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ABSTRAKT

Abstrakt

Malé a stiedni podniky Ceské republiky jsou nezbytnou souddsti ekonomiky stitu. Jejich
dualezitost spociva v tvorbé hrubého domaciho produktu, sniZovani podilu nedobrovolné
nezaméstnanosti a v neposledni fad¢ také konkurenci velkym podnikiim. Malé a stfedné
velké podniky za ucelem zvySeni jejich konkurenceschopnosti vklddaji do ndkupu
a inovace svych informacnich systéml nezanedbatelnou sumu finan¢nich prostiedk.
DiilezZitost a perspektivu trzniho segmentu malych a stfedné velkych podnikt si uvédomuji
také dodavatelé informacnich systémi a technologii, ktefi se v minulosti zajimali spiSe
o velké podniky. Z vySe uvedenych diivodu si tato prace klade za kol zmapovat udaje
tykajici se stdvajicich informaénich systémti malych a stiedné velkych podniki Ceské
republiky, a také jejich hlavni poZadavky na informacni systém, jeho dodavatele a Groven

servisnich sluzZeb.

Abstract

Small and medium sized companies in the Czech republic are the essential part of the
economy of our state. Their importance depends on the formation of the Gross National
Product, reduction of the percentage of unwilling unemployment as well as the competition
to big businesses. Small and medium sized companies invest no small amount of finance
into the purchase and inovation of their information systems to increase their
competitioness. The suppliers of information technologies and systems are informed of the
importance and the market outlook of the small and medium sized companies. The same
suppliers of IS/IT were focused on big companies in the past. According to the reasons
above mentioned the main aim of this degree work is to map out hte information
concerning the existing information systems of small and medium sized companies in the
Czech Republic as well as their main requirements on the information system, its supplier

and the level of the service.
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UVOD

Podniky Ceské republiky vloZily v nékolika uplynulych letech nemalé sumy finanénich
prostiedkli do svych informacnich systémi. Podniky zavadéji prubézné nové softwarové
aplikace a inovuji svoje stavajici informacni systémy. Informacni systém se tak stavd stale
komplexnéjsi a rozhodovéani podniku o dal$im postupu v oblasti informacniho systému
a technologii se stava slozitéjsi. To ma za disledek upiednostiiovani nakupu jednotlivych

¢asti informacniho systému pted vlastnim vyvojem.

Ve své préci jsem se zaméfil na zjisténi hlavnich poZadavkt malych a stfedné velkych
podniki v Ceské republice na informaéni systém podniku, jeho dodavatele a troven
servisnich sluzeb. Informacni systém podniku je v soucasnosti pro vétSinu podnikti témet
nezbytnosti, a pokud je sprdvné vyuZivdn mulze byt ndstrojem konkurenceschopnosti
podniku. Proto je dulezité hodnotit také efektivnost informa¢niho systému, kterd je

ovlivilovdna mimo jiné lidmi, ktefi jej pouZzivaji.

V teoretické casti jsem se zaméfil na zpracovani teoretickych poznatkli z oblasti:
informacnich systémi, jejich zavddéni a inovace, hodnoceni jejich efektivnosti, malych

a stiedn¢ velkych podnikt a jejich aktivit, které by mél informacni systém podniku fidit.

Na teoretickou ¢ast navazuje praktickd cast, kterd spoCivd ve zpracovani provedeného
prizkumu v malych a stfedn& velkych podnicich v Ceské republice. Na za¢atku praktické
¢asti je uvedena metodika provedeného priizkumu. Data ziskand prizkumem jsou postupné

analyzovana a hlavni vysledky jsou ndsledné shrnuty.

Na zdklad¢ zjiSténych teoretickych poznatkli a praktickych vysledki prizkumu jsem
v projektové ¢asti navrhl jednak koncepci informacniho systému pro malé a stfedné velké

podniky CR, a také doporuéeni pro dal§i pokradovéni provedeného priizkumu.
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CILE DIPLOMOVE PRACE

Hlavnim cilem diplomové price je zmapovani poZadavkid malych a stfedné velkych

podnikii CR na informaéni systém a pomoci tak fesiteli projektu Typologie inovaci

podnikovych informacnich systémii zorientovat se v dané problematice. Pruzkum

pozadavki na informaéni systémy v malych a stiedné velkych podnicich CR  md

povahu mapujiciho vyzkumu, ktery md charakter terénni prace. Soucdsti tohoto priizkumu

je pisemné dotazovani uZzivatelli informacnich systému.

K dilé¢im ciltim, které je nutné splnit pro dosazeni hlavniho cile diplomové prace, patii:

1.

2.

Zmapovani obort podnikani malych a stiedné velkych podniki CR.
Zjisténi na jaké zdkazniky se malé a stfedn¢ velké podniky zamétuji.

Prizkum stavajicich informacénich systéml malych a stfedné¢ velkych podniki
z hlediska jejich klasifikace, pokryti podnikovych procesti, podporovanych

operacnich systému a databazovych platforem.

Zjisténi pozadavkl na informacni systém, jeho dodavatele, véetné potiebné drovné

servisnich sluzZeb.

. Zjisténi planu budouciho rozvoje informacniho systému, vcetné zpusobu jeho

pofizeni.
Navrzeni a optimalizace metodiky Prizkumu pozadavku na informaéni systémy

vmalych a stfedné velkych podnicich CR tak, aby odpovidala zdsaddm

aplikovanym pti B2B prizkumu trhu.
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1 LITERARNI RESERSE HODNOTICI AKTUALNI VYVOJ
POZADAVKU NA INFORMACNI SYSTEMY V MALYCH A
STREDNE VELKYCH PODNICICH CR

1.1 Vymezeni informacniho systému

Podniky v soucasnosti netrpi nedostatkem informaci, ale pravé naopak. Hlavnim
problémem je tedy vybrat si z velkého mnoZstvi informaci ty podstatné, které mohou mit
zésadni vliv na existenci podniku. Pro¢ je pro podnik informacni systém dulezity?
Informacni systém usnadfuje podniku orientaci v informacich. Soucasnd doba je
charakteristickd globalizaci, jejimz dusledkem jsou odstrainovany nebo eliminovany
hranice mezi jednotlivymi stity, coZ nuti podniky spojovat se do siti za dcelem zvySeni
jejich konkurenceschopnosti. To tedy znamend, Ze podnik se musi zajimat o informace
pochézejici v podstaté z celého svéta. Dalsi charakteristikou soucasnosti je neustdld zména,
a tedy i obtiznd predvidatelnost dalStho vyvoje. Podnik, ktery se nedokdze rychle
pfizpiisobovat nastalym zméndm, se stdvd nekonkurenceschopnym a diive nebo pozdéji

zanika.

Informacni systém se skldda z téchto komponent:

- technické prostiedky — pocitacové systémy rizného druhu a velikosti, doplnéné
o potiebné jednotky, které jsou v piipad¢ potieby propojeny prostiednictvim
pocitacové sit¢ a napojeny na diskovy subsystém pro préci s velkymi objemy dat,

- programové prostiedky — tvofené systémovymi programy fidicimi chod pocitace,
pro efektivni praci s daty a komunikaci pocitaCového systému s okolnim svétem
a programy aplikacnimi fesicimi ur€ité tfidy uloh urcitych tiid uZivatelt,

- organizaéni prosttedky — tvofené souborem nafizeni a pravidel definujicich
provozovani a vyuzivani informac¢niho systému a informacnich technologif,

- lidskd slozka — fteSeni otdzky ptizptisobeni a ucinného fungovani clovéka

v pocitatovém prostiedi, do kterého je viazen,

- okolni svét — kontext informaéniho systému (5).
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Informacni systém podniku tedy tvoii hardware, software, informacni zdroje ,a také lidé,
kteii se staraji o ziskdvani, pfesun, uklddani, ochranu a dal$i zpracovani ziskanych dat.
Systémem obecné rozumime skupinu prvkil a vazeb mezi nimi, kterd se vyznacuje cilovym
chovanim. Pod pojmem data chipeme vhodnym zpusobem zachycenou skutecnost.
Ve chvili, kdy se data dostanou do ,,rukou* manazera, pro kterého jsou né¢im novym, stava
se z dat informace, kterd zvySuje urcitost manazerského rozhodovéni. Informacni systém

slouzi pro podporu rozhodovini managementu podniku.

Informacni systém podniku slouZi pro zlepSovani jeho fizeni, které miiZeme rozdélit podle
casového horizontu na strategické, taktické a operativni. Protoze kazdé z vyjmenovanych
druhil fizeni m4 sva specifika, existuji také odliSné pozadavky na podpiirné softwarové
aplikace. Pro operativni fizeni slouzi transak¢ni systémy (Transaction Processing Systems),
jejich ukolem je automatizace objedndvek, fakturace, mezd apod. Pro taktickou uroven
fizeni jsou pouZzivany informacni systémy pro fizeni (Management Information Systems),
které slouzi k hledani informaci, a také systémy pro podporu rozhodovéani (Decision
Support Systems), které umoziiuji nejrtiznéjsi analyzy dat. Strategickému fizeni slouzi
systémy pro podporu vrcholového fizeni (Executive Information Systems), jejich ikolem je
umoznit piisun a poskytnuti nejriznéjsich (novych) pohledt na data a informace z vnéjSiho
okoli 1 ze vnitf podniku. Pro zlepSeni rozhodovéni vrcholového vedeni existuje software
fungujici na bazi konzultace s expertem, nebo také aplikace vyuZzivajici ume¢lé inteligence

se schopnosti ucit se z vlastniho chovani (5, 2).
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Z technologického pohledu mizeme IS zndzornit jako model, ktery se skldda z na sebe

navazujicich vrstev.

aplika¢ni software (ASW)

databazovy systém (DBS)

operacni systém (OS)

hardware (HW)

Obr. 1. IT model podnikového informacniho systému (2).

Proto, aby informacni systém podniku efektivné¢ fungoval, je nutné vSechny jeho Casti
sladit do jednoho celku, protoZze cely systém je jen tak vykonny, jak vykonnd je jeho
nejslabsi ¢ast. Aby informacni systém a technologie byla pro podnik piinosem, mél by
podnik vypracovat svou strategii IS/IT. Ta musi byt v souladu se strategii podniku jako
celku, kterd jej vede k dosazeni jeho dlouhodobych cilii. Zaroven je nutné si uvédomit, ze
uzivateli IS/IT jsou lidé (fadovymi pracovniky pocinaje a managementem konce), ktefi
maji velmi dulezity vliv na efektivnost celého IS/IT. Z tohoto divodu je nutné vSem
uzivatelim vysvétlit diilezitost jejich spravné spoluprace s IS/IT, protoZe pro vétSinu z nich
bude znamenat IS/IT urcité zmény v jejich praci, které se vZdy nemusi setkat jen s kladnou

odezvou.

1.1.1 Systém ERP jako jadro informaé¢niho systému podniku

Soucasné systémy ERP, které tvoii jadro informacniho systému, pfedstavuji velmi rozsahlé
softwarové aplikace, které v sob¢ integruji vSechny dulezité podnikové Cinnosti, jejich

ukolem je zajiSténi:
- dlouhodobého, stiednédobého i kratkodobého planovani zdrojt,

- fizeni realizace zakazek z hlediska dodrzeni terminu,
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- planovani a sledovani ndkladl vyroby,

- zpracovani vysledkt vSech aktivit do finan¢niho dcetnictvi (2).

vvvvvv

zdroji podniku. Mezi zdkladni procesy podnikové logistiky patii: tvorba objedndvky, plan
materidlovych pozadavki, ndkup zboZi a sluzeb, fizeni skladu, plan kapacit, fizeni zakazek,

a dalsi. V ramci financi podniku zahrnuje funkénost ERP zejména (2):
- finan¢ni ucetnictvi,

- nakladové ucetnictvi,

- controlling,

- zpracovani mezd,

- pokladnu,

- kontakt na banku,

- dlouhodoby majetek (2).

V oblasti personalistiky muiZe systém ERP slouZzit ke zlepSeni pldnovani a vyuZiti

pracovnik.

Rozmach pouZivani internetu pfispél k rozSitovani ERP. Jde zejména o zlepSeni
komunikace se zdkazniky a dodavateli. Internet timto zpiisobem postupné nahrazuje
pisemnou, telefonickou nebo faxovou komunikaci. Pro obchodovéani se zdkazniky,

obchodnimi partnery nebo dodavateli elektronickou formou jsou pouZivany néasledujici

pojmy:
a) e-procurement — objedndni a ndkup zboZzi od dodavateld,
b) business-to-business (B2B) — obchodovéni s obchodnimi partnery,

c) business-to-customer (B2C) — prodej zdkaznikim (2).
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Informacni systém podniku jako rozsiteny model ERP Ize zobrazit nasledujicim obrazkem.

Management

Information Svstem

N
N
Supply Enterprise Customer
dodavatelé akaznici
odavatele Chain Resource Relationship zakaznict
Management Planning Management ]

v

Obr.2. Rozsireny ERP model podnikového informacniho systému (2).

Supply Chain Management (SCM) je rozsifeni ERP o fizeni dodavatelského fetézce. SCM
funguje na principu propojeni dodavateli a odbératelti pomoci ICT (Information and
Communication Technology — informac¢ni a komunikacni technologie). Takovéto propojeni
znamena pro zucastnéné podniky zvySeni pruznosti obchodovani pii soucasném snizeni

nakladu.

Customer Relationship Management (CRM) je v piekladu fizeni vztahl se zdkazniky.
Na vétsin¢ trzich prevlada nabidka zboZi a sluzeb nad poptavkou, coZ znamen4, Ze podnik,
ktery chce obstat mezi konkurenci musi aktivné vyhleddvat a vyhodnocovat své

(potencidlni) zdkazniky. CRM pro podnik znamena dalsi zptisob kontaktu se zdkaznikem.

Management Information System (MIS) je nadstavba ERP urend pro management
podniku. MIS slouZi ke shromazd’ovéni, zpracovavani a vyhodnocovéni informaci v rdmci

delsiho ¢asového obdobi.
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Informacni systém podniku mizeme rozdé€lit do dvou hlavnich oblasti:

- oblast ERP nebo-li provozni, opera¢ni nebo transakéni systém (OLTP — On-line

Transaction Processing),

- nadstavba MIS, kterd slouzi pro analytické zpracovani (OLAP — On-line Analytical
Processing) (2).

1.1.2 Zavadéni a inovace informac¢niho systému podniku

Kazdy projekt je svym zplisobem specificky. Ne jinak je tomu u projektu zavadéni
pfipadné¢ inovace informacniho systému podniku. Projekt je charakteristicky vécnym
obsahem (¢eho mé byt dosazeno), ¢asem (jak dlouho to bude trvat) a ndklady (kolik to
bude stat). Odvétvi IT/IS pies svou relativni ,,mladost* zaznamendva rychly vyvoj, to co je
vyhovujici dnes nemusi byt dostacujici zitra. Navrh informacniho systému podniku je
velmi slozity a potykd se s problémem na obou stranach (podniku i dodavatele IS).
Dodavatel IS ma lepsi informace o produktu, ktery nabizi a management podniku vi vice
o samotném podniku neZ dodavatel IS. Na sladéni obou skute¢nosti vyznamné zalezi
uspesnost celého projektu. Zavadéni IS si vyzaduje dostatek ¢asu i financi. Podnik, ktery se
rozhodl zavést nebo inovovat IS, si musi jasné stanovit co od IS ocekdva a proc jej

doopravdy zavadi (inovuje).

Zivotni cyklus informaéniho systému je tvofen jeho &tyfmi Zivotnimi fizemi:
- planovani

- ndvrh

- zavadéni

- provoz a udrzba (5).

Pfi zavadéni (inovaci) informacniho systému podniku existuji urcité kritické faktory
uspéchu, patii mezi n¢é: kompetentnost zainteresovanych lidi, pojeti zavadéni (inovace) IS
jako projektu, zapojeni vSech uzivateli IS, dostatecnd podpora managementu, Skoleni

uzivatelu IS, dostatek financi (5).
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Pfi zavadéni informacniho systému existuje n¢kolik moznosti feSeni. Jednou z moZnosti je
vyvoj vlastniho IS ,,uSitého* na miru podniku, opakem tohoto feSeni by mohl byt ndkup
hotového IS, ktery se parametrizuje na podminky firmy. Dal$i moznosti je kombinace
ndkupu riznych softwarovych aplikaci od jednoho nebo vice dodavatelli. Nejmén¢ Castym
zpusobem pofizeni IS je outsourcing nebo-li prondjem IS od dodavatele. Vyjmenované

moznosti pofizeni IS 1ze také vzajemné kombinovat.

Pfi vybéru informacniho systému musi podnik zhodnotit jeho vykon, bezpecnost,
spolehlivost, prizplsobivost stavajici podnikové IT struktufe a dalsi. Pii vybéru IS hraje
dualezitou roli také jeho dodavatel, a to z diivodu budouciho vyvoje IS, drovné znalosti
a zkuSenosti se zavaddénim IS, rozsahu a drovné poskytovanych servisnich sluzeb.

Dodavatel IS by m¢l byt také zarukou pouziti kvalitni informacni technologie.

1.1.3 Efektivnost informac¢niho systému podniku

Efektivnost informacniho systému podniku lze posuzovat jako pomér mezi piinosy
a vydaji, které podnik ziskd nebo vynaloZi v souvislosti s IS. IS by mél byt v podniku

proto, Ze je pro n&j uZzite¢ny.

SUBJEKT ma potiebu IS/IT
g Z :
UZITEK prmasest VYDAJE

Obr.3. Model uZitku (4).
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Vyse uvedeny obrazek ilustruje problematiku efektivnosti IS. Subjekt (podnik,
management) potiebuje informace, ty mu zabezpeci I1S/IT, na ktery je nutno vynakladat
vydaje. Dosazeny uzitek ze ziskanych informaci v poméru k souvisejicim vydajim ndm

ukazuje efektivnost IS.

Problém hodnoceni efektivnosti informa¢niho systému podniku je v tom, Ze zatimco
vydaje s nim spojené jdou lehce zjistit 1 spocitat, pfinosy z IS jsou definovatelné

a méfitelné velmi tézko.

Pfi dodavatelském feSeni IS/IT sledujeme vydaje do IS/IT v nésledujicim druhovém
¢lenéni:
- cena HW, zdvisld na potiebném vykonu, je tvofena souctem cenikovych cen

jednotlivych hardwarovych komponent,

- cena SW, zavisla na poctu licenci, oby¢ejné danych maximalnim poctem soucasné
pracujicich uzivateld, je opét tvofena cenikové, pfi¢emZz se obycejné vyrazné

uplatnuji mnozstevni rabaty,

- cena implementace, cena odbornych sluzeb dodavatele, zahrnujici Skoleni uZivateld,
nastaveni a zdkaznické upravy software, vlastni instalaci, je zdvisld na rozsahu

praci,

- cena udrzby, cena spojend s tidrzbou a dalSimi sluzbami v pribéhu uzivani systému,
je zavisla na smluvnim vztahu s dodavatelem a uzavird se obvykle na 2-4 roky

provozu  ve vysi pevného rocniho poplatku (obvykle 10 az 20% ceny SW) (4).

VétSinou nemd smysl vyjadiovat vydaje do IS/IT v absolutnich ¢islech, protoze vypovidaci
schopnost takového tdaje je velmi nizkd, pokud nevime nic o velikosti podniku, jeho
charakteru a historii. Smysl maji zejména pomérové ukazatele, pomoci kterych mizeme
srovndvat podniky mezi sebou a u kterych ma smysl sledovat vyvoj v Case. Mezi nejCastéji

sledované pomérové ukazatele patii:

- ro¢ni vydaje na IS/IT jako procento celkového roc¢niho obratu, piijmi, trZzeb

podniku,

- ro¢ni vydaje na IS/IT jako procento celkovych ro¢nich vydaji podniku,
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- rocni mzdové vydaje na IS/IT jako procento celkovych ro¢nich vydaji na mzdy

a platy,
- pomér mezi vydaji na HW, SW a sluzby IS/IT,
- ro¢ni vydaje na IS/IT na pracovnika,

- procento vyse ro¢nich investic do IS/IT z celkového objemu ro¢nich investic (4).

Piinosy z IS/IT nejsou lehce definovatelné ani méfitelné, obecné spocivaji ve zvySovani
konkurenceschopnosti podniku. Konkrétnim projevem piinost z IS/IT mlze byt naptiklad

zvySeni kvality a produktivity vyroby, zvyseni trZeb, sniZeni ndkladi, lepsi kontakt se

-----

optimalni rozhodnuti a dalsi. Ukazatele ptinosi IS/IT mizeme délit na:
- finan¢ni a nefinanc¢ni,

- kvantitativni a kvalitativni,

- piimé a nepfimé,

- kratkodobé a dlouhodobé,

- absolutni a relativni (4).

Efektivnost IS/IT je samozfejmé zavisld na lidském faktoru. Pokud bude v podniku
sebedokonalejsi IS/IT, ale jeji uzivatelé (zaméestnanci a management) nebudou dostatecné
motivovani k jejimu spravnému pouzivani, mize IS/IT znamenat pro podnik pouze vydaje.
IS/IT nesmi byt v podniku jen proto, Ze vSechny ostatni konkuren¢ni podniky jiz IS/IT

mayji, ale proto, Ze je podnik opravdu potiebuje.
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1.1.4 Informacni systém a malé a stiedné velké podniky

V posledni dobé€ se v souvislosti s IS/IT stdle castéji uvadeji malé a sttedné velké podniky.
segmentu. Nejvetsi pocet podnikatelskych subjektii totiz ptsobi praveé ve sféfe malych
a stfedn¢ velkych podnikii. Lze ptredpoklddat, Ze tyto podniky jsou si do jisté miry
podobné. Pro dodavatele IS/IT tato skuteCnost znamend, Ze pokud bude schopen
disponovat IS/IT, kterd bude v zdkladnim nastaveni odpovidat splnéni hlavnich poZadavkl
malych a stfedné¢ velkych podniki, tak bude mit moZnost opakovani svého zdkladniho
feSeni s menSim piizpisobenim konkrétnim podminkdm jednotlivého podniku. Z této
skute€nosti také vyplyva, Ze cena takovéhoto IS/IT by mohla byt pro podniky piijatelné;si,
pficemz ani dodavatel by nemél byt nespokojeny. DalSim divodem pro¢ by se méli
dodavatelé IS/IT zajimat o malé a sttedné€ velké podniky je to, Ze kazdy z nich md moZnost

rustu, ktery provazi nutnost inovaci IS/IT.

Problémem IS/IT a malych a stfedn¢ velkych podnikl jsou zejména prostfedky, které
podniky mohou vynaloZzit na IS/IT. Z tohoto omezeni tedy vyplyvd, Ze malé a stfedné velké
podniky si obvykle nemohou dovolit Spickové softwarové aplikace, které pouzivaji
napiiklad velké podniky. Dal$im problémem malych a stiedné velkych podniki (dad se
vyfesSit dodanim penéznich prostfedkll) je nedostatek nebo neexistence IT pracovnikl
v podniku. Omezeni malych a stfedné velkych podnikl spociva také v ¢asu, ktery zavadéni
IS/IT nutné pottebuje. V malych a stfedn¢ velkych podnicich vzhledem k dsporam nakladt
neni nadbytek pracovnikd a management je maximdlné vytiZzeny fizenim provoznich
¢innosti podniku. Problémem IS/IT a malych a stiedné velkych firem je také otdzka Gspory
ndkladt. Dodavatel IS/IT musi byt schopny argumentovat ,a také dokdzat tsporu ndkladi
souvisejicich se zavedenim nebo inovaci IS/IT, aby podnikim dokdazal, ze vydaje na IS/IT

se jim budou vracet.
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1.2 Vymezeni malych a stiedné velkych podnikii

Podnikem rozumime subjekt, ve kterém se preménuji vstupy na vystupy. Podnik je soubor
nehmotnych, hmotnych a osobnich slozek, které slouzi (nebo by m¢ély slouzit)

k provozovani podniku.

Pro rozdéleni podnikii na malé, stfedni a velké pouzividme kritéria jako je pocet
zaméstnancl, rocni obrat, aktiva podniku a nezdvislost (Zddnd osoba, nebo vice osob
spolecné¢ nemd vice nez 25% podil na zdkladnim kapitdlu nebo hlasovacich pravech
podniku). Na tomto mist¢ je nutné poznamenat, Ze existuje vice zpusobl rozdéleni

podnikd, které jsou zaloZené na odliSnych limitech vyse uvedenych kritérii.

Podle zdkona na podporu podnikani je ¢lenéni nasledujici:

a) drobny podnikatel — zaméstnavd méné nez 10 zaméstnancu, aktiva do 180 mil. K¢

s 2V

nebo Cisty obrat za posledni tcetni obdobi do 250 mil. K¢,

b) maly podnikatel — zaméstndvd mén€ nez 50 zaméstnanct, aktiva do 180 mil. K¢

nebo Cisty obrat za posledni ucetni obdobi do 250 mil. K¢,

c) maly a stfedni podnikatel — zamé&stndvd mén¢ nez 250 zaméstnancii, aktiva do 980

mil. K¢ nebo Cisty obrat za posledni tcetni obdobi do 1 450 mil. K¢ (10).

Vzhledem k existenci vice moznosti rozdéleni podnikii se obvykle stava nejdulezitéjSim
kritériem pocet pracovniki (mikropodnik — 1 az 9, maly podnik — 10 aZ 49, stfedni podnik
— 50 az 249, velky podnik — 250 a vice pracovnikii).

1.2.1 Vyznam malych a stiedné velkych podnikii

Vétsina zemi si uvédomuje, Ze malé a stfedni podniky jsou diileZitou soucasti jejich
ekonomické infrastruktury. Ve sféfe malého a stfedniho podnikani pusobi nejvétsi pocet
podnikatelskych subjektt. Kazdoro¢né zahajuje podnikdni fada subjektl. Je téZ nezvratnou

skutec¢nosti, ze mnoho podnikatelskych projektii konci nezdarem (10).
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Vyznam malych a stfednich podnikl neni pouze ekonomicky, ale také spolecensky. Je to
Sance lidi k vlastni svobodné realizaci a nauceni se zodpoveédnosti. VétSina téchto podnikt
je vlastnéna tuzemskymi subjekty, coZ znamend, Ze vSe pozitivni (ale i negativni) co tyto
podniky vyprodukuji zGstdva uvnitf statu. Mezi nejdulezitéjsi ekonomicky piinos malych
a stfednich podnikt je jejich rychlost pfizpisobovéani se ménicim se podminkdm. Malé
a stfedni podniky jsou na jedné strané€ protipélem velkych firem, na druhé strané se vSak
velmi Casto stdvaji jejich dodavateli. Administrativa takovychto podnikd je minimalni,
pfipadné je zajiStovdna formou outsourcingu. Prostor pro malé a stiedni podniky se

nachédzi pii vyrobé mensich sérii, kdy konkurencni velkd firma neni schopna realizovat

uspory z rozsahu (10).

PfestoZe v jednotlivych zemich nebo riznych odvétvich se mohou tudaje lisit, soucasny
sektor malych a stfednich podniki se v CR podili na tvorbé hrubého doméciho produktu
vice nez z 37%, na vykonech a pfidané hodnoté vice nez z 50%, zabezpecuje z 60%
zamestnanost. Sektor malych a stfednich podnika Casto absorbuje pracovni sily uvolnéné

velkymi podniky a jeho rozvoj je v fad¢ regiont nositelem zaméstnanosti (10).

Zatim jsem zminoval pouze piinosy malych a stiedn€ velkych podnikd. K dokresleni

reality je vSak potfebné nastinit také jejich omezeni, kterym muze byt:

a. nedostatek kapitdlu pro rozvoj nebo zaméstnani Spickovych odbornikti
b. horsi pozice ve vefejnych soutézich o statni zakazky
c. nerovna pozice ve vztahu k velkym (nadnarodnim) podnikiim

Protoze malé a stfedni podniky jsou nezbytnou soucdsti ekonomiky stitu, existuji rizné
vladni a nevladni organizace nebo podnikatelské subjekty, které jim poskytuji informacni
a finanéni podporu. Mezi takovéto subjekty patii Czechlnvest (monitorovani
podnikatelského prostiedi, podpora mistnich dodavateli dodévajicich nadndrodnim
firmam), regiondlni poradenskd a informacni centra (cenové zvyhodnéné podnikatelské
poradenstvi), podnikatelskd inovacni centra (technické a technologické poradenstvi),

CzechTrade (podpora ceskych exportéri na zahrani¢nich trzich), Asociace malych
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a stfednich podnikateltl a Zivnostnikii CR (rozvoj podnikatelského prostiedi), Centrum pro
evropskou integraci (podpora domécich podnikatelskych zdjma vaci organim Evropské
unie), Ceskomoravskd zdruéni a rozvojovd banka, a.s. (finanéni podpora ze stitnich
strukturdlnich fondd), Ceskd exportni banka, a.s. (stitni podpora vyvozu), Exportni
garancni a pojisStovaci spolecnost, a.s. (pojiStovani vyvoznich dvéra vaci rizikim
spojenym s exportem zboZi z CR) a soukromé subjekty (napiiklad banky) nabizejici své

sluzby na komer¢nim principu (10).

Vzhledem k tomu, Ze CR vstoupila do Evropské unie, je nutné si poloZit otizku co tato
skute¢nost znameni pro malé a stiedni podniky. Zmény souvisejici se vstupem CR
do Evropské unie jsou jak pozitivni (zvétSeni trzniho prostoru), tak negativni (zvysSeni
konkurence v oblasti vyrobkl i sluzeb). Vyuziti rozsiteni trzniho prostoru se tykd zejména

s

podnikl, které s obchodovanim v zahrani¢i maji urCité zkuSenosti, protoze toto
obchodovani ma sva specifika, kterd pro novacky mohou byt nepiekonatelnou ptrekazkou.
Protoze zvétSeni trzniho prostoru je oboustrannym aktem, znamend to, Ze podniky CR mus{
celit narGstajici zahrani¢ni konkurenci na vlastnim tzemi plisobnosti. Podniky musi také
pocitat se zvySenim ndkladi, které souviseji s dodrzovanim novych pravnich ptedpisii,
které souviseji se vstupem CR do Evropské unie. Vyznamné postaveni v ramci Evropské
unie ma strukturdlni a regiondlni politika, jejimZ cilem je snizovani rozdilli mezi regiony
Evropské unie. Praktickym vysledkem je podpora rozvoje regioni s vysokou
nezameéstnanosti, Spatnou infrastrukturou a podobné. Pro podporu znevyhodnénych regionti
jsou ustaveny ndsledujici fondy: Evropsky fond regiondlniho rozvoje (investice do vyroby,
infrastruktury, vzd¢lani, zlepSeni Zivotniho prostiedi, podpory malych a stfednich
podnikil), Evropsky socidlni fond (projekty zaméfené na zvyseni zaméstnanosti), Evropsky
zemede€lsky usmériiovaci a zaruéni fond (podpora zeméd€lstvi), Finan¢ni ndstroj pro
podporu rybolovu. Pro zacinajici podnikatele a malé podniky jsou ureny programy Start
a Kredit. Pro zavedené podniky za ucelem zvySeni jejich konkurenceschopnosti jsou
uréeny programy Rozvoj, Marketing, Inovace, Uspora energie a Obnovitelné zdroje. V roce
2004 mohly malé a stfedni podniky vyuZzit programii Trh, Kooperace, Zaruka, Vesnice,

Regenerace, Specidl a Design (10).
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1.2.2 Charakteristické rysy podnikatele

V cele podniku musi stit osoba, kterd je pro néj ptinosem. Idedlni podnikatel by mél byt
mimotadné vytrvaly, mél by mit divéru v sebe samotného, ale také zodpovédnost za své
chovdni, m¢l by byt dostateCné iniciativni, velmi podstatnd je také piedvidavost
a informovanost o firmé i jejim okoli, mél by mit neustdle na ocich ve spojeni s vyrobky
nebo sluzbami firmy spojeni ceny, kvality a Casu, dileZitou vlastnosti je také schopnost

inovovat.

1.2.3 Pravni formy podnikani

Podnikdni v CR vymezuje zejména Obchodni zdkonik, Zivnostensky zdkon, ale i dalsi

zakony. Obchodni zakonik pfipousti podnikani fyzickych nebo pravnickych osob.

Podnikanim fyzickych osob se rozumi podnikédni: osoby na zaklad€ Zivnostenského
opravnéni, osoby zapsané v obchodnim rejstiitku, osoby podnikajici na zdklad¢ jiného
opravnéni podle zvlastnich pfedpisi, soukromé hospodaticiho zeméd¢€lce. Fyzické osoby se
zapisuji do obchodniho rejstiiku na vlastni Zadost, nebo podle podminek obchodniho

zakoniku povinné.

Podnikédni pravnickych osob rozliSuje nésledujici pravnické osoby: osobni spolec¢nosti,
kapitdlové spolecnosti a druzstva. Osobni spole¢nosti se vyznacuji neomezenym ruc¢enim
spole¢nikii za zdvazky spoleCnosti a vétSinou osobni ucasti podnikatele na fizeni
spolecnosti. Osobni spole¢nosti délime na vetfejné obchodni spolecnosti a komanditni
spolecnosti. U kapitdlovych spole€nosti jejich spolecnici ddvaji pouze vklad a jejich ruceni
za zavazky spolecnosti je omezené nebo zadné, podle typu kapitdlové spoleCnosti, ktery
rozliSuje spolecnosti s ru¢enim omezenym a akciové spole¢nosti. Nejméné Casté v praxi

jsou pravnické osoby — druzstva.
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1.2.4 AKktivity malych a stiedné velkych podniku

I kdyz fada malych a stfedné velkych podnikli je zaméfena predev§im na svou hlavni
¢innost (vyroba, poskytovani sluzeb), probiha v nich mnoho dalSich aktivit, které maji

dalezity vliv na jejich konkurenceschopnost.

Management malych a stiedné velkych podnikii

Pojem management je nejcastéji do Cestiny piekladan jako fizeni. Jednd se o aktivitu, kterd
ma za ukol vést cely podnik k predem stanovenému cili. Stanoveni cile je také ukolem
managementu. K tomu, aby bylo cile dosazeno je zapotiebi spravné motivovat lidi
v podniku. To je vSak jen Cast aktivit managementu. Obecnym tkolem managementu je
zaméfeni se na podstatné skute¢nosti, které maji rozhodujici vliv na konkurenceschopnost
podniku. Vzhledem k tomu, Ze podnik je obklopen vngjSim prostiedim, které se
v soucasnosti vyznacuje proménlivosti a dynamikou, je na managementu podniku
ptizpisobovani sebe samotného, ale také podniku jako celku takovymto zménam. Aktivity

managementu lze podle ¢asového hlediska rozd¢lit na:

a) strategické fizeni — je provddéno vrcholovym managementem, méd dlouhodoby
charakter (3 az 5 let), jde o stanoveni vize rozvoje podniku a zaméfeni se na jeho
klicové aktivity,

b) taktické fizeni — je provddéno zejména stfedni drovni managementu, odehrava se
v ¢asovém obdobi do jednoho roku, jeho aktivity sméfuji k naplnéni strategickych
cili, vétsina aktivit spociva ve finan¢nim fizeni podniku,

c) operativni fizeni — je provddéno niz§i urovni managementu, ma kratkodoby

charakter (tydenni, mési¢ni, ¢tvrtletni), ikolem je splnéni taktickych plant (10).

Prestoze v piedchozim rozdéleni je uvedeno, Ze vrcholovy management se zabyva
strategickym fizenim, v praxi €asto dochézi k tomu, Ze top — management je stavén pied
ukoly operativniho charakteru. Disledkem muze byt jeho pfetiZzeni a nedostatek Casu pro
jeho primérni aktivity. Proto, aby k takovymto skute¢nostem nedochdzelo je vhodné
stanovit co je dulezité a co naopak nepodstatné. Podle vSeobecné uznavaného Paretova
pravidla (20:80) existuje mald skupina jevl (20%), které maji podstatny vyznam (80%).

Coz taky znamend, Ze existuje velkd skupina jevl (80%), které maji maly vyznam (20%).
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Pro manaZerskou praxi je vyznamnd také piedvidavost a prevence, protoze je vzdy

Vv

jednodussi a méné ndkladné problémim piedchdzet, nez je jiz vzniklé fesit (10).

Snahou manaZerského piistupu fizeni vztahii se zdkazniky (CRM — Customer Relationship
Management) je zvySeni konkurenceschopnosti podniku prostfednictvim zdokonalovani
vztahl se zdkazniky. Jde pfedevSim o snahu zvysit piinosy z obchodu jak pro zdkaznika,
tak i pro prodejce. Jak napovidd ndzev tohoto manazerského piistupu zdiraznovany jsou
vztahy mezi obémi stranami. Na zdklad¢ vztaht miZeme rozdélit zdkazniky do skupin
a navrhnout k nim vhodné piistupy pro fizeni vztahii s nimi. CRM jako manaZersky piistup
se snazi o feSeni problému zdkaznikll v rdmci dohodnuté ceny, kvality a ¢asu. Pro zavedeni
CRM je nutné v podniku dbat na snadnou komunikaci se zdkazniky. Podnik by mé¢l

zejména klicovym a perspektivnim zdkaznikim poskytnout vysokou pfidanou hodnotu.

JestliZe si podnik uvédomuje kdo jsou jeho zdkaznici a jaké poZaduji vyrobky nebo sluzby,
musi se zam¢fit na to, aby produkt dostatecné uspokojoval potiteby zdkaznikii a zaroven
byl pro podnik ziskovy. Management hodnoti stdvajici portfolio nabizenych vyrobki
a sluzeb. Nasledné je zapotiebi rozhodnout, které vyrobky nebo sluzby jsou pro podnik
pfinosem nebo zitézi, a také které nové produkty by v portfoliu mély byt, ale nejsou.
Na zdklad¢ tohoto zhodnoceni dochédzi ke zméné portfolia produktl jejich vytfazenim,
zaclenénim novych nebo inovaci stavajicich. Inovace vyrobku nebo sluzby muze byt feSena
bud’ postupné nebo progresivné formou projektu.

Sttedem pozornosti managementu vyroby jsou provozni ¢innosti podniku (hlavni ¢innosti,
jsou kvalita, hospodérnost a spravny €as vyroby nebo poskytnuti sluZeb. Protoze vétSina
podnikl se nachdzi v situaci, kdy nabidka ptfevazuje nad poptdvkou je nezbytné neustile
inovovat produkty a poskytovat a zdokonalovat doprovodné sluzby. Ke zlepSovani
provoznich c¢innosti podniku slouzi mnoho metod: S§tihld vyroba, procesni fizeni,

benchmarking, Sest sigma, teorie omezeni.
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Ekonomika malych a stiedné velkych podnikii

Financovéani podniku jej provdzi ve vSech fazich jeho existence, a proto se stiava
integrujicim ¢ldnkem fizeni podniku bez ohledu na jeho velikost, zvolenou pravni formu

podnikani nebo dobu existence podniku (10).

ProtoZe podnik vznikd z vloZeného kapitdlu je jeho tcelem tento kapitdl zhodnocovat
(poskytovanim zadoucich produktu ve spravném mnoZzstvi, kvalité a Case, na spravném
misté. Finan¢ni fizeni je mozZnost jak kontrolovat, hodnotit a predvidat budouci stav

podniku.

Jak jsem jiZ uvedl ucelem podnikéni je zhodnoceni vloZeného kapitdlu. Finan¢ni fizeni
muzeme rozdélit podle ¢asového horizontu na kratkodobé, strednédobé a dlouhodobé.
Na finan¢ni fizeni ma nejveétsi vliv riziko a Cas. Riziko znamend, Ze je zde moZnost, Ze
konec¢né vysledky se budou lisit od o¢ekdvanych. Riziko mizeme rozliSovat interni (uvnitf
podniku — nadmérné plytvani pouZitym materidlem) a externi (vné podniku — posileni

7 vz

kurzu mény pfi exportu produktu do zahranici). Cas ma na finan¢ni fizeni vliv ve smyslu,
Ze suma penéz, které mam k dispozici ted’ ma pro me¢ vyssi hodnotu, nez stejnd suma pencz
v jakémkoliv dalsim casovém okamziku v budoucnosti (protoZe penize muzu na danou

dobu investovat a zhodnotit).

PR

Finan¢ni fizeni se musi zabyvat vynosy, néklady, ziskem, ale i pen¢Znimi toky podniku.
Pro podnik je vyhodnd takovéa investice, jejiZ Cistd soucasnd hodnota je vyssi nebo rovna
nule. P kazdém finanénim rozhodovani se musi respektovat vliv rizika a ¢asu. Ukolem
finan¢niho fizeni je obstardvani financi, rozhodnuti o volbé kapitdlové struktury, fizeni
obézného a dlouhodobého majetku, financni pldnovani a hodnoceni stavu podniku

z pohledu jeho financi.

Velké ¢i stfedni podniky zfizuji pro své finan¢ni fizeni odbornou pozici nebo i1 odborné
utvary. V malych podnicich se finanénimu fizeni vénuji majitelé, icetni nebo nikdo. Pokud
roli finan¢niho fizeni vykondvaji zamé&stnanci podniku jako jsou ucetni, pak se financni
fizeni zpravidla omezuje na tvorbu a piedkladani statnich ucetnich vykazl bez jejich
interpretace. Vyjimecna neni ani absence sestavovani financ¢niho planu, fizeni penéZnich

tokt, ekonomickych rozbort, financnich analyz apod. Pokud se témto zdleZitostem vénuje
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majitel, tak Casto na ukor ostatnich ¢innosti. S rastem firmy se takova situace diive nebo

pozdéji stava netnosnou (10).

Majetek je soubor vSeho co podnik vlastni (aktiva podniku). Kapitdl ndm tik4, z ¢eho je to
co podnik vlastni financovano (pasiva podniku). Bilan¢ni rovnice ndm fik4, Ze aktiva =
pasiva. Prehled o majetku a kapitdlu podniku ndm poddvéd rozvaha. Majetek podniku
d€lime podle Casu plisobnosti v podniku na obéZzny a dlouhodoby. ObéZzny majetek obiha
v podniku, jednordzové se spotfebovdvd a méni svou podobu, jeho plisobnost v podniku je
kratkodoba (do 1 roku). Dlouhodoby majetek slouzi podniku déle nez 1 rok a postupné se
opotfebovava (hodnota majetku se rozpousti do ndkladi postupné ve formé odpist).
Odpisy jsou zdrojem penéZnich prosttedkii pro podnik, jsou totiz ndkladem, ale
nezpusobuji odtok penéz. Kapitdl rozd€lujeme na cizi a vlastni, pfi¢emz muiZze byt jak
kratkodoby tak dlouhodoby. Pro rozhodovani o majetkové a kapitdlové struktuie ndm
slouzi zlaté bilancni pravidlo, které tika, Ze dlouhodobé majetek ma byt financovan
z dlouhodobych zdroji a kratkodoby majetek ma byt financovan z kratkodobych zdrojt.
Pomér ciziho kapitdlu ku vlastnimu by nemél byt vice nez 50%, protoZe by vyrazn€ omezil

vV,

rozhodovani (ptivodnich) vlastnika o podniku. Cizi kapitdl je vétSinou levnéjsi nez vlastni.

Hospodaisky vysledek podniku mzeme vycist z vykazu ziskil a ztrat. Vypocteme jej jako
rozdil mezi vynosy a ndklady. V zdsadé muiZe mit tfi podoby zisk, ztratu nebo muze byt
neutrdlni. Vykaz ziskii a ztrdt ndm c¢leni ndklady a vynosy na provozni, financni
a mimofddné. Vzhledem k tomu, Ze ve finan¢nim uUcetnictvi vznikaji vynosy bez ohledu
na to zda byly za né inkasovany penézni prostiedky, je nutné sledovat také piijmy
(skute¢né ziskané penézni prostiedky). Zaroven je také nutné sledovat nejen ndklady, ale

i vydaje (odpis je ndklad, ale neni vydaj).

Cash flow (vykaz o penéZnich tocich podniku) ma své opodstatnéni kvili nedostatkim
zminénym v predchozich fadcich. Cash flow nds informuje o skute¢ném pohybu a stavu
penéZnich prostiedkli v podniku. Obsahuje pfijmy, vydaje a toky z provozni, investi¢ni
a finan¢ni oblasti podniku. Cash flow ndm piiblizuje likviditu podniku (okamZitou

schopnost splatit své zdvazky). Cash flow Ize vypocist piimou (pifimo z evidence piijmu
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a vydeji) nebo nepifimou metodou (vychazi ze z hospodéiského vysledku upraveného
o néklady, které nejsou skute€nymi vydaji a o vynosy, které nejsou skuteCnymi piijmy).

s N7

Finan¢ni fizeni se opird o finan¢ni planovani a jeho porovnavani se skute¢nosti. Zakladem
finan¢niho pldnovani je rocni pléan, ktery se déle ¢leni na krat$i obdobi. Finan¢ni plén jako
celek je rovnéz strukturovan na jednotlivé oblasti podniku (ndkup, vyrobu, marketing,
obchod, atd.). Finan¢ni pldn se musi podfizovat hlavnimu cili podniku a musi byt redlny.
Finan¢ni plan by se m¢l sklddat zejména z planu investic, vynost a ndkladl. Vypracovany
finan¢ni plan slouZi ke kontrole se skutecnosti a k ptipadné ndpraveé a vyvozeni disledki

ze vzniklych odchylek.

Lidské zdroje v malych a stiedné velkych podnicich

Zaméstnavani lidi v podniku se fidi prisluSnymi pfedpisy, mezi které patii predevS§im
zékonik prace, zdkon o zaméstnanosti, zdkon o mzd¢, odmeéné za pracovni pohotovost
a prumeérném vydélku a dalsi. V podnicich ¢asto vyddvaji zaméstnavatelé pracovni fad,
ktery konkretizuje piislusné zdkony. Mezi stéZejni aktivity podniku v rdmci lidskych zdroji

patii jejich ziskdvani a vybér, motivace k prici a dalsi vzdelavani.

V malych podnicich je béZnou praxi zaméstndvani celé rodiny, coZ mlize mit negativni vliv
na optimalni fizeni jejich lidskych zdrojt. Problémy zaméstndvani rodinnych piislusnika se
ovSem tykaji také stredn¢ velkych a velkych podnikli. V malych a stfedné¢ velkych
podnicich je z divodu malého poctu zaméstnanct typickd jejich univerzadlnost pouziti.
Zameéstnanci jsou nasazovani na plnéni vice riznych pracovnich ukolll nez je tomu bézné
u velkych podnikt. Mezi specifika malych a stfedné¢ velkych podnikt patii naptiklad vetsi
ndroky na flexibilitu zaméstnancti, osobni pfistup, prace v mensich skupinach, mensi jistota
pracovniho mist a dalsi. Vrcholovy manazer (vétSinou vlastnik) v malém podniku zastidva
misto personalisty a sdm se podili na ziskdvani, vybéru a motivaci zaméstnancti. Persondlni
administrativu zabezpecuje vétSinou ucetni. Zameéstnat personalistu na plny pracovni
uvazek je efektivni pokud ma podnik vice nez 100 zaméstnanct. Pro malé a stfedné velké
podniky je zde také moznost vyuziti specializovanych persondlnich agentur. Persondlni
aktivity se soustfed’uji na stanoveni kolik zaméstnanct bude nutné, aby podnik m¢l a jakou

musi mit kvalifikaci (10).
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Marketing v malych a stiedné velkych podnicich

Protoze dnesni doba je charakteristickd pievahou nabidky nad poptdvkou na trhu, ziskdava
marketing v podnicich dulezité postaveni. Pocet zaméstnancli marketingu a obchodni
¢innosti podniku zavisi na jeho velikosti a zaméfeni. Protoze vysledky firmy do jisté miry
zavisi na aktivitich pracovniki marketingu a obchodu, je nutné tyto osoby vyrazné
motivovat k vykondvané prici. VétSinou se jednd o odmény v zdvislosti na jejich
prodejnim vykonu. Zasadou je, Ze podil variabilni sloZky by mél pfevaZovat nad konstantni
slozkou mzdy. Ukolem marketingu je prib&iné zkoumat trh za déelem monitorovani

potieb zdkaznikl a aktivit konkurence.

Marketingovy plan se podfizuje strategickému cili podniku. V ramci kratkodobého
marketingového planu (ro¢ni plan) muze byt dkolem napiiklad osloveni nového trhu za
ucelem zvySeni prodeje produktti podniku. Aby mél marketingovy pldn smysl, musi se
nasledné provést kontrola a rozbor jeho uskuteénéni vcéetné¢ vyvozeni disledkit ze
zjisténych zavérd. U malych a stfedné¢ velkych podniki vzhledem k malému poctu
zaméstnancl je Castd absence marketingového planu. Tyto podniky se zabyvaji spiSe
odbytovym pldnem, ktery urCuje objemy prodeje produktii, které se predpokldadaji
v zdavislosti na uskute¢nénych prodejich minulych obdobi a celkového vyvoje trhu. Stejné

jako u marketingového planu je nutné provést jeho srovnani se skute¢nosti.

Inovacéni aktivity malych a stiedné velkych podnikii

Pojmem inovace rozumime libovolnou zménu, kterd by meéla mit zejména pozitivni
charakter. Na tomto misté bych pfipomnél Schumpéterovu triddu: 1. invence, 2. inovace, 3.
imitace. Inovace mohou mit vécnou podstatu (inovace vyrobku, sluzby, technologie) nebo

se tykaji managementu (inovace motivace v podniku nebo zestihleni organizace).

Protoze malé a stfedni podniky se vyznacuji svou ptizpusobivosti k pozadavkim trhu je
jejich zdjmem predevSim inovace vyrobkul, sluzeb a technologii. Tyto inovacni aktivity
jsou podnécovany konkurenci a rostoucimi poZadavky zdkaznikii. Zmény v fizeni jsou

zpusobeny predevsim podnikem samotnym, jeho velikosti, poctem zaméstnancii atd.
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Obchodni aktivity malych a stiedné velkych podniki

Zadny podnikatel se neobejde bez obchodnich kontaktil. Na jedné strand musi nakupovat
fadu vstupnich surovin, materidlli, polotovari nebo komponent. Na druhé stran¢ prodava
své produkty dalSim zpracovatelim, prodejnim organizacim ¢i kone¢nym zdkaznikim.
Kli¢ové jsou tyto Cinnosti zejména pro podniky, které se ptimo zabyvaji obchodni ¢innosti

(10).

V obchodnich aktivitich podniku hraji vyznamnou roli smluvni vztahy, podle nichz
probihaji obchodni vztahy. Pokud by obé strany obchodnich vztahl respektovaly strategii
win — win, m¢ly by byt tyto vztahy na drovni ptéatelstvi mezi lidmi. Nakupni nebo prodejni
¢innosti podniku se mohou uskutecnovat pisemné, prostiednictvim faxu nebo internetu.
Ke komunikaci prostiednictvim internetu slouzi software umoziujici kontakty typu B2B
(Business-to-Business, tedy obchod — obchod) nebo B2C (Business-to-Customer, nebo-li
obchod - zdkaznik). Dilezity je samoziejm¢ také hmotny piesun vyrobkul, ktery

zabezpecuji logistické ¢innosti podniku.

Ukolem ndkupu je zajisténi dodéani vstupt do podniku v optimdlni kvalité, mnoZstvi,
struktufe, ¢ase, na sprdvné misto a co nejlevnéji. Mezi zdkladni vstupy podniki patii
materidl a suroviny (u obchodniho podniku zboZzi), energie, pomocné materidly, sluzby,
stroje, vyrobni zafizen{ atd. ProtoZe bez vstupl nelze vyrabét vystupy, je pro kazdy podnik
nezbytny plan ndkupu. Nejvétsi pozornost by se meéla vénovat zejména strategicky
dalezitym vstupim, které jsou zdsadni pro vykon provoznich ¢innosti podniku. Rozlisit,
ktery vstup je dilezity, a ktery ne ndm muze pomoci napiiklad metoda ABC. V rdamci
pisemné ndkupni objedndvky by mél byt uveden pfedmét obchodu a jeho baleni, cena,
dodaci a platebni podminky atd. V praxi jsou bézné u standardné opakovanych nakupt

rdmcové smlouvy, které se uzaviraji doptedu na obdobi naptiklad jednoho roku.

Prodej vyrobkii nebo sluzeb na trhu je spjat s problémem jak poptavky po produktu, tak
naslednou ochotou za né&j zaplatit. Dobry prodejce by mél znét: zdkaznika, to co proddva
sam i konkurence, dodaci a platebni podminky, segment trhu své ptsobnosti, psychologii
prodeje a komunikace. V zdsadé existuji piimé prodejni kandly (komunikace piimo se

spotfebitelem) a nepiimé prodejni kandly (nepiima komunikace se spotfebitelem).
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Vstupem CR do Evropské unie se od 1.5.2004 do jisté miry zménil vyznam pojmu dovoz
a vyvoz. Podle celniho zdkona i Celniho kodexu Evropského spolecenstvi se dovozem
a vyvozem rozumi vstup a vystup zbozi do tieti zem¢, kterd neni Clenskou zemi Evropské
unie. Uvnitf zemi Evropské unie je pouZzivan pojem vnitro-unijni pfeprava (pouZivaji se
pojmy dodéni a pofizeni), coZz znamend transfer zboZi z jednoho ¢lenského stitu EU do

jiného €lenského statu EU (10).

Uvniti zemi EU se clo ani dal$i poplatky, které se vybiraji pii dovozu a vyvozu neplati.
Jinak je tomu u dani. Dan z pfidané hodnoty je placena v zemi piijemce. Celni kontroly
pohybu zboZzi byly uvnitf sttt EU zruseny. Clu a danim podléhd zbozi dovazené

a vyvazené mimo Clenské zemé EU.

Mezindrodni pieprava

Vzhledem k rozmachu, ktery globalizace zaznamendva v poslednich desetiletich, dochédzi
k odbourdvani prekdzek piepravy zboZi témct po celém svéte. Podle mista cile pfepravy,
druhu zbozi a jeho mnozstvi, asového omezeni a ceny, kterou je podnik ochotny za
pfepravu zaplatit rozliSujeme ndésleduji moZnosti mezindrodni pfepravy: silnicni,
Zelezni¢ni, leteckd, ficni a ndmotni. Kazda z téchto pfeprav ma své vyhody i nevyhody
a zalezi predevSim na osobé zodpovédné za jeji vybér, zda-li vybere tu nejvyhodnégjsi pro
danou piepravu zboZzi. Jen pro uplnost vyjmenuji dokumenty, které jsou uzavienim
pfepravni smlouvy. U silni¢ni mezindrodni piepravy je to nakladni list, ktery se vyhotovuje
ve tiech provedenich (jeden pro odesilatele, druhy jde spolu se zésilkou k piijemci, tieti je
pro dopravce). U Zelezni¢ni mezindrodni pfepravy je to jeden ndkladni list. U letecké

mezindrodni pfepravy je to letecky ndkladni list (Airwaybill). U ndmoini mezinarodni

dopravy je to konosament (Bill of Landing).

Cenovd politika malych a stiedné velkych podnikii

Stanoveni ceny svych produktli je pro podnik vyznamnym bodem. Pfi stanoveni ceny
podnik musi respektovat platnou legislativu, ndklady vynaloZené na produkt, samotného
zékaznika a samoziejme¢ také konkurenci. Pii stanoveni ceny podle ndkladii bychom mohli

postupovat podle nésledujiciho vzorce:
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Tab.1. Obecny kalkulacni vzorec.

1. | Pfimy materidl (materidl, suroviny, ...)

2. | Pfimé mzdy (souvisejici s vykonem)

3. | Ostatni pfimé ndklady (energie, odpisy, ...)

4. | Vyrobni rezie (mzdy rezij. pracovniku, ndklady na opravy, ...)

Vlastni naklady vyroby (=1+2+3 +4)

5. | Spravni rezie (odpisy nevyrobnich budov podniku, mzdy fidicich pracovnikd, ...)

Vlastni naklady (=1+2+3+4+5)

6. | Odbytové naklady (ndklady spojené s odbytem: ndklady na skladovani, dopravu,...)

Uplné vlastni naklady (= 1 +2 +3 +4 + 5+ 6)

7. | Zisk

Cenavykonu (=1+2+3+4+5+6+7)

Uéetnictvi v malych a stiedné velkych podnicich

Podle zdkona o ucetnictvi byly zruseny pojmy jednoduché a podvojné ucetnictvi. Nove se
zavadi pojmy ucetnictvi v zjednoduSeném a plném rozsahu. Zdkon o tGcetnictvi pojednava
o vedeni dcetnictvi v plném rozsahu, zjednoduSeném rozsahu a podle Mezindrodnich

ucetnich standardl upravenych Evropskym spolecenstvim.

Pravnické i zahraniéni osoby, které podnikaji nebo maji sidlo na tizemi CR maji povinnost
vést ucetnictvi v plném rozsahu. Vsechny fyzické osoby zapsané v obchodnim rejstiiku
(OR) a fyzické osoby nezapsané v OR jejichZ obrat ptesdhl 6 mil.K¢ ro¢né se stavaji ucetni
jednotkou, a také maji povinnost vést déetnictvi v plném rozsahu. Ugastnici sdruzeni
fyzickych osob bez pravni subjektivity maji (vSichni) povinnost vést ucetnictvi v plném
rozsahu pokud alespoii jeden z nich samostatné splituje pozadavky na to, aby se stal ucetni
jednotkou. Zakon o ucetnictvim pfipousti vyjimku vést dcetnictvi v zjednoduSeném
rozsahu pro nékteré pravnické a fyzické osoby za uréitych podminek. Uletni zdvérka

podniku vedouciho ucetnictvi v plném rozsahu obsahuje tyto ucetni vykazy: rozvahu
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(bilanci), vykaz ziskll a ztrat (vysledovku), piilohu jejiz soucdsti by mél byt mimo jiné,

YV o,

také vykaz o pené€znich tocich (cash flow) (10).

Informacni technologie a systémy v malych a stiedné velkych podnicich

Cim dal vice podnikt si uvédomuje, e moderni informaéni technologie a systémy (IT/IS)
Jjim mohou byt v mnohém ndpomocny. Mezi casté vyuziti I'T/IS patii napiiklad zlepSeni
firemni komunikace s okolim (zdkazniky, pojiStovnami nebo bankami) i uvnitf firmy,
reklama a zvySeni povédomi o podniku, zdroj nejriznéjSich informaci apod. ProtoZe dobra
komunikace firmy uvnitf i s okolim je otdzkou konkurenceschopnosti podniku, a také
ndklady na ni nejsou zanedbatelné, mé¢l by mit podnik jasno co od IT/IS ocekdva, k ¢emu
ma slouzit, a také kolik je na ni ochotny vyclenit ze svych finan¢nich prostfedkl. Potieba
a rozsah vyuziti IT/IS v podniku zélezi na jeho: provozni cinnosti, zdkaznicich
a dodavatelich, okoli, velikosti, organiza¢ni struktufe, geografickém rozmisténi jako celku,
pracovnicich, apod. IT/IS miiZzeme rozdé€lit na hardware a software. Podstatny vliv
na funk¢nost IT/IS maji vSak také lidské zdroje podniku (sprdavci a uZivatelé IT/IS)

a organizacni prostiedky, které urcuji pravidla provozu a vyuzivéani I'T/IS v podniku (10).

Prostfednictvim internetu funguje tfada aplikaci, které mohou podniku zefektivnit jeho
¢innosti. Mimo vyhleddvani informaci slouzi internet také jako prostfednik pro
elektronickou postu. Pro zejména mensi podnik miZe byt internet vyuZit jako vhodna
reklama a tedy i prezentace firmy S$ir$i vefejnosti. V neposledni fad¢ Ize internet pouZit také
k pfimym obchodnim transakcim nebo-li k e-business (e-commerce), které mohou mit
charakter B2B (Business-to-Business — obchodni styk mezi dvéma podniky), B2C
(Business-to-Customer — obchodni styk podniku ke spotiebitelem), B2E (Business-to-
Employees — styk zaméstnance (napi. prodejce) s podnikem), B2P (Business-to-Partners —

styk obchodnich partnera) (10).
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1.3 Prizkum trhu

1.3.1 Marketingovy prizkum

Pod pojmem marketingovy prizkum chdpeme systematicky sbér, naslednou analyzu
a interpretaci informaci, které jsou relevantni (rozhodujici, podstatné) pro marketingova
rozhodnuti podniku. Ukolem marketingového priizkumu je optimalizovat marketingova
rozhodnuti. Pro management je nezbytnou podminkou pro spravné rozhodovéni relevantni
informace, proto ziskdvani takovychto informaci je samoziejmou aktivitou kazdého
podniku. V soucasnosti, kterd je vrdmci trhti charakteristickd zvySujici se konkurenci,
odstranovanim bariér mezi ekonomikami raznych stétii, rostoucimi potiebami zdkaznikt
a tézko predvidatelnymi turbulencemi, jsou neustdle zvySovany ndroky na rozhodovani

podniku.

Marketingovy priizkum muze slouzit k ziskani informaci souvisejicich s jakoukoliv formou
trhu. Pii segmentaci trhli na: spotfebni, priimyslové, obchodnich zprostiedkovatell a statni,
existuje mnoho odliSnych pfistupti ze strany vyzkumnika, které zarucuji validitu (platnost)
a reliabilitu (spolehlivost) metody, a tedy i ziskanych informaci. Informace ziskané
prostiednictvim marketingového prizkumu mohou byt velmi riiznorodé, mohou se tykat
trhu jako celku (velikost, segmentace, trend, apod.), spotiebitelii (potfeby, ptredstavy
o vyrobcich nebo sluzbach, atd.), produktii (analyza soucasnych produktl, spokojenost
spotiebitell s produktem a servisnimi sluzZbami, apod.), cen (soucasné ceny, trend, citlivost
cen, atd.), apod. Pole informaci, které je mozné ziskat, je tedy velmi rozsahlé, je vSak nutné
si uvédomit, Ze marketingovy prazkum, ktery je zaméfen na to, co je zdsadni pro dané

rozhodnuti, je efektivnéjsi (11).

Informace ziskané marketingovym prizkumem miZeme rozd¢€lit na kvalitativni
a kvantitativni. Kvantitativni informace jsou zaméfeny na méfeni néceho, Cemu jiz
rozumime, a proto to méfime. Kvalitativni informace jsou takové informace, které ndm
umoziuji porozumét problému. Vzhledem k tomu, Ze porozumét né€emu je vétSinou t&Zsi,
nez to zméfit, rozsah vzorku kvalitativniho vyzkumu byvd mnohem mensi nez je tomu

u kvantitativniho vyzkumu.
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Marketingovy priizkum pro nejriznéjsi icely miiZze byt provadén bud’ jednordzové nebo jde
o pravidelné ptipadné neptetrzité sledovani. PrestoZe kazdy prizkum je provadén pro vice
¢i mén¢ odlisSné ucely, pro jednordzové a vétSinu pravidelnych prizkumit, se sklada
ze stejnych logicky za sebou tfazenych ¢asti, které nazyvdme proces marketingového
prazkumu. Prvni ¢asti je definovani cile prace, coz je zdkladni ¢ast celého prizkumu.
Nésledné je nutné vyhotovit plan jak daného cile dosdhnout. Dal$imi ¢4stmi procesu
marketingového priizkumu jsou: sbér dat, analyza dat, vypracovani zpravy a marketingova
rozhodnuti. Marketingovd rozhodnuti jsou poslednim krokem celého procesu a zdvisi
jednak na provedeni vSech pifedchozich casti, ale také na samotném rozhodnuti

kompetentnich osob v podniku (11).

Podle sloZitosti a rozsahu marketingového priazkumu je jen na podniku zda-li jej provede

vlastnimi silami, nebo jej svéti do rukou profesiondld.

1.3.2 Plan marketingového priizkumu

Pfi praci na marketingovém priizkumu je dilezité si uvédomit, Ze chyby a nedostatky
v jeho pocatecnich fazich mohou zdsadn€ ovlivnit cely vyzkum. To rozhodné neznamena,
Ze v ostatnich fazich marketingového prizkumu se jiz vyzkumnik nemiZe dopustit chyby,

ktera by méla na vyzkum negativni vliv. Proto je dulezité si vSe peclivé naplanovat.

Marketingovy prizkum by se mél sklddat z:

1. rozhodnuti nebo problému, ktery jen nutno fesit,

2. cile prizkumu,

3. informacnich podkladt nutnych pro splnéni cile,

4. rozhodnuti o ptfesnosti, se kterou by se mélo pracovat,
5. metod priazkumu,

6. finan¢nich zdroj,

7. casového planu,

8. zajisténi kvality prizkumu (11).
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Utelem marketingového priizkumu je pomdhat podniku pfi jeho optimalnim rozhodovéni.
RozliSujeme tii faze rozhodovéni, které na sebe navzdjem navazuji. V prvni je hledan
zatim nedefinovany problém, pro tuto ¢ast muze byt vhodny spiSe kvalitativni prazkum
s naslednym ovéfenim pomoci kvantitativniho prizkumu. V druhé fazi jiZ zndme problém
a snazime se urcit rizné alternativy feSeni a dusledky z toho vyplyvajici. V posledni fazi

zname problém i jeho mozZné alternativy a snaZime se zjistit jaké je optiméalni rozhodnuti.

Marketingovy pruzkum by m¢l mit co nejpiesnéji definovany cil, ze kterého vyplyva proc¢
jej provadime. Cil by mél souviset s danym rozhodovanim nebo problémem. Cil by mél byt
strucny a jasny. Pokud se vyzkum soustiedi k definovani problému je dobré vytvofit

n¢kolik redlnych hypotéz, které by bylo uzitecné prozkoumat.

Pro splnéni cile prizkumu jsou zapotiebi relevantni informace. Potifebné informace je
nutné sefadit do hierarchické struktury podle jejich vyznamu pro splnéni cile priizkumu

a nasledné rozhodovani.

Vv s

PrestoZze by u témét kazdého prizkumu bylo nejvhodnéjsi ho provadét s co nejvetsi
presnosti, vzhledem k nejriznéjSim omezenim (Casovym, financnim, persondlnim, apod.)
je tato moznost spiSe neredlnd. Urovenl presnosti marketingového prizkumu by méla byt

piimo iumérna dilezitosti rozhodnuti nebo problému, ktery je nutné fesit.

U marketingového priizkumu je nutné rozhodnout, jestli pro splnéni jeho cile je nutné
provést primarni (terénni) nebo sekundarni (od stolu) prizkum. Vyhodou sekundarniho
prizkumu, pokud jsme si jisti, Ze vychozi informace jsou pravdivé a relevantni, je nemala
uspora Casu i finan¢nich prostfedki. Je dulezité si uvédomit, Ze kazdy marketingovy
prizkum je jedineCny, protoZe byl proveden konkrétnim vyzkumnikem (-ky), v urcitém

Case a na daném vzorku respondenti.

Pii pldnovani prizkumu je samoziejmosti plan jeho zdrojii vcetné finan¢niho pldnu.
VyzdviZeni finan¢niho planu je odiivodnéno tim, Ze nedostatky ostatnich zdrojl 1ze pomoci
dodatecnych financi pfekonat. Financni plan je také vhodny pro sledovani odchylek

od skutec¢nosti. Dllezitym zdrojem jsou také lidé, kteii vyzkum provadi.
Casovy plan je nedilnou soucdsti prizkumu, pfi jeho zpracovani vychdzime z kone¢ného
terminu celého vyzkumu s pfihlédnutim k c¢asu nutnému pro kvalitni provedeni

jednotlivych dil¢ich ¢asti.
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Pfi planovani prizkumu je nutné zajisténi jeho kvality. To spoc¢ivd ve vybéru dostatecné
kvalifikovanych pracovnikl, jejich znalosti pracovniho postupu a ovéfeni platnosti

vyzkumu bud’ opakovanim nebo srovnanim s jinym nezavislym zdrojem.

Podle hesla ,,co je psdno, to je dano* je vhodné plan prizkumu napsat a sezndmit s nim

vSechny zainteresované osoby.

1.3.3 Kbvalitativni pruzkum

Vyznam kvalitativniho prazkumu, ktery vétSinou predchazi kvantitativnimu prizkumu,
spociva v porozuméni problému. Vzhledem k tomu, Ze kvalitativni priizkum je ¢asove
velmi ndro¢ny, omezuje se zkoumany vzorek na mensi pocet respondentli. Vzhledem
k tomuto omezeni mohou byt vysledky prizkumu zkreslené. Mezi pouZivané metody
tohoto prizkumu patii pozorovani, diskusni skupiny, hloubkova interview a projektivni
techniky dotazovani (asociace, nepiimé otdzka, kresleni, modelovani, psychodrama, atd.)

(11D).

1.3.4 Kvantitativni prizkum

Utelem kvantitativniho prizkumu je méfeni poteb, ndzort a skute¢nosti tykajicich se trhu
a spotiebitelti. Takto zkoumand data miZeme délit na mekka (ndzory spotiebitelll) a tvrda
(pocet aut pripadajici na jednu domdacnost). Pro provedeni kvantitativniho prizkumu by se
mohlo zdat nejvhodné&jsi provést sbér informaci od vSech jednotek zdkladniho souboru,
ktery je predmétem zkoumadni. VycCerpavajici Setfeni provadime tehdy, jestlize zname cely
zékladni soubor a jeho velikost je pfiméefend k Casu a ndkladiim, které je nutno na vyzkum
vynalozit. Vzhledem k tomu, Ze zkoumany zdkladni soubor je vétSinou piilis velky, je

kvantitativni priizkum téméef vzdy zaloZen na riizné spolehlivych vybérovych metodach,

které poskytuji odpovidajici informace (11).

Jak uz bylo feceno, marketingovy prizkum muze byt provddén jednordzove, nebo
opakované. Opakovanym prizkumem si miiZzeme jednak potvrdit nebo vyvrétit spravnost
difive ziskanych informaci, ale také v pfipad¢ spolehlivych métfeni ziskat dynamické

poznatky o vyvoji trhu v Case.
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Podle charakteru respondenta musime zvolit sprdvnou metodu sbéru dat. Pfimé métfeni
pouzivime tam, kde dotazovanim bychom ziskali zkreslend data, protoze lidé maji
tendenci fikat spiSe jaci by chtéli byt, nez doopravdy jsou. Pfimé meétfeni se pouziva
napiiklad k méfeni ndkupl v supermarketech pomoci zdkaznickych karet, nebo pti méfeni

sledovanosti potfadu v televizi.

Dalsi metodou sbéru dat je dotazovani, které miiZzeme rozd¢lit podle zptisobu kontaktu
s respondentem na osobni, telefonické a pisemné (poStovni véetné e-mailu). Protoze lidé
maji tendenci o sobé mluvit v lepSim svétle, neZ je realita, zadleZi spridvnost vysledku
prazkumu na vhodné poloZenych otdzkach. Dotazovaci metoda se zaklada na dotazniku, to
znamend, 7Ze u vSech dotdzanych probihd dotazovéni ze strany vyzkumnika standardné.
Dotaznik by nemél respondenty obtéZovat svou zbytecnou délkou, monoténnosti,
viceznaénymi nebo nesrozumitelnymi otdzkami, Spatnou formélni dpravou nebo zbytecné

vysokou naro¢nosti na pamét’ a védomosti tdzanych.

1.3.5 Metodologicka triangulace

Projekt Typologie inovaci podnikovych informacnich systémii, jehoZ soucasti je tato
diplomova price - Projekt vyzkumné zpravy ,,Prizkum pozadavku na informadcni
systémy v malych a stiedné velkych podnicich CR* - by mé&l byt postaven na zdkladé
metodologické triangulace, tzn. kombinace kvalitativni a kvantitativni metodiky. Jako
nejschiidnéjsi se jevi model, pfi némz je platnost kvantitativnich udajii doklddana piiklady
a pozorovanimi z praxe. Aby bylo moZzno celit urcité povrchnosti ¢i ucelovym
konstrukcim, budou tzv. pozorovani zpracovdna formou piipadovych studii. Obecnym
cilem je tedy maximalizace metodologické sily kvalitativnich 1 kvantitativnich metod pfi

eliminaci jejich nedostatki (12).

Vzhledem k tomu, Ze je prizkum rozpldnovan do tfiletého ¢asového obdobi, bude v jeho
rdmci uplatnéna zejména triangulace dat. Tak bude mozno na zdklad€¢ dat ziskanych
z riznych projektd v rizném casovém obdobi identifikovat vyznamné korelace
a souvislosti mezi studovanymi jevy. K naplnéni tohoto cile poslouzi prurezové dil¢i
prizkumy zaméfené podle oboru podnikani, kategorie respondentli, typu nasazeného
informacniho systému, zplisobu implementace, motivi kinovaci IS a dalsich

sjednocujicich faktort.
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Caste¢né bude uskuteénéna také triangulace vyzkumniky, nebot' ¢leny tymu budou

pracovnici z riznych obort (specialisté v oboru informatiky, ekonomové, manazefti).

1.3.6 Zkoumany vzorek

Protoze pruzkum celého zdkladnitho souboru (vSech jeho jednotek) je vétSinou
nemyslitelny, je zapotiebi z n¢j vybrat tzv. reprezentativni vzorek. Jakym zptisobem vybrat
vhodny vzorek ndm ftikd statistickd teorie. V marketingovém priizkumu se pracuje
pfedevsim s hladinou ditvérnosti 95%, poptipad€ 99%. Dal$im dileZitym pojmem je chyba
vybéru (Uroven piesnosti), ta ndm iikd v jakém rozmezi se miiZe pohybovat odchylka
v zdkladnim souboru od konkrétni drovné pfi dané hladin¢ divérnosti. Je nutné pocitat také
s tim, Ze pfi hladin¢ divérnosti 95% (99%) existuje 5% (1%) pravdépodobnost, Ze
zkoumanad droveil nebude v daném rozmezi chyby vybéru. Pii marketingovém pruzkumu je
nutné veédét jakou velikost by mél mit zkoumany vzorek pfi dané hladiné divérnosti

a chyb¢ vybéru (11).

Vse co jsem doposud uvedl o zkoumaném vzorku plati za pfedpokladu jeho ndahodného
vybéru. Ndhodny (pravdépodobnostni) vybér znamend, Ze kazdd jednotka zakladniho
souboru ma stejnou Sanci stat se soucasti zkoumaného vzorku (vybéru). Pokud toto neplati
jednd se o vybér zamérny. V praxi se pracuje také z vicestupiovymi vybéry, kdy zdkladni
soubor rozdélime napiiklad geograficky a samotny vybér provedeme v kazdé casti zvlast'.
Protoze zarucit ndhodnost vybéru je n¢kdy neuskuteCnitelné, at’ uz z divodu neochoty
respondentl spolupracovat nebo nemoZznosti vypracovat soupis celého zakladniho souboru,

vvvvvv

parametrii reprezentativni pro dany zakladni soubor.

Pro prizkum zabyvajici se vztahem podnik — podnik jsou postacujici vzorky vybirané
ze seznamu podniki. Je vhodné se opirat o v§eobecné platné Paterovo pravidlo 80:20, které
tikd, ze 20% jednotek odpovidd 80% celého trhu. Pro takovyto prizkum je nutné pouzit
rozvrstveni a kvoty. Vrstveny vybér vzorka se Casto pouzivd v priizkumu, ktery se zabyva
vztahem podnik — podnik. Danéd populace je rozd€lena do vrstev napiiklad podle oboru
podnikdni. Tyto vrstvy vétSinou nemaji stejny pocet zdstupcii a vybérovy interval je

v kazdé vrstve jiny proto, aby se zajistila spravna Cisla (11).
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V prazkumu zabyvajicim se obchodovanim a vztahy podniku s jinym podnikem se uziva
termin ,,posuzovaci vzorky“. V praxi to znamen4, Ze tazatel si vybira jedince, o kterych si
mysli, Ze mohou byt skutecnymi zastupci daného trhu. To mlze byt propojeno s pojetim
dotazovéni, pokud odchylka nashromazdénych dat neni minimalni ze vSech pfidavnych
interview (pokud byly spravné provedeny, jsou statisticky opodstatnéné). Prestoze takovyto
postup neni ani zdaleka védecky, miize byt tim nejlepSim, ¢eho lze v praxi dosdhnout.
V marketingovém prazkumu je stidle pfitomnd potieba kompromisu mezi tim co je

potiebné, co je prakticky moZzné nebo co nemlze byt dosazeno (11).

1.3.7 Dotaznik

Dotaznik je soubor otdzek, ktery je logicky strukturovdn. Jeho ucelem je ziskani
a zaznamendni potieb, ndzorti a skuteCnosti tykajicich se trhu a spotiebiteld. Vyhody
plynouci z pouZivani dotazniku pfi marketingovém prizkumu jsou ndsledujici:
standardizovany formuldf (jeden) pro vSechny respondenty, z toho plynouci
standardizovany pribéh dotaznikového Setfeni u vSech dotdzanych, vSechny odpovédi jsou

pisemn¢ zaznamendny, zjednoduseni zpracovani ziskanych dat.

Pfi tvorbé dotazniku bychom méli mit neustdle na ocCich cil vyzkumu. Kazdy dotaznik
potfebuje motivujici ivod. Podle toho co chceme zjistit vhodné volit typ otdzky (oteviené,
uzaviené) a zamyslet se nad tim, jak bude dotdzany asi odpovidat. Otazky by mély byt
logicky setazeny podle jednotlivych témat. Pii konstrukci otdzek bychom méli také
pfemyslet o zplsobu zpracovdni ziskanych dat. Rozhodné¢ bychom neméli zanedbat

grafickou podobu celého dotazniku.

Vev s

Nejcastéjsi chyby pfi tvorbé dotazniku spocivaji v zaujatych otdzkich, zbytecné sloZzitosti,
nepfesnosti otdzek, pouzivani slangu nebo zkratek, pouzivani mélo zndmych slov,

pouZivéni negativnich otdzek.

1.3.8 Tvorba otazek

Pfi tvorbé dotazniku pouzivdme otdzky oteviené, uzaviené a jejich kombinaci. Oteviené
otdzky pouzijeme tam, kde nejsme schopni pfesn¢ odhadnout varianty vétSiny odpoveédi
a chceme zaznamenat celou odpovéd, tento druh otdzek je vhodny pro dotazovani se
respondenta na to, co je ochotny bez problému sd¢lit. Otazky uzaviené jsou vhodné

v pifipad€, Ze mame piehled o vétSiné moZnych odpovédi. Kombinaci otdzek pouZijeme
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tam, kde sice o¢ekdvame urcité odpovédi, ale chceme poskytnout prostor respondentovi

pro moznou vlastni odpovéd’.

Jiné rozdéleni otdzek v dotazniku mtiZze byt podle jejich ucelu na otdzky ohledné chovéni,
subjektivnich pocitl a klasifikaci. Otdzky ohledn¢ chovani zaznamendvaji to co lidé d€laji,
tedy fakta a ne jejich ndzory. Otdzky tykajici se subjektivnich pociti lidi zjist'uji jejich
nazory, které jsou podkladem pro aktivity podnikl. Na tomto misté je nutné si uvédomit,
Ze nazory lidi nemusi byt vZdy raciondlni, ale jsou podkladem jejich chovéni (kolik lidi je
ochotno kupovat riizné ptidavky do pracek, ptestoZze vyhodnoceni spotiebitelského testu
ukaze jejich zcela zanedbatelny vliv na zamezeni tvorby vodniho kamene). Pro otazky
ohledné subjektivnich pocitli miiZzeme pouZit bud’ oteviené otdzky nebo stupnice. Pouziti
stupnice ma zdsadni vyhodu, kterou je moznost méfeni a lepStho porovnani odpovédi.
Stupnice miZe mit v podstaté tfi formy: slovni, ¢iselnd a grafickd, pficemZ nejefektivnéjsi
je jejich kombinace. Poslednim druhem otdzek podle jejich ucelu jsou klasifikacni otazky,
které slouzi k roztiidéni ziskanych informaci (podle pohlavi, povolani, oboru podnikani,

poctu zaméstnanct, apod.).

1.3.9 Strategie prizkumu

Strategie prizkumu vychdzi z vymezeni si soucasného stavu pozadavkll a skuteCnosti
tykajicich se malych a stfedn¢ velkych podnikii a informacnich systémul. Nasleduji zpétné
uvahy o tom co mohlo soucasny stav zpiisobit. Jde tedy zejména o konstatovani nastalych
skute¢nosti. ReSeni problematiky priizkumu poZadavkil na informaéni systémy vychdzi
ze spoluprice s malymi a stiedné velkymi podniky CR, které disponuji informaénim
systétmem. Vhodné pro zkouméni jsou zejména ty podniky, jejichZ management ma zajem

o danou problematiku, a tedy jejich odpovedi budou odpovidat skutecnosti.

1.3.10 Metody sbéru dat

Mezi nejpouzivanéj$i metody sbéru dat patii osobni dotazovani, telefonni dotazovani,
metody kvalitativniho vyzkumu, spotfebitelské skupiny, poStovni dotazovani (vCetné
e-mailu), pozorovani. Vzhledem k tomu, Ze se praktickd cCast této prace se bude zaklddat

s

na dotazovani prostfednictvim e-mailu, zam¢fim se na tuto problematiku.
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Postovni dotazovani vcetn¢ e-mailu by se mélo zaméfit na takovd témata, kde existuje
dostate¢nd motivace respondenta odpovidat. Nemén¢ dileZitou skuteCnosti je adekvatni
databéze, ve které jsou aktualizovdny adresy dotdzanych. K zaslanému dotazniku je nutno
napsat pravodni dopis, ktery osvétluje divody vyzkumu a motivuje respondenta k vyplnéni

ptilozeného dotazniku.

V soucasnosti se internet stal bézné vyuzivanym zdrojem pro sbér dat. V zdsadé miiZe byt
dotaznik rozesildin pomoci e-mailu, nebo muze byt uveiejnén na webovych strankéch.
Vyhodou takovéhoto dotazovani je moZnost zaclenéni nejriznéjSich odkazi na webové
stranky spoleCnosti, kterd vyzkum provadi, nebo ptidani obrazka,zvukii a videi, které

ilustruji dotaznik.

1.3.11 Analyza ziskanych dat

Po sbéru dat nasleduje jejich uprava, kterd spo€ivad v provéfeni Uplnosti a piesnosti, a také
ve vylouceni zjevné nespravnych dat. S daty, které byly ziskdny lze efektivné pracovat
pouze tehdy, jsou-li rozd€leny do kategorii (tfid). Spradvna klasifikace se zaklddd na co
nejpresnéjSim definovani tiidnich znakli a pfesném vymezeni tiid. Tiidy by mély byt
stanoveny tak, aby v sob¢é obsdhly vSechny prvky zdkladntho souboru. Pfi tiidéni
kvalitativnich znakll jde o co nejpfesnéjsi definovani pojmu. Pfi tfidéni kvantitativnich
znakl je hlavni spravné stanoveni intervalu tiid, pti¢emz délka intervali by méla byt pokud
je mozné stejnd. Kédovanim tdajii rozumime prevedeni slovnich vyrazii do numerickych
nebo pisemnych symboll tak, aby pfi zpracovdani mohla byt pouzit vypocetni technika.
Koédovani uzavienych otdzek je bezproblémové, protoze zndme vSechny varianty odpovédi.
Pti kédovani otevienych otdzek by po celkovém rozdé€leni variant odpovédi nemélo zbyvat

v kategorii ostatni odpovédi vice nez 10% odpovédi. Zpravidla se varianty kladnych

odpovédi kéduji od jednicky (1, 2, ...) a zdporné odpovédi od nuly (0, -1, ...).

Pro nazorngjsi a srozumitelnéjsi pohled na ziskana data pouzivame tabulky a grafy. Podle
obsahu rozliSujeme tabulky na prosté, které obsahuji ziskand data v jednostupiiovém tiidéni
(napt. podle velikosti, Casu, v€ku, atd.), a tabulky kombinacni, ve kterych jsou data
usporadana podle dvou nebo vicestupnového tridéni. Grafy nam poskytuji rychly a globélni
pohled na zobrazované skuteCnosti, jejich vyhodou je umoznéni rychle srovnavat rozdéleni
cetnosti a zobrazeni kvantitativnich vztahli mezi proménnymi vizudln¢, coZz mulzZe byt

daleko zfetelné&jsi nez v ¢iselné podobg.
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Analyza dat vétSinou zacind analyzou vSech jednotlivych otdzek. U ciselného popisu
sumarizovanych dat se vétSinou vychazi z rozdéleni Cetnosti zjiSténych hodnot znaki,
sttedni hodnoty a variability (standardni odchylky) zkoumanych znakt a ze zavislosti mezi
jevy. Cetnosti rozumime sumu vyskytu jednotlivych variant znaku. Zji§tujeme u kolika
zkoumanych jednotek se vyskytly jednotlivé varianty ur¢itého znaku (rozdéleni Cetnosti
uréitého znaku). Cetnosti mohou byt jak absolutni, tak relativni. Relativni ¢etnosti jsou
stanoveny pomeérem jednotlivych (absolutnich) ¢etnosti k rozsahu souboru, charakterizuji
strukturu souboru podle stanoveného znaku, umoziuji srovnavat rozdéleni Cetnosti
souboru, které se liSi rozsahem. Relativni Cetnosti byvaji vétSinou uddvany v procentech.
Obecny piedpis provdadéni analyzy dat neexistuje vzhledem k jedineCnosti kazdého

marketingového vyzkumu (11).

1.3.12 Psani zprav

Prvni zpravou, kterou pifi provddéni marketingového prizkumu piSeme ma instrukéni
charakter. Poddvd dvodni informace, zaddvé ukoly, urCuje rozsah, predem uvadi urcitd
specifika (napiiklad absolutni diskrétnost), poZadavky na pribézné zpravy, zpiisobilost
skupiny provadeéjici vyzkum a rozpocet vyzkumu. Pokud tuto instrukéni zpravu zasilame
specializovanému podniku zabyvajicim se vyzkumy trhu muzeme ocekdvat odpoveéd
ve form& nabidky vyzkumu, kterd obsahuje shrnuti celého dokumentu, uvod, cile,
pouzivané metody, zpiisob jak budou data analyzovadna, vyrozuméni ohledné prubéznych

zprav, popis vyzkumné skupiny, celkovy harmonogram vyzkumu a jeho ndklady.

ZavereCnd zprava shrnujici vysledky prizkumu by méla obsahovat titulni stranu, obsah,
shrnuti, dvod, vysledky vyzkumu, zavéry vcetné doporuceni a dodatky. Titulni strana je
néco jako obleceni Clovéka, méla by tedy byt na profesiondlni drovni. Titulni strana by
méla obsahovat ndzev zpréavy, jeji datum a dal$i nutnd specifika (diskrétnost informaci,
apod.). Obsah ndm pfiblizuje strukturu zpravy. Shrnuti by mélo kratce, ale piisobivé
konstatovat nejdilleZitéj$i poznatky prizkumu a celé zavéreéné zpravy. Uvod vysvétluje
divody prazkumu a zplsoby, kterymi byly zajistény vysledky vyzkumu. Vysledky
prizkumu tvofi nosnou c¢ast celé zpravy, uvadi logicky sefazend fakta a ndazory
vyzkumnikl. Pro podporu vysledka prizkumt slouzi citace uzndvanych odbornikti. Zavér
slouzi ke kratkému sumarizovani vysledkl priizkumu a je tedy velmi podobny tvodnimu

shrnuti. V zavéru by mély byt ukdzany cile, kterych mtze byt dosazeno. Dodatky mohou
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obsahovat pouzity dotaznik, podrobné tabulky, statistické metody a vSe ostatni souvisejici
s prizkumem, co neni nezbytné pro porozuméni zdvére¢né zprave. ZaveéreCnou zpravu lze

také pfiblizit ve formé& prezentace.

1.4 Shrnuti teoretické ¢asti

Teoretickd ¢ast diplomové prace méla za ukol provést literarni resersi aktudlné hodnotici
vyvoj pozadavkll na informacni systémy malych a stifedné velkych podniki. V teoretické
¢asti je definovan informacni systém a souvisejici problematika zavadéni a inovace IS,
efektivnosti IS a vztahu malych a stfedné velkych podnikti a IS. Dalsi problematikou, které
se vénuje teoretickd ¢ast jsou malé a stiedné velké podniky, jejich vyznam a zejména jejich
aktivity, které by mél informacni systém fidit. Na zavér teoretické Casti je zpracovdna

metodika prizkumu.

Informacni systém podniku tvoii hardware, software, informacni zdroje, a také lidé, ktefti se
staraji o ziskdvani, presun, ukladani, ochranu a dal$i zpracovéni ziskanych dat. Systémem
obecn¢ rozumime skupinu prvkil a vazeb mezi nimi, kterd se vyznacuje cilovym chovanim.
Informacni systém slouzi pro podporu rozhodovani managementu podniku. Efektivnost
informac¢niho systému podniku lze posuzovat jako pomér mezi piinosy a vydaji, které
podnik ziskd nebo vynalozi v souvislosti s IS. Problémem IS/IT a malych a stfedn¢ velkych
podnikll jsou zejména prostiedky, které podniky mohou vynalozit na IS/IT. DalSim
problémem malych a stiedné¢ velkych podnikii je nedostatek nebo neexistence IT
pracovnikll v podniku. Omezeni malych a stfedné velkych podnikl spociva také v Casu,

ktery zavadéni IS/IT nutné potfebuje.

Malé a sttedné velké podniky jsou dileZitou soucdsti ekonomiky statu. Ve sféfe malého
a stfedniho podnikani ptsobi nejvétsi pocet podnikatelskych subjektii. Aktivity malych
a stiedn¢ velkych podnikl spocivaji pfedev§im v managementu, ekonomice, fizeni lidskych
zdrojii, obchodovéni, logistice a marketingu. Mezi vyuziti IT/IS v malych a stfedné velkych
podnicich patii zlepSeni firemni komunikace s okolim i1 uvniti firmy, reklama a zvySeni
povédomi o podniku, zdroj nejriiznéjSich informaci apod. Potieba a rozsah vyuziti IT/IS
v podniku zélezi na jeho: provozni ¢innosti, zdkaznicich a dodavatelich, okoli, velikosti,
organizacni struktufe, geografickém rozmisténi jako celku, pracovnicich, apod. Podstatny
vliv na efektivnost IT/IS maji lidské zdroje podniku a organizacni prostredky, které urcuji

pravidla provozu a vyuzivani IT/IS v podniku.
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Marketingovym priizkumem rozumime systematicky sbér, naslednou analyzu a interpretaci
informaci, které jsou relevantni pro marketingovd rozhodnuti podniku. Ukolem
marketingového prizkumu je optimalizovat marketingova rozhodnuti. Pro management je
nezbytnou podminkou pro spravné rozhodovéni relevantni informace, proto ziskdvani

takovychto informaci je samoziejmou aktivitou kazdého podniku.

Dulezitym pojmem je metodologicka triangulace, tzn. kombinace kvalitativni
a kvantitativni metodiky, kterd vramci projektu Typologie inovaci podnikovych
informacnich systému, jehoZ soucasti je tato diplomova price - Projekt vyzkumné
zpravy ,,Pruzkum pozadavku na informac¢ni systémy v malych a stifedné velkych
podnicich CR* spocivd v triangulaci dat (rozpldnovéni vyzkumu do tiiletého ¢asového
obdobi) a casteCné triangulaci vyzkumniky (Cleny tymu budou pracovnici z rtiznych

obort).
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II. PRAKTICKA CAST
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2 PRUZKUM POZADAVKU NA INFORMACNI SYSTEMY
V MALYCH A STREDNE VELKYCH PODNICICH CR

2.1 Metodika prizkumu

2.1.1 Vymezeni problému

V uplynulych 10 letech vloZily podniky v Ceské republice nemalé finanéni prostiedky do
ndkupu a zavedeni novych informacnich systému. Z diivodu dal$iho rozvoje informacnich
a komunikacnich technologii podniky zavadé€ji prubézné nové aplikace a inovuji svoje
informacni systémy a systémy fizeni. Plvodni feSeni pfitom c¢asto v podniku zistdvaji
a jsou dale vyuzivany. Celkovy informacni systém se tak stivd stidle komplexné;jsi.
fizeni technologii jsou potieba specializovand znalost a kvalifikace pracovnik, které vSak
pro vSechny technologie ¢asto nelze udrzovat. V duasledku toho jsou price pro jednotlivé
¢asti informacnich systému stdle Castéji nakupovany. Tato specializace se promitd do
ndkuptl nejen pracovni sily, ale i komplexnich sluzeb informacnich systémt a v né¢kterych
piipadech stdle Castéji i do ndkupii sluZeb neinformatickych podpiirnych podnikovych
procest, podporovanych informacnimi systémy. Tato specializace dédle vede k rozpadu
podnikl na procesni celky iniciované potiebou specializace. PouZité technologie ovliviiuji
funkcionalitu SW produktii, organizaci podnikli, podobu podnikovych procesit i formu

podnikani (2, 3).

Za této situace se stava stile obtizné&jsi rozhodovani o dalSim ndkupu novych informac¢nich
systémil, piipadné jejich rozsifeni. Navic zména v postoji podnikli vzhledem k IS/IT
zpusobuje, ze se daleko vice nez v poc¢atku 90. let vyZaduje piinos informac¢niho systému
pro podnik. BohuZel v praxi ¢asto vysoké investice podnikii do informacnich systému
nejsou obhdjeny zfetelnou vazbou na jejich ekonomické piinosy pro podnik. Existuji sice
piistupy a metodiky k jejich méfeni (viz napt. [Ucen Metriky v informatice])(13), ale ty
jsou uzivany ziidka a rtizn¢ konkrétnimi jednotlivymi podniky. Védecké piistupy mapujici
podnikatelské prostiedi jako celek dosud maji predevsSim staticky charakter, mapuji stav,

nikoli inovaci (1, 2, 3).
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Je tedy mozZné sledovat trendy a posuny ve stavu, ale nikoli vysledky inovativnich aktivit
v informacnich systémech a jejich vlivu na podnik. Situaci v podnicich by mohla fesit
ucelend metodika, kterd by podpofila zvySeni efektivnosti inovaci podnikovych
informacnich systémt. véetné¢ meéteni jeji ndvratnosti. Provedeni opakovanych prizkumi
(ve vazbé na dosud provadéné vyzkumy statick€) a zpracovani ziskanych zkuSenosti

s vysledky méfeni do jednotné metodiky by umoznily:

. sledovat inovativni aktivity v informacnich systémech podniku v kontextu
podnikatelského prostredi, v dlouhodob&jSim horizontu identifikovat jejich trendy

a disledky,

. sledovat inovativni aktivity v informacnich systémech v kontextu vyuZiti

technologii integrace podnikovych aplikaci (EAI),

. vyuzit vysledky pro fizeni informacnich systému,

. sledovat pifinosy informacniho systému a piinosy jeho inovaci pro jednotlivé
pripady,

. vytvaret dalsi specializované metodiky,

. zacit tvorit v této oblasti bazi znalosti (Best Practices) s cilem, zobecnit vhodné

i nevhodné zpusoby inovaci.

Soucasnd mira pozndni ukazuje, Ze oblast inovaci podnikovych informac¢nich systému nen{
dosud dostate¢né zpracovana, véetné dilezitého méteni jejich ekonomickych efekti. Tento

aspekt chybi jak v drovni praktické tak zdroven i v urovni teoretické (1, 2, 3, 15).

Vhodné bude i studovat inovaci podnikového informac¢niho systému z rdznych pohledi:

. hlavnich podnikovych procesi
. podptrnych procesii podnikové informatiky
. vlastnich podnikovych informacnich systémul — zejména kategorie ERP.

2.1.2 Cile pruzkumu realizovaného v diplomové praci

Vyse uvedend charakteristika je zakladem projektu Typologie inovaci podnikovych
informaénich systému, ktery byl piihlasen do vybérového fizeni GACR pro obdobi 2006-

2008, ve spolupraci Katedry informacnich technologii, Fakulty informatiky a statistiky,
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Vysoké $koly ekonomické v Praze a Ustavu managementu vyroby — pramyslového

inZenyrstvi, Fakulty managementu a ekonomiky, Univerzity Tomase Bati ve Zlin¢.

PredloZend diplomova priace Projekt vyzkumné zpravy ,,Prizkum pozZadavki na
informaéni systémy v malych a stfedné velkych podnicich CR* piedstavuje dvodni
dil¢i ¢ast k tomuto projektu, a to za prvni, pulroéni obdobi, béhem néhoZz se prizkum
provadi. Cilem této dil¢i Casti je provést mapujici vyzkum u zdkaznickych organizaci
vybraného segmentu a zhodnotit vysledky vypovidajici o stdvajicim stavu vyuZiti

informacnich systémt a jejich dal$im rozvoji v téchto spole¢nostech.

Vysledky diplomové prace by mély poskytnout feSitelim hlavniho projektu Typologie
inovaci podnikovych informac¢nich systémi informace k tomu, jak 1épe studovat inovaci
podnikového informacniho systému z rtiznych pohledd, zejména pak z hlediska hlavnich
podnikovych procesit a podnikovych informacnich systémii — zejména kategorie ERP.

Vysledky diplomové prace by mély pomoci naplnit 1. dil¢i cil hlavniho projektu, a to:

¢ Provedeni prizkumu pro zjiSténi soucasného stavu urovné inovace

informacnich systémi v ¢eskych podnicich (3).

2.1.3 Proc realizovat prizkum v malych a stiredné velkych podnicich?

Malé a stiedni firmy se v mnohém lisi od téch velkych. Jejich moZnosti v ndkupu a inovaci

informacnich systému jsou limitovany témito bariérami:
e Limitovany pfistup k vefejné pfistupnym informacim, dany kapacitnimi moznostmi.

e Nizkd persondlni vybavenost odborniky s profilovymi (hybridnimi) kariérami,
odrdzejicimi zkuSenosti v oblasti IT na jedné stran¢ a zkuSenosti s fizenim
podnikovych procest na strané druhé. I kdyZ je mnohdy jejich podnikova ¢innost

kumulovana, znalosti a zkusenosti z obou oblasti nebyvaji dostate¢né.

e Nizka specializace — rozsah firmy si logicky vynucuje univerzélni piistup, jehoZz
cenou je ovSem nizka znalost Best Practices, tedy téch nejlepSich znalosti, jak

podnikat v daném oboru

e Permanentni tlak na snizovani ndkladl, dileZité jsou zejména cenové prijatelné
konzultaéni sluzby, nebot’ informac¢ni a znalostni bariéra je u managementu malych

a sttedn¢ velkych firem propastna. (13, 16).
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To jsou hlavni divody, pro¢ je tfeba zmapovat pozadavky na IS zvIast pravé u tohoto
segmentu zdkaznickych firem. Mohou se totiz ve vzdjemnych souvislostech liSit od

pozadavku velkych spoleCnosti.

2.1.4 Charakteristika prizkumu a jeho jednotlivych etap

Projekt Typologie inovaci podnikovych informacnich systémii by mél mit povahu
vyzkumu systémového. Jednd se o komplexni vyzkum zabyvajici se inovacemi
informacnich systémi po celou dobu jejich Zivotniho cyklu, u celého spektra zdkaznickych
firem. Komplexnost tohoto vyzkumu je ddna také z hlediska zkoumdni téch podniki,
u nichZ pojem inovace informacniho systému znamend feseni vice IT projektd, napt. jako

integracni projekt na bazi integrace podnikovych aplikaci (EAI).

Prizkum pozZadavkii na informacni systémy v malych a stfedné velkych podnicich
CR  mi povahu mapujiciho vyzkumu, ktery ma charakter terénni préce. Mapujici
vyzkum mé za dkol pomoci fesSiteli zorientovat se v problematice a odhalit doposud
nepiili§ jasné souvislosti. Soucdsti mapujictho vyzkumu je vtomto piipad€é pisemné

dotazovani na strané€ zakaznikd (uzivateld IS).

Diléi prizkum uréeny pro zpracovdni diplomové price vychdzi ze stanovenych cilt

diplomové prace (viz. kap. Cile diplomové prace). Bude rozlozen do tfech hlavnich etap:
1) Pripravnd etapa;
2) ZkuSebni etapa;

3) Etapa hlavni ¢asti prizkumu: prizkum na strané zdkaznickych firem formou
pisemného dotazovéni na bazi ndhodného vybéru vzorku;

Nasledujici ¢tvrtd etapa hlavni ¢asti priazkumu, kterd jiZ neni predmétem pro
predloZenou diplomovou praci, je zminéna proto, aby bylo mozno podat uceleny pohled
na celkovy koncept realizace Priizkumu pozadavka na informacni systémy v malych
a stiedné velkych podnicich CR.

4) Dalsi etapy hlavni ¢asti priizkumu (oznacovany pololetimi daného kalendainiho roku,
béhem nichZz bude prizkum pokraCovat — naptf. II 2005): prizkum na strané
zékaznickych firem formou pisemného dotazovéni na bazi vrstveného vzorku.

Pro vyzkum zabyvajici se vztahem podnik — podnik (B2B) jsou postacujici vzorky
vybirané ze seznamii podnikl. Je nutné si ovSem uvédomit, Ze jednotlivé Casti celé
populace nejsou stejné velké. Proto je vhodné se opirat o vSeobecné platné Paretovo
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pravidlo 80:20, které tikd, Ze 20% jednotek odpovidd 80% celého trhu. Pro takovyto
vyzkum je nutné pouZit rozvrstveni a kvoty. Vrstveny vybér vzorkl se Casto pouziva
ve vyzkumu, ktery se zabyva vztahem podnik — podnik. Dana populace je rozd€lena do
vrstev napiiklad podle oboru podnikdni. Tyto vrstvy vétSinou nemaji stejny pocet
zastupcl a vybérovy interval je v kazdé vrstvé jiny proto, aby se zajistila spravnd ¢isla
(napt. jeden ze dvou podnikli chemického pramyslu, jeden zdeseti podniki
strojirenského pramyslu, jeden z patnécti podnikt dfevatrského primyslu, atd) (11).

Cilem je sjednotit celkovy vzorek dotazovanych podle oborii podnikdni a podle
podnikovych procesti pokrytych informa¢nim systémem. Tyto etapy budou v danych
pulro¢nich intervalech realizovéany tak dlouho, azZ se podaii dosdhnout vysoké validity
a reliability ziskanych dat pro celkovy vzorek podle oborii podnikdni a podle
podnikovych procest pokrytych informa¢nim systémem.
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Detailni plan vyzkumu piedstavuje ndsledujici schéma:

Identifikace problému
& !
S <
- Formulace cilt >
S <
!
;% Stanoveni planu a struktury priizkumu
3 !
Vybér vhodného vzorku, metod a technik — " T[]
il I
I
s
§ Vybér vhodného vzorku pro simulaci I
> I
k=
< I
4 Provedeni zkuSebniho pisemného dotazovani — |
<
S |
|
Etapa II 2005 |
Etapa 12005 | J.Musil apa $ |
Sbér dat Sbér dat |
! ! |
E Analyza dat Analyza dat I
2 . ! |
E‘ Interpretace dat, zavery Interpretace dat, zavéry |
N2 I |
> [ |
N\ 1
: ————————————————— — —
E I
= Etapa n 200X l
Sbér dat
v
Analyza dat
v
Interpretace dat, zavéry
|

Obr.4. Plan vyzkumu.

Hodnovérnost prizkumu provedeného vramci diplomové prace se bude opirat

o

o ,,nahodny vybér vzorku respondenti‘, ktery odpovidal v pisemném dotazovani,
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provedeném v jedné Casové periodé. Otazky pro pisemné dotazovani byly konzultovany
v ramci piipravné a zkuSebni etapy s vybranymi respondenty, ktefi méli za kol posoudit
vypovidajici schopnost a srozumitelnost dotazniku. Na prizkum provedeny na tomto
ndhodném vzorku respondentd budou v piilro¢nich intervalech pokracovat dalsi etapy,
které budou mit mj. za cil dosdhnout vysoké validity a reliability prizkumu, a to predevsim
na zdklad¢ sjednoceni celkového vzorku respondentli podle obori podnikdni a procesii
pokrytych informacnim systémem. Dalsi etapy prizkumu pak budou realizovany

na zdkladé vrstvenych vzorki (viz. kap. 1.3.6 Zkoumany vzorek).

Predpokldda se, Ze bude dosaZeno vysoké validity a reliability prizkumu. Jednou
z podminek je, aby celkovy vzorek respondentii v segmentu malych a stfedné velkych
firem c¢inil hodnotu minimédlné 367 respondentli, coZ odpovidd celkovém poctu 8974

respondentll - referencim z oblasti SME podle prizkumu ERP trhu z roku 2004 (11,14).

Prizkum uskutecnény v ramci diplomové prace si proto neklade za cil splnit piisné
pozadavky na validitu a reliabilitu terénnich prizkumt, kterou pfedpoklddaji standardni
metodiky marketingového vyzkumu. Priizkum pozZadavki na informacni systémy
vmalych a stiedné velkych podnicich CR je pouze prvnim ze série navazujicich

zkoumadni v segmentu malych a stfedné velkych firem.

2.1.5 Systém zvolenych metod a technik sbéru dat

Pisemné dotazovani bylo realizovdno prostfednictvim strukturovaného dotazniku s jasné

formalizovanou podobou. Mezi jeho cile patii:
1. Poskytnout prehled o uZivatelich informacnich systémul na ¢eském trhu;
2. Poskytnout ptehled o informacnich systémech na ¢eském trhu;

3. Zmapovani odpovédi hlavnich pozadavkii na informacni systémy malych a stiedné
velkych podniki CR.

O zédkladni charakteristice pisemného dotazovani pouZzitého k ucelim prizkumu

pozadavkil malych a stfedn& velkych podnikti CR na informaéni systémy hovoii kapitola

2.1.4 Charakteristika prizkumu a jeho jednotlivych etap.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

Vybér zkoumaného vzorku respondentii

Pro uskute¢néni zkuSebni etapy vyzkumu, tj. ovéfeni navrZenych metod, struktury
dotazniku a srozumitelnosti formulovanych otdzek byl vybran rozhovor s Hynkem
Sindeldfem, jednatelem firmy HEXPERT, s.r.o. a se sprivcem sit¢ GYPSTREND s.r.o.
Mgr. Janou Peterkovou, PhD., a to vzhledem k jejich schopnosti a ochoté uzce

spolupracovat.

Vybér vzorku byl zaloZen na téchto pozadavcich a principech:

1. ziskat idaje od maximalné¢ mozného poctu vSech IS uzivateld na ¢eském trhu,

2. vyuZit osobnich kontaktl na konkrétni odpovédné pracovniky z managementu

dodavatelskych firem, a to z divodu motivace a vyvolani zdjmu o provadény pruzkum.
Pfi vytvareni vzorku respondenti pro ucely pisemného dotazovani byl kladen diiraz na to,
aby dany vzorek odpovidal zakladnimu souboru, tj. vSem, ktefi by odpovidali
stanovenym podminkdm. K tomu bylo vyuzito maximalizace poctu respondentli, a to
zéroven s uvédomovanim si moZzného rizika zjednoduSovani technik a ur€ité povrchnosti
odpovédi. Nicméné ptredchozi zkuSenosti ukdzaly, Ze pii vyzkumu trhu IS neplati
piima uméra mezi velikosti zkoumaného vzorku a zjednoduSovanim pouzitych
technik a tim také sniZzovanim vypovidajici schopnosti dotazniki. Respondenti jsou
dostate¢n¢ motivovani k vycerpdvajicim odpovédim moZnosti presentace jejich produktii

v publikacich, kterou chdpou také jako urc¢itou formu propagace.

Stanoveni ddaji pro zkoumdni

Typy udaji stanovené pro zkoumdni prostiednictvim strukturovanych rozhovori a pro

pisemné dotazovani zdkaznikt dodavatelll IS pfindsi tabulka €. 2 a 3.

Tab.2. Zkoumané typy tdajii pri dotazovdni formou rozhovoru.

Zakaznicka organizace

Obecnd charakteristika organizace

Udaje o implementovaném informa¢nim systému

Hlavni pozadavky na informacni systém a jeho dodavatele

Udaje o inovacnich aktivitdch podniku v rameci stdvajiciho informac¢niho systému
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Tab.3. Zkoumané typy tvdajii pri pisemném dotazovdni.

Zakaznicka organizace

Obecnd charakteristika organizace

Udaje o implementovaném informa¢nim systému

Hlavni pozadavky na informacni systém

Hlavni pozadavky na dodavatele informacniho systému a servisni sluzby dodavatele IS

Udaje o budouci koncepci realizace podnikového informac¢niho systému

Udaje o inovacnich aktivitdch podniku v ramci stdvajiciho informac¢niho systému

Formulace otdzek a skalovani

PrestoZze si tento mapujici vyzkum neddval za tkol vysoké pozadavky na validitu
a reliabilitu byl kladen daraz na oba faktory ovliviiujici kone¢ny vysledek vyzkumu, tzn. na
formulaci jednotlivych otazek a konstrukci dotazniku. Formu jednotlivych otizek lze

charakterizovat nasledovné:

1. Identifikaéni — tykajici se obecnych informaci o respondentech a informacnich
systémech;

2. Kontaktni — urcené ke zpétné vazb¢ na respondenta;

3. Uzavrené dichotomni — rozsifené o moznost vysvétleni odpovédi. Tyto otazky slouzi
napf. k zjiSténi inovacnich aktivit podniku;

4. Uzaviené vicealternativni s akcentem na odliSeni dirazu jednotlivych alternativ;

5. Polooteviené — s moznosti Skalovani;

vs s

6. Otevirené — slouzici k vysvétleni nékterych jevlu a vlastnosti s predpokladem pouziti
»grounded teorie* k jejich vyhodnoceni.

Za kritické misto 1ze oznacit tzv. Skdlovani u polootevienych otdzek, které bylo pouZito

k dotazovani na hlavni poZadavky na informacni systém, jeho dodavatele a servisni sluzby.

Vzhledem k pozadavku maximalni informacéni vytéZnosti bylo vyuZzito pravé této narocné

a slozité formy, a to za téchto podminek:

1. otazky tohoto typu maji polootevirenou formu, aby respondent mohl vyjadrit vlastni
nazor, ktery ale Ize pievést do standardizované podoby vhodné k jejich vyhodnocenti,
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2. respondent byl tdzdn na priority jednotlivych polozek v otdzce a to tak, aby ohodnotil
jejich diilezitost podobné, jako pii Skolni klasifikaci zakii. Respondent mél moznost
pridélit stejnou vihu vice polozkam.

vV,

Vyse popsany postup také umoznil snadnéjsi vyhodnoceni dat, nicmén¢ byl kompenzovan
urcitou ,,disproporcionalitou‘ v prioritach jednotlivych polozek.

Dotaznik

Na zdkladé pouziti jednotlivych metod, technik a pfipominek ziskanych béhem zkuSebni
faze vyzkumu byl navrZzen format dotazniku. Samotny proces dotazovani byl uskute¢nén

podle zndzornéného schématu (viz. obr.5.).

Tématické zaméreni dotazovani

v

Frazeologie

v
v

Sled otazek a celkové provedeni dotazniku

Klic¢ové otazky

dotaznikového formatu

\E I
S
Bt
5 v
Zkusebni etapa - korigovani dotaznikové formy
= Provedeni vyzkumu na plan. vzorku respondentti
=]
D
= v
N
> Kontrola pritbé¢hu dotazovani
S
R
B
=9

Y

Analyza ziskanych udaja

\

Zaznamendni z4veru a jejich odivodnéni

Obr.5. Schéma procesu dotazovdni.

Pfi sestavovani pofadi otdzek v dotazniku bylo nutno pocitat s tim, Ze se neuplatiuji
izolovang, ale ve vzdjemném kontextu. Kazda otdzka tedy ovliviiuje nejen odpovéd na

sebe samu, ale i na otdzky nésledujici. V jejich fazeni je proto tfeba postupovat tak, aby
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neovliviiovaly odpovédi na jiné, nasledujici otdzky. V nékterych piipadech je mozné vyuzit
tzv. ,,halo efekt”, kdy vhodn¢ formulovand otdzka miZe usnadnit pochopeni a smysl otdzky
nasledujici.

Dotaznik byl respondentiim poskytnut:

V elektronické podobé€ s kontextovou ndpovédou - pro pisemné dotazovani.

2.1.6 Systém zvolenych metod a technik analyzy dat

Cetnosti a vizualizace dat

Pti zpracovani zjisténych tdajt tj. tfidéni prvniho stupné pomoci deskriptivni statistiky
bylo vyuzito absolutni a relativni ¢etnosti vybranych znaki. V ptipad¢ tohoto tiidéni byly
varianty sledovaného kvantitativniho znaku sefazeny bud do rostouci (klesajici)
posloupnosti, nebo do jiného logického uspofddani. Kazdé varianté¢ znaku byly piifazeny
odpovidajici pocty ptislusnych statistickych jednotek. Tyto poCty jsou nazyvany Cetnostmi
a vzniklé tabulky tabulkami rozd¢leni cetnosti. Oznacuji-li se jednotlivé obmény
nespojitého kvantitativniho znaku symbolem x;, kde i = 1, 2, ..., k, a jim odpovidajici
absolutni ¢etnosti n;, kde i =1, 2, ..., k, Ize rozd¢€leni Cetnosti vyjadiit zptisobem uvedenym
v tabulce 4. Vzhledem k nutnosti porovndni rtiznych rozdéleni Cetnosti lisici se svym
rozsahem byly absolutni Cetnosti pfevedeny na Cetnosti relativni. Relativni ¢etnosti p; byly

ziskany jako podil jednotlivych absolutnich cetnosti k celkovému rozsahu souboru:

Zk:n. ()

Sn I 1
Q=2 == B
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Tab.4. Rozdéleni cetnosti.

Varianta znaku Cetnost Kumulativni ¢etnost
X absolutni n; relativni p; absolutni relativni
X1 n; P1 np P1
X2 np P2 np;+n; Pi1t+p2
k K
Xk ng Px Zni =n Zpi =1
i=1 i=1
k k
Soudet n; =n Zpi =1 X X
izl i=l

K lepsi prehlednosti presentovanych vysledkd bylo vyuzito sloupcovych a vyseCovych
grafti. Potadi hodnocenych znakli v grafech je urceno logickym fazenim nebo jejich

klesajici posloupnosti.

Analyza preferenci

Pti vyhodnoceni nékterych jevi (poZadavki na informacni systém, jeho dodavatele apod.)

bylo tieba vyuZzit stupnic (8kal) umoznujicich pfevod kvalitativnich informaci
do kvantifikovatelné podoby. Za timto ticelem byla aplikovana ordinélni Skédla. Podstatou
ordindlniho méfeni je urceni relativni velikosti zkoumané vlastnosti, které je dosazeno
srovnavanim. Ordindlni Skdla zatazuje prvky do urcitého potadi, které miiZe vyjadiovat
jejich hodnoceni, dilezitost apod. Jednotlivym variantdim odpovédi byly pfifazovany
Ciselné hodnoty (relativni Cetnosti odpovédi). Tyto hodnoty vyjadiuji zejména potadi
varianty na Skdale a jejich velikost lze vysvétlit predevSim na zdklad¢ kvantitativniho

vyzkumu.

Vzhledem k potiebé grafické presentace byly bodové preference piepocitany na relativni

Cetnost, resp. kumulativni relativni ¢etnost vyjadiujici v kone€ném vysledku jejich prioritu.
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2.2 Hlavni etapa prizkumu - pisemné dotazovani

Tab.5. Statistika prizkumu formou pisemného dotazovdni.

Statistika pisemného dotazovani absolutni
cetnost

Pocet oslovenych zakaznickych firem celkem 300
Pisemné dotazovani
Pocet oslovenych zdkaznickych firem 300

z toho pocet opakované oslovenych respondentt 0

z toho pocet zadosti o doplnéni a opravy dotaznikli 11
Pocet vracenych dotaznikli 36

z toho pocet nespravné nebo neuplné vyplnénych 11
Pocet nezodpoveézenych dotaznikli 264
Pocet spravné vyplnénych dotazniku urcenych ke zpracovani 32
Navratnost dotaznikta pisemného dotazovani ¢ini 10,6 %.

Priizkum poZadavki na informaéni systémy v malych a stiedné velkych podnicich CR byl
proveden ve spolupraci s CVIS (Centrum pro Vyzkum Informacnich Systému) v tnoru

2005 formou pisemného dotazovani. Podklad pro seznam podnikii byl pfevzat z Evropské

databanky (http://www.edb.cz/). Statistika prizkumu uvadi souhrnné udaje vyplyvajici
z pisemného dotazovani. Pii pozadavku o doplnéni nebo opravy dotazniki si néktefi
z respondentli vyhradili pravo na nékterou otdzku neodpovédét. Netplné dotazniky byly
zatazeny do kategorie spravné vyplnénych dotaznikd stim, Ze znich prezentované

vysledky budou oSetfeny zptisobem vyhodnoceni.

Z pisemného dotazovani vyplyvaji Ctyfi druhy vyhodnocenych dat, které mizeme rozdélit

na:
1. data popisujici hlavni charakteristiky malych a stiedné velkych podniki CR,

2. data ohledné stavajicich informacnich systémi malych a stifedné velkych

podniki CR,



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 58

3. data charakterizuji hlavni poZzadavky malych a stiedné velkych podniki CR

na informacni systém, jeho dodavatel a iroven servisnich sluzeb,

4. data popisujici budouci koncepci realizace informacniho systému malych

a stiedné velkych podniki CR.

2.3 Analyza prizkumu

Pti dotazovéni byly pouZity otazky, které umoznovaly vicecetné i nevicecetné odpovedi.

2.3.1 Trini segment zdkazniki malych a stiedné velkych podniki v CR

O pramyslovi zakaznici O obchodni zprostredkovatelé
O statni trh O koncovi spotfebitelé
100%
80% 4%
53%
60% 2
40%
25% 28%
20%
O,
0% segmenty zdkazniki
Zdroj: CVIS: Prizkum informaé¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondentl - manazert zdkaznickych firem (1firma = Irespondent).
% vyjadiuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti viceCetnych odpoveédi.

Obr.6. Trzni segment zdkaznikii malych a stiedné velkych podnikii v CR.

Z provedeného vyzkumu vyplyvd, ze zdkazniky malych a stfedné velkych podnika v CR
jsou predevsim primyslové podniky. Tato skute¢nost mize byt dana tim, Ze malé a stfedné
velké podniky se velmi Casto stdvaji dodavateli velkych firem. Obchodni zprostiedkovatelé
tvoii zhruba polovinu zdkaznikli malych a stfedné velkych podnikti. Koncovi spotiebitelé
zaujimaji necelou tretinu vSech zdkaznikli. Statni trh tvofi nejmensi podil zdkaznikl
malych a stfedné velkych podnikd. Maly podil orientace na statni trh mize byt zptisoben
nerovnocennym postavenim SME/SMB a velkych podnikli na poli stitnich zakazek.
Z provedeného vyzkumu také vyplyvd, Ze malé a stfedné velké podniky se neorientuji

pouze na jeden trZzni segment.
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2.3.2 Obor podnikéani malych a stiedné velkych podniki v CR

O automobilovy pramysl | t&Zebni pramysl O strojirenstvi

O stavebnictvi W dievafsky primysl| O chemicky, papirensky

W plastikafsky, gumarensky 0O maloobchod W sluzby, Skoly, nemocnice

@ poradenstvi a vzdélavani 0O vyvoj a dodavky IT O zpracovani odpadi

W PR a reklamni sluzby
30%

25%
19%
20% -
13% 13%
9%
10% -
3% 3%
0% N .

obory podnikdni
Zdroj: CVIS: Prizkum informaé¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondentl - manazert zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).
% vyjadtuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti vicecetnych odpovédi.

Obr.7. Obor podnikdni malych a stiedné velkych podnikii v CR.

Mezi obory podnikdni malych a stfedn& velkych podniki v CR md podle provedeného
vyzkumu nejvétsi zastoupeni vyvoj a dodavky IT, coz je vSak zpiisobeno tim, Ze
z dotazanych podnik mély zdjem o vyzkum a jeho vysledky predevsim firmy zabyvajici se
IS/IT. Proto tato skutecnost zkreslila celkovy pohled na obory podnikéni malych a stfedné
velkych podnikt. Podle provedeného prizkumu mezi nejcastéjsi obory podnikdni malych
a stfedn¢ velkych podnikti patfi chemicky, papirensky a strojirensky primysl. Mezi
nejméné cCasté obory podnikdni SME/SMB patii automobilovy, tézebni a dievaisky
primysl, zpracovani odpadl, PR (Public Relations — vztahy s vefejnosti) a reklamni
sluzby. Pro malé a stfedn¢ velké podniky je typické, Ze vzhledem k limitovanym zdrojim
pen¢Zznich prostiedkit existuji omezeni podnikdni SME/SMB ve finanéné ndro¢nych

oborech jako je napiiklad automobilovy pramysl.
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2.3.3 Informaéni systémy v malych a stiedné velkych podnicich CR podle

implementaci

@ viastni SW O Navision O LCS Helios O Money O ostatni

22%

34 %

9%

13% 22%

Zdroj: CVIS: Prizkum informaé¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondenti - manaZeri zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).
% vyjadtuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti vicecetnych odpovédi.

Obr.8. Informacni systémy v malych a stiedné velkych podnicich CR podle

implementact.

Malé a sttedné velké podniky jsou charakteristické tim, Ze své informacni systémy Casto
fesi vlastnim vyvojem softwaru, coz dokazuje i tento priizkum. Vice neZ jedna tfetina
SME/SMB disponuje vlastnimi softwarovymi aplikacemi. Problém vlastniho vyvoje SW
spociva v tom, Ze IT pracovnici SME/SMB mohou jen stéZi konkurovat IT odbornikiim
specializovanych firem na vyvoj SW, tedy vlastni produkty vétSinou nedosahuji kvality
profesiondlné vyvijeného SW. Vlastni vyvoj SW je vétSinou také casové narocnéjs$i nez
zavedeni a piizpisobeni hotového produktu na podminky podniku. Divodem pro¢ vyvijet
vlastni SW muze byt jednak tspora finan¢nich prostiedkd, a také skutecnost, Ze vyvijeny
vlastni SW je ,,Sity* na miru podniku. Tyto vyhody se ovSem potykaji s dalsi nevyhodou,
kterou je zdvislost podniku na urcitém IT pracovnikovi podniku, coZ miZe byt negativni
pro budouci rozvoj SW aplikace. Z prizkumu vyplyva, ze ptes 20% podnikti pouziva IS

Navision. Mezi dalsi nejcastéji pouzivané IS patii LCS Hélios a Money.
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2.3.4 Pouziti informaéniho systému k Fizeni procesii v malych a stfedné velkych

podnicich CR

100%
80%
60%
40%
20%

0%

M diskrétni vyroba

O personalistika

O logistika (distribuce)

O analytické zpracovani dat
O podpora prodeje

® podpora marketingu

W produkce investi¢nich celk

[ procesni wroba

O fizeni projektd

O ekonomika (finance)
O workflow

O fizeni kontaktd se zakazniky

@ podpora servisu

75 %

97 %

88 %

38 %

28% 55 ¢,

6 %

7% 47% 1%

22%13%

procesy fizené IS 5

Zdroj: CVIS: Prizkum informa¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondentl - manazer zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).
% vyjadiuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti vicecetnych odpoveédi.

19%

Obr.9. PouZiti informacniho systému k rizeni procesu v malych a stredné

velkych podnicich CR.

Informacéni systém v malych a stiedné velkych podnicich slouzi pfedevS§im k fizeni

ekonomiky podniku. Druhym nejvyznamnéjSim procesem, ktery IS v SME/SMB fidi je

podpora prodeje. Dalsi oblasti, kterou IS v SME/SMB fidi je personalistika. Mezi dalsi

procesy fizené IS patii logistika a workflow. Informacni systém v SME/SMB se pouziva

7z

k tizeni dilezitych procesi, které jsou narocné na zdroje (Cas, penize, 1lidé). Mezi procesy,

které IS tidi nejméné Casto spada produkce investi¢nich celkll (inZenyring), fizeni kontaktt

se zakazniky, podpora marketingu, analytické zpracovani dat, procesni a diskrétni vyroba.

Malé a stiedné velké podniky maji vétSinou dobré znalosti o svych zdkaznicich a jejich

pozadavcich, pfestoze marketingové aktivity SME/SMB jsou téméi zanedbatelné.

Management SME/SMB je vétSinou nadmiru vytiZen fizenim hlavni ¢innosti podniku,

a proto analytické zpracovavani dat neni v SME/SMB pfilis Casté.
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2.3.5 Vydaje malych a stiedné velkych podniki CR na IS/IT

Tab.6. Vydaje malych a stiedné velkych podnikii CR

na IS/1T.
vydaje relativni ¢etnost
vydaje na IS/IT (v % z celk. vydaju) 4,95%
celkové vydaje (v %) 100,00%

Tabulka uvadgjici vydaje malych a stfedné velkych podnikii CR na IS/IT zobrazuje
nevicecetné odpovédi. Omezenim malych a stfedné¢ velkych podnikl jsou finance, které
mohou vynalozit na IS/IT. Problém je tedy v tom, Ze Spickové softwarové aplikace, které si
mohou dovolit velké podniky jsou pro SME/SMB piili§ ndkladné. Malé a stfedn¢ velké
podniky jsou charakteristické snahou minimalizovat veSkeré ndklady, ¢emuZ nelze nic
vytknout. Na druhou stranu je nutné si uvédomit, zZe ticelem podnikéni neni penize uSetfit,
ale vydélat. Z provedeného vyzkumu vyplyva, ze SME/SMB vynakladaji necelych 5%
celkovych vydaji na IS/IT. Otazkou je, jak kvalitni software lze za takovéto vydaje
v podniku provozovat. Z celkového poctu 32 SME/SMB jeden podnik nechtél sdélit vysi

svych vydaji na IS/IT a pét jinych firem nedokdzalo své vydaje na IS/IT urcit.

2.3.6 Budouci koncepce realizace informac¢niho systému v malych a stifedné

velkych podnicich CR

O nakupem hotového, na podminky podniku parametrizovatelného IS
O vyvojem nového vliastniho IS ,uSitého“ na miru podniku

O kombinaci nakupu rznych SW produktd od jednoho dodavatele

O kombinaci nakupu riznych SW produktli od vice dodavatell

O kombinaci outsourcingu ¢asti IS a wvoje viastni ¢asti IS

O kombinaci ndkupu standardniho SW a viastniho vyvoje ¢asti IS

O kombinaci outsourcingu &asti IS a nakupu standardniho SW

O outsourcingem kompletniho informaéniho systému

Ojinak
60%

56%
40% 1

19% 22%
20%
0% _ 6% 34 6% 6%

0% I —

koncepce realizace IS
Zdroj: CVIS: Priizkum informa¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondentt - manaZert zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).
% vyjadtuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti vicecetnych odpovéedi.

Obr.10. Budouct koncepce realizace informacniho systému v malych a stredné

velkych podnicich CR.
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Vysledky pruzkumu ukazuji jakym smérem se budou malé a stiedné velké podniky ubirat
v budoucnu pii realizaci své koncepce IS. Nejvice podnikll uvedlo, Ze svij IS budou fesit
nakupem hotového, na podminky podniku parametrizovatelného IS. Toto feSeni ma néktera
pro i proti. Vyhodou je rychlé zavedeni, zarucend funkCnost a dalS$i vyvoj IS. Mezi
nevyhody takovéhoto feSeni mizeme zatadit zdvislost na dodavateli a jeho existenci, ale
také moZnost nesplnéni vSech pozadavkli konkrétntho SME/SMB, protoZe se jedna
o standardizovany SW. Druhou nejcastéjsi odpovédi byla kombinace ndkupu standardniho
softwaru a vlastniho vyvoje Casti IS. AZ na tfetim misté se umistil vyvoj vlastniho IS
,,uSitého* na miru podniku, coZ znamend odklon od této v minulosti hojn¢€ pouZivané cesty
realizace IS. Vypada to, Ze SME/SMB si uvédomuji, Ze na trhu IS je dostatek kvalitnich
produktii, které vyrazné piekondvaji SW jejich vlastniho vyvoje. Vlastni vyvoj IS ma také
své vyhody 1 nevyhody. Mezi vyhody spada ,,uSiti na miru podniku. Mezi nevyhody
muzeme zafadit veétsi Casovou a financni narocnost, a také nejistotu uspéchu konecného
vysledku IS a jeho dal$iho vyvoje. Velmi zajimava je skutecnost, Zze Zddny ze SME/SMB
neuvedl moznost realizace budouci koncepce IS formou outsourcingu kompletniho IS. Tato
skuteCnost je ddna zejména obavami malych a stfedné velkych podnikii o bezpecnost
podnikovych dat a nedivéru v subjekt, ktery by je formou outsourcingu spravoval. Z vyse
uvedenych divodi vétSina SME/SMB neuvedla koncepci realizace svého IS formou

kombinace outsourcingu a vyvoje vlastni Casti IS.
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2.3.7 Poiadavky malych a stiedné velkych podnikii CR na informaéni systém

O fizeni dodavatelského Fetézce jako soucast IS

O fizeni vztaht se zakazniky jako soucast IS

O manazersky IS jako soucast IS

O vykon systému

@ bezpeénost systému

O spolehlivost systému

O pfizpUsobeni IS stavajici podnikové IT infrastruktufe
O schopnost pruzné pfizplGsobit IS podnik. procestim
@ cena jeho pofizeni a implementace

O wse servisniho poplatku

4,81 | 4,81 4.56

4,25 4,09 3,97 3,97
1 |34 347 ’ B

pozadavky na IS 5
Zdroj: CVIS: Prizkum informaénich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondentl - manaZzer zdkaznickych firem (1firma = Irespondent).
Uvedené hodnoty vyjadiuji zaokrouhlené absolutni ¢etnosti vicecetnych odpovédi.

Obr.11. PoZadavky malych a stiedné velkych podnikii CR na informacni

systém.

Z provedeného prizkumu vyplyvd, 7e malé a stfednd velké podniky v CR maji vysoké
pozadavky na informacni systém. V primérném hodnoceni kazdy z pozadavkt byl shleddn
alespon dilezitym (stupnice hodnoceni pozadavkid na IS plati i pro pozadavky na
dodavatele a trovei servisnich sluZeb: 5-velmi dileZité, 4-spiSe dulezité,3-dulezité,2-mén¢e
dalezité,1-naprosto nedulezité¢). Mezi nejdulezitéjsi pozadavky na IS patii bezpecnost
a spolehlivost informacniho systému. Nejvétsi duleZitost bezpec¢nosti IS pro SME/SMB jen
potvrzuje mé predchozi tvrzeni o divodu odmitani outsourcingu jako budouci koncepce
realizace IS. Spolehlivost IS je dilezitd z divodu, Ze i malé ¢asové prodlevy zplisobené
poruchou IS mohou mit za ndsledek velké financni ztraty podniku. DalSim dilezitym
pozadavkem je pruznd prizpiisobivost IS stdvajicim podnikovym procestim a fizeni vztahil
se zékazniky jako soucdst IS. VySe uvedené pozadavky naznacuji neochotu SME/SMB
pfizptsobovat své procesy IS. Je také patrné uvédoméni si dileZitosti fizeni vztahu se
zékazniky, které je podle provedeného vyzkumu ve stavajicich IS SME/SMB opomijeno
(13% podnikii uvadi fizeni kontakti se zdkazniky jako soucdst IS). Nejméné dileZitym
(v porovnani s ostatnimi poZadavky) pozadavkem na IS je fizeni dodavatelského fetézce

jako soucdst IS, dile manaZersky informacni systém jako soucast IS a vySe servisniho
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poplatku. Mald dilezitost fizeni dodavatelského tetézce pro SME/SMB je patrné déna
dobrou znalosti dodavateli. Jak jiZz jsem vySe uvedl vysoké vytiZeni managementu

SME/SMB je asi piic¢inou nezdjmu o analytické zpracovavani dat a tedy i manazersky IS.

2.3.8 Pozadavky malych a stiedné velkych podniki CR na dodavatele

informacniho systému

O schopnost dodavatele zabezpedit budouci wvoj IS

O dostatek odborné specializ. konzultantd pro realizaci projektu
O uroven znalosti a ZkuSenosti konzultantd dodavatele

O moznostleasingu, splatkového kalendare, prondjmu IS

O preference uréité hardwarové a softwarové platformy

4,72 4,75
4,13

3,31

2,41

poZadavky na dodavatele

Zdroj: CVIS: Prizkum informa¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondenti - manaZerii zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).

Uvedené hodnoty vyjadiuji zaokrouhlené absolutni ¢etnosti viceCetnych odpoveédi.

Obr.12. PoZadavky malych a stiedné velkych podnikii CR na dodavatele

informacniho systému.

Z pohledu pozadavkl malych a stfedné velkych podniki na dodavatele informacniho
systému vyplyva, Ze nejdileZzitéjsi je droven znalosti a zkuSenosti konzultantli pro realizaci
projektu. Tento fakt je podminén tim, Ze realizace projektu zavadéni nebo inovace IS je
velmi ndro¢nd a fada projekti proto kon¢i nezdarem, coz mé pro podnik za nasledek ztraty
casové i finan¢ni. Druhym nejdileZitéjSim poZzadavkem na dodavatele IS je schopnost
dodavatele zabezpecit budouci vyvoj IS. SME/SMB si uvédomuji, Ze spoluprice
s dodavatelem IS je dlouhodobou zdlezitosti a nekon¢i dnem zavedenim IS do plného
provozu. Mezi nejméné¢ dulezité pozadavky na dodavatele patii preference urcité
softwarové a hardwarové platformy a mozZnost leasingu, splatkového kalendare nebo
prondjmu IS. Tento fakt poukazuje na to, ze SME/SMB asi netrpi az tak velkym finan¢nim
omezenim. Zajimava je také neduleZitost preference HW a SW platformy, coZ si lze

vysvétlit snad jen bezmeznou divérou v dodavatele IS a jeho profesionalitu.
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2.3.9 Poiadavky malych a stiedné velkych podnikit CR na servisni sluzby
dodavatele IS

O zaru€ni dohled a servis na software

O pozarucnidohled a servis na software

O garance na udrzovani IS vsouladu s platnou legislativou
O pravo na aktualizaci vramci ro€niho servisniho poplatku

O garantovana doba odstranéni zavaznych poruch systému
O moznost hot-line a help desku v pozaruéni dobé

O moznost upgrade aplikaniho softwaru

O moznost dodateénych Uprav v priibéhu provozovani systému
O poskytnuti zdrojovych kédu, jeho mozné Upravy zdkaznikem
O dodate¢na Skoleni pfi zménach vsystému, upgrade atd.

O moznost pribéznych konzultaci

4,94

4,44 4,47 | 4,69 4.16 4,59 4,38
4,03 (%

3,38

4,69

2,34
poZadavky na servisni sluzby dodavatele
Zdroj: CVIS: Prizkum informa¢nich systémii v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondentl - manaZzer zdkaznickych firem (1firma = Irespondent).
Uvedené hodnoty vyjadiuji zaokrouhlené absolutni ¢etnosti vicecetnych odpovédi.

Obr.13. Pozadavky malych a stiedné velkych podnikii CR na servisni sluzby
dodavatele 1S.

vvvvvv

dodavatele informacnich systému patii garance na udrzovani IS v souladu s platnou
legislativou, zaru¢ni dohled a servis na software, garantovand doba odstranéni zdvaZnych
poruch systému a moZznost dodate¢nych dprav v prubéhu provozovani systému. Z téchto
pozadavka vyplyva uvédoméni si duleZitosti dobrych dlouhodobych vztahli a spoluprace
dodavatele IS se SME/SMB. Naopak mezi nejméné dilezité pozadavky SME/SMB na
servisni sluzby dodavatele IS spadd poskytnuti zdrojovych kédi a jeho mozné upravy
zdkaznikem, a také dodatecnd Skoleni pfi zménach v systému. Mensi dilezitost poskytnuti
zdrojovych koéda a jeho mozné tupravy zdkaznikem miZe byt zplsobena preferenci
hotového IS a jeho doladénim na miru podniku. Dodate¢na Skoleni pfi zménach v systému
mohla ziskat malou diileZitost ve srovndni s ostatnimi pozadavky diky podcenovani vlivu
lidského faktoru na efektivnost IS. Stejné jako u pozadavklt SME/SMB na IS i na servisni
sluzby dodavatele IS jsou kladeny ze strany SME/SMB vysoké pozadavky (az na vyjimku -

poskytnuti zdrojovych kéda a jeho mozné tpravy zdkaznikem).
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2.3.10 Malé a stiedné velké podniky CR a inovace jejich stavajicich

informacnich systémi

O pfemysli o inovaci stavajiciho IS @ nepfemysli o inovaci stavajiciho IS

34 %

66 %

Zdroj: CVIS: Prizkum informaé¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondenti - manaZerti zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).
% vyjadtuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti odpovédi.

Obr.14. Malé a stiedné velké podniky CR a inovace jejich stdvajicich

informacnich systémui.

Prizkumem se zjistilo, Ze dv¢ tfetiny dotdzanych podnikit pfemysli o inovaci svych
stavajicich informacnich systémi. To mlZe znamenat, Ze jejich stavajici IS jiZ neni nebo
brzo nebude postacujici, coZ skytd moznost pro dodavatele IS nabidnout SME/SMB lepsi
feSeni jejich IS. Mezi uvedené divody pro¢ chtéji SME/SMB inovovat svij IS patii
ptizplsobeni IS zdkaznikiim, ptizpisobeni IS podnikovym procestim, zastaralost celého IS,
sjednoceni SW ve firmé, rozsiteni o MIS, rozsiteni feSenych vécnych oblasti IS, zména IS,

vyuZitelnost obchodnich informaci v§emi zaméstnanci apod.
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2.3.11 Podpora operacnich systémii stavajicimi informac¢nimi systémy malych

a stiedné velkych podniki CR

O Win2000 @ WinXP OWin2003 0O Unix | Linux O NetWare
m z/OS 0O OS/400 B FreeBDS @ Open VMS Ojiny
80%
72 %
59 %
60%
40%
28%
16 %
20%
13% 99, 99,
3%
0% . ~
operacni systémy
Zdroj: CVIS: Priizkum informa¢nich systémi v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondenti - manaZeri zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).
% vyjadiuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti vicecetnych odpoveédi.

Obr.15. Podpora operacnich systému stavajicimi informacnimi systémy malych

a stiedné velkych podnikii CR.

Stavajici informacni systémy malych a stfedné¢ velkych podnikid podporuji predevsim
operacni systémy WinXP, Win2000 a Win2003. Naopak nejméné stavajici informacni
systtmy malych a stfedn¢ velkych podniki podporuji z/OS, FreeBDS, Open VMS
a 0S/400.
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2.3.12 Podpora databazovych platforem stavajicimi informacnimi systémy

malych a stiedné velkych podniki CR

@ MS SQL Server  m Oracle 0O Sybase O Informix
W Progress mDB2 m Caché o MySQL
W PostgreSQL m Firebird O InterBase O Pervasive SQL
W jina
60%
° 53%
40%
25%
20%
’ 13%  13% 13%
6%
3% 3% 3%
0%
° databazové platformy .
Zdroj: CVIS: Prizkum informa¢nich systému v podnicich CR (J.Musil, 12005).
Hodnotilo 32 respondentl - manazert zdkaznickych firem (1firma = lrespondent).
% vyjadtuji zaokrouhlené relativni ¢etnosti vicecetnych odpovédi.

Obr.16. Podpora databdzovych platforem stdvajicimi informacnimi systémy

malych a stiedné velkych podnikii CR.

Mezi nejvice podporované databdzové platformy stdvajicimi informacnimi systémy patii
MS SQL Server, Oracle, DB2 a MySQL. Mezi nejméné podporované DB platformy
stavajicimi informacnimi systémy malych a stfedné¢ velkych podnikli patii Progress

a Pervasive SQL.
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2.4 Souhrn vysledki analyzy

Z provedeného priizkumu vyplyva, Ze zdkazniky malych a stfedné velkych podniki v CR
jsou piedev§Sim pramyslové podniky. Obchodni zprostfedkovatelé tvoii asi polovinu
zdkaznikl malych a stfedné velkych podnikd. Koncovi spotiebitelé zaujimaji necelou
tretinu vSech zdkaznikd. Statni trh tvoii nejmensi podil zdkazniki malych a stfedn¢ velkych
podnikli. Mezi nejcastéjsi obory podnikdni malych a stfedné velkych podnikil patii
chemicky, papirensky a strojirensky primysl. Mezi nejmén¢ casté obory podnikani
SME/SMB patii automobilovy, tézebni a dfevaisky pramysl, zpracovani odpadd, PR

(Public Relations — vztahy s vefejnosti) a reklamni sluzby.

Malé a sttedné velké podniky jsou charakteristické tim, Ze své informacni systémy Casto
fesi vlastnim vyvojem softwaru, coz dokazuje i tento priizkum. Vice neZ jedna tfetina
SME/SMB disponuje vlastnimi softwarovymi aplikacemi. Pies 20% podnikl pouziva IS
Navision. Déle mezi nejcastéji pouzivané IS patii LCS Hélios a Money. Informacni systém
v malych a stfedné velkych podnicich slouzi pfedev§im k fizeni ekonomiky podniku.
Druhym nejvyznamnéjSim procesem, ktery IS v SME/SMB fidi je podpora prodeje. Dalsi
oblasti, kterou IS v SME/SMB fidi je personalistika. Mezi dalSi procesy fizené IS patii
logistika a workflow. Mezi procesy, které IS fidi nejméné cCasto spadd produkce
investiCnich celkii (inZenyring), fizeni kontakti se zdkazniky, podpora marketingu,

analytické zpracovani dat, procesni a diskrétni vyroba.

Omezenim malych a stfedné velkych podnikil jsou finance, které mohou vynaloZit na IS/IT.
Problém je tedy v tom, Ze Spickové softwarové aplikace, které si mohou dovolit velké
podniky jsou pro SME/SMB piili§ ndkladné. Z provedeného prizkumu vyplyvd, Ze
SME/SMB vynakladaji necelych 5% celkovych vydaji na IS/IT. Z celkového poctu 32
SME/SMB jeden podnik nechtél sdélit vysi svych vydaji na IS/IT a pét dalSich firem
nedokdzalo své vydaje na IS/IT urcit. Vysledky prizkumu ukazuji jakym smérem se budou
malé a sttedné velké podniky ubirat v budoucnu pfi realizaci své koncepce IS. Nejvice
podnikt uvedlo, ze svij IS budou feSit ndkupem hotového, na podminky podniku

parametrizovatelného IS. Druhou nejCastéjSi odpovédi byla kombinace nakupu

standardniho softwaru a vlastniho vyvoje ¢asti IS. AZ na tfetim misté se umistil vyvoj
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vlastniho IS ,,uSitého* na miru podniku, coZ znamend odklon od této v minulosti hojné
pouzivané cesty realizace IS. Velmi zajimavd je skuteCnost, Ze Zidny ze SME/SMB
neuvedl moZznost realizace budouci koncepce IS formou outsourcingu kompletniho IS ani

s Mz

formou kombinace outsourcingu a vyvoje vlastni ¢asti IS.

Malé a stiedné velké podniky v CR maji vysoké poZadavky na informaéni systém. Mezi
nejdilezitéjsi pozadavky na IS patii bezpecnost a spolehlivost informa¢niho systému.
DalSim dileZitym poZadavkem je pruznd pfizpsobivost IS stdvajicim podnikovym
procestim a fizeni vztahu se zdkazniky jako soucast IS. Nejméné dulezitym pozadavkem na
IS je fizeni dodavatelského fetézce jako soucdst IS, dale manazersky informacni systém

jako soucast IS a vySe servisniho poplatku.

Z. pohledu pozadavki malych a stfedn¢ velkych podnikti na dodavatele informacniho
systému vyplyva, Ze nejdilezitéjsi je uroven znalosti a zkuSenosti konzultantd pro realizaci
projektu. Druhym nejdilezitéjSim pozadavkem na dodavatele IS je schopnost dodavatele
zabezpecit budouci vyvoj IS. Mezi nejmén¢ dulezité poZadavky na dodavatele patii
preference urcité softwarové a hardwarové platformy a moznost leasingu, splatkového
kalendafe nebo prondjmu IS. Mezi nejdllezitéjsi pozadavky malych a stiedné velkych
podniki na servisni sluzby dodavatele informacnich systému patii garance na udrzovani IS
v souladu s platnou legislativou, zaru¢ni dohled a servis na software, garantovana doba
odstranéni zdvaznych poruch systému a moznost dodateCnych tprav v prabéhu
provozovani systému. Naopak mezi nejméné dllezité pozadavky SME/SMB na servisni
sluzby dodavatele IS spada poskytnuti zdrojovych kédi a jeho mozné tpravy zdkaznikem,

a také dodatecna Skoleni pfi zméndch v systému.

Dvé tretiny dotdzanych podnikli premysli o inovaci svych stdvajicich informacnich
systémul. Mezi uvedené diivody pro¢ chtéji SME/SMB inovovat sviij IS patii pfizptisobeni
IS zdkaznikim, ptizpisobeni IS podnikovym procesiim, zastaralost celého IS, sjednoceni
SW ve firmé, rozSiteni o MIS, rozsifeni feSenych vécnych oblasti IS, zména IS,

vyuZzitelnost obchodnich informaci v§emi zamé&stnanci apod.
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Stavajici informacni systémy malych a stfedné¢ velkych podnikid podporuji predevsim
operacni syst¢émy WinXP, Win2000 a Win2003. Naopak nejméné stavajici IS SME/SMB
podporuji z/OS, FreeBDS, Open VMS a OS/400. Mezi nejvice podporované databdzové
platformy stdvajicimi informacnimi systémy patii MS SQL Server, Oracle, DB2 a MySQL.

Mezi nejméné podporované DB platformy stavajicimi IS patii Progress a Pervasive SQL.
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3 PROJEKTOVA CAST

3.1 Cile projektu

1. Névrh koncepce informaéniho systému pro malé a stiedné velké podniky CR
vychazejici z provedeného Priizkumu pozadavki na informacni systémy

v malych a stiedné velkych podnicich CR (etapa I 2005).

2. Navrzeni a optimalizace metodiky Prizkumu pozadavki na informacéni
systémy v malych a stfedné velkych podnicich CR tak, aby odpovidala

zasaddm aplikovanym pfi B2B prizkumu trhu.

3.2 Nakladova analyza projektu

Tab.7. Ndkladova analyza projektu.

Prizkum Priuzkum pozadavki
Typologie inovaci pozadavki na na informa¢ni
. podnikovych informacdni systémy systémy v malych
Projekt
informacnich v malych a stfedné a stiredné
systému velkych podnicich velkych podnicich
CR CR (etapa I 2005)
Vécné
575.000 K¢ 30.000 K¢ 2.000 K¢
prostiedky
Mzdové
690.000 K¢ 30.000 K¢ 8.000 K¢
prostiedky
Nespecifikované
565.000 K¢ 30.000 K¢ 0 K¢
polozky
Néklady ze
vsech zdroju 1.830.000 K¢ 90.000 K¢ 10.000 K¢
financovani

Tabulka ¢. 7 zobrazuje ndkladovou analyzu vyzkumu, v rdmci kterého probéhl Pruzkum
pozadavki na informaéni systémy v malych a stiedné velkych podnicich CR (etapa I

2005). Pfedmétem diplomové prace je pouze tato uvedend etapa, nikoliv cely vyzkum.
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Néklady na vécné prostiedky (e-maily, telefon, apod.) spojené s prizkumem Cinily
2.000K¢. Nédklady na mzdy spojené s provedenim prizkumu dosdhly ¢astky 8.000KCE.
Néklady zatazené do kategorie nespecifikované polozky v etapé I 2005 tvotily OKC.
Celkové ndklady pruzkumu byly 10.000K¢.

3.3 Casovy harmonogram pruzkumu a souvisejicich ¢innosti

3.3.1 Casovy plan doposud provedenych kroki
1. Studium literdrnich prameni a ziskavani zkuSenosti (zahdjeno 2004).

2. Provedeni a zpracovani rozhovorti s managementem vybranych podnikd v ramci
objasnéni si problematiky tykajici se prizkumu pozadavkl malych a stiedné¢ velkych
podnikd CR na informaén{ systém (leden 2005).

3. Zpracovani literarni reSerSe pro ucely stitni zdvéreéné zkouSky a ndvrh metodiky
reSeni (leden 2005).

4. Tvorba dotazniku (leden 2005).

5. Ov¢feni spravnosti poloZenych otdzek v dotazniku na vybraném vzorku respondent
(tnor 2005).

6. Faze hlavniho prizkumu - I 2005 (dnor 2005).
7. Analyza, hodnoceni a formulovani vysledku (biezen 2005).

8. Zpracovani projektu Prizkum pozadavki na informacni systémy v malych
a stiedné velkych podnicich CR pro CVIS (duben 2005).

9. Zpracovani diplomové prace (duben - kvéten 2005).

3.3.2 Plan budoucich ¢éinnosti

Tento plan byl sestaven za ucelem obhdjeni Projektu vyzkumné zpravy ,Pruzkum
pozadavkié na informaéni systémy v malych a stfedné velkych podnicich CR* pii

statni zdveérecné zkousce.
1. rok FeSeni
1. Vybér vhodného vzorku respondentti pro pisemné dotazovani — posuzovaci vzorek.

2. Piiprava pisemného dotazovéni po formalni a obsahové strance.
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3. Vybér vhodnych organizaci pro pruizkum pozadavkil na informacéni systémy v malych
a stfedné velkych podnicich CR.

4. Provedeni 2. ploSného prizkumu (Il. 2005) na strané¢ zdkaznikd s cilem dosazZeni
validniho a reliabilniho vzorku respondenti.

5. Pribézna oponentura a interni hodnoceni dosazenych vysledkii.

3.4 SWOT analyza projektu

SWOT analyza projektu se tyka pouze Prizkumu pozZadavki na informacni systémy

v malych a stfedné velkych podnicich CR (etapa I 2005, J.Musil).

Tab.8. SWOT analyza projektu.

Interni Externi
Silné stranky PiileZitosti
e  Vytvofeni metodiky pro prizkum e  Verifikace navrzené metodiky
pozadavkl na informacni systémy podle provedené prvni etapy
= v malych a stfedn¢ velkych podnicich prazkumu.
é’ CR na bézi vrstveného vzorku. _
< e  Poskytnuti souhrnnych tddajt
& e  Ziskéani zkuSenosti s prizkumem respondentim — vytvoreni
na ndhodn¢ vybraném vzorku zpétné vazby pro dalsi
respondentt. dotazovani.
Slabé stranky Hrozby
® Nelze zajistit a dolozit validitu e  Spravnd interpretace zaveért
o a reliabilitu prizkumu u prvni etapy. vedoucich k verifikaci navrzené
— metodiky.
£ e Relativné nizky vzorek respondentii 1.
-§ etapy prizkumu pozadavkil na ¢  Vznik nadbyte¢nych naklada
Z informacni systémy v malych a v pfipadé nedodrZeni cili
sttedné velkych podnicich CR. a harmonogramu projektu.
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3.5 Ganntiv diagram
2005 2006 2007 2008
Pruzkum pozadavk
na informacni systémy
v malych a stfedn§
—  velkych podnicich CR
(etapa | 2005, J.Musil).
q/ 1.1.2005- 1.1.2006-
31.12.2007 31.12.2008
Prizkum Typologie inovaci
1.1.-5.5. pozadavku podnikovych
2005 na informacni informacnich
systémy v malych systéma.
a stredneé velkych
podnicich CR.
\\
\
\\
leden anor biezen duben kvéten
zpracovani
literarni reSerse
anavrh
metodiky feSen 1.1.-5.5.2005
rozhovory Pruzkum pozadavk( na informacni systémy
s manag. v malych a stredné velkych podnicich CR
vybranych (etapa | 2005, J. Musil).
podniki
tvorba
dotazniku
ovéreni
spravnosti
dotazniku
hlavni
prizkum
analyza, hodnoceni
a formulovani vysledkd
zpracovani
projektu
zpracovani DP

Obr.17. Ganntiy diagram.
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3.6 Navrhy a doporuéeni

3.6.1 Informaéni systém pro malé a stiedné velké podniky CR

Informacni systém pro malé a stiedné velké podniky CR by mél fidit pfedeviim ekonomiku
podniku, podporu prodeje, personalistiku, logistiku, pfipadné¢ i workflow. Dodavatel
informacniho systému musi vychdzet z finan¢niho, ale i ¢asového omezeni malych
a stfedné¢ velkych podnikl. Vysledky prizkumu poukazuji na skute¢nost, Ze vétSina
podnikt bude svou koncepci informaéniho systému realizovat ndkupem hotového, na
podminky podniku parametrizovatelného informac¢niho systému. To tedy znamend, Ze
dodavatel IS by m¢l nabizet feSeni informac¢niho systému, které bude maximalné odpovidat

pozadavkiim malych a stiedné& velkych podnikti CR v rémci jednotlivych oborii podnikani.

Z pohledu pozadavkl na informacni systém je nejdileZzitéjsi jeho bezpecnost, spolehlivost,
pruznd pfizpasobivost stdvajicim podnikovym procesiim a integrace fizeni vztahl se
zdkazniky. Pro malé a stiedné velké podniky CR je pii vybéru dodavatele informaéniho
systému urcujici turoven znalosti i zkuSenosti konzultanti pro realizaci projektu
a schopnost dodavatele zabezpecit budouci vyvoj IS. Servisni sluzby dodavatele
informacéniho systému by mély obsahovat pfedevSim: garanci na udrZovani IS v souladu
s platnou legislativou, zarucni dohled a servis na software, garantovanou doba odstranéni

zdvaznych poruch systému a moznost dodate¢nych tprav v prubéhu provozovani systému.

Mezi uvedené divody pro¢ chtdji malé a stiedné velké podniky CR inovovat svij
informacni systém patii pfizpusobeni IS zdkaznikiim, pfizpisobeni IS podnikovym
procestim, zastaralost celého IS, sjednoceni SW ve firmé, rozsiteni o MIS, rozsiteni
feSenych vécnych oblasti IS, zména IS, vyuZitelnost obchodnich informaci vSemi

zameéstnanci apod.

Pro dodavatele informacniho systému je dileZitym vychodiskem podpora operacnich
systéml a databazovych platforem stdvajicimi informacnimi systémy malych a stiedné
velkych podnikt CR. Mezi nejéastdji podporované operatni systémy patii WinXP,
Win2000 a Win2003. Nejvice podporované databiazové platformy jsou MS SQL Server,
Oracle, DB2 a MySQL.
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3.6.2 Doporuceni pro dalsi etapy vyzkumu

Provedeny Prazkum pozZadavki na informacni systémy v malych a stfedné
velkych podnicich CR, ktery md charakteristiku mapujiciho vyzkumu je prvni etapou
celého vyzkumu zaméfeného na tuto problematiku. Proto, aby se postupné dosdhlo
vysokého stupné reliability a validity ziskanych dat doporucuji prazkum opakovat
v pulro¢nich intervalech. Validita a reliabilita prizkumu se bude tedy opirat zejména
o pisemné dotazovani na bazi vrstveného vzorku (kap. 1.3.6 Zkoumany vzorek). V ramci
jednotlivych vrstev vzorku bude nutné spravné stanovit vybérovy interval. Spravné
stanovené vybérové intervaly v ramci rozvrstveni malych a stiedné velkych podnikti CR
podle oborti by mély zajistovat, aby vysledny vzorek odpovidal zkoumanému celku.
Vybérovy interval v kazdém oboru by mél byt svou velikosti pfimo imérny poctu podnikti

v daném oboru.

Zkoumany vzorek malych a stfedné velkych podnikit CR by bylo vhodné rozdélit jednak:
1. podle obort,

2. a také podle podnikovych procesii fizenych informac¢nim systémem do skupin,

v ramci nichzZ se bude dany priizkum provadét a vyhodnocovat.

Takovéto rozdé€leni respondenti umozni sledovani odliSnych preferenci pozadavki
v ramci jednotlivych skupin. Z rozdé€leni podle oborti budou vyplyvat pozadavky na
oborové feSeni informacniho systému podniku. Z rozdéleni podle podnikovych procesii
fizenych informacnim systémem se zjisti, jaké jsou pozadavky na jednotlivé casti
informacniho systému. Je nutné si ovSem uvédomit, Ze jednotlivé Casti celé populace
nejsou stejn¢ velké. Proto je duleZité se opirat o v§eobecné platné Paretovo pravidlo 80:20,

které tikd, Ze 20% jednotek odpovida 80% celého trhu.

Cilem je sjednotit celkovy vzorek dotazovanych podle oborG podnikdni a podle
podnikovych procesti pokrytych informacnim systémem. Tyto etapy by mély byt v danych
pulro¢nich intervalech realizovany tak dlouho, az se podafi dosdhnout vysoké validity
a reliability ziskanych dat pro celkovy vzorek podle obort podnikani a podle podnikovych

procest pokrytych informac¢nim systémem.
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Predpoklada se, Ze bude dosaZeno vysoké validity a reliability prizkumu v ptipad¢, bude-li
celkovy vzorek respondentli v segmentu malych a stfedné velkych firem ¢init hodnotu
minimdlné¢ 367 respondentii, coZz odpovidd celkovém poctu 8974 respondenti. To tedy
znamend, 7e by se mé&l zkoumany vzorek malych a stiedn& velkych podnikii v CR
v nasledujicich etapich vyzkumu rozsifit, aby odpovidal tomuto pozadavku. Ukolem
dal$ich etap bude tedy mimo jiné osloveni a navdzani kontakt s novymi respondenty, ktefi
se na vyzkumu budou podilet. Pro dalsi etapy pruzkumu by bylo vhodné upeviiovat
kontakty se stdvajicimi respondenty za ucelem hlubSiho porozuméni zkoumané

problematice.

Ukolem dalsich etap bude také postupny vyvoj dotazniku uréeného pro pisemné
dotazovani. Findlni verze dotazniku by méla umoznit respondentiim ptesnéji vyjadfit své
pozadavky na informacni systém, jeho dodavatele 1 uroven servisnich sluzeb. Pokud by
stavajici kontakty s respondenty byly na dobré drovni, bylo by mozné prostfednictvim
rozsdhlejSich dotazniki, pifipadné fizenych rozhovort ziskat mnoho novych pohledi

na problematiku malych a stfedné velkych podniki a jejich informacnich systémi.
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ZAVER

Vyznam této diplomové priace spoCivd ve zmapovani informacnich systémii malych
a stfedné velkych podnikti Ceské republiky. Provedeny priizkum mapuje v oblasti malych
a stiednd velkych podniki CR stdvajici informa¢ni systémy, hlavni poZadavky

na informacni systém, jeho dodavatele a droven servisnich sluzeb.

Vysledky této prace budou slouzit jako podklad pro projekt Typologie inovaci
podnikovych informaénich systémii, ktery byl piihlaSen do vybérového fizeni GACR
pro obdobi 2006-2008, ve spolupraci Katedry informacnich technologii, Fakulty
informatiky a statistiky, Vysoké 8koly ekonomické v Praze a Ustavu managementu
vyroby — pramyslového inzenyrstvi, Fakulty managementu a ekonomiky, Univerzity

Tomaéase Bati ve Zliné.

Cile diplomové price stanovené na zacatku této prace byly splnény. Dil¢i cile vyjma
posledniho byly splnény analyzou provedeného prazkumu. Jednalo se konkrétné o:
zmapovani oborti podnikdni malych a stfednd velkych podnik CR a zjisténi jejich
zaméteni na trzni segmenty zdkaznikl; prizkum stavajicich informacnich systém; zjisténi
pozadavkl na informacni systém a jeho dodavatele, véetné potfebné urovné servisnich
sluzeb; zjisténi planu budouciho rozvoje informacniho systému. Posledni dil¢i cil, ktery
spocival v navrzeni a optimalizaci metodiky Pruzkumu poZadavki na informacni
systémy v malych a stiedné velkych podnicich CR tak, aby odpovidala zdsaddm
aplikovanym pii B2B prizkumu trhu byl splnén v kapitole 3.6.2 Doporuceni pro dalsi

etapy vyzkumu.

Na zédklad¢ provedeného prizkumu jsem navrhl obecnou koncepci informac¢niho systému
pro malé a stiedné velké podniky Ceské republiky, kterd by odpovidala jejich hlavnim
pozadavkim. Pfi zpracovdni doporuceni jsem vychédzel z prostudovanych literarnich

pramend.
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SUMMARY

Economic decision based on quality information obtained from information system is an
important factor of competition ability. In my work I have tried to evaluate theoretical
sources about requirements for information systems in small and medium enterprises.
I have characterised information systems generally and its importance for companies.
I have described information systems project and its expenses and benefits. Next I have
concetrated on small and medium enterprises and also their requirements for information

systems.

To apply my theoretical knowledge in practice I have choosen small and medium
enterprises in the Czech Republic. I have realized a research of implemented information
systems in small and medium enterprises. My research concerns requirements

for information systems in small and medium enterprises.

I have found out that small and medium enterprises often developed their information
systems. Next I have found out basic characteristics of implemented information systems
in small and medium enterprises in the Czech Republic. I have also found out that main
requirements for information system are it’s safety and reliability. I have found out that
main requirement for supplier of information systems is level of his knowledge

and experience.

Based on found theoretical information and practical problems resulting from my analysis
I have created recomendation for supplier of information systems. I have also created
recomendation for next stage of the project of an experimental report, the research
of requirements for information systems in small and medium enterprises in the Czech

Republic.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

Zkr. Vysvétleni.

CR Ceskd republika

EU Evropska unie

B2B Business-to-business

ASW Aplikacni software

DBS Databdzovy systém

oS Operacni systém

HW Hardware

SW Software

IS/IT Informacni systém a technologie
ERP Enterprise resource planning

B2C Business-to-customer

SCM Supply chain management

CRM Customer relationship management
MIS Management information system
IS Informacni systém

IT Informacni technologie

ICT Informacni a komunikacni technologie
OR Obchodni rejstitk

B2E Business-to-employees

B2P Business-to-partners

EAI Enterprise aplication integration
PR Public relations

CVIS Centrum pro vyzkum informacnich systému
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SME
SMB
SWOT
GACR
OLTP

OLAP

Small and medium (middle) enterprises
Small and medium (modele) businesses
Strength-weakness-opportunities-threats
Grantovi agentura Ceské republiky
On-line Transaction Processing

On-line Analytical Processing
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PRILOHA P I: DOTAZNIK.

[ Prizkum informacnich systému (IS) v podnicich CR

Udaje ziskané prostrednitcvim tohoto dotaznikového Setfeni budou zvefejnény pouze v souhrnné
podobé. V pfipadé, ze bychom chtéli pouzit konkrétni Gdaje o Vasi spole¢nosti, budeme Vas
nejprve pfedem kontaktovat a hotovy text pak poskytneme k autorizaci.

1 Udaje o organizaci
1.1 N&zev organizace: | |

1.2 Sidlo organizace: | |

1.3 Forma vlastnictvi:

a) a.s. : b) s.r.o. : c) jina (uvedte)... :

1.4 Obrat spole¢nosti za rok 2004:

do 220 mil. |:| 220 mil. - 1,4 mid. |:| nad 1,4 mid. K& |:|

1.5 Vydaje na IS/IT za rok 2004 (v procentech z celkovych vydajti): | |

1.6 Pocet zaméstnanct ke konci roku 2004: | |

1.7 Obor podnikani (odvétvi): | |

1.8 Portfolio hlavni produkce a poskytovanych sluZeb:

1.
2.
3.
4,

1.9 TrZni segment:

a) podle orientace na zakazniky: (zaskrtnéte) pramyslovi zakaznici
obchodni zprostfedkovatelé
statni trh
koncovi spotrebitelé

b) geograficky: (uvedte) |

2 Udaje o informaénim systému e
2.1 Presny nazev informacniho systému, kterym je fFizena: (uved’te) NEPOUZIVAME
a) diskrétni (kusova, zakazkova atd.) vyroba

b) procesni (malosériova, velkosériova atd.) vyroba
¢) produkce investi¢nich celki
)
)

d) Fizeni projektl (inzenyring)
e) personalistika

f) ekonomika (finance)

g) logistika (distribuce)

h) workflow

i) analytické zpracovani dat (manazersky IS)

j) fizeni kontaktd se zakazniky

k) podpora prodeje(fizeni kontaktl,obch.pfipadud)

[) podpora servisu(fizeni dotaz(i,objednavek)

m) podpora marketingu(fizeni kampani,pfilezitosti,webu




2.2 Jakym zpusobem budete do budoucna pfevazné realizovat koncepci podnikového IS?
(oznacte vSechny spravné odpovédi)

a) nakupem hotového, na podminky podniku parametrizovatelného IS

b) vyvojem nového vlastniho IS ,usitého” na miru podniku

d) kombinaci nakupu raznych softwarovych produktt od vice dodavatell

)
)
¢) kombinaci nakupu rliznych softwarovych produktl od jednoho dodavatele
)
)

e) kombinaci outsourcingu ¢asti IS (uvedte které) a vyvoje vlastni &asti IS

f) kombinaci nakupu standardniho softwaru a vlastniho vyvoje ¢asti IS

g) komb. outsourcingu ¢€asti IS (uvedte které) a ndkupu standardniho softwaru
h) outsourcingem kompletniho informaéniho systému

i) jinak (uvedte): |

2.3 Uved'te hlavni poZadavky na IS
(1-velmi dulezité, 2-spise dulezité, 3-dulezité, 4-méné dulezité, 5-naprosto nedilezité)

(hodnotte jako ve Skole znamkami 1-5)

fizeni dodavatelského fetézce jako soucast IS

fizeni vztahu se zakazniky jako soucast IS

manazersky IS jako soucast IS

vykon systému

bezpeénost systému

spolehlivost systému

pFizpusobeni IS stavajici podnikové IT infrastruktufe

schopnost pruzné pfizplsobit IS stavajicim podnikovym procestim
cena jeho pofizeni a implementace

vySe servisniho poplatku

jiné (uvedte):
jiné (uvedte):
jiné (uvedte):

2.4 Uved'te hlavni poZadavky na dodavatele IS
(1-velmi dulezité,2-spise dulezZité,3-dulezZité,4-méné dilezité,5-naprosto nedilezite)

(hodnotte jako ve Skole znamkami 1-5)

schopnost dodavatele zabezpecit budouci vyvoj IS

dostate¢ny pocet odborné specializ. konzultantd pro realizaci projektu
Uroven znalosti a zkuSenosti konzultantd dodavatele

moznost leasingu, splatkového kalendare, pronajmu informaéniho systému
preference urcité hardwarové a softwarové platformy

jiné (uvedte):
jiné (uvedte):
jiné (uvedte):




2.5 Uved'te hlavni poZadavky na servisni sluzby dodavatele
(1-velmi duilezité,2-spise dulezZité,3-dulezZité,4-méné dilezité,5-naprosto nedilezite)

(hodnotte jako ve Skole znamkami 1-5)

zarucni dohled a servis na software

pozaruéni dohled a servis na software

garance na udrzovani IS v souladu s platnou legislativou
pravo na aktualizaci v ramci ro¢niho servisniho poplatku
garantovana doba odstranéni zavaznych poruch systému
moznost hot-line a help desku v pozaruéni dobé

moznost upgrade aplikaéniho softwaru

moznost dodateénych Uprav v pribéhu provozovani systému
poskytnuti zdrojovych kédul, jeho mozné Gpravy zakaznikem
dodate¢na Skoleni pfi zménach v systému, upgrade atd.
moznost priibéznych konzultaci

jiné (uvedte):
jiné (uvedte):
jiné (uvedte):

2.6 Premyslela Vase firma o inovaci stavajiciho IS, ¢eho by se méla tykat?

a) ANO (uvedte v em by se mé&l IS inovovat): |

b) NE

3 Podporované technologie stavajiciho informacniho systému
3.1 Podpora operacnich systému (oznacte vSechny podporované systémy):

a) Win2000 f) NetWare
b) WinXP g) zZ/OS
c) Win2003 h) OS/400
d) Unix i) FreeBDS
e) Linux j) Open VMS
k) jiny (uvedte): .

3.2 Podpora databazovych platforem rFady (oznacte vSechny podporované systémy):

a) MS SQL Server g) Caché

b) Oracle h) MySQL

c) Sybase i) PostgreSQL
d) Informix j) Firebird

e) Progress k) InterBase

f) DB2 [) PervasiveSQL
m) jiny (uvedte): ...

4 Autor odpovédi

4.1 Jméno a prijmeni:

4.2 Pracovni zarazeni: ...

4.3 E-mail: ...

4.4 Telefon: ...

Dékujeme za V&S €as i ochotu pfi vyplfiovani dotazniku.
Veskeré dotazy a pfipominky zasilejte na e-mail MusilJaroslav@seznam.cz,
nebo mé kontaktujte telefonicky na ¢isle 605 034 771.



PRILOHA P II: TABULKY.

Tabulka ke kap. 2.3.1 Trini segment zdkaznikii

malych a stiedné velkych podnikii v CR.

Trzni segment podle orientace na zakazniky

absolutni [relativni
trzni segment zakazniki Cetnost  [Cetnost
pramyslovi zadkaznici 30 93,75%
obchodni zprostfedkovatelé 17 53,13%
statni trh 8 25,00%
koncovi spotfebitelé 9 28,13%

Tabulka ke kap. 2.3.2 Obor podnikdni malych
a stiedné velkych podnikii v CR.

Obor podnikani

absolutni [relativni
obor podnikani Cetnost cetnost
automobilovy pramysi| 1 3,13%
tézebni primysl 1 3,13%
strojirenstvi 6 18,75%
stavebnictvi 3 9,38%
drevarsky primysl 1 3,13%
chemicky, papirensky 6 18,75%
plastikarsky, gumarensky 2 6,25%
maloobchod 3 9,38%
sluzby, Skoly, nemocnice 4 12,50%
poradenstvi a vzdélavani 4 12,50%
vyvoj a dodavky IT 8 25,00%
zpracovani odpadi 1 3,13%
PR a reklamni sluzby 1 3,13%

Tabulka ke

kap. 2.3.3 Informacni

systemy v malych a stredne velkych

podnicich CR podle implementact.

IS podle implementaci

absolutni [relativni
IS dle implementaci |Cetnost  |Cetnost
vlastni SW 11 34,38%
Navision 7 21,88%
LCS Helios 4 12,50%
Money S3 3 9,38%
ostatni 7 21,88%




Tabulka ke kap. 2.3.4 Poufiti informacniho systému
k Fizeni procesu v malych a stredne velkych

podnicich CR.

Procesy podniku, které jsou fizeny IS

absolutni [relativni
procesy cetnost cetnost
diskrétni vyroba 9 28,13%
procesni vyroba 8 25,00%
produkce investi¢nich celku 2 6,25%
fizeni projekti 12 37,50%
personalistika 24 75,00%
ekonomika (finance) 31 96,88%
logistika (distribuce) 15 46,88%
workflow 15 46,88%
analytické zpracovani dat 7 21,88%
fizeni kontaktl se zakazniky 4 12,50%
podpora prodeje 28 87,50%
podpora servisu 13 40,63%
podpora marketingu 6 18,75%

Tabulka ke kap. 2.3.6 Budouci koncepce realizace informacniho systému v malych

a stiedné velkych podnicich CR.

Budouci koncepce realizace IS

absolutni [relativni
budouci koncepce realizace IS Cetnost  [Cetnost
nakupem hotového, na podminky podniku parametrizovatelného IS 18 56,25%
vyvojem nového vlastniho IS ,usitého” na miru podniku 6 18,75%
kombinaci nakupu riznych SW produktli od jednoho dodavatele 3 9,38%
kombinaci nakupu riznych SW produktli od vice dodavateld 2 6,25%
kombinaci outsourcingu ¢asti IS a vyvoje vlastni €asti IS 1 3,13%
kombinaci nakupu standardniho SW a vlastniho vyvoje ¢asti IS 7 21,88%
kombinaci outsourcingu ¢asti IS a nakupu standardniho SW 2 6,25%
outsourcingem kompletniho informaéniho systému 0 0,00%
jinak 2 6,25%




Tabulka ke kap. 2.3.7 PoZadavky malych a stredné velkych

podnikit CR na informacni systém.

Hlavni pozadavky na IS
aritmeticky

pozadavky na IS primér
fizeni dodavatelského fetézce jako soucast IS 3,41
fizeni vztahll se zakazniky jako soucast IS 4,25
manazersky IS jako soucast IS 3,47
vykon systému 4,09
bezpecnost systému 4,81
spolehlivost systému 4,81
pfizpusobeni IS stavajici podnikové IT infrastrukture 3,97
schopnost pruzné pfizplsobit IS podnik. procesum 4,56
cena jeho pofizeni a implementace 3,97
vySe servisniho poplatku 3,69

Tabulka ke kap. 2.3.8 PoZadavky malych a stiedné velkych podnikii CR

na dodavatele informacniho systému.

Hlavni pozadavky na dodavatele IS

aritmeticky
pozadavky na dodavatele 1S pramér
schopnost dodavatele zabezpecit budouci vyvoj IS 4,72
dostatek odborné specializ. konzultantl pro realizaci projektu 4,13
Uroven znalosti a zkuSenosti konzultant(l dodavatele 4,75
moznost leasingu, splatkového kalendare, pronajmu IS 3,31
preference urcité hardwarové a softwarové platformy 2,41

Tabulka ke kap. 2.3.9 PoZadavky malych a stiedné velkych podnikii CR

na servisni sluzby dodavatele IS.

Hlavni pozadavky na servisni sluzby dodavatele

aritmeticky

pozadavky na servisni sluzby dodavatele pramér

zarucni dohled a servis na software 4,69
pozarucni dohled a servis na software 4,44
garance na udrzovani IS v souladu s platnou legislativou 4,94
pravo na aktualizaci v rdmci ro€niho servisniho poplatku 4,47
garantovana doba odstranéni zavaznych poruch systému 4,69
moznost hot-line a help desku v pozaruéni dobé 4,03
moznost upgrade aplikaéniho softwaru 4,16
moznost dodate¢nych Uprav v pribéhu provozovani systému 4,59
poskytnuti zdrojovych kddu, jeho mozné Upravy zakaznikem 2,34
dodatecna Skoleni pfi zménach v systému, upgrade atd. 3,38
moznost pribéznych konzultaci 4,38




Tabulka ke kap. 2.3.10 Malé a stiedné velké podniky CR

a inovace jejich stdvajicich informacnich systémai.

SME/SMB a inovace jejich stavajicich IS

absolutni |relativni
inovaéni aktivity Cetnost  |Cetnost
premysli o inovaci stavajiciho 1S 21 65,63%
nepremysli o inovaci stavajiciho IS 11 34,38%
celkem 32 100,00%

Tabulka ke kap. 2.3.11 Podpora
operacnich systémil stavajicimi
informacnimi systéemy malych a stredné

velkych podnikii CR.

Podpora operacnich systému

absolutni [relativni
operacni systém cetnost cetnost
Win2000 19 59,38%
WinXP 23 71,88%
Win2003 9 28,13%
Unix 4 12,50%
Linux 5 15,63%
NetWare 3 9,38%
z/OS 0 0,00%
08/400 1 3,13%
FreeBDS 0 0,00%
Open VMS 0 0,00%
jiny 3 9,38%




Tabulka ke kap. 2.3.12 Podpora
databdzovych  platforem  stdvajicimi
informacnimi systémy malych a stredné

velkych podnikii CR.

Podpora databazovych platforem

absolutni [relativni
DB platforma Cetnost  |Cetnost
MS SQL Server 17 53,13%
Oracle 8 25,00%
Sybase 1 3,13%
Informix 1 3,13%
Progress 0 0,00%
DB2 4 12,50%
Caché 1 3,13%
MySQL 4 12,50%
PostgreSQL 1 3,13%
Firebird 1 3,13%
InterBase 2 6,25%
PervasiveSQL 0 0,00%
jina 4 12,50%




