg& s dlouhou tradici vyroby mlékarenskych prodult Gnoru roku 1996 zala vyralst
prvni jogurty a zakysané smetany podckaa Yoplait. Ve stejném roce byla zaloZena po-
bocka spolénosti na Slovensku pod nazvem Galas Slovakia. ¥ 2893 doslo ke sjedno-
ceni znaky a nazvu spolmosti, kdy se firmai@jmenovala na Yoplait Czech, a.sCR a

na Yoplait Slovakia v SR. [14]

Spole&nost YOPLAIT CZECH, a.s. je drzitelem francheesswdlouvy pro vyrobu a vy-
hradni obchodni zastoupeni Yoplait gfeskou a Slovenskou republiku, coZ se tyka jak

vlastnich vyrobk Yoplait, tak vyrobk vyrabénych v jinych statech.

Yoplait Czech, a.s. je v séasné dob moderni, rychle se rozvijejici spéhmsti. V roce

2006 doslo k rozsahlé modernizaci vyrobni linky.

5.1.2 Z&kladni poslani, filosofie, vize a hlavni cile fimy

Zakladni poslani, filosofii a vizi firmy Ize vyjéd nasledujici pyramidou.

Obrazek 5 Poslani, filosofie a vize spwiesti

[interni materialy]
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Pyramida naznrauje, Ze zakladnim poslanim spiiesti je ginaSet lidem lepsi, chuiji a
zdravé mléné vyrobky pro Zivot plny radosti. Jak je jiz zngrhtavnicinnosti spolénosti
je vyroba mlénych a zakysanych vyrobk Své portfolio se firma snazi neustéle inovovat

dle hlavnich trenila grani svych zakaznika spoiebitel.

Mezi hlavni pilie, jichZ by nél dbat kazdy zawstnanec, pét dislednost, zlepSovani se a

p&e o spokojenost zakaziiik
Za strategické cile, které byeiy byt splrény do roku 2013, si firma vydjla:
* V oblasti financi:
1. Minimaln¢ tieti nejvyssi profitabilita v ,,arét
2. Roeni rast zisku min. 10%
3. Roaoeni rast efektivity min. 3% (zisk/kg)
* Natrhu:
1. Treti hr& v hodnok
2. Druha nejvyssi preference kg

3. Podil inovaci = 10%

5.1.3 Organizaéni struktura

Firma YOPLAIT CZECH, a.s. méafiblizné 130 zamistnand, z ¢ehoz asi polovina pracuje
ve vyrolE. V cele spolénosti stoji generalnfeditel. Tuto funkci zastaval jiz od gétku
jediny ¢lovek, ktery se vSak naia roku 2009 rozhodl k odchodu ze sgalasti. Poté na-

stoupil na tuhle pozici novy generateditel.

Pavodre bylo ve spolénosti Sest odideni, a to logistika, vyroba, kvalita a&®, marke-
ting, obchod a finance. Po nastupu nového geneheditele doSlo k mnoha zZmam.
Pod logistiku fivodre spadalo od&leni pro export a privatni zdlay, které se osamostatni-
lo, a v sodasné dob reportuje pimo na generalnihieditele. Dale doslo k zavedeni supply
chain managementu, podmse pesunula vyroba, logistika a ndkup (tetivd spadal pod
logistiku). Odatleni pro kvalitu a vyvoj se roztlo na dw samostatna odteni. Zangrem

do budoucnosti je dale spoijit afleni obchodu a marketingugehoz by vzniklo komeni
odctleni.
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Obrazek 6 Organizai struktura spolaosti YOPLAIT CZECH, a.s.

[interni materialy]

5.1.4 Portfolio vyrobk

Portfolio spolénosti zahrnuje vice nez 200 ratgch vyrobki s fiznymi piichugmi, raz-

nych typi a velikosti baleni. Bli se na d¥ hlavni skupiny, a to na jogurty a zakysané sme-

tany. Jogurty se daleslil do nékolika segmerit, a to podle ténosti bilé hmoty, itomnosti

cukru v bilé hmat a slazeni ovoce, podle forméatu kelimkiifgmnosti ochucujici slozky

apod.
Hlavnimi segmenty a jejichiadami jsou:
» Standard
0 JO - bez &k
o Ovocny jogurt
0 Yoplait Extra .
e Light a low fat .
0 Kosik 0% tuku
o Light
o0 Light extra .

. Bily .

o Bilyj.

o JO sladky bily

o Extra Calcium
Zakysana smetana
Indulgent

o Cremi

o Cremi pokuSeni
Safari

Dobré rano
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o Dobré rano ovocné * Vyrobky z importu
o Dobré rano s musli o Syry
* Privatni zn&ky o Dezerty

* Vyrobky pro export

gl

Obrazek 7 Loga vyrobkovyadtad [interni materialy]

V souwasné dob se ve firn¢ zavadi projekt na optimalizaci portfolia. Jak \@dét, sou-
casné portfolio je dosti Siroké, obsahuje mnédub, které na regaleipobi dosti nefehled-

n¢ a spotebitel se v 8m ¢asto ztraci. Cilem vedeni sp&testi je tohle portfolio zestihlit.
Nové portfolio by ndlo obsahovatit hlavni pilike, pod které se sdruzi vice vyrobkovych
fad. Temi piliti bude brand JO — jogurty beZigmnych konzervafta dalSich chemickych
aditiv, brand Dobré rano — s benefitem snadné aatia energiijéetim piliiem bude brand
Me — zatim pouze pracovni nazev, zde bude spadpirekdezertnich jogurt s extra por-

ci ovoce, se smetanovou hmotou, apod.

Velmi vyznamnou aktivitou je také export vyrabk/ ramci partnerskych spdieosti

YOPLAIT v ramci Evropské unie (Francie, Svédskazdtiemi, Slovensko, Miarsko).

K dalSim vyrobnim aktivitam p#tvyroba ml€nych vyrobki privatnich znéek napiklad
pro obchodnirettzce Tesco, Makro, Ahold a dalSi. Jedna se o vyroklgré spolénost
vyrabi pro utity fettzec supermark@tci hypermarket, s tim, Ze se vzdava své Zkgave

prosgich onohaetszce. VCeské republice se jedna o velmi vyznamny trend.

Jak jiz bylo nazngeno, YOPLAIT CZECH, a.s. prodava své vyrobky nawtazich — na
trhu jogurti a na trhu zakysanych smetan. Nénidoazi dosahl trh joguitvelikosti 95 000
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tun a v hodnat 5,1 mld. K. Na trhu joguri aktualré Yoplait CZ dosahuje trzniho podilu

kolem 5%.

Na raini bazi doséhl trh zakysanych smetan velikosti 8@42a v hodnotovém vyjéeni
472 mil. K&. Na trhu zakysanych smetan dosahuje Yoplait CHweidpozice s aktualnim

trznim podilem 28%. [2]

5.1.5 Rizeni kvality

Cilem firmy jsou spokojeni zakaznici a kvalitniyaebtré nezavadné produkty.ilezitym
nastrojem pradizeni jakosti a bezgaosti vyralgnych produkt je systém managementu
jakosti podle normy ISO 9001:2000 a systém zdrdvoezavadnosti HACCP. Oba tyto
certifikaty ziskala spol#ost v Unoru roku 2002 a tim prokazala spimejgisrgjSich kri-

térii kladenych na kvalitu vyrofika jejich nezavadnost.

Na zaklad usgSného auditu ziskala spot®st v zé 2004 vyznamny certifikat a to BRC
Global Standard (British Retail Consorcium), coZnzinarodt uznavany certifikat

schvéleny S&tovou organizaci pro bez§®ost potravin.

Na ja‘e roku 2006 ziskala speleost dalSi ocemi a to narodni zri&u kvalitnich potravin

Klasa pro 26 vyrobik

Na z&klad uspSného auditu ziskala firma Yoplait v lednu 2@attifikat IFS (Internati-
onal Food Standard) - jedna se o mezinaadmavany certifikat schvaleny avou or-

ganizaci pro bezgeost potravin. [1]

5.1.6 SWOT analyza spolénosti

Analyza silnych a slabych stranek, hrozel¥igepitosti je znazormna v nasledujici tabulce.
Spolenost si je &chto bodi védoma. Své silné stranky se snazigeste podpéit, prilezi-
tosti se snazi maximalnvyuzit, své slabé stranky chce odstranit a hrozfgapiipravena

éelit.
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5.2

Tabulka 3 SWOT analyza spotesti [interni materialy]

Silné stranky

PrileZitosti

Iména firemni kultury
Optimalizace portfolia
Celondrodni distribuce

Lepsi zdroje
Iavedenisales proces
JO

Trénink a rozvoj lidi

Segment aktivniho zdravi
Segment ,indulgence®

Nové odbytove kandly v&. exportu

Dominantni trendy

Slabé stranky

Omezend frznisila

Firemni ,,nastaveni*

Role management teamu
Klesaijici trzni padil

Procesy a struktura v obch. oddé&leni
Nejasny profil znacky

Chybé&ijici strategie

Kapacita marketingu

Nizka droven investic do trhu

Staf vyrobniho parku

Nizka profitabilita

Neexistence jednotného mezindrodniho
konceptu k lokalni aplikaci

Hrozby

Podnik je ovliviovan dominantnimi trendy v nasledujicich oblastech:

Postaveni firmy na trhu

Ziskani finagnich prostedki
Vyrobni proces a jeho inovace
Ziskavani a rozvoj lidskych zdioj

Ostatnich vijSich zdroj.

V dominantnich trendech vidi spolost svou filezitost, jak byt konkurenceschafjsi,

ale také i mMizou predstavovat hrozby, které na firmagobi negativé Firma by néla byt

schopna reagovat na vSechnyémm vyplyvajicich z nasledujicich #8ich trend.
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5.2.1

5.2.2

5.2.3

Postaveni firmy na trhu

Rychly rozvoj stavajicich konkurénich firem
Cenova valka zrikovych konkuretnich vyrobd
Konkurereni investice do marketingové komunikace
Nizka urove investic do trhu

Narist trzniho podilu privatnich zdek

Moznosti vstupu novych konkuréntlo odvtvi s&Zuje gredevsSim vysoka kapitalo-

va narénost
MoZznost celonarodni distribuce

Moznost vyuzit novych odbytovych kabalcetns exportu

Ziskani finanénich prostredki
Moznost ziskani finami dotace z EWi vyhodného G¥ru od mateské firmy
Moznost zavedeni outsourcingudinnosti, které jsou pro podnik fin&me narané

L

Zavislost na finatnim rozhodovani maiské spolénosti — zdlouhavy proces

schvaleni investic do novych projékt

Vyrobni proces a jeho inovace

Zavedeni stihlé vyroby

Zavedeni metod pmyslového inZzenyrstvi

Zavedeni novych technologii

Moznost zavedeni vyroby dalSich tymlé&nych vyrobki
Zastaravani vyrobniho parku

Hledani vhodnych dodavatelstupniho materialu

Moznost vyuzit mezinarodni R&D know-how
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5.2.4 Ziskavéani a rozvoj lidskych zdroji
* Velky diraz na firemni kulturu
» Rast urovrg kvalifikace pracovnich sil
» Rust tlohy motivéniho systému a odéovani

* Moznost tréninku a rozvoje zastnand

5.3 Kiritické faktory Usp ésnosti firmy

Ke konkurenceschopnosti a @spu spolénosti na trhu fispivaji nasledujici faktory:

5.3.1 Vyrobkové portfolio

Jak bylo nazngeno v kapitole vySe, #ha firma pivodne dosti Siroké vyrobkové portfolio,
coz @inaselo spdkbitelim obtiZze, jak se vém zorientovat. S tim je spojen i nedostatek
loajality spotebiteli vic¢i vyrobkim. V sogasné dob probiha optimalizace portfolia, je-

hoz cilem je jeho zestihleni nallavni pilire, kterymi jsou:
e JO - Joy of life, As it should be;
» Dobré rano — Active health;
* Me — Delight.
Za dalSitadu nizeme povazovat zakysanou smetanu, ktera zabirAumngrédni mista.

Tahle optimalizace portfolia byla zvolena protoy apol€nost ntla svou ,vlajkovou
lod™, kterd bude mit své&né zakazniky. Obe¢nze totiztici, Ze ma-li spolénost silnou
znatku, mize dosahovat lepsiho postaveni a s tim souvidejiepSich vysledk Metodou
téi silnych podporovanych pifi si chce usnadnit i marketingovou podporu, kterangbu-

de muset byt @ena mezi mnoho vyrobkovydiad, ale bude soustEna na onéit pilite.

5.3.2 Distribuce

Nezbytnym krokem ke zvySeni konkurenceschopnositijenarodni distribuce. Spoheost
musi byt schopnaftiblizit své produkty ke sptgbitetim co nejblize. Vyrobky jsou tak
dostupné na té#h vSechietzcich moderniho obchodu. Snahou je dostat vyrobéy i

vSech prodejen nezavislého obchodu, coz je vzhlekiggich vysokému peiu obtizné.
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Proto spolénost obchoduje s distributory, kigsou schopni obslouzit naprostogtdinu

téchto malych prodejen. Cilem jeé&ntito distributory navazat Uzké partnerstvi.

5.3.3 Neustalé snizovani naklad

Tak jako mnoho jinych firem, i firma YOPLAIT CZECHKe potyka s vysokymi naklady.
Hlavnim divodem je to, Ze se jedna o pame kapitalow narané odwtvi. Prostedky jsou
vynakladany pedevsim na technologie, chladici sklady, vyrobrtjet které paebuji ne-
maly grisun energie. Jednou z dalSich figr@hnarainou oblasti jsou mzdy pracoviiki
naklady na propagaci. Ve fikhje proto zaveden jiz dosti vy&g systém controllingu, kte-
ry pomahé sledovat vykonnost firmy. Jsou také zemggrogramy na zvySovani efektivi-

ty, klade se draz na alternativni hledani zdiipnakup séesi central&, apod.

5.3.4 Kvalita

Obecrt je znamo, Ze kvalita se v dnesSni &gimvazuje jako standard, ne jakoigo na-
vic“. V potravin&ském ptimyslu to plati o to vic. Potraviteky piimysl je gisre sledo-
van nejenradou statnich instituci, ale i institucemi Evropskd@e. Proto doSlo k odteni

kvality na samostatné o&léni, aby byla zajigha vysoka soustdnost na tuhle oblast.

5.3.5 Kvalifikovani zaméstnanci

Cilem spolenosti je mit kvalifikované a také spokojené zZamance. Proto se dba na trée-
nink a rozvoj zaréstnand, jehoz ukolem je udat ze zamistnan@ Spickové odborniky ve
svém oboru. Kazdy ze z&stnané ma také nastaven bonusovy systém, dleh se odviji

mzda, a mnoho dalSich zasthaneckych beneiit

5.4 Procesni mapa spoknosti

e

Z procesni mapy, ktera je nazeaa na obrazku nize lze digt nejdilezitéjSi procesy a
jejich ¢asti. Procesy, jez byly ve spoimsti identifikovany, jsou nazteany v nasledujici

tabulce:
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Tabulka 4 Hlavni procesy spéleosti [interni materialy]

Proces

Hlavniéinnosti

A. Rizeni spolénosti

Strategické planovaniizeni
Rizeni lidskych zdrd
Vnitini audity

Rizeni dokumerit a zaznari

B. Obchod Ziskavani a udrzeni zéakaznik
Prodej vyrobk

C. Marketing Podpora vyrolik
Analyza trhu/konkurence

D. Logistika Nakup surovin a sluzeb
Skladovani
Zajiseni dopravy

E. Vyroba Vlastni vyroba
Sledovani vyroby

F. R&D Vyvoj nového vyrobku

Rizeni neshodného vyrobku
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5.5 Charakteristika obchodniho oddleni

Obchod tvei jedno ze sedmi odteni firmy. S€Zejni roli je zajisini obchodntinnosti, do
niz pati predevsim zajigni dlouhodobé obchodni strategie a obchodnichipMphledem
k tomu, Ze firma se zabyva vyrobou zbozi s rycldbratkou, odviji se od tohoto i odbyto-
vé trhy. Hlavnim mozZnosti, jak vyvolat zajem o kg, je gimé& konfrontace potencialni-

ho zékaznika s vyrobky na prodejnach. Cilem obctmdoddleni je tedy zabezgé co

e

NejcastjSim typem distribuce, jenz obchodni oddeni vyuziva pro prodej svych vyroik

je tenhle:
* Yoplait -> velkoobchod -> maloobchod -> sfmdiitel;
* Yoplait -> maloobchod -> spimbitel.

Samozejmeé, samostatné vystaveni zbozi vSak v této modetd jifonest&i. Pro podporu
prodeje je nutno vynalozit sily na intenzivni, masaantrenou reklamni kampdi jiny

typ marketingové podpory.
Mezi hlavni aktivity obchodniho oddéleni seradi:
* Rozvoj atizeni vztal se zakazniky
» Analyzovani vztahu se zakazniky
* Prezentace a zalistovani novych vyrolkzakaznik
» Tvorba a evidence smluv s obchodnimi partnery
» Cenova politika
« Rizeni naklad na podporu prodeje
« Rizeni vykonnostnich ukazatel
» Snaha o zvySeni profitability

* Vyhodnocovani pléni obchodniho planu, obchodnich a fitiaich cili

Navrh afizeni promeénich aktivit

Pro efektivni plgni vySe uvedenych aktivit musi obchodni ééddi velice Uzce spolupra-

covat s ostatnimi odtenimi.
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5.5.1 Organizaéni struktura obchodniho oddéleni

Obchodni odéeni je, co se te patu zangstnand, druhé nej¥tSi oddleni ve spolénos-

ti (po vyroke). V cele stoji obchodnieditel. Tahle pozice vS§ak momentélmeni obsazena,
docasre ji zastava generaliéditel. Pod obchodnitfeditelem stojiii manaz& pro klicove
zékazniky ( KAMs — key account managers), dva tbiasyanazg pro nezavisly trh
(RAMs - retail area managers), manazer pro obchpélstupce (NSFM — national sales
force manager), osm obchodnich zastu@Z nebo SR — sales reprezentatives) a jeden
obchodni analytik (SA — sales analyst). Na nasletinj obrazku Ize vi&t organizani

strukturu obchodniho tymu:

Sales
Malrger

|
| I I Sales analyst

KAM 1 NSFM RAM Cechy
|

KAM 2 0Z Praha RAM
| Morava

KAM 3 DZ?l Cechy
::1.?_'5I Cechy
Dzulf Cechy
DZJ Cechy
0L U:'y*s&f:ina

0OZS
Morava

07J
Morava

Obrazek 9 Organigram obchodniho &édi [interni materialy]

Pavodre vypadalo obchodni odteni odlisrg, avSak po fichodu nového generalnitiedi-
tele dostalo ,novou podobu“. N&jti zneny dostali obchodni zastupci, jejichZzgeo byl
zredukovan z fovodnichétrnacti na sotasnych osm. Déle se Zmila pozice manaZera pro
obchodni zastupce -ipodnré byla zastoupena dmna oblastnimi manazery pro OZ (jeden
pro Cechy a jeden pro Moravu), po redukdistal jeden (NSFM). Oéthto zrmgénach se

zminim jeSt dale.
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5.6 Zaméieni na obchodni zastupce

V dalSich podkapitolach bych ¢ provést analyzu séasného stavu obchodniho tymu,
konkrétré zantienou na obchodni zastupce. Jedna se o pracoviékgnu, jeZz dennoden-
déleni, tak také s vedoucimi celé prodejny. Dostasajflo kontaktu rowz s gimymi spo-
tiebiteli vyrobki spol&nosti YOPLAIT CZECH, a.s. Na jejich aktivitach poohodr za-
lezi, d& seict, Ze od jejich fistupu a aktivit se vicemérodviji nejen samotné prodeje

vyrobki, ale i celko¥ vnimani spolénosti na trhu.
Zména v obchodnim tymu

V piedchozi kapitole jsem nazfila, Ze dosSlo ke z#n¢ ve sloZzeni obchodniho tymu. Na
tuhle znénu bych se clita dale zarsrit. DoSlo k ni po nastupu nového generalnibdite-

le. Favodni rozsah obchodniho adeni se mu zdal dosti Siroky, hlaveo se tye patu
obchodnich zastupc Zdirazioval gredevsim problém velice nizké efektivity pénms
rozsahlého tymu obchodnich zastupcJednal na zakl&d vlastnich zkuSenosti

z predchozich firem a také na zakdasfovnani s konkurenci. Na tenhle problém reagoval
jiz vySe zmignou redukci p&tu obchodnich zastupa grerozdleni swrené oblasti mezi

novy, nizsi poéet obchodnich zastugc

OvsSem tahle redukce s sebdinpslaiadu problém a komplikaci. P&et OZ se zreduko-
val na polovinu, pvodné obhospodvana oblast se jim rozrostla aépb servisovanych
prodejen jednotlivym dstanuvsim OZ také narostl. Tim OZilgylo prace s rozgénou
swtenou oblasti, kterou &ti stihaji. Je to proéncaso¥ narané a obtiza zvladatelné.
Klesa motivovanost OZ a neta nespokojenost, coz vede k fluktuaci. Po témkénz ode-

Sli z firmy jiZ ti obchodni zastupci a je prajgbdobné, Ze dalSi to maji v umyslu. To je

jasny signal, Zedto neni v ptadku a situace by se¢ha urychler resit!

Prav z €chto divodi je zapotebi se nad sloZzenim OT zamyslet a nazmaoznosti op-
timalizace struktury obchodniho tymu, a zejménanaglizace plan tras tak, aby paet

najetych kilometi a tim také&asu straveného na cestach byl minimalni. Je taleZite se
zanefit na jednotlivé aktivity, které OZ provéd piimo na prodej a najit moznosti, jak

tyhle aktivity zefektivnit, aby findSely patebné vysledky.
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PotiZze se naskytaji i v komunikaci s ostatnimi&eltimi spolénosti. Jak je znamo, OZ
jsou deng na nejizrejSich prodejnach, kd&esi spoustu probléimednak s kvalitou sor-
timentu, s propagaimi predméty, jednak problémy ohle@dnnedodani vyrobk dodani
Spatnych vyrobk, Spat’d namixované kartony apod. Pracovnici z &ddi, které je za da-
ny problém zodpasdné, se obvykle o vyskytu problému dozvi az s&myra zpozdénim.

Tudiz mym cilem bude navrhnot&Seni, jak problém neefektivni komunika&esit.

NeZ z&nu analyzovat obchodni tym, zminila bych, Ze kaZalyéstnanec ma svou osobni
zkratku — coz je zkracenina jménaifmpeni — zkratka jeftmistna, z&ina prvnimi déma
pismeny kestniho jména a nésledujecptsini pismeno fijmeni. Takze proifklad uvedu
svoji zkratku — Martina Salikova - MAS. V dal&sti prace budu uvétpouze zkratky

jmen zangstnand, pro zachovani soukromi jednotlivych kaleg

5.6.1 Role a odpo¥dnosti obchodniho zastupce
Role: ZvySovani objera prodeje a rozvoj profitabilnich obchibde swiené oblasti.
Odpovédnosti:

1) Prodejni cile
» Dosazeni objemovych plamu switenych zakaznik
» Efektivni a pIné pokryti s¥ené obchodni it
* Znalost pateb a omezeni zakazriik
2) Postaveni vyrobkna prodejnach
e 100% dostupnost vyrolik
» Vystaveni, umishi aradné ozné&ni vyrobki v¢etrg cen v prodejnich pro-
storech
» Zodpowdnost za merchandisery, jejich Ukolov&aigné proskoleni a in-
formovani

* Realizace ochutnavek, zodgowmost za hostesky
3) Administrativa
» Vedenitadné evidence o prodeji u kazdého zékaznika
* Reporting na NSFM a KAM’s (zamy cen, novinky, aktivity konkurence,
odliSnosti mezi informace od NSFM, KAM’s a realitaid.)

« Rizeni reklamaci a vratek u zakazhile swieném regionu
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4) Firemni kultura
e Budovani dobrého peédomi zngky YOPLAIT
* Pe&ovat 0 majetek s¥eny firmou do uzivani a minimalizovat ztraty sp@en

s opotebenim, nespravnym a neSetrnym uzivanim tohototkeaje

5.6.2 Aktivity obchodniho zastupce

V téhle podkapitolce detaiénpopiSi napt prace obchodniho zéstupce a jeho jednotlivé

aktivity. Zminila jsem jiz vySe, ze zakladnim padla OZ je zvySovani objeinprodeje a

rozvoj profitabilnich obchail ve swiené oblasti. S&fenou oblast popisi v dalSich kapito-

lach, nyni se za#iiim na jeho aktivity, zejména na prodejnach.

Na nasledujicim obrazku je znazémnproces navsty prodejny obchodnim zastupcem

pomoci vyvojového diagramu. Proces je pak nasledpsan v tabulce.

zatatek

pripravsena
pracovniden

naplanujplan
trasy

vezmikartu

zakaznikaa
ostatni

dokumenty

zkontroluj
technicky stav
vazidla

vytycsicile
proprodejnu

setkejses
vedouci

pripadné
problémy

zkontroluj
sortimentna

zkontroluj
sortimentna
skladé

zkontroluj
cenovky

lze
vyjednat
pu?

ANO

NE

— konzultaci

vyjednej DU

bude zda
promaoce

nastav promo
ceny apromo
material

NE

objednavku

Wy

proved'

objednavky

budes
délat
PM?

proved PM

domluvse na
dalsi navstéve

pokracuj na
dalsi prodejnu

vypis Denni

Zpravu

vypis Tydenni
hlaseni

poslina NSFM

Obrazek 10 Vyvojovy diagram procesu névgtprodejny obchodnim zastupcem

[vlastni zpracovani]
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Tabulka 5 Popiginnosti vyvojového diagramu [vlastni zpracovani]

Krok Vstup Cinnost Odpovida Vystup Komenté¥
(dokument) (zdznam)

1 Priprava na| Priprava na pracovni den&na | OZ Plan tras | Potebné dokumenty
pracovni den| planem tras s prodejnami, které budou blize popsany

by mgl Oz vten utity den v dalSi kapitole.
navstivit. S sebou si vezme karftu Karta za-
zakaznika, kterou si vede pro kaznika
vSechny své prodejny, febné

dokumenty (ceniky, zalistovaci

tabulky, planogramy, infolisty)

piipadré si nachysta vzorky a

dalSi materialy — &tSinou pro-

paga&ni prednety, které zajiu-

je marketingové oddeni. Uko-

lem OZ je i zkontrolovat s

technicky stav vozidla.

2 Stanoveni Dalsi piprava probiha ied| OZ
cile pro| konkrétni prodejnou, kdy si OZ
prodejnu vyty¢i cile, kterych by ck na

dané prodejt dosahnout. ¥Si-
nou se jedna o zaji§ti druhot-
ného umisini, instalace propaf
ga&nich pgedneti, objednani
sortimentu, apod.

3 Setkani g Po vstupu na prodejnu nasleduj©z Reklam&- | Kontakt s vedouci je
vedouci kontakt svedouci miaého ni list velice dileZity, je

odfi‘:lem §| §,vedou0|.celel pror Vratka nutné dbat na pozi-
dejny (zélezi na velikosti prg-Vedouci tivni plistun. dobré
d L P > . pristup, dobré
dejny, dale jen vedouci) a ie8i Infolist . L.
sni pipadné problémy, rekla- vz’tahy a,Jedna,nl
mace, informuje ho o nastavali- vést v [fatelské
cich promoaktivitach, o novych atmosfée. Pracovni
vyrobcich, ¢ se domlouvaji na a soukromé problé-
nahradach zbozi, jez se neproda- my se nesmi odrazet
lo. v obchodnim jedna-
ni.

4 Kontrola Velice dilezita je kontrola regar OZ Tahle ¢innost je
regalu al lu a skladu. Jedna se o tzv. velice dilezita -
skladu merchandising, kdy OZ kontrg- spravny merchandi-

luje umisEni sortimentu v regar sing dokaze az &
le, datum spdeby, stav zasoh, kolikanasoba
nastaveni spravnych cen&t¥i- zvednout  prodeje
nou OZ doptuje vyrobky ze vyrobki. Proto by si
skladu do regélu a nastavyje mél OZ pro tuto
promaini material. ¢innost vyhradit cq
nejvicecasu.

5 Vyjednani al Vyznamnou aktivitou je zaji&t | OZ Existuji  pravidla,

tvorba DU ni dostupnosti vyrohka vyjed- Vedouci jak a do jakych
nani a tvorba DU — druhotného polic umigovat
umiseni. Jednd se o projedndhi vyrobky, podle
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svedouci o dalSim mozném kterych by se ®i
umisgni sortimentu krorh stan- Oz peilivé ridit. Je
dardniho umisni na polici, to dilezité proto, ze
nag. ¢ela ¢i vany mezi regaly velikost prodej
Je to vyznamna moznost na zavisi zejména n
zvySeni prode. viditelnosti  sorti-
mentu zakaznikm.
OZ by nel také
zajistit co nejleps
moznosti druhotnét
ho umistni, zejmé-
na probiha-li pro-
mocedi jind marke-
tingova aktivita.

6 Priprava na|l Promoce je aktivita na podporuOZ Infolist
promoci prodeje. Nejastji se jedna o

letdkovou promoci, kdy je na
vyrobek dana aini cena a ten je
umistn v aknim letaku. Jg
nutno nastavit alai cenovky nal
listy regalu, pipadré vystavit
proma:ni material.

7 Sledovani | Také je velice dlezité sledovai OZ Objednav- | Pomickou OZ i
stavu zasob stav zasob aifpadné nedostat- ka tvorbé objednavky,
a tvorba| ky ihnedieSit. Tohle byva ozna- zejména o rozhodg
objednavky | ¢ovano jako OOS, tedy out of vani o jeji velikosti

stock, coz se velice bedtv by mely byt vlastni
sleduje. OZ by rl zabranit, aby zkuSenosti
k takové situaci doSlo. Bl by s prodejem na dan
byt schopen co nejpsrgji od- prodejré, pripadré
hadnout prodeje a podle toho chystand marketin
navolit velikost objednavky gova podpora. Nag
Objednavku vypisuje za spolu- . prodejnach typu
prace s vedoucim. Vypsanz’aveOIOUCI HM a SM pouze
objednavka se pak zasSle pa objednavku
zakaznicky servis spalaosti s vedoucim konzul
YOPLAIT CZECH, a.s., kde se tuje, jelikoz ty se
dale zpracovava. feSi  na centralg
retzce  nefastji
pies EDI.

8 Monitorova- | Kazdy nesic probiha tzv. Price OZ Price. mo-| Tenhle report slouz
ni cen monitoring, kdy na danych prg- nitoring zejména pro marke

dejnach sleduje OZ ceny nejen tingové oddleni a
vlastnich vyrobk, ale i vyrobky pro obchodnihg
konkurence. Ceny zapisuje do reditele jako po-
pripraveného formuld, ktery micka @i tvorbe
pak zasila na SA ceny.

k vyhodnocovani.

9 Ujednani Jestlize ma OZ sphmé cile a| OZ Denr by mil OZ
dalsi na-| veSkeré ukoly, co si pro prodej- navstivit 12-15
vStvy, po-| nu stanovil, domluvi se s vedoy- prodejen.
kratovani na| cim na dalSi navdté a rozlowi
dalSi prodej-| se. Pokréuje na dalSi prodejnu
nu dle planu tras, co si rant den

ptedem stanovil.
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10 Vypsani Kazdou navsivu prodejny zapi{ OZ Denni VétSinou se v terénu
Denni zpra-| suje OZ do tzv. Denni zpravy. zprava nestiha, OZ vypisuje
vy Kompletrg  vyplnénou denni doma ve svém volt

zpravu zasild OZ detima své- némgdase.

ho nadizeného, tedy NSFM.
Ten je dale zpracovava. Takhle
mize NSFM kontrolovat denrji
¢innost OZ.

Takhle vypada &ny pracovni den obchodniho zastupce. Saepo#, neni takovy kazdy
den v n&sici, jsou zde i vyjimky, napkdyz probih& setkani vsech OZ (zpravidla jedreou z
mesic). OZ vykonava takéckteré aktivity nepravidell) nag. zaizuje ochutnavky zejmé-

na novych vyrobk.

Jednou tyd# zasila OZ report s ndzvem Tydenni hlaSeni (popdata). Report se zasila
na NSFM, jenzZ jej zkompletuje od vS8ech OZ, zaSlelmehodniho analytika a ten jej roze-
Sle na pislusna oddeni. K této aktivi¢ dochazi zpravidla kazdé pattid Z toho vyplyva,
Ze i vyskytu problému, ktery by sedncastoreSit urgentdy, sereditel gislusného odg
leni, kterého se problémdsy, dozvi o vzniklé situaci az s téhtydennim zpozg¢him, coz

je viadk piipadi uz @ilis pozd a je nemozné situateSit.

5.6.3 Zakladni dokumenty OZ
Mezi z&kladni dokumenty, s nimiz OZ deérpracuje, nalezi:

1) Karta zakaznika
» Obsahuje zakladni informace o prodejn
» SlouZzi k evidenci stavu zasob zboZzi na pratlejn
» Také k evidenci objednavekipredchazejici navéee
* Vyplnuje @i kazdé navéwe prodejny OZ
2) Denni zprava
* Slouzi ke kontrole ginnosti OZ Ehem dne
» SlouZi jako databaze, kde se eviduji jednotlivépjay, jez OZ v dany den
navstivil
» Obsahuje informace jako datundas navitvy prodejny, jeji popis (nazev,

typ, adresa), kontrola sortimentu <¢pbzalistovanych vyrobk poiet pi-
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tomnych/negitomnych vyrobk (OOS), podil dostupnosti, et DU, cil na
dalSi navaivu a je zde i prostor pro komehta
3) Tydenni hlaSeni
» Slouzi k gedani informaci zjighych kthem tydne z prodejen
* Vypliuje OZ Ehem tydne fi pravidelnych navsvach
» Zasilaradre vyplnéné vzdy na konci pracovniho tydne na NSFM
» OZ se vyjaduje k nasledujicim oblastem:
o Informace z trhu — z KAC konkurence, z KAC YOPLAA RET
konkurence, z RET YOPLAIT
o Nové vyrobky — firma, popis vyrobku, pultova cena
o Nedodéavky zboZzi, problémy s vyrobky YOPLAIT
o Navrhy, napady ke zlepSeni (pro marketing, logistddochod)
o Ostatni — €im je problém, co je ptebaresit
4) Seznamy zakaznik daného regionu OZ
» SlouZzi k evidenci v3ech zakazhjlkteré OZ navsévuje
* Seznam si vede a aktualizuje OZ
5) Infolist
* Informuje OZ o danych prondaich akcich na danydgic naretézcich
o Zasilaji a aktualizuji KAM profislusn&etézce
6) Logisticka ¢isla vyrobkia
» Slouzi k gehleducisel vyrobki na jednotlivych prodejnach, pod kterymi
jsou na dané siti evidovany
* Pravidelrt zasila a aktualizuje KAM
7) Zalistovaci tabulka
» Slouzi k gehledu zalistovanych vyrobikna KAC prodejnéach
* Vzdy aktualizovanou tabulku zasila SA na cely olattidym
8) Plany tras OZ
* SlouZi k gehledu plan tras a frekvenci navdt u zakaznika
* Vypliuje a aktualizuje OZ, vZdyfpaktualizaci zasilda na NSFM
9) Price monitoring
» Slouzi k monitorovani cen vlastnich vyrabikkonkurerEnich

* Vyplinuje OZ na wené prodeja kazdy ngsic
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o Zasila pravidelana NSFM a SA
10)Reklama¢ni list
* Slouzi k gesnému popisu aidodu reklamovaného zbozi s veSkerymi udaji
0 vyrobku
* Reklamace se uznava na tyto zavady — bombaz (rlafeitko), Spats
uzawené véko na kelimku z vyroby, vyrobek bez hmoty, proséudny)
11)Pi#imé zavozy — hodnoceni OZ
* Slouzi OZ k pehledu plgni v pribéhu mésice na jednotlivych KAC pro-
dejnach a VO skladech
* NSFM kazdy misic dophuje plany a aktualizuje péni k danému dni
* Plan je vzdy danyislusnym RAM nebo KAM
» Realita — aktualizace z denni expedice (rozesila SA
12)Mésiéni vyuétovani
e Vyulc¢tovani nakupu za hotoveé
» Vyhodnoceni sluZzebniho vozidla
» Cestovni pikaz
13)Rozpis ochutnavek
* Obsahuje informace o mistu ochutnavky, jméno oduatky/hostesky,
ochutnavany vyrobek, termin
14)Katalogove listy

o Z&kladni informace o vyrobcich¢etns vizuali a loga

Z vySe popsanych aktivit a i z vyvojoveho diagramyplyva, Zze OZ denhivykonava na
spoust prodejenfaducinnosti na podporu prodejeétéinou zalezi na jeho Sikovnosti, aby
vytvoril co nejwtsSi druhotné umishi, vytvail co nejwtSi objednavku apod. Také se den-
nodeni setkavd se spoustou probigm komplikaci, které je nutné urgeatfesit. S jeho
praci je také spojena i spousta administrativy, \kgnuje formulde jako je Denni zprava,
Tydenni hlaSeni, Price monitoring, atd. Na tutittost mu nezbyva na prodé&jmoc ¢a-
su, musi ji vykonavat domaasto nad ramec pracovni doby. Také musi evidodana

ke své préaci pouzivatdu dalSich dokumeinta formul&d, které musi neustale mit aktuali-
zovaneé a také neustale je mit gobs. ZdrZuje se vyhledavanim pebnych dat, na nichz
zavisi jeho rozhodovantas na prodephby msl vyuzivat efektiviji, tteba pro vyjednava-

ni druhotného umi&ni, jezZcasto mnohonasobrzvedne prodeje.
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5.6.4 Struktura obchodnich zastupdi

Jak lze spditat z organizéni struktury, obchodni tym spaéleosti YOPLAIT CZECH, a.s.
mé& osm obchodnich zastupaozdlenych dle obsluhované lokality. Tyhle obchodni za-

stupce vede manaZzer pro OZ (tzv. NSFM).

Rozdtleni lokalit mezi jednotlivé obchodni zastupce:

PAB — Liberecky kraj¢ast kraje Usteckého aiStlateského

SIS — Krélovéhradecky kraj, Pardubicky ki&jst kraje Sedaseského
DEM — hl. m. Praha&ast Stedaieského kraje

JON — Karlovarsky kraf:ast kraje Plzigského a Usteckého

ELP — Plzésky kraj,¢ast kraje Stdaieského a Jihweského

TOK —¢ést Vysainy, ¢ast Jiheeského kraje

PEB — Moravskoslezsky kraj, Olomoucky kraj

TOD - Jihomoravsky kraj, Zlinsky krajast Vys@iny

Nasledujici mapa ukazuje rageni regionu v grafickém znazami.

plvodni mapa.jpg
Typ: Soubor PG
Yelkost: 1,31 MB
Fozmery; 2100 x 1275 pixeld

........

Obrazek 11 Rozdeni regiori mezi 8 OZ
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P piivodnim pd@tu ¢trnacti OZ byly regiony rozileny viceméa dle kraji, na hlavni nis-
to pak gipadali dva OZ. Ze srovnani vyplyva, z& gedukci p@tu OZ se obsluhované ob-

lasti ¢casto az zdvojnésobily, coZipeslofadu komplikaci.

5.6.5 Obsluhované prodejny
Déleni prodejen

Jednotlivé prodejny jsou rogiény dle velikosti. Prvni &eni je podle typu zédkaznika. Za-
kazniky &lime na kli¢ové coz jsou velké obchodnfetzce, a nanezavisly trh.

V souwasné dob obchodujeme &etzci Ahold (Albert supermarket, Albert hypermarket),
Billa, Globus, Kaufland, Makro, Norma, Penny a Tegez pati mezi ty kltové, oznau-
jeme zkratkou KAC (key account customer). Nezavighy obsahuje drobnou retailovou
klientelu, zkracett RET (nebo IND jako independent). Jsou tatasgji distributori, ktefi
obsluhuji malé samostatné prodejny, a velkoskladych nejvyznamégsich bych zminila
Alimpex, Accom, COOP Centrum, COOP Morava, Hru3kbktkarna OleSnice, atd.

Dale prodejny dime dle velikosti, pesrEji fe¢enodle faai, cozZ jsou v podstatplochy
regalu o velikosti jednoho kelimkuigelnim pohledu na regél (je-li v polici vice kelitnk
stejného vyrobku nad sebou, je ta‘gmb jeden face). Pro vy&leni — jestlize se na polici
vleze 30 keliml a regal m&tyii police, ma prodejna celkem 120 figjogurti. Jednotlivé

typy prodejen jsou popsany v nasledujici tabulce.

Tabulka 6 Typy prodejen [vlastni zpracovani]

typ prodejny ___lpopis ______

nezavisly trh tvp A vice neZ 100 faca
tvp B 1 — 100 facd jogurta
typ C do 60t fact jogurm
typ CC cash&carry
typ VO velkosklad

Kli¢ovi zdkaznici  typ HM velky hypermarket
typ SM menéi hypermarket
typ SMB supermarket
typ SM menii hypermarket |

Pocet prodejen

V néasledujici tabulce je suihfaoitu prodejen na jednotlivé obchodni zastupce (vitdav

kach sloupt jsou uvedeni OZ zkratkami jmen vySe Wtbenymi). Z tabulky vyplyva, ze
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spol&nost servisuje celkem 866 prodejen. $tpm 8 obchodnich zastupeychazi pé-
meérné na jednoho asi 108,25 prodejen. Disr@dniho stavu obstaravali OZ 1268 prodejen,
coz bylo setrnacti OZ asi 90,5 prodejen na jednoho OZ. Jetedg razantni nést asi 0
18 prodejen pro jednoho OZ oprofiedchozimu stavu. S tim je sange spojen naist

nejencasu straveného v terénu, ale itsradministrativy.

O prerozdleni swiené oblasti rozhodl generaligditel spolu s NSFM a OZ. Bylo geba
rozclit pivodnich 14 regiolh na novych 8 a z toho vyplyvajici peba ukit prodejny,
které budou nadale servisované, a prodejny, na kterOZ z kapacitnichtgiodi jezdit
nebudou. Prioritou byly&tsi prodejny KAC zékaznik(jedna se o HM, SM a SMB) a pro-
dejny typu A, B a CC. Musela se tedy vypussdiia prodejen, naéh se Zasovych dvoda
nezvlada jezdit, coZ ma ovSem sva negativa, tim pgedevsim klesajici prodeje nghto

prodejnach.

Tabulka 7 Pet prodejen obsluhovanych jednotlivymi OZ [vlastpfacovani]

| Typprodejny | Pes | Top | DEm | pag | si8 | Jon | Eip | Tok | ToTAL
15 9 8 11

21 3 4

25 29 7 6 21 3 13 27 3
8 5 18 18 21 65 20 68 [
200 I I N T

34 26 19 28 13 20 10 15

14 18 a 13 12 2 3 2

3 13 a7 29 17 25 42 13

1 2 1 1 1

TotAL [ 108 | 110 | 101 | 1202 | 95 [ 117 | 97 | 136

Cas straveny na prodeji, frekvence navsév

Dale uvadim pimérny ¢as, ktery OZ stravi na konkrétnim typu prodejfigsy jsou vice-
mére totozné pro jednotlivé typy prodejen i pro jedialOZ. Je to dano tim, Ze aktivity
OZ se lisi dle typu prodejny, i kdyZz mnohdy pouzpatrg. Cas uvedli samotni OZ.
OsobrE jsem si vytipovala ¢které OZ atas sama na#ila. Méieni prokthlo za pomoci
stopek, tuzky a papiru, kdy jsem stoglas mezi vstupem na prodejnu a odchodem

z prodejnyCas nameny mou osobou byl vicem&totozny stasem, ktery uvedli OZ.

Tabulka obsahuje i informace o tom, kolikr&tgiiné navsévuji OZ jednotlivé typy prode-

(1)

jen.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 60

Tabulka 8 Frekvence na¥sy a strdvenygas na prodefh

[vlastni zpracovani]

frekvence ndvitév | ¢as striveny na
typ prodejny [mésitné] prodejné[min]

typ A
tvp B
typ C
typ CC
typ HM
typ SM
typ SMB
tvp VO

+=

25
25
20
40
15
20
20
26

EET S S S <R S R

Celkow je pimérny ¢as straveny na jedné prodejiemet 24 minut. Frekvence nawst

vyplyva z pravidel, ktera jsou pe¥danda, utena generalnirfeditelem.

Kompletni pfehled
Jestlize pedchozi tabulky sesumirujeme dohromady, dostanefséedujici komplexni

pirehled.

Tabulka 9 Pimerny ¢as straveny jednotlivymi OZ na prodejnéach [v min]

[vlastni zpracovani]

| [ e | 70D | DEM | PAB | S5 | yoN | Ep_| TOK |celkem
400 900 0 800

typ A 2100 1500 300

B 7100
1250 1450 350 300 1050 150 650 1350
typ C 320 200 720 720 840 2600 800 2720

typ CC 640 640 960 960 320 640 ' 600
" 240

p HM 2040 1560 1140 1680 780 1200
typ SM 980 1440 320 1040 960 160 ' 1680

typ SMB 120 320 1880 1160 680 1000 1680

typ VO 108 216 0 100 25 0 100 0
7526 | 5555 | 5750 | 6550 | 6750 | 51719
125,97 | 125,43 | 94,50 | 106,00 | 92,58 | 95,83 | 109,17
gasvhod/den | 630 [ 627 | 473 | 530 | 463 | 479 | 546 | 563 | 4310

Z tabulky je patrné, Zetpsouwasném stavu stravi obchodni zastupci na prodejpach9
minut mésiéng, coz je 862 hod./#sic. Pokud to rozpdtame na dny, stravi OZ na prodej-
nach 43,1 hodin denFi poctu 8 OZ to dla v praméru 5,4 hodingistého pracovniho

¢asu dend& na jednoho obchodniho zastupce. Na posledadtiu vidime pimérnécasy na
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kaZzdého OZ, kde minimum je 4,63 hod/den (SIS), maxn 6,30 hod/den (PEB).iDo-
dem je to, Ze PEB ma nejvice prodejen (108) a 8j@ére (95).

Cas straveny na prodeji vs. na cest pii piejezdu

Nyni jeS& srovnamcas straveny na prodejis casem stravenym na cestach. Jak je na prvni
pohled patrné, u naprostétsiny OZ tvdi ¢as straveny igjezdem na jednotlivé prodejny
témet polovinu pracovniho dne. Tenhias nizeme povazovat jako plytvani, jelikoz spo-

le¢nosti nepinasi Zzadnou hodnotu.

Tabulka 10 Rrmérny ¢as straveny na prodegjns. Na cest

[vlastni zpracovani]

!l 7op]opem | pa | s5 | yon | EP | TOK |celkem]
9,00 9,00 900 900 900 900 900 9,00
609 603 467 525 445 477 535 540 AN
casnacestt [ 2901 | 297 | 433 [ 375 [ 455 | 423 | 3,65 | 3,60 [ 29,99 |
o "srstovioasa” | 32 | 3% [ aws | e | 516 | are | aw | ae | %

* pracovni doba je osmihodinovétigala jsem hodinu, jelikoZ jsem vzala v potaz cestilbmu na prvni
prodejnu a cestu Zpdomi z posledni prodejny, v pméru se jedna o hodiny

U obchodnich zastupcTOD a PEB tvéi podil ¢asu strdveného Nejisi problém lze spat-
fit u DEM, SIS a JON, kité témst polovinu pracovni doby stravigjezdem mezi prodej-
nami. U SIS nejspi$ hraje roli faktor ten, Ze m&&ech OZ nejmensi pet prodejenRe-
Senim by tedy mohlo byterozdleni oblasti. OvSem OZ JON zodpovida za 117 prodeje
coZ je téndt nejvic ze vSech OZ a hotldasu stravi fejezdy. ivodem niiZze byt to, Ze
nema optimalé naplanované trasy a zbyte najede o mnoho vice kilométrmez by mu-

sel.
Plan tras

Plan tras je databaze, kde ma kazdy OZ zsarmasveé trasy. & se na sudy a lichy tyden a
rozpadavaji se na jednotlivé dny. N&w§t prodejen jsou naplanovany dle frekvence na-
v3ttv, jez je dana. DalSim ngsjSim pravidlem, kdy OZ nawdtuji prodejnu, je podle

zavozoveho dne. Také se svoji cestu snakidgetle oblasti.
V dalSi tabulce naziam plan tras pro jeden den, dtglad pro OZ JON. Obdobné plany

tras pak existuji pro kazdého OZ a pro kazdy d&i.de na sudé a na liché tydny. Obsahu-

je zakladni udaje pro popis prodejny a jejich sezna gislusny den.
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Tabulka 11 Plan tras OZ [interni materiély]

LICHY PRODEJNi FREKV
JMENO|/SUDY |DEN  |KANAL | ZAKAZNIK |ADRESA + C.P|MESTO VO VEDOUCI _ |TELEFON |ENCE
JON Lichy |Patek |HPM Hypernova |Pritah Rakovnik, Pritah DC Karaskova 313295128 [1x7
JON Lichy |Patek |SPM Billa Skaolni 2022 Rakovnik, Skalni DC Cema 313514201 |17
JON Lichy |Patek |HPM Tesco LuZenska Rakovnik, Lufenska  |DC Machackova [313254301 |1x7
JON Lichy |Patek |HPM Makro Jenidov Karlovy Vary, Jenifov  |DC Dort 353164513 [3x7
JON Lichy [Patek [MO Tuty U Lesoparku Horni Slavkov Madeta Ho3tova 352688337 [1x7
JON Lichy |Patek [MO Jednota 0D Ural Sokolov Madeta Lechanova 352630176 [1x7
JON Lichy |Patek [MO Svop Nam._Budovateld |Sokolov, ndm. BudovatdMadeta/Alimpex  |Vojatkova 352622737 [1x7
JON Lichy |Patek |[MO Eso Krizova Sokolov, KfiZova Madeta/Alimpex | Galanova 352627203 |Mx7
JON Lichy |Patek |[MO Swop Revoluéni MNové Sedlo Madeta/Alimpex  |Najmanova 352669648 |1x7
JON Lichy |Patek |[MO Swop Chodovska Nova Role Madeta/Alimpex  |Mazancova 353851131 |x7
JON Lichy [Pétek [MO Spar Karlovarska Nejdek Madeta/Alimpex  |Vocelka 363925171 [Ix7
JON Lichy |Patek [MO Enapo Kallarova Marianské Lazné DC 364625284 [1x7

Pro analyzu je zapi#bi znat i vzdalenosti mezi jednotlivymi prodejnaifiyhle data po-

skytuje nasledujici tabulka:

Tabulka 12 Vzdalenosti mezi jednotlivymi prodejnankm [9]

FLariowy Sekcicw.

W rdilanosd |Mar. Liznd, |Rakownilk, L, L, [vary, Hannl — Bokoloy, | Monrd Mar. Laznd,
Ivim  |Msdsdni | Pritsh Hodni Lufensis  |Jenibov | Stswviow | Sokobow  |succesws  [WFifows | fadio Nows Fiobs | M) dei Foollarows
Mar. Laznd,
Hakidnl Q EER 1015 = y e Ll 34.2 443 531 2.4 H
sk,
Frian EE o 6 55 72 44 44 Erk] 1047 573 =5 Er] 1042
sk,
Ewoanl 1018 28 o 24 T4E Erd 1005 1073 k] S 254 1058
Feakownli,
Lufensis = 55 24 o 5% .2 Al 247 1015 241 Z2E e 101
Fariovy
vary,

T T2 T4E =E] o 157 ITE 253 155 157 147 Fal 457
ol
Elanviow el 44 &7 2 k] 157 =22 15.4 1.9 1965 1] 32
Baksbow TS 44 a7 2 ] 157 o 3% ] 10.3 158 =7 s
Sclecioy.,
i
Errree Ll Enk] 100.5 47 185 o2 35 o 135 17 53 324 452
Bokobow,
il Fova 34.2 1047 1073 1015 15.7 15.4 ] 135 Q 53 5.4 532
Mave
Eadia 443 573 599 =44 147 1.9 103 17 Fal 23 165.4 439
Maws Rode 531 = S ] al 128 158 253 3 23 o 12 52
M) ek 24 SIE S5 e 457 EE 5T 324 =4 15.4 12 o &4
Mar. Laznd,
Fiollarowva : 1042 1065 1 457 3z 425 452 532 433 551 E7.4 o
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Tabulka nam znéztuje, jaké jsou vzdalenosti mezi jednotlivymi pradehi. Posloupnost
mest v zahlavi sloupce je totoZzna s trasou, kteroujg2di i navseve téchhle prodejen.

Celkem tedy najede 288 km.
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6 PROJEKTOVA CAST

6.1 Shrnuti analytické ¢asti

Uvodem gedchozi kapitoly jsemipdstavila spolnost YOPLAIT CZECH, a.s. Nazdita
jsem historii a sotasny vyvoj spolénosti, zminila par informaci tizeni kvality a pomoci
SWOT analyzy jsem nazéita silné a slabé stranky spoiesti, jeji gilezZitosti a hrozby.
Dale jsem vymezila dominantni trendy, které s@mbest ovliviwji. Také jsem popsala kri-

tické faktory Uspsnosti, které napomahaji spiesti byt konkurenceschopna.

V dalSich kapitolach jsem s&novala detaild obchodnimu oddeni. Po kratkém iedsta-
veni jsem se blize zatila na obchodni zastupce. Nejprve jsem popsalaaaldpo¥d-
nosti OZ a aktivity, které OZ dennodenmykonava. K popisu jsem pouZila textové zna-
zorreni v tabulce a znazogni v grafické podoéh K tomu mi pomohl vyvojovy diagram.
Vyjadtila jsem jim hlavni kroky, které OZ absolvuje n&#é prodej. Poukazala jsem a
vyswétlila fadu dokumerit, jez OZ eviduji a vypiuji. Zde jsem narazila na problém spous-
ty administrativy, které musi OZ dehuayplihovat ke kazdé z navstivenych prodejen. Zabi-
ra mu to mee ¢asu, kdy se &tSinou jedna o jeho vlastias, jelikoZ tohle v terénu nestiha

a la to aZz véer po navratu domas v terénu se snazi travit efek#jim zpisobem.

DalSim problémem sgévé i v neefektivnosti komunikace, ktera probih&im@Z a ostat-
nimi odclenimi spolénosti YOPLAIT. VeSkera komunikace probiha pouzespealnic-
tvim reportu Tydenni hlaSeni jednou tgd@®Z ale dennoderrreSitadu problém a kom-
plikaci, jez vzniklycasto také diky Spatné kvalivyrobki ¢i chybam koleg z jinych oda-
leni spolénosti YOPLAIT CZECH, a.s. O vzniklé situaci se ddivna z&klad Tydenniho
hlaseni, které se elektronicky zasila zpravidladkgzondli nateditele jednotlivych od#
leni. Je zdeifdliS mezilanki, nez report skuteé dorazi do pravych rukou, takze problém

sefeSi az se zrkaym zpozdnim, cozZ je Spati

Dale jsem se zagtila na obsluhované oblasti. Kazdy OZ ma na stakastkrétni prodejny
Vv ramci @ifazené oblasti. Jak jsem popsala, novy geneifédiiiel zaved| zrény tykajici se
struktury OZ, kdy jejich p&et zredukoval tégt na polovinu. Jejich povinnosti nyni je ob-
sluhovat vysSi ptet prodejen, které jsou od sebe vzd§Ennez ngli pavodre. Travi pro-
to spoustutasu na cestachiippiejezdech mezi jednotlivymi prodejnami. Wkierych to

tvori az téndi polovinu pracovniho dne.
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Vedeni spolénosti si vySe uvedené problémy&domuje a chio by znat moznosti, jimiz

by se dalieSit. Je ochotné na tohieSeni vynalozit i §aké finargni prostedky.

6.2 Cile projektu

Cilem projektu je zefektivmi proces obchodniho od#leni se zarf¥enim na procesy ob-
chodnich zastupic Cely projekt by nil byt vicemég zantten naeliminaci plytvani, a to
konkrétre plytvani¢asem obchodnich zastuipdNastrojem tohoto zlepSeni je reengineering
diléich proces, konkrét reengineering procesu navévy prodejny obchodnim za-
stupcem Déle se bude jednat o optimalizacifppoobchodnich zastupckde pouziji pi-
stup na zaklatlpracovniho vytiZzeni, a naslednoptimalizaci plaf tras pomoci metody
oper&niho vyzkumu, a to fiesrEji okruzniho dopravniho problému. Z védniho oboru
Opera&ni vyzkum vyuziji i sfovy graf, jezZ ndm poskytujmetodu PERT pouZzivanou $

fizeni projeki.
Vystupem projektu bude navrzeni:
* Automatizace procesu nawgy prodejny obchodnim zastupcem;
*  Optimélniho potu OZ;
» Optimalizace plaimtras s minimem najetych kilométr
» DalSi dopordgeni pro vedeni spalaosti.

Cile projektu:

Stabilizace a profesionalizace obchodniho tymu;

Zkracenicasu OZ straveného administrativou;

Zkracenicasu OZ straveneho na cestach mezi prodejnami;

Zefektivreni komunikace mezi OZ v terénu a ostatnimideloimi spolénosti;

Zprehledréni reportingu.

6.2.1 Casovy harmonogram vypracovani projektu

V nasledujici tabulce je zazfen harmonograniinnosti, kterymi cela tahle prace prochéa-

zela. Celkovytas vypracovani byl 22 tydncoz je témdt pal roku.
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Tabulka 13Casovy harmonogram vypracovani projektu [vlastnazpvani]

Listopad Prosinec Leden Unor Biezen Duben

T46§T4?§T48 T49 TS0 : 751 752| T1 : 72 : T3 (| T4 | T5 : Te : T7 | T8 | T9 i T10: T11: T12| T13: T14: T15

Hleddni zdroji pro teoretickou &ast
Vypracovani teoretické casti
Podklady pro analytickou £ast
Rozhovory s kolegy

Vypracovani analytické éasti
Chystani projektové asti
Vypracovani projektové éasti
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6.3 Navrhy projektového reSeni

6.3.1 Optimalizace pcétu obchodnich zastupé

V uvodu charakteristiky obchodnich zastigsem uvedla, Ze nedavno doSlo keénin
poétu OZ, a to srrem dofi, z pivodnichétrnacti OZ na ny§Sich osm OZ. RozEli se
tak oblasti a pibyly prodejny. Pracovni doba vSakstava stejna, a tak OZ maji spoustu
piesadi, zejména diky velkymipjezdim mezi prodejnami, prace je téaso¥ narana a

snizuje se motivovanost. Nastala i fluktuace, kteréadale zvysuje.

Z analytickécasti vyplynulo, Ze &kteti OZ travi gejezdy mezi jednotlivymi oblastmi az
polovinu pracovni doby, coz &it€¢ neni pro spoknost Zzadnym finosem. Takze zde vy-

vstava otazka, zda séasny pdéet OZ je skutén¢ optimalni?

Ke spaitani optimalniho p&tu OZ pouziji metodu autérDavida Jobbera a Geoffe Lan-
castera, jenZz v knize Management prodeje [5] popEibtup na zaklatpracovniho vyti-
Zeni.

Metoda kalkulace piu obchodnich zastupzalozena na jejich pracovnim vytizeni umoz-
nuje vypaitat optimalni poet OZ, jestlize spotmost umi wit, kolik navstv za rok by
meél OZ u jednotlivych skupin zakaznikprovést. Péet OZ se pak spita dle nasledujici-

ho postupu:

1) Zakaznici jsou roztleni do kategorii — v naSentipact dle typu prodejny (A, B, C,
CC, ...).

2) Je stanovena frekvence n&ws{(pocet nav&v u jednoho zékaznika za rok) pro

kazdou kategorii.

3) Celkové pozadované pracovni vytizeni za rok se diy@paynasobenim frekvence

navstv a patu zakaznik v dané kategorii a pak&enim pro vSechny kategorie.
4) Odhadne se pmérny patet navstv za tyden na jednotlivého OZ.
5) Vypocita se poet pracovnich tydinv roce.

6) Prmimérny patet nav&v, které OZ nize uskuteénit za rok, se vyp&ta vynasobe-

nim hodnot vypditanych v bod 4), 5).
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7) Patet pozadovanych OZ je ¢en dtlenim celkového piiu poZadovanych nawst

primérnym patem nav&tv, ktery jeden OZ zvladne za jeden rok.

Vzorec tedy zni:

Pocet zdkaznik( x Frekvence ndvitév x Cas straveny na prodejné
Primérmy tydenni podet ndvitév x Podet pracovnich tydni v roce

Podet prodejel =

Rovnice 1 Vzorec pro vyget optimalniho p&tu zakaznik [5]

Nasleduje samotny vypet, ktery je proveden v tabulkach nize.

Tabulka 14 Celkové pracovni vytizeni za rok

[vlastni zpracovani]

poiet 2. frekvence| wytiZeni za
1. Rozdéleni prodejen prodejen za rok rok

typa a8 3408

131 2 3144

23 2 5352

13 % 1248

165 a8 7320

68 ag 3264

189 2 4536

6 a8 288

3. celkové vytiieni za rok _—
4. pramérny poiet -
navitév/0Zftyden 70

Tabulka 15 Vypeoet pracovnich

tydna [vlastni zpracovani]

5. pofet pracovnich tydni

schize/Skoleni
statni svatky 2
potet tydnii total
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Tabulka 16 Vypoet optimélniho p&u OZ

[vlastni zpracovani]

Vypoiet optimalniho pottu 0Z

6. primérny poéet navitéy

za rok na 1 prodejce

7. poiet prodejcil

Z vyposta vyplyva, Ze optimalni pet obchodnich zastupgro oblasiCeské republika je

10. To je tedy o dva vice, nez je za&mneho stavu.

Pokud by se vedeni rozhodlo navySit@oOZ, je nutno rozhodnout, do které oblasti bu-
dou spadat, a poté&grozdlit servisované prodejny mezi 10 OZ tak, aby sillylwyrovna-

né, oblasti a p&et prodejen fiblizné stejné. Kompetentni osoba tepozdleni oblasti je

s

Za jeho pomoci tedy se pokusim rétidoblastCR mezi 10 OZ.

Pti nahledu na mapu séasného rozmishi regiori OZ je patrné, Ze v séasnosti jsou na
Moraw dva OZ, oproti pedchozim Sesti. Tihle OZ, PEB a TOD maji celkem &40BLO
prodejen, pvodre zde bylo obhospodavano 652 prodejen. Podle rady NSFM je moznost
pierozdlit Moravu na fi regiony pro ti OZ — TOD, PEB a nového OZ. Jelikoz TOD ma
bydlist v Brr¢ a v sodasné dob ma na zodpasdnostéast Vysainy, kraj Jihomoravsky a
kraj Zlinsky a PEB bydli v Ostrégva ma na starosti kraj Moravskoslezsky, Olomoucky,
umistili bychom nového OZ do Zlinského kraje, kterpak vezme na sva bedra a s PEB si

rozc&li kraj Olomoucky.
Na Moraw tedy budou no¥tii OZ, kt&i si oblast rozéli nasledovs:
» TOD - Jihomoravsky kragast Vys@iny
» PEB — Moravskoslezsky krajast Olomouckého kraje
* Novy OZ - Zlinsky krajgast Olomouckého kraje
Pctet prodejen a celkovy dopad ¢&s OZ bude uveden v nasledujicich tabulkach.

Druhého OZ umistime dle NSFM diech. V givodnim rozdleni zde bylo sedm OZ, jeZ

servisovali celkem 616 prodejen. Nyni je&gchach Sest OZ, jeZ servisuji 648 prodejen.
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Z toho tedy vyplyva, Ze gvodre bylo vy¢lenéno 88 prodejen na jednoho OZ, nyni 108

prodejen na jednoho OZ.

Podle wdomosti a uvah NSFM by ¢hnovy OZ byt ze Stdaieského kraje, dkde
z oblasti BeneSova. Poté bylnma starostiast Stedaeského kraje¢ast Vys@iny a ¢ast
Pardubického kraje. Ro#lil by se tak o oblast s DEM, TOK a SIS. Nowzd:lené oblasti
tak budou:

* DEM - hl. mesto Praha

e TOK —c¢ast Vysainy acast Stedaieského kraje — men&asti nez nyni
« SIS - Kralovéhradecky kraj, Pardubicky kraj

* Novy OZ —¢ast Stedateského krajetast Vysa@iny

TakZe uz mame tazené oba dva OZ, které by firm&lenjeSt najmout, do oblasti, kde je

to nejvice patba. Pro komplexnitphled uvadim rozdeni oblasti v grafické podéb

Obrazek 12 Rozdeni oblasti mezi 10 OZ [vlastni zpracovani]

Nyni je zapatebi ugit prodejny, jez budou OZ névservisovat. Je patrné, Z& pvyseni
poctu OZ se bude mociil¢lit i nové prodejny, které v séasnosti nejsou servisovane. Je
to diky dalSim navrzenym moznostem optimalizaceggoOT, a to implementaci mobilni

technologie PDA, ktera ugétas obchodnich zéstujpca také optimalizaci planu tras, jez
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taktéz eliminuje plytvanéasem ¥novaného fejezdim mezi jednotlivymi prodejnami. O
téchto novych prodejnach &pmusi rozhodnout NSFM fpadré za pomoci jednotlivych
0Oz, kterych se z#na tykd. Sami maji o prodejnackepled a ¥di, na které prodejny se

vyplati jezdit, které jsou pro firmu perspektivni.

Dle pokyni NSFM jsem zpracovala tabulku s ggwerozdlenymi oblastmi a prodejnami.

Zaradila jsem i dva nové OZ, které by spwiest dle vysledku projektu ¢a najmout.

Tabulka 17 P&et prodejen obsluhovanych OZ peezdleni

[vlastni zpracovani]

| Typprodejny | PEB | TOD | DEM | PAB | s15 | JoN | Etp | Tok | 029 | 0Z10] TOTAL
15 8 15 8 16 14

typ A 19 7 ] 114 |
typ B 2 2% 7 6 18 3 13 1 | 1 | 7 IEN
typ C 8 5 16 18 23 60 20 37 28 23
typ CC 1 2 3 2 1 2 1 1 N
typ HM 22 =212 15 2 19 20 10 2 2 | 2 BETY
typ SM 4 15 12 13 12 2 3 11 16 15
typ SMB 3 13 43 29 19 25 42 13 | 8 | 12
typ VO 1 1 1

1 2 1
TOTAL | 96 | 99 | 104 | 104 [ 108 | 112 | o7 [ 113 | 98 | 103 [ 1034
Frekvence navst acas straveny na prodejatstava nezinény, nyni tedy uvedu celkovy

dopad n&isty pracovnitas OZ a n&as straveny na cestach.

Tabulka 18 Rimérny ¢as straveny na prodejns. na cestpo grerozdleni

[vlastni zpracovani]

| loees{voo|oem | Pas| 5 | Jon | Ep | TOK | 029 | 0210] celkem
9,00 9,00 900 900 900 900 900 900 | 9 | 90 |

52 588 52 52 529 477 535 53 5 5 [HEE

52
casnaceste | 374 | 352 | 378 | 377 | 371 | 423 | 365 | 372 | 3,03 | 3,88 | 37,04
podil "ztratového
Zasy" 42% | 39% | 42% | 42% | 41% | 47% | 41% | 4% | 44% | 43% | 42%

Shrnuti optimalizace pditu obchodnich zastupé:

Vysledkem optimalizace @tu OZ je to, Ze by vedeni spotesti ntlo uvazovat o navyse-
ni paitu OZ o dva novéleny. Jeden by byl z Moravy, konkréta oblasti Zlinského kraje,
ktery by n&l spolen¢ séasti Olomouckého kraje na starosti. Druhy néepn by spadal do
Cech, kde by si roztil ¢ast Stedaseského kraje &ast Vysda@iny.
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Dojde tedy k perozdleni oblasti a tim padem iqrozdleni prodejen. Kapacita umozni i
navysit sodasny pdéet servisovanych prodejen, a to zec&mnych 866 na novych 1034. O

téchto prodejnych rozhodl NSFM spolu s OZ.

Prerozdlenim oblasti se smi i podil¢asu straveného na prodé&jku ¢casu stravenéhore-

jezdem mezi jednotlivymi obchody. Néni se ovSem razardnpramér zastava na 42%,
jako je za sotasného stavu. Nejsou tam vSak tam veliké vykywjako v redchozi ver-
zi, kdy i OZ travili témei polovinu pracovniho dne na cést rektefi pouze cca 30%. Ny-

ni jsou ,sily* vyrovnaneg, gmeérny podil 42%.

6.3.2 Optimalizace planu tras obchodnich zastupic

V analytické¢asti jsem narazila na problém plytvasisu OZ tim, Ze spoustiasu travi
piejezdy mezi jednotlivymi prodejnami misto toho, abgtocas vyuzili efektive na pro-
dejre.

V souwtasné dob je situace takova, Ze OZ ma dané prodejny, ktersi sany den navstivit,
ale jak si posklada trasu, to uz zavisi jen &a.nvédni disciplina opegai vyzkum nabizi
feSeni na zlepSeni tohoto problému. Pomoci ulohjhabtho cestujiciho (tzv. okruzni
dopravni problém) z distridnich metod opetmiho vyzkumu se pokusim ¥g8it tento

problém.

Cilem metody je vyjit z&akého vychoziho bodu (bydl&0DZ), navstivit postuphmista
A, B, C, ... (jednotlivé prodejny) a vratit se&mlo vychoziho mista, aby délka trasy byla

co nejkratsi.

Jako zastupce si zvolim OZ pod zkratkou JON. Zyayalyplynulo, Ze JON zodpovida
témet za nejvice prodejertisty pracovnicas je piimérné 4,79 hod/denty zbytek tvdi

piejezdy, coz je 47% pracovniho dne.

V tabulce v analytické€asti jsem uvedla plan tras na jeden den pro OZ JO&tne vzda-
lenosti mezi jednotlivymi prodejnami v km. Z tabybkyplynulo, Ze za tento den OZ naje-
de 288 km. Tahle tabulka nam nyni slouzi jako wsiwata do aplikace WinQSB, pomoci
které se pokusim problémiegit. Pouziji modul Network modeling, konkrétniaéta ma

nazev Travelling Salesman Problem.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

73

Diky tomuto programu zjistime, jak by se dal pléamstgeuspdadat, aby p&et najetych

kilometri by minimalni. Obchodnimu zastupci to dseas, ktery nize efektiviji vyuzit

na prodejg, spolé&nosti pak klesnou néklady.

Tabulka 19 Vzdalenosti mezi jednotlivymi prodejnaité planu tras

[vlastni zpracovani]

From%To  |Hodel | HodeZ | Node3 | Hoded | NodeS5 | Hodeb | Hode? | Hode#| Hoded | Hodell | Hodell | Hodel2 [Hodel3
Nodel 99.2 101.8 96 447 27 315 41 342 449 531 62.4 5
Node2 99,2 26 580 72 844 944 979 1047 87.3 86 928 1042
Node3 101.8 26 84 745 87 97 1005 107.3 89.9 885 954 1068
Noded 9  5.80 8.4 688 812 912 947 1015 841 828 89.6 101

Hode5 447 72 745 688 167 228 263 195 157 147 21 497
Nodeb 21 844 87 812 167 187 222 154 119 196 26.6 32
Node? 375 944 97 9.2 228 187 35 6.8 10,3 186 257 425
Node8 41 979 1005 947 263 222 35 135 17 253 324 492
Nodeg 342 1047 1073 115 195 154 68 135 21 293 364 532
NodelD 449 873 893 841 157 119 103 17 21 9.3 16.4 4939
Hodell 53.1 B6 886 828 147 196 186 253 293 9.3 12 581

Nodel2 624 928 954 896 21 266 257 324 364 16.4 12 67.4
Model3 5 1042 1068 1M 497 32 425 492 53.2 499 58.1 6741

Jakmile program ulohu vSil, nabidl nasledujici zéw

Obrazek 1Reseni optimalni trasy

pomoci WIinQSB [vlastni zpracovani]

PodleieSeni programu by ¢hOZ navsévovat prodejny v nasledujicim faali:

Marianské Laz#& Nakladni (bydli& OZ, odtud rano vyjede) -> Marianské LézKolla-

rova -> Rakovnik, Skolni -> Rakovnik, LuZenskéa -akBvnik, Patah -> Karlovy Vary,
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JeniSov -> Nejdek -> Nova Role -> Nové Sedlo ->@ok, Kiizova -> Sokolov -> Soko-

lov, ndm. Budovatél-> Marianské Laz& Nakladni (OZ se vraci daip

Dle programu vyplynulo, Ze stavajici plan trasyamglu neni nejvhodijsi. Program nabidl
preuspdadani tak, aby celkéwnajeta vzdalenost byla co nejkratSi. @& @dnich 288 km by
nyni najel OZ o 34 km méntedy 254.

Zapotebi je také spfitat plan tras pro kazdéeho OZ a pro kazdy den. &sklmi rozsahu

do diplomové prace vSak nevleze.

6.3.3 Optimalizace aktivit obchodniho zastupce
Moderni technologie PDA — mobilni obchodni zastupce

VhodnymieSenim problému plytvanicasem OZ je technologie PDA. Tato moderni apli-
kace je u¥ena pro dinné nastaveni prociscoz naporaze k efektivijSi praci obchodni-

ku v terénu. Redmétem projektu je tedy implementovat mobiteBeni pro OZ.

Cilem nasazenieSeni je zfehlednit nav&vy prodejen, jejich planovarti optimalizace
plani tras. Mezi vyhody pro vedeni spétesti spadaji automatizované reporty, které po-
davaji gehled o veSkerych aktivitach zastipeterénu, a to v dennich, tydennighme-
si¢nich intervalech. Obrovskym plusem pro obchodniup® je to, Ze jim odpadne prace
s administrativou, coZ je pra& v sowasnosti nefedstavitel® casow¥ nara@ne. Zjednodusi

se i prace s dokumenty, které itiuji ke své denni praci.

Jak jsem uvedla, hlavnintiposem tohotdeSeni je zefektiwmni prace obchodniho odé-
ni, které se vSak dale projevi tigpcelou spolénosti. Zdizeni sbiratrzna marketingova
data, coz vede k zefektitmi prace marketingového ao#ldni, je mozno v &m tvait ob-
jednavky a zasilat jeffmo na zakaznicky servis spétmsti, coz zefektivni procesy logis-
tického oddleni tim, Ze se objednavka rovnoteklopi do informaniho systému a nebude

se muset zadavatdmne.
PoZadavky na systém

Se systémem mobilni komunikace pro OZ sgmbst doposud nema zadné zkuSenosti.
Hlavnim poZzadavkem budéquevsim zefektivni prace OZ, kté se nebudou muset diky
sofistikované aplikaci zabyvat zbyteym papirovanim a zaroiebudou mit informace

z firmy kdykoliv po ruce. Satasna administrativa je pro OZ velice nér8, jak naas, tak
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i na mnoZstvi repoit DalSi poZzadavek se tyka zefekiwi fizeni obchodniho tymu pro

NSFM a to na zakladpresnych a rychlych informaci@nnosti a vykonech OZ.i#5troj by

mél mit v solg zabudovanou GPS, aby bylo moZzno vysledovat okampiolohu OZ.

Hlavni Udaje o implementaci PDA

Informasni systém: Wi se na zakladdomluvy s dodavatelem
Implement&ni partner: ufi se na zakladvyb¢rovehotizeni

Doba implementace: 6-8asial

Pctet a typ uzivatel: 8 obchodnich zastupw terénu
Architektura: Wi se na zakladdomluvy s dodavatelem
Pokryti proces: fizeni obchodu, marketingasté&né logistika

Podle zpisobu pouziti Ize hardware aplikace obeahzarradit do 3 kategorii [21]:

Klasické PDA

o

o

o

Jedna se o nejleysi variantu hardware.
TototeSeni je vhodné pro obchodni zastupce.

Pii vybéru PDA byva doportovano zéizeni s integrovanym GSM mo-
dulem —tj. z&izeni ktera podporuji GPRSgmosy

Klasickd PDA s pridavnou ¢te¢kou éarovych kodi

o

Rozsfenim PDA o moduétecky ¢arovych kod, prinosem je moznost rych-

leji a efektivrgji nacitat polozky objednavek

Vhodné pro obchodni zastupce, ikteealizuji prodej z vozu nebo vybiraji

zboZi z ceniku, ktery je oganhcarovymi kody.

Odolné terminaly s integrovanouéte¢kou ¢arovych kodi

o

o

TotofeSeni je vhodné pro prodejce z vozu nebo obchadhtiigce

Casto se vyuziva v mistech s vy3si prasnosti a techigkde je kladentdaz

na dlouhou Zivotnost ¥aeni

Dlouha trvanlivost, odolnost a kompaktnost
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o Paizovaci naklady vySsi nez u klasického PDA
* Mobilni tisk — pFislusenstvi pro PDA

o Ke kazdému PDA Z&eni je mozné "fpojit" pienosnou tiskarnu (bezdra-
tovou technologii - WiFi, Bluetooth, IrDA)

0 Lze vyhotovit dodaci listy, prodejky, objednavkpod. v tis€né podob
o Mobilita, snadnéa propojitelnost a provoz na baterie

Pro poteby obchodnich zastupspole&nosti Yoplait pli vystati PDA se zakladnim ty-
pem hardwaru, kde bych v3ak dopmvala z#izeni s integrovanou GPStecka carovych

koda je zbyt&na, OZ ji viabec nijak nevyuziji. V potaz vSak jé&toji prenosna tiskarna.
Mobilni FeSeni se sklada &thto ¢asti:

» Portal — webovy portal slouzi k registraci uzivditelogovani do prosgtdi mana-
Zerskécasti systému, stazeni aplikace pro PDAzani. Cely portal byva provozo-

van ve webovém prastdi za vyuZiti databaze (rfaMS SQL Server).

» Server — serverova aplikace zajifici vymenu dat mezi firemni databazi a kapes-
nim pcaitatem. Mimo jiné generuje databaze pro uzZivatele. tbwgqzovan na
hardwarovém serveru a je ungistna pateni lince. Samozjmeé byva deng zalo-
hovan na USB disky. UZivatelé nemaji k té&sti jiny gristup, nez fes portalovou
castreSeni.

» Aplikace pro PDA zakFizeni— provozovana online nebo offline, data jsou syoch
nizovana se serverem na zakigmovedené registrace. Pro komunikaci v terénu se
vyuZzivaji GPRS/EDGE datovégnosy, WIFKi jiné spojeni. . [21]

Architektura mobilni technologie

Architektura obvykle byv&eSena tak, Ze data jsou uloZzena na serveru.r€dagttvim
konkrétni sluzby je realizovano spojeni PDA, teglyg uzivatele, s databazovym serverem.
Tato mezivrstva fispiva k bezpénosti celéhareSeni, jelikoz klient nekomunikujeimo
s databazovym serverem. Data jsou diky téhle 8lygbnaSena na PDAi@s Sifrované

spojeni po internetu. Nakres architektury je n&aenana nasledujicim obrazku. [21]
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Web OnlLine Clent PDA
(pofel 1 a1 N udivatell) (podet 1 a2 N)

Firewall 8 povolenym portem B0

. .';nmoﬂreﬂmi sil

SQL Semver Walsswy server Libovelny ODBC napojitalng
dalabaze (s) firemnni informaéni systém

Obrazek 14 Architektura aplikace PDA [21]
Zména v procesu navatvy prodejny obchodnim zastupcem
Jak bylo zmisno, aplikace primagh slouzi obchodnim zastupm. Méla by pinést
.prevrat® v jejich procesu nawsty prodejny a Winnostech sni souvisejicich
(administrativa). Z pohledu discipliny reenginegtirse vSak nejedna @&jakou radikalni,
zasadni zrinu, je to jen zjednoduSeni stavajiciho procesuu@qg&j znazornim pomoci

vyvojového diagramu, bude vypadat nasledovn

Tabulka 20 Popiginnosti OZ na prodefnpo implementaci PDA

[vlastni zpracovani]

Krok Vstup Cinnost Zména po zavedeni PDA

1 Friprava | Piiprava na pracovni den &nma | OZ zapne aplikaci PDA, kde mu
na pra-| planem tras s prodejnami, které pyyjede plan tras s prodejnami, ktgré
covni mél OZ vten utity den navstivit ma dany den navstivit. Aplikace také
den S sebou si vezme kartu zakaznikaavrhne optimalni cestu

kterou si vede pro vSechny své pros minimalnimi  najetymi  kilometry
dejny, potebné dokumenty (ceniky,Sebou si nemusi brat zadné doku-
zalistovaci tabulky, planogramy,menty, vSe ma zanesené v aplikgci.
infolisty), pripadré si nachysta vzort Data si jen zaktualizuje.
ky a dalSi materialy —&Sinou pro-
pag&ni piednity, které zajiguje
marketingové od#eni. Ukolem OZ
je i zkontrolovat si technicky stav
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vozidla.

2 Stano- | DalSi giprava probihaied konkrét-| OZ mize nahlidnout do aplikace,
veni cile| ni prodejnou, kdy si OZ vyty cile, | kde ma zanesendinnost na prodej
pro kterych by chil na dané prodefn| né¢ pri predchozi navéwvé. To mu
prodej- | dosdhnout. ¥Sinou se jedna o za-muze pomoci i stanoveni novycli
nu jisténi druhotného umisni, instala-| cil.

ce propagénich gedntti, objedna-
ni sortimentu, apod.

3 Setkani | Po vstupu na prodejnu nasledyj® tomto kroku niize aplikace pomof
s vedou-| kontakt s vedouci méé@ého oddleni | ci tim, ze OZ nize vzniklé problémy
ci ¢i s vedouci celé prodejny (zalezi palasit na pislusné odéeni spolé-

velikosti prodejny, dale jen vedoudinosti, mize poslat fotografie vad
a wyeSi sni pipadné problémy, vyrobki pfimo z prodejny. Ma zde¢
reklamace, informuje ho o nastavajitaké zaneseny informace o planoya-
cich promoaktivitach, o novychnych promoaktivitach, Gze vedou-
vyrobcich, ¢ se domlouvaji na na-cimu ukazat prezentaci novych wy-
hradach zbozi, jez se neprodalo. | robki, apod.

4 Kontrola| Velice dilezita je kontrola regélu aTady ogt OZ pouzije aplikaci, kde¢
regalu a| skladu. Jedna se o tzv. merchandize mit uvedeny data sgeby. Po-
skladu | sing, kdy OZ kontroluje umisti | kud se blizi konec zatni doby,

sortimentu v regale, datum spalby, | aplikace ho bude varovat. iMe si
stav zasob, nastaveni spravnych geraké v zavedeném ceniku zkontrolo-
VétSinou OZ dopiuje vyrobky ze| vat spravné ceny a ty pak srovnat
skladu do regélu a nastavuje pros &miregalovymi.

mocni materidl.

5 Vyjed- | Vyznamnou aktivitou je zaji&hi
nani  a| dostupnosti vyrobk a vyjednani 4
tvorba | tvorba DU — druhotného umést.

DU Jedna se o projednani s vedouc| o
dalSim mozném umisti sortimentu
kromg¢ standardniho umisii na
polici, nag. ¢ela¢i vany mezi regé
ly. Je to vyznamna moznost na zvy-
Seni prodsj.

6 Priprava | Promoce je aktivita na podporuPokud bude OZ zji®vat, zda se na
na pro-| prodeje. Nejasgji se jednd o leta; prodejé planuje promoce, @p
moci kovou promoci, kdy je na vyrobeknebude muset listovat v Sanonu| s

dana akni cena a ten je umést | dokumenty, ale snadno si to da
v akénim letdku. Je nutno nastayit aplikaci. Bude k tomu mit vSechny
akéni cenovky na listy regélu,ip | potrebné informace.

padré vystavit proméni materidl.

7 Sledo- | Také je velice tlezité sledovat stay Aplikace také poskytuje moznogt
vani zasob a fipadné nedostatky ihnedposilat objednavky, které sesHem
stavu reSit. Tohle byva ozmavano jako| par sekund objevi na zakaznickém
zasob & OOS, tedy out of stock, coz se veliceervisu Yoplait. lhned také ine
tvorba bedliv¢ sleduje. OZ by /i zabrénit,| prijit odpowd o skladu zasob ve
objed- aby k takové situaci doSlo. #Mby | skladu Yoplait a tim také termin
navky byt schopen co nejpsrji odhad-| dodani.

nout prodeje a podle toho navalit
velikost objednavky. Objednavku
vypisuje za spoluprace s vedoucim.
Vypsana objednavka se pak zaSle| na
zakaznicky  servis  spalaosti
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YOPLAIT CZECH, a.s., kde se dale

zpracovava.
8 Monito- | Kazdy n#sic probiha tzv. Price Formul& pro Price monitoring jd
rovani monitoring, kdy na danych prodej-opét naimplementovan v PDA, tudiz
cen nach sleduje OZ ceny nejen vilastOZ mize rovnou na prodejnzapsat]

nich vyrobki, ale i vyrobky konku- data a ulozit je na server.
rence. Ceny zapisuje ddipravené-| K usnadgni prace dojde i SA, ktery
ho formul&e, ktery pak zasila na SAdata vyhodnocuje. OZ to usetas,
k vyhodnocovani. ktery by travil gepisovanim doma,
snizuje se také chybovost dat prpti
pavodnim dvojim pepisovani.

9 Ujedna- | Jestlize ma OZ spimé cile a veSker Aplikace automaticky nabizi dal§i
ni dalSi| ré ukoly, co si pro prodejnu stanovjlprodejny etrg trasy, kudy se tam
na- domluvi se s vedoucim na dalSilostat.

VSEvy, navstveé a rozlodi se. Pokréuje na
pokra- | dalSi prodejnu dle planu tras, co|si
¢ovani | rdnoc¢i den gredem stanovil.
na dalsi
prodej-
nu

10 Vypséani | Kazdou navévu prodejny zapisuje Denni zpravu tvii pfimo na prodej
Denni OZ do tzv. Denni zpravy. Kompletni né, a to zapisem do PDA. Jednim
zpravy | vyplnénou denni zpravu zasila QZlikem se data ze vSech prodejen
denr® na svého naizeného, tedy prenesou k NSFM.
NSFM. Ten je déale zpracovava.
Takhle nize NSFM kontrolovat
denni¢innost OZ.

Zasadni zrenu poskytuje aplikace PDA i v ramci Tydenniho hidS&esSkeré problémy a
nedostatky posila OZ i s fotografiemi na servéimp z prodejny, kde se komplikace
naskytla. Reditel od@leni se tedy o problému dozvi jeden den, takze tife ihned

nastavit ndpravna ogani k vyeSeni problému.
Prinosy implementace PDA

Mobilni technologie by #a mit fadu vyhod a finosi, které rozdlim do nasledujicich

skupin:
» Pfinosy pro obchodni zastupce:
o zrychleni toku informaci;

o OZ ziskaji veSkera pimbna data v realnéttase, aniz by museli zdlouhav

dohledavat cenu zboZzi, informace o sortimentuphigtrodeje, atd.;
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o OZ jiz nemusi po navratu z terénu tr&tats nad vypisovanim repartjako

je Denni zprava, Tydenni hlaSeni, Price monitoring;
0 propojeni s navigaim systémem;
0 moznost spravy emailu;
o zrychleni doby od pdzeni objednavky k dodani objednavky do sidla firmy
0 shizeni chybovostiippiepisovani dat;
» P¥inosy pro manazera obchodnich zastupc
o efektivni systém obchodniho controllingu a repgtin
o zrychleni toku informaci;
o ptima vazba do firemniho inforri@iho systému;

o uSetenicasu (i pro SA) - nemusi jiz zdlouhavyhodnocovat reporty od
0Oz,

0 propojeni s navigamim systémem — kontrola OZ;

0 reporty o aktualn¢innosti OZ a jejich poloze;

o zrychleni komunikace s OZ;
* Pfinosy pro vedeni spaleosti:

o efektivni systém obchodniho controllingu a repatin

o ptima vazba do firemniho inforri@iho systému;

0 podpora prodeje;

0 shizeni provoznich naklad

0 moznost propojit uzivatele IS v zazemi firmy s nhoiohi uzZivateli PDA;
* Pfinosy pro ostatni o@dteni:

o zrychleni toku informaci;

0 moznost propojit uzivatele IS v zazemi firmy s nhoiohi uzivateli PDA;

o zrychleni komunikace s OZ,;

0 podpora marketingu — sledovani trhu, konkurence;
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o zrychleni doby od piézeni objednavky k dodani objednavky do sidla firmy

o plna komunikace s ekonomickym systémem.

Casovy harmonogram implementace

Vyhlaseni vylsrovétizeni

Vybér konkrétniho dodavatele
Jednani, dohoda o podminkéach
Sepsani smlouvy, jejitpominkovani
Podpis smlouvy

Priprava aplikace

Synchronizace s PC

Nahrani patbnych dat do aplikace
Skoleni pracovnika, ktery bude aplikaci testovat
Testovani afpominkovani aplikace
Skoleni viech uzivatielsoftwaru
ZkuSebni provoz

Dodat&né upravy

Ostry provoz

cca 3 tydny
cca 2 tydny
cca 1 tyden
cca 2 tydny
cca 1 tyden
cca 3 tydny
cca 1 tyden
cca 2 tydny
cca 1 tyden
cca 3 tydny
cca 1 tyden
cca 4 tydny
cca 1 tyden

cca 1 tyden

Cela implementace bydia trvat 26 tydd, coz je gco pres mil roku. Po il roce by ngla

byt aplikace pl& funkéni a veSkeré procesy byey fungovat pod touhle aplikaci.

Jde zde také moznost, Ze implementace budellmml do gkolika fazi. V prvni fazi by

aplikace pro OZ slouzila jako tzv. Plan tras, kgydm ni byly nahrany vSechny prodejny

s terminy navév a OZ by seidil podle tohoto. Zadaval by tam informace z né&wStoz

by pIré nahradilo formul&Denni zprava. VyuZival by i sluzbu GPS, ktera mizennavrh-

nout optimalni trasu. Soasti téhle faze by byla aktivita tzv. Tydenni htdS&dy pomoci

aplikace by OZ posilal informace z teréndany ostatnim oddeni spolénosti.
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Az si budeme stoproceritijisti, Ze aplikace je pfunkéni se stavajicimi pozadavkyiep
jde se na druhou fazi, kdy budou do aplikace nahdafsi potebné formul&e pro reporty,
které OZ pravidel& vypliuje. Tim je mySlenieba formul& pro Price monitoring. Budou
zde zavedeny konkrétni vyrobky spatesti YOPLAIT i konkuregini vyrobky, u kterych
ma& zajem spolmost vyvoj cen sledovat. OZ jen zavede ceny a tpiseesou imo na
server, kde uz s nimi e pracovat obchodni analytik, ktery je dale zpvaea. DalSimi
dokumenty, nahranymi do aplikace v této fazi, mobgtiinfolisty, které zn& promani
akce, Zalistovaci tabulka, zfiai sortiment zalistovany na daném formé&t&zce, rozpis
ochutnavekéi seznam logistickycliisel, které OZ pdebuje @i navrhu objednévky. Touto
fazi by tedy odpadlo veSkeré papirovani, jelikoz @Zbude mit vSechny gebné data

piimo v aplikaci.
Po uspsné implementaci této faze je jiz aplikacegdumnkeni.
Rozpatet
Kalkulace na implementaci mobilniieSeni se sklada ze dvou slozek:
» Cena za samotnéiptroje
o Cena se odviji od typuigtroje a samdejme od jejich pa@tu;
o0 Rozmezi cen na trhu se pohybuje mezi 5000-10G06 RPH;

o Vtomto rozmezi se pohybujiigtroje se standardni vybavou — typ s doty-
kovou tykou, operani systém, velky display s rozliSenim 480x800 Mpix,
fotoaparat s automatickym zakestim;

* Mésiéni pausal za spravu aplikace

o Cena se pohybuje mezi 300-808/i¢sic/1 OZ.

V néasledujici tabulce naz&ian cenu pimérné aplikace, jez by byla pro sp&hest dosta-

Cujici. Je tam zaptena i sprava aplikace na jeden rok¢éRanaklady na prvni rok budou
tedy asi 156 000 K(v¢etre DPH), dalSi roky se jiz bude platit jen 60 000 ez DPH
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Tabulka 21 Rozpget implementace PDA

[vlastni zpracovani]

Castka Pocet0Z  Celkem

Pausal mésic 500 KE 10 5000 KE

rok 60 000 KE
Pfistroj 7000 K& 10 70 000 Ké
Celkem 7500 KE 10 130 000 Ké
DPH 26 000 K&

Celkem s DPH 156 000 KE

6.4 Casovy harmonogram projektu

Pokud bude mit vedeni spdhosti zajem implementovat moznosti, které navrhjge ho
jist¢ zajimat, jak dlouho samotna implementace potruideBzapdebi, aby tato imple-
mentace byla co nejrychlejSi. Je tetBbt odhalitasové rezervyipsamotné implementa-

ci a na zaklatgltohoto odhaleni pak optimalizovat dobu realizasélw projektu.

Pro znazoréni celého projektu implementace pouzijiaiy graf, ve kterém jsou jednotli-
vé ¢innosti reprezentovany jeho hranami, uzlegstavuji zahajenii ukonceni realizace
¢innosti. Cely projekt tedy bude znazémnjako hrano¥v ohodnoceny sovy graf.
K vyieSeni problému je nejvhogi metoda PERT. Jeji teoreticka vychodiska byksty

lena v teoretickéasti prace.

V néasledujici tabulce réenim projekt implementace navrhnutyéésSeni na jednotlivé
¢innosti. Déle je pdtba nastavit:

« optimisticky odhad, coz je nejkratSiiiedpokladana doba trvaginnosti;

» pesimisticky odhad coz je nejdelSiiiedpokladana doba trvaginnosti;

* modalni odhad coz je nejpravépodobrjSi doba realizac&nnosti.

K vyteSeni Ulohy je také zagebi ukit posloupnostinnosti, tedy ptadi, jak na sebe bu-

dou navazovat. Tahle posloupnost je z&ena v poslednim sloupci tabulky.
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Tabulka 22Cinnosti potebné k implementaci navrhnutych moznosti

[vlastni zpracovani]

Optimisticky| Moddlni | Pesimisticky | Predchdzejici
Cinnost odhad odhad odhad cinnosti
3 4 5

A Seznameni s projektem, konzultace

B Urteniprojektového tymu 1 2 3 A
C  Priprava na realizaci 5 7 10 B
D  Vybérové fizeni dvou novych OZ 20 26 30 C
E  Zaskolenidvou novych OZ 14 18 21 D
F  Pferozdélenioblasti 1 2 3 C
G  Sestaveninovych plana tras 2 3 5 F
H  Odzkouieni novych plani tras 14 20 28 E,G
I Vybérové fizeni dodavatele PDA 30 42 50 B
1 Jednania podpis smlouvy 10 12 15 1
K Kompletni pfiprava aplikace 20 35 40 1
L  Skolenitestovaciho pracovnika 2 3 4 K
M  Testovania pfipominkovani 10 17 20 L
N Skoleniviech uZivatell PDA 2 3 4 M
0O  ZkuSebni provoz a dpravy 14 22 28 N
P  Ostry provoz 20 26 30 8]

Nyni mame vSechny pi@bné vstupni Udaje k sestaveribseho grafu a k nalezeni kritické
cesty. Jen je jeStnutno vypdgitat stedni hodnotu a sénodatnou odchylku, tzn. dni

dobu trvankinnosti. Pouziji vztah zaziany v teoretick€asti prace.

Tabulka 23 Vypoet stedni hodnoty a sénodatné odchylky

[vlastni zpracovani]

Optimisticky | Modalni | Pesimisticky| Stiedni Smérodatnd
odhad odhad odhad hodnota odchylka
3 4 5 4.0

A 0,33
B 1 2 3 2,0 0,33
c 5 7 10 7.2 0,83
D 20 26 30 25,7 1,67
E 14 18 21 17,8 1,17
F 1 2 3 2,0 0,33
G 3 5 3,2 0,50
H 14 20 28 20,3 2,33
I 30 a2 50 41,3 3,33
] 10 12 15 12,2 0,83
K 20 35 40 33,3 3,33
L 2 3 4 3,0 0,33
M 10 17 20 16,3 1,67
N 2 3 a4 3,0 0,33
0 14 22 28 21,7 2,33
p 20 26 30 25,7 1,67
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Tuhle tabulku nyni pouZiji jako vstup do programun@SB. PouZiji modul pro 8ovou
analyzu, tedy modul CPM/PERT. Po zadani prograrhuil@hem par vtén vyieSi a uka-

Ze namieSeni, viz nasledujici tabulka.

Tabulka 24Re3eni tlohy programem WinQSB

[vlastni zpracovani]

04-20-2010( Achivity: | On Critical |  Achivity Earliest | Earliest Latest Latest Slack Activity Time | Standard
18:45:02 Hame Path Mean Time Start Finish Start Finizh | [L5-E5] Diztribution Deviation

1 A Yes 4 1] 4 1] 4 1] 3-Time estimate 0.3333
2 B Yes 2 4 6 4 b 1] 3-Time estimate 10,3333
3 C no 7.1667 [ 13,1667 92,1667 99,3333 86,1667 3-Time estimate 0.,8333
4 D no 25,6667 | 131667 38.8333 99.3333 125 86,1667 3-Time estimate 1.6667
5 E no 17.8333 | 38,8333 56.6667 125 142,8333 | 86,1667 3-Time estimate  1,1667
6 F no 2 13.1667 151667 137.6667 1396667 1245 3-Time estimate 10,3333
7 G no 3.1667 15,1667 18.3333 139.6667 1428333 1245 3-Time estimate 0.5

8 H no 20,3333 | 56.6667 77 142.8333 | 163.1667 86.1667 3-Time estimate 2.3333
9 1 Yes 41,3333 6 47,3333 [ 47,3333 0 3-Time estimate  3,3333
10 J Yes 12,1667 | 47.3333 595 47,3333 595 0 3-Time estimate 0,8333
11 K Yes 33.3333 595 92,8333 595 92,8333 0 3-Time estimate 3,3333
12 L Yes 3 92,8333 958333 928333 95.8333 0 3-Time estimate  0.3333
13 M Yes 17 95,8333 112.8333 958333 1128333 0 3-Time estimate 2.3333
14 N Yes 3 112.8333 115.8333 112.8333/115.8333 0 3-Time estimate 0,3333
15 i} Yes 21,6667 | 1158333 1375 1158333 1375 0 3-Time estimate 2.3333
16 P Yes 25.6667 1375 163.1667 1375 163.1667 0 3-Time estimate 1.6667

Project  Completion Time = 16317 days
Mumber of Critical Pathls] = 1

Reseni nam ukazuje, kteténosti jsou na kritické cestJsou to tyinnosti, u nichz je
celkova rezerva (sloupec Slack) rovna nula. Kréidesta nam ukazuje tzv. kritick#n-
nosti — pokud by doslo u¢které z &chto cinnosti ke skluzwi prodlouzeni jejiho trvani,

ovlivni to dobu implementace celého projektu. K@k se jedna o tyhl&innosti:
» Seznameni s projektem, konzultace;
» Urceni projektového tymu;
* Vybérovérizeni dodavatele PDA;
» Jednani a podpis smlouvy;
» Kompletni giprava aplikace;
« Skoleni testovaciho pracovnika;
» Testovani afpominkovani;
+ Skoleni viech uzivatelPDA;

e ZkuSebni provoz a Upravy;
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» Ostry provoz.

Dale jsou v tabulce vyptenycasoveé charakteristiky kazdénosti, tj. nejdive mozny
zatatek ¢innosti, nejdive mozny konecinnosti, nejpozdji pripustny zaatek ¢innosti
a jeji nejpozdji pripustny konec.

SouastifeSeni Ulohy programem WIinQSB je i grafidkeSeni formou sového grafu,
viz nasledujici obrazek. Naznge kritickou cestu (vybarvengrvenou barvou). Obsa-
huje icasové charakteristiky definované u kaza#osti.

1 | 2 | 3 Expected Project Completion Time = 163.17 days | L] | 10
PN /T\ /TSH{? 1z ?3 3 5 ?? aﬁ'ﬁ'ﬁ'&aa 112@']'?*5‘83 11,?§T’3x‘50 137 01 1?
1 & B

\D_liyﬂ 9 1? EE] 3 9 331 o0 12 DD 14, 83 14, 8318 1? 8311 83 " 83 R 115@3'_13750 ‘IWH’
3951 3
L

9
z i
. L

&

8?13 B? 13 5?14

Obrazek 15%bvy grafcasového harmonogramu projektu [vlastni zpracovani]

DalSi moznosti, kterou aplikace nabizi, je i zpvaed projektu formou Ganntova diagra-
mu viz nasledujici obrazek.
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Obrazek 16 Ganfv diagram projektu [vlastni zpracovani]

6.5 DalSi doporuéeni spol€nosti

V piedchozi kapitole jsem navrhla hlavni &, jez by néla firma aplikovat do procés
obchodniho od#leni. V nasledujicich bodech jes&minim dalSi op&ni, nad jejichZ im-

plementaci by mohlo vedeni firmy va&zavazovat.

6.5.1 Kategorizace prodejen

Je takeé dlezité ,ucklat paaddek” v prodejnach a nastavit tomgjaky ifad. Kazdy OZ si
eviduje své prodejny a své zakazniky, ale neesstugelenda databaze vSech prodejen.

K tomu bych pouzila japonsky program 5S.
Tyhle slova se pokusinigtransformovat do administrativy.
e Prvni ,S* vytridit

o OZ by n®l ur¢it, na které prodejny ma smysl jezdit, a na ktea@pjre svou

navsévou nic nezmni a neovlivni
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o Tyhle prodejny by rél vyiadit, jelikoZz nemaji Zzadny potencial
e Druhé ,S": Systematizovat (usfamat)
o Nyni si OZ zorganizuje své prodejny a sestaviliefieznam
o Je &elné tyto prodejny &slovat tak, aby kazdadia své unikatnéislo
o Treti ,S": Stalegistit
o Bé&hem navalv prodejen se situacedmi, a tak se five stat, Ze poase pe-
stava byt smysleméhteré prodejny navétovat, zkratka nav&ty na €ch

prodejnach, které bylyitve pro firmu perspektivni, nemuseji mit do bu-

doucna zadnyinos;

o V urgitych intervalech by ® tedy OZ swij seznam prodejen aktualizovat —

vyradit ty neperspektivni a gadit na. prodejny no¥ otevené;
« Ctvrté ,S*: Standardizovat
o Je poteba si pevé stanovit proceduru pro vedeni databaze a jejiadikaci;

0 MiuZe to probihat tim stylem, Ze rfambny OZ stanovi interval aktualizace
databaze, kdy vSichni OZ si gisti svoji databézi a ¥adi nové prodejny,

ucelenou databazi pak povedeitanen natizenyc¢i obchodni analytik;
« Paté ,S": Sebedisciplina

o Udrzeni asili Ize nejen za pomoci standardiz&baté S), ale i tréninkem a

disciplinou, proto je @lezité vytvadit skupinu udrzujicich aktivit;

o M¢ly by byt nastaveny audity 5S a také jdakité se soustdit na to, jak

OZ dodrzuji organizaci databaze prodejen.

Uvedena databaze by mohla vypadat nasletlodednu svou databazi si povede kazdy
z OZ, souhrnnou pak bude obhospodat bu’ NSFM nebo obchodni analytik. Databaze
bude obsahovat hlavni identifikasi Udaje prodejny (nazev, adresa), dale pak obdhodn
marketingova data (typ prodejny,dad fadi, patet moznych DU, ...). Pak je také zafmst

bi, aby kazda prodejnadha své unikatnéislo, a to nejen za kazdého OZ, aleifapelou
souhrnnou databazi. Je vSak nutné zachovat i yoslabrozeznat, kterému OZ dané pro-

dejna pati. Navrhuji tedy nasledujigislovani:
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Navrh databaze idslovanim je v nasleduijici tabulce:

Cislo prodejny budétyimistné

Prvnicislo bude dle OZ - ti setsluji od 0 do 9 (PAB -0, DEM -1, ...)

Zbyvajici trogisli jiz bude znéit prodejny — fijde vzestup#& od 001 a vys

Vzdy, kdyz se fifadi nova prodejna, dostakéslo o jednéku vysSSi nez

Tabulka 25 Databaze prodejen [vlastni zpracovani]

piedchozi prodejna
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2 ﬁ
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Iméno | / nazev g? 2 ks ks B }3 E= B > g |TTLéas /|
0z 7| =it~ Uliceatp. | ™ Mésto | FmlT alx alr| ai-| 54~ 2 B i7| més T
1001|DEM Makro |[Chlumecka 2424 Praha & - fIErn\;' Most cc 1173 157 3[40 B 320
1002|DEM Makro |U Makra 102 Priihonice - Cestlice cc 1411 133 3[40 B 320
1003 |DEM Tesco U Slavie 1527/3 Praha 10 - VrEovice (Eden) HK 1056 147 4 15|14 &0
1004|DEM Tesco Pretlucka 3295/50 Praha 10 [ Skalka) HK 634 116 2 15|14 &0
1005|DEM Tesco Veselskd 663 Praha - Letfiany HK 1102 141 2 15|14 &0
1006|DEM Interspa Evehlova 32 Praha 10 - Hostivar HM 1025 126 1 15|14 &0
1007 |DEM Interspa|Nakupni 389/3 Praha 10 - Stérbohaly HM 595 67 2 15(4 &0
1008|DEM Globus |Kostelecka B23/77 [Praha @ - Cakovice HM 931 148 4 15|14 &0
1002|DEM Globus [Chlumecka 765/6 |Praha o - ferny Most HM 1855 235 4 15|14 60
1010|DEM Hyperno{Obchodni 111 Prihonice - Cestlice HM 1380 123 3 15|14 &0
1011|DEM Tesco  |Narodni 63/26 Praha 1 HM 592 82 1 15|14 60

6.5.2 Hodnoceni obchodnich zastupic

Ve stavajici situaci jsou OZ kontrolovani pouzécfejnadizenym, tedy NSFM, ktery ne-

pravidelrg vyjizdi do terénu a kontroluje praci OZ na prodgjizv. storecheck).iPpoctu

8 OZ vsak kontroluje kazdého nanejvys jednou zaio) ostatni dny ma OZ ,volné pole

pusobnosti“. Po implementaci PDA, zejména diky systéaPS, vsak jiz five byt OZ

sledovan dennodesnBude vSak sledovana jen jeho poloha, ale to,ykonava na pro-

dejrg, se nijak nezjisti.

Mym navrhem bude, aby i ostatélenové obchodniho odkéni, zejména teda mandize

pro klicové zakazniky a oblastni man#&zgro retailové zakazniky (KAM a RAM), #i

povinnost také jezdit pravidelrdo terénu a navdtovat prodejny.
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Cilem je nejen kontrola prace OZ a jeji naslednéamani na motivmi systém, ale pro

samotné KAM a RAM to bude znamenat lepSi znal®st da prodejnach.

K samotnému storechecku by mohl slouZzit jakysi faéh do kterého by jednotlivi hodno-

titelé zapisovali informace z terénu. Forntldg mohl vypadat nasledo¥n

Tabulka 26 Formukapro storecheck [vlastni zpracovani]

Storecheck

Storecheck
proved|

Iménc OZ
Kod OZ
Datum

Distribuce
Eislo (poéet Celkovy 005
prodejny piitomnych | Polet | Yoplait | pocet % (potet
podle SKUS/celkowy pu pocet fach |regélowy| 005
Prodejna kategorizace mésto listing) yoplait | fach | jopurth | podil SkUs) Aktivity konkurence Komentaf k préci OZ | Cile na pfisti ndvitévu OZ

Vyplnény formul& by se zasilal pak na obchodniho analytika, ktgry bich tvdil jakousi

databazi. Na konci éisice se pak bude vyhodnocovat.

6.5.3 Kaizen — souZ v kontinualnim zlepSovani

V teoretickécasti byl pojem Kaizen charakterizovan jako procestikualniho zlepSovani.
Do téhle filosofie by mili byt zapojeni vSichni pracovnici, jez by se&limauwit rozpozna-
vat a eliminovat procesyi jejich dilei ¢asti, které nefidavaji hodnotu. Cilem je to, aby
vSichni pracovnici usilovali o zlepSeni a prosazovArn procesé. VSichni by ngli chtit

SOugZit, srovnavat se s ostatnimi a byt zkratka nejlapsbchodnim zastupcem.

Vhodnym zmisobem je vytvieni jednotného systému pro vzdjemné propojeni koahni-
ho zlepSovani, zlepSovani s vyuzitim worksh@p individualniho zlepSovani. Ma-li vSe
dolre fungovat, jeieba vytvdit prostor pro rozvoj kreativity, generovani napadjejich

rychlou realizaci. Tohle vSe by mohlo probihatitfidpd prostednictvim workshopu.

Workshop by nmil byt konan v pravidelnych intervalech, nejlépened za nisic ¢i dva.

Povede jej moderator (nejlépe externi). DalSigaistniky budou vSichni OZ, jejich niad
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zeny, vSichni KAM a RAM, poh obchodniteditel ¢i product manage z marketingového
odctleni. Bude zvoleno konkrétni téma a ukolem modeadboaide najit vhodné metody a
technikyeSeni. NajastjSim cilem by nilo byt zlepSeni procesu s ohledem na eliminaci
plytvani.

V prvni fack je v8ak nutné poskytnout OZ Skoleni a trénink, &amé na proces realizace
projekii postupného zlepSovani. Budou jiffe@dstaveny metody vedouci k systematickému
snizovani, pop k uplnému vylodeni ztrat a plytvani vS8eho druhu, nejvice tedywvalst
casem.

Jinym bodem navrhuji to, Ze vedeni sgalesti vyhlasi sod# v kontinualnim zlepSovani.

M¢lo by to fungovat tim stylem, Ze kazdy z pracovnidude individuala prinaset tzné

nantty, jak vylepsit konkrétni proces. Za @éSpé napady bude santepgn¢ odmenén.
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ZAVER

Zadanim prace bylo vypracovat literarni reSerdblasti optimalizace procésa formulace
teoretickych vychodisek. Tohle jsem splnila v prv@sti prace, kdy jserterpala zady cl
vyznamnych autdra popsala jak samotny proces a vSe kolgmtak jsem se zadtila na

moznosti jeho optimalizace. Vychazela jseifady wdnich disciplin, které se timto pro-

blémem zabyvaji.

V analytickécasti jsem se po uvodni charakteristice firnfgavala obchodnimu odteni a
blize se zatila na obchodni zastupce. Ziovala jsem, Ze tu v nedavné dagtrobshlo
reSit. Provedla jsem tedy analyzu &asného stavu a vysledky této analyzy dale zhodnotil

Timhle jsem splnila dalSi body zadani.

Tretim a poslednim zadanym bodem bylo vypracovanékiwv podok ideového zarru
optimalizace obchodniho oéldni. Tady jsem spoijila dvpredchozicasti, tedy teoretickou
a analytickou, kdy jsem poznatky z teorie aplikavdb praxe. Vysledkem je projekt opti-

malizace procds

V projektu bylo mou snahou vypracovat navrhy ngpzémi nedostatk které vyplynuly
z analytickécasti. Prvnim bodem byla optimalizace¢hoobchodnich zastupcZ analyzy
vyplynulo, Ze sotasnych 8 OZ jeiflis malo na celoeskou republiku, idealni pet je
10 OZ. Rozplanovala jsem tedy roablasti mezi 10 OZ a naplanovala trasy tak, aliégpo
najetych kilometit byl co nejnizsi. Hlavnim bodem projektu byl i rgereering procesu
navsevy prodejny, kdy jsem se snaZila proces zautomeadiza snizit administrativu, jez
byla dostéaso¥ nara@na. Tohle se povedlo diky mobilni technologii, ktese z&ina ve

firmach v sodasné dob hojrg zavadt.

Na zawvr jsem naznéla par dalSich rad pro zlepSeni pracgsobchodnim odgeni, jez by

vedeni spolénosti nelo zvazit a aplikovat.
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