Management, zavadéni a inovace informacnich systému |.

MANAGEMENT je systém organizovani, planovani, vedeni a kontrola.

Firma je tvorena hierarchicky a logicky propojenymi celky, které vychazeji z urcitych funkénich roli. U
kazdé firmy jsou organy trochu jiné, s jinou strukturou a vzdjemnou provazanosti.

Urovné managementu:
1. Top management (napf.provozni reditel)
2. Middle management (napf. vedouci vyroby)
3. Liniovy management (napf.mistr)

Velkou skupinu anglickych termin(i v ceskych firmach tvori ndzvy pracovnich pozic:

CEO (Chief Executive Officer) - CEO se pouZiva alternativné misto pojmu feditel spoleénosti nebo
generdlni feditel. CEO je nejvySe postaveny manaZer v organizaci, je to ¢lovék odpovédny za celou
organizaci, jeji fungovani, strategii a postaveni na trhu.

CFO (Chief Financial Officer) — CFO se pouziva pro oznaéeni pozice finanéniho feditele. CFO je
manazer v organizaci odpovédny za fizeni financi v celé organizaci. Ukolem CFO je odpovidat za fizenf
financi podniku / organizace.

CMO (Chief Marketing Officer) - CMO se pouZiva pro oznaleni pozice feditele pro marketing.
Casto se pouZiva i oznadeni Marketing Manager.

CTO (Chief Technical Officer) - je oznadeni pro pozici technického Feditele, (nékdy téZ vyrobni
feditel). V praxi se obvykle pouziva zkratka CTO. CTO patii mezi nejvyssi manazery v téch typech
organizaci, které vyrabéji nebo produkuji produkty.

HR (Human Resources) — Nékdy se také pouZiva pro oznaéeni oddéleni lidskych zdroji nebo pro
cely obor personalistiky. Jedna se o specialistu, ktery se stara o tvorbu a Upravy personalni politiky
uvnitt firmy a organizace. Koordinuje vykon odbornych personalnich znalosti, zpracovava koncepci v
oblasti lidskych zdroj(, obhospodafuje systémy pro fizeni lidskych zdroj(i, hodnotici systémy a dalsi
nastroje pro vytvareni podnikové kultury.

PR (Public Relations) - neboli fizeni vztaht s vefejnosti. PR specialista ma na starosti komunikaci s
novinari, tvorbu tiskovych zprdv, vedeni a podporu jednotlivych projektd, spravu intranetovych
stranek. Déle pravidelny monitoring médii a jejich analyzu. Také komunikuje s PR agenturami,
poskytuje konzultace, pfipravuje podklady pro TOP management. Musi umét zvladnout krizové
situace a zajistit technické zazemi pro poskytovani informacniho servisu

Key account manager - ma zodpovédnost za komunikaci a celkovou obchodni politiku s klicovymi

zakazniky. Jeho povinnosti je udrZovat a rozvijet s nimi dlouhodobé vztahy. BEhem své prace
pfipravuje plany a vyjednava obchodni podminky spoluprace. Planuje prodej, vyjedndva
marketingové akce. Svou ¢innost pravidelné eviduje potfebnou dokumentaci.

Back Office Administrator - vytvafi administrativni podporu uréitého oddéleni, zabyva se veskerou
papirovou praci, informacni podporou oddéleni, zpracovavanim dat, vstup( a vystupu.




Na prikladném organizacnim schématu je vidét provazanost téchto organ.

Organizacni schéma

PRACOVNI TERMINY
* BUDGET — rozpocet, co? je také primy preklad z anglictiny

* DRAFT/NADRAFTOVAT — Jako draft se oznacuje pracovni verze dokumentu. Je to néjaky
navrh, ktery ¢asto obsahuje hlavni myslenky, ale ne rozvinuty tvar. Nadraftovat pak znamena
pfipravit draft.

*  WORKFLOW — pevné stanoveny systém pro prichod pozadavku nastavenymi procesy.
Napftiklad workflow faktur oznacuje fakt, Ze existuje pevné stanoveny proces, jak se ma
s kazdou fakturou ve firmé nakladat. Tj. napfiklad Uctarna prijme fakturu, Ucetni ji na zakladé
jména na fakture nebo jména zakaznika pridéli prislusSnému zaméstnanci k autorizaci, ten ji
nechd autorizovat svého nadfizeného a ten ji pfeda zpét na uctarnu autorizovanou
k proplaceni. PouZiva se ve vétach jako naptiklad: ,,Musi to u nas nejdfiv projit néjakym
workflow,” ,Nevim, jak pro to mate ve firmé nastavené workflow,” apod.

®* DEAL — nejvystiznéjsi jeden z moznych preklad(l tohoto slova, a to je kSeft. V cestiné se vsak
vyuziva i ve vyznamu nabidka, a to obvykle konkrétni nabidka obsahuijici i celkovou cenu,
kterou zakaznik jiz pfijal. PouZiva se ve vétach jako ,Byl to super deal” neboli Byl to skvély
kseft” anebo z pohledu zékaznika ,,Byla to skvéla nabidka.”

® KONTRAKT — smlouva

« CHECK - CEKNOUT - z anglického ,to check” neboli ovéfit si

*  HOME OFFICE - prace z domova



KLICOVE TYPY INFORMACNICH SYSTEMU

ERP (Enterprise Resource Planning) — ¢esky Planovani podnikovych zdroji nebo nékdy téz
podnikovy informaéni systém, je oznaceni systému, jimz podnik nebo jiné organizace pomoci
pocitace fidi a integruje vSechny nebo vétsinu oblasti své Cinnosti, jako jsou planovani,
zasoby, ndkup, prodej, marketing, finance, personalistika atd. Kazdy organizacni Utvar typicky
potiebuje svou vlastni aplikaci schopnou plnit jeho potfeby. S ERP kazdy utvar takovou
vlastni aplikaci dostane, ale je to navic aplikace, ktera umi komunikovat a sdilet informace se
vSemi ostatnimi v rdmci celé organizace. Pojmem ERP se soucasné oznacuje i software, ktery
toto vie zajistuje.

Bl (Business intelligence) — jsou dovednosti, znalosti, technologie, aplikace, kvalita, rizika,
bezpeénostni otazky a postupy pouzivané v podnikani pro ziskani lepsiho pochopeni chovani
na trhu a obchodnich souvislostech. Za timto ucelem provadi sbér, integraci, analyzu,
interpretaci a prezentaci obchodnich informaci.

Bl systémy lze také charakterizovat jako systémy pro podporu rozhodovani.

MIS (Management information systems) - jsou informacni systémy, které slouZi ke
zpracovani relevantnich dat z rGznych zdroj pro podporu rozhodovani managementu
podniku.

Kvalitni Manazersky informacni systém by mél rozpoznat vazby a efekty v podniku a ma za
ukol v€éasné informovat manazery o podnikové vykonnosti, novych trendech a pohybu na
trhu a v okoli firmy.

CRM (Customer relationship managment) - té; Fizeni vztahd se zdkazniky, je zdkaznicky
orientovanym managementem, podnikatelskym pFistupem, ktery se vyznacuje aktivni
tvorbou a udrzovanim dlouhodobé prospésnych vztah( se zakazniky. Tyto vztahy musi byt
prospésné pro zakaznika i pro firmu (tzv. situace dvou vitézl), coz vyluCuje neetické chovani k
zakazniklm.

Mame 3 druhy CRM :

Operativni CRM-Podpora procesl prodeje, marketingu a zdkaznickych sluzeb, tzv. ,front
office”

Analytické CRM-Analyza dat o chovani ‘RM ATt R,
zékaznik(, napfiklad analyza marketingovych iy s
kampani, hledani novych prodejnich Jnatza e
prileZitosti, predikce chovani zakaznikd ot
Hodi i
Mé{onikonvjbuce ﬁ;k:::zrh!l
Kolaborativni CRM-Komunikace se partnstl —
zékaznikem prostfednictvim riznych Aoaliia it
0oy (e L , Ziskuprijmi
komunikacnich kandll, optimalizace této Whodnoceni
. , , e , P ’ . S kampani
komunikace, sdileni informaci o zakaznikovi e
Hodnoceni
uvnitf spoleénosti poilo hjomed
kanall Analyza

sekvence nakupu
Modelovanitendencim
k dal$imu nakupu Ztrata zakaznikl
analyza a predikce



CMS (Content management system) — Software zajistujici spravu dokument(, nejéastéji webového
obsahu. V dneéni dobé se jako CMS zpravidla chdpou webové aplikace, nékdy s pfipadnym doplfikovym
programovym vybavenim u klienta. Pro CMS se nékdy pouZzivaji i oborové podobné terminy redakéni ¢i publikacni
systém.

Zakladni funkce CMS patfi:

e Tvorba, modifikace a publikace dokumentt (¢lank() zpravidla prostfednictvim webového rozhrani

e fizeni pristupu k dokumentlm, zpravidla se spravou uZivatell a pristupovych prav, casto s
funkcemi workflow ¢i groupware

e  sprava diskusi ¢i komentar, at uz k publikovanym dokumentim nebo obecnych

e sprava soubord

e  spréva obrazka ¢i galerii

e  kalendarni funkce

e  statistika pfistupl atd.

PARETOVO PRAVIDLO = PRAVIDLO 80/20

Paretovo pravidlo objevil ekonom Vilfredo Pareto (1848 — 1923). Tento ekonom popsal
nerovnomérny efekt rozdéleni bohatstvi. Jeho zavérem bylo, Ze rozdéleni pfijmU a bohatstvi je
asymetrické, nebot pouze mala skupina lidi v dané zemi ovlada vétsinu majetku. Na zakladé vyzkumu
z rlznych zemi dospél k vysledku, Ze pfiblizné 80 % bohatstvi je spravovano zhruba 20 % populace.

Do praxe toto pravidlo v r. 1941 uved| Joseph Moses Juran (1904- 2008), ktery tvrdil, Ze za 80 %
problém0 mize 20 % pficin.

Jednou z nejuzite¢néjsich aplikaci Paretova pravidla je ta, Ze 20 % Usili dava 80 % vysledku

Neni dulezité, zda je to 80/20, 70/30 nebo 90/10, ale to, Ze je to nevyvazené a umime urcit, co se
vyplati délat a co ne.

Priklady Paretova pravidla:

* Penize ve spole¢nosti - Mensina lidi vlastni vétSinu bohatstvi. To stejné plati i o moci.

* Tvoje myslenky = Vétsinu dne mysli$ na stejné véci (napf. nad jadrovou fyzikou moc
nepremyslis)

* Komunikace - vyuZzivame asi 700 slov, pfitom nase slovni zdsoba je mnohondsobné vétsi

*  Cizi jazyky = K plynulé mluvé ndm vétSinou postaci zndt jen par stovek slov. Nemusime si
donekonecna rozsifovat svoji slovni zasobu.

*  Ucleni - vétSinu véci se naucis za kratky ¢as

*  Firmy a zdkaznici - vétSinu zisku pfinesou do firmy stali zakaznici

*  Firmy a zaméstnanci - Nékolik zamestnancl ,taha” firmu, ostatni se viceméné pfizivuji.

Statni $kolstvi > NEGATIVNI PRIKLAD - uti se 80% véci, které ale pFinasi jen maly uZitek



PARETOVA (ABC) ANALYZA

Vychazi z pravidla 80/20.

Je dulezita pro manazerské rozhodovani. Pomaha k urceni hlavnich problému( oddélenim od téch
méné podstatnych.

S pojmem ParetUv graf Uzce souvisi i pojem ABC analyza, ta zjednodusené déla to, Ze se na zakladé
Paretova grafu rozdélu;ji pti¢iny do 3 ¢i 4 kategorii A, B, C, (D) s rGznou dlleZitosti a pro kazdou z
téchto skupin se poté nastavi strategie, jak bude s touto skupinou déle nakladano.

Proto se Paretovo pravidlo v praktickém vyuziti rozvinulo v tzv. Paretovu analyzu, nékdy nazyvanou
jako ABC analyzu, kterd pracuje s kategorizaci vyznamu jednotlivych poloZzek trochu detailnéji.

Paretova analyza se realizuje v nékolika krocich:

Definovani mista analyzy - vybér procesu, ¢innosti, kde chceme zvysit zisk nebo efektivitu (
napf. reklamace, Uspésnost produktl apod. )

Sbér dat — pro analyzu je zapotrebi ziskat relevantni data o fungovani a jejich hodnoty se
zapisi do tabulky.

Usporaddni dat - ziskand data se sefadi podle nejvétsiho vyskytu, cetnosti, nejvétsi vahy, ¢i
jiného kritéria. VZdy se vSak sefadi od nejvétsi zvolené hodnoty po nejmensi.

Lorenzova kumulativni kfivka - tato kfivka vznikne tak, ze se kumulativné sectou hodnoty u
jednotlivych dat a vynesou se do grafu.

Stanoveni kritéria rozhodovdéni - zde se mGZeme rozhodnout vyuzit striktné Paratova pravidla
80/20 a nebo si také mizZeme vybrat, Ze chceme odstranit jen 60% neshod apod. My si
zvolime 80/20

Identifikovani hlavnich pficin - z levé strany grafu vzniklého z dat zapsanych do tabulky, z
hodnoty 80% vyneseme ¢aru na kumulativni Lorenzovu kfivku. Z ni pak spustime svislou ¢aru,
ktera nam oddéli ty pfipady, pficiny, kterymi se mame zabyvat. Ty, které maji nejvétsi vliv na
nasledky.

Stanoveni napravnych opatieni k odstranéni pficin, které nam zpUsobuji nejvice ztrat.

Paretova analyza - priklad
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Konkrétni pripady paretovy analyzy
e 80 % prijmU ziskate od 20 % zakazniku
o 80 % skladové plochy vam zabere 20 % skladovych polozek
o 80 % trzeb vam pfinese 20 % zbozi/sluzeb
e 80 % trzeb vznikne praci 20 % zaméstnancl
o 80 % vysledku své prace ziskate za 20 % Casu (viz hezké ilustrativni video u [3]).
e 80 % skladovych zasob ma 20 % podil na celkové dobé obratu zasob
e 20 % vztah( (se zakazniky, ¢i osobnich) vam zpUsobi 80 % vsech problémi
e 80 % dat prenese v datové siti 20 % uZivateld

e 80 % pozadavk(ll na infolinku vygeneruje 20 % zakaznikd

OUTSOURCING

Toto slovo je odvozené ze dvou anglickych vyraz(i — out, coZ znamena vné, a source, co? je v prekladu
zdroj. Zjednodusené feceno, jde o uskutecnovani ¢innosti prostfednictvim vnéjsich zdrojti neboli

jinych subjektd (firem).

To znamen3, Ze podnikatelsky subjekt (vétsi ¢i mensi firma) vycleni rizné podplrné a vedlejsi ¢innosti

a svéri je smluvné jiné spolecnosti
INSOURCING

(tzv. subkontraktorovi), ktery se podnik
sluzba
ializui Ci N zdroje
specializuje na danou ¢innost. Ta iro] N cbhegpodaeni je | Mavni S
. s eevu .. zdroje cinnost )
vsak neni zajistovana vlastnimi vystup
zameéstnanci firmy, ale na zakladé
OUTSOURCING
smlouvy. Typlcky se jedné o Cinnosti, poskytovate podnik
. o A sluzba
jako je uklid, udrzba, doprava, N Y obhospodareni |—zdreie 1 S >
; . vo ; zdro} zdroje B cinnost vestup
sprdva pocitacu (IT), nebo vedeni T :

ucetnictvi.

Pro€ outsourcovat?

1. mGzZeme se soustiedit na jadro naseho byznysu

2. zhotoveni zakazky lepsim a modernéjsim vybaveni
3. Uspora nakladu

4. kvalifikovanéjsi pracovni sila

5. Uspora Casu



Kdy outsourcovat?

e Kdyz vlastnimi silami délame draz, nez je to pro nas schopen v nezménéné kvalité udélat
nékdo jiny.

e Kdyz vlastnimi silami nejsme schopni délat pfilis dobre, jako to nabizi dany poskytovatel.

e Pfivyhodnoceni pfilis velkych rizik

Kdy neoutsourcovat?

e Kdyz byste davali z rukou know- how, nebo informace o svych zakaznicich.
eV pfipadé, Ze by outsourcovani dané sluzby vedlo ke komplikacim v jejim kazdodennim
vyuzivani.

Vyplati se outsourcovat? - Ano, ale jak kdy, jak komu a jak co.

VYVO! IT RESENI

Kazda firma potrebuje pro vlastni potrebu i potiebu svych zakaznik( vytvorit IT tym, ktery
se bude starat o digitalni feSeni na zakazku:

- interni vyvojovy tym
-externi vyvojovy tym

Kazdy vyvojovy tym v sobé skryva urcitd uskali.

Nevyhody externiho feseni IT

* Riziko uniku citlivych dat o klientech
» Zavislost na know-how poskytovatele
* Nekontrolovatelné toky vnitfnich informaci mimo spole¢nost

*  Vybér poskytovatele, ktery nebude schopen zadani realizovat za cenu, v ¢ase a
kvalité, které jsme si stanovili.

* Nizsi motivace
* Nejasné definované podminky finanéniho plnéni v navaznosti na kvalitu a ¢asovy plan

* Nejasnost v zodpovédnosti
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