





ABSTRAKT

Abstrakt Cesky

Cilem mé diplomové prace je najit zpusob, jak zvysit efektivnost ¢eskych prodejnich mist
spolecnosti Spedos. Nejprve si vymezim ramec aktudlnich projektovych prilezitosti firmy
Spedos a definuji ideu a hypotézu projektového fteSeni. Nasledné¢ provedu reSersi
literarnich prament tykajicich se prodeje, prodejnich mist a jejich efektivnosti.
Dale budu analyzovat efektivnost vybranych prodejnich mist spole¢nosti Spedos a zpracuji
syntézu poznatkii vyplyvajici z této analyzy. Na zakladé¢ diagnozy projektu vypracuji
projekt na zvyseni efektivnosti prodejnich mist, a to implementaci modelu ,,home office*
ve firm¢ Spedos. V zavéru diplomové prace zhodnotim realizovatelnost a efektivnost

daného projektového feseni a navrhnu doporuceni pro firmu Spedos.

Abstrakt ve svétovém jazyce

The goal of my Master thesis is to find the way how to increase the effectiveness
of Spedos branches in Czech market. First of all 1 will allocate the framework
of the current project opportunities for Spedos company and I will define the idea
and the hypothesis of project solution. With that I will study over sales, branches
and their effectiveness. Next I will analyze the effectiveness of Spedos branches
and will do the synthesis resulting from this analysis. On the basis of the project diagnosis
I will work out a project for the Implementation of “home office” module
in Czech branches of Spedos company. Inthe end of my Master thesis I will evaluate
the feasibility and the effectiveness of my project solution and I will suggest

the recommendations for company Spedos.



Touto cestou bych rada pod€kovala vSsem, ktefi mi pomohli pii zpracovani diplomové
prace. Pod€ékovani patii predevsim vedouci mé diplomové prace pani Ing. Hané Krchové
za jeji odborné vedeni, cenné rady a ptfipominky a déale panu Ing. Vaclavovi Drdovi,
ktery mi poskytl cetné mnozstvi materidld a informaci dilezitych pro vypracovani

této diplomové prace.
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UvVOD

Po roce 1989 v Ceské Republice zménou politického a ekonomického systému doslo
k vytvotfeni otevien¢ho trzniho konkuren¢niho prostoru, ktery se stal nedilnou soucasti
globdlniho trzniho a konkuren¢niho prostiedi. Vramci této pfemény oteviela
Ceska republika své trhy zahraniéni konkurenci a zaroven vstoupila se svymi produkty
na mezinarodni trhy. Pozdé&ji byl také ptiliv zahrani¢nich konkurentll zptisoben vstupem

Ceské republiky do Evropské Unie.

K tomu, aby firma si udrzela svou pozici na trhu a byla i naddle konkurence schopna,
musi zvladnou jak aktivity vnéj§i (napfiklad obchodni ¢innost), tak vnitini
(naptiklad personalni ¢innost). Mezi konkurencni vyhody patii napiiklad zastoupeni
pro jednotlivé trzni segmenty, nizké néklady, nizkd cena, vyrazné¢ odlisSny vyrobek,
znacka vyrobku, strategie firmy apod. Duraz je také kladen na spokojenost zékaznikd,
kvalifikovanou pracovni silu, kvalitu, kratké dodaci Ilhity, jméno firmy,

Sirokou vyrobkovou fadu a schopnosti a praci managementu.

Zajisténi klicového predpokladu rustu konkurenceschopnosti ¢eskych firem projevujici
se i v jejich schopnosti prosadit se se svou produkci na narocnych zahrani¢nich trzich,
predevsim trzich zemi EU, pfepokladd mimo jiné vénovat stdlou pozornost vysledkiim
hospodateni, provadét hloubkové rozbory své Cinnosti. Dillezitd je i tzv. zpétnd vazba

tj. z téchto analyz pak vyvozovat zavéry a napravna opatieni.

I firma Spedos, aby si udrzela své postaveni na trhu a zGstala i nadale konkurence schopna,
musi pfizptisobovat cenu predstavam zékaznikid tj. snizovat cenu svych produkti.
Je tudiZ nucena snizovat své naklady a hledat Gspory uvnitt firmy. Existuje nékolik
moznosti, jak toho 1ze dosahnout. J& jsem se v diplomové praci zaméfila na oblast prodeje
resp. na ¢innost ¢eskych prodejnich mist spolecnosti Spedos a vypracovala jsem projekt
na pfechod ze stavajiciho systému fungovani ,kamennych® pobocek na model
,home office”. Tento model povazuji za nejucinngjsi, diky némuz dojde ke zvySeni

efektivnosti téchto prodejnich mist a tim i celé firmy.
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RAMEC AKTUALNICH PROJEKTOVYCH PRILEZITOSTI

Firma Spedos vznikla vroce 1991 a patii mezi vyznamné dodavatele automatickych
dvetnich a vratovych systémt v Ceské republice. Na tomto trhu pisobi velké mnoZstvi
malych 1 vétSich konkuren¢nich firem. Na rozdil vSak od firmy Spedos, ktera zajistuje
vyrobu, prodej, montaz a servis Sirokého sortimentu dveini a vratové techniky, vétSina
téchto firem vratovou techniku nevyrabi, pouze ji montuji a proddvaji nebo nenabizi
takovy rozsah sortimentu jako firma Spedos. Proto lze tedy povazovat za stavajici
konkurenci piedev§im ty firmy, které jsou vyrobci vratové techniky nebo maji vyhradni
zastoupeni silné zahrani¢ni znacky a zaroven se piiblizuji rozsahem nabizeného sortimentu

a sluzeb firm¢ Spedos.

Firma Spedos plsobi z pievazné Casti na trhu organizaci, ktery se vyznacuje objemové
velkymi zakazkami, obchoduji na ném stavebni firmy, inzenyrské firmy, projekéni firmy,
apod. Na trhu spotiebitelli, kde se realizuji malé zakazky a prodej se uskuteciuje napiimo
s kone¢nym zékaznikem, se firma Spedos pohybuje jen nepatrné, a to garazovou
technikou. Na trhu organizaci hraje urcitou roli reklama, vétsi silu vSak maji kvalifikovani

obchodni zéstupci, jakost produktil a sluzeb, jejich cena a renomé prodavajici firmy.

Ramec aktualnich projektovych pftilezitosti firmy Spedos je Siroky. Existuje nékolik
moznosti (projekt. prilezitosti) jak docilit, aby si firma Spedos udrzela svou pozici na trhu
a byla i1 nadéle konkurenceschopnd. Naptiklad v oblasti vyroby je mozné hledat zpisoby,
jak vyrabét levnéji (tj. pouzivat levnéjsi materidl ve vyrobé, zkratit vyrobni proces apod.),
a tim zlevnit cely produkt. DalSi oblasti je logistika. I zde Ize najit tspory naklad
napf. zkrdcenim doby obratu zasob, sniZzenim celkové hodnoty zédsob v K¢,
v uzké spolupraci s dodavateli, apod. Snizeni nakladi v téchto oblastech mé piimy dopad
na cenu vyrobku. Dalsi projektovou pftilezitosti pro firmu Spedos je oblast vyvoje vyrobkil
a jejich inovace, ¢imzlze ziskat jedineCny a kvalitni vyrobek. V neposledni ftadé
je to oblast sluzeb (diikladnd montéz a spolehlivy servis), coz je také velmi u¢inné zbran

v boji s konkurenci a v ziskavani vyhod nad ni.

J& jsem si zvolila pro diplomovou préci oblast prodeje, jelikoz se domnivam, ze i kvalitni
vyrobek se neproddva sdm a je ktomu zapotiebi kvalifikovany obchodni personal,
ktery dokaze budovat a udrzovat dobré vztahy mezi firmou a zdkazniky, coz je zakladem
uspeésnosti celé firmy. Vypracovala jsem projekt na zefektivnéni prodejnich mist

spole¢nosti Spedos zavedenim modelu ,,home office*.
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IDEA

Zakaznici oCekavaji stale vyssi kvalitu vyrobku a sluzeb spolu s individudlnimi upravami

podle jejich specifickych pfani. Stile méné¢ vnimaji odliSnosti alternativnich produkti

a jejich vérnost ke znacce klesa. S rozvojem informacnich systéml maji zdkaznici moznost

ziskat velké mnoZzstvi informaci, které jim umoziuji nakupovat zbozi mnohem néarocnéji.

Rovnéz u nich roste citlivost na ceny a za své penize chtéji stale vétsi uzitnou hodnotu.

Ideou této diplomové prace je zefektivnit a zoptimalizovat ¢innost prodejnich mist

a dosahnout spokojenosti na stran¢:

a)

b)

firmy — navrzeny model postupné snizi ndklady na prodejnich mistech a zvysi jejich

vynosnost, a tim i ziskovost celé firmy.

obchodniki — model bude v sobé obsahovat novy motivaéni systém,
jenz bude stimulovat obchodniky k ziskdvani zakdzek s co nejvy$Sim profitem
(obchodnikiim se budou vyplacet tzv. provize z prodejii, vyse téchto provizi se bude

odvijet od ziskovosti zakazek).

zakaznikii — aby obchodnik ziskal nové zdkazniky, ¢i aby si udrzel stavajici
zakazniky, bude muset poskytovat sluzby ve vynikajici kvalité. Jinymi slovy bude
muset o zakazniky pecovat, navstévovat je, oslovovat je nabidkou “uSitou na télo“,

tj. nabizet sluzby a produkty, jez by napliiovaly o¢ekdvani a potieby zdkaznik.
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HYPOTEZA

Zefektivnit ¢innost prodejnich mist lze jak tusporou ndkladl, tak zvySenim prodeji.
Kamenné pobocky ptedstavuji fixni ndklady (mzdy asistentek, ndjemné a pojisténi
kancelafi, vybaveni kanceldii apod.), které budou modelem ,,home office” odbourany.
Obchodnici budou vést své prodejni aktivity ,,z domu*“. Firma Spedos jim da k dispozici
mobilni telefony, sluzebni automobily a notebooky. OvSem vydaje (za pohonné hmoty,

hovorné apod.) si budou hradit samy ze svych provizi, coz je bude nutit k tspornosti.

Zakaznici nebudou navs$tévovat prodejni mista, ale naopak obchodnici budou aktivné
vyhleddvat potencionalni zékazniky, zvySovat vazbu stavajicich zakaznik(i na firmu,
budovat snimi osobni vztahy. Pfevazna cast administrativni prace bude pfesunuta

do centraly firmy. Obchodnik bude travit vétSinu pracovniho Casu v ,,terénu®.
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I. TEORETICKA CAST
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1 RESERSE LITERARNICH PRAMENU TYKAJICICH SE
PRODEJE, PRODEJNICH MIiST A JEJICH EFEKTIVNOSTI

1.1 Efektivnost

Vyréabi-li podnik vyrobky uspokojujici potieby trhu s maximalnim vyuzitim vSech
vyrobnich faktorti, pficemz vyrobni faktory jsou v optimalnim mnozstvi a v optimalni
proporci, miizeme o ném prohlésit, ze vyrabi efektivné. Efektivnost vyjadiuje pomér

hodnoty vystupu k hodnoté vstupu:

efektivnost _ vystup (output) _ vyrobky (sluzby)
vstup (input) vyrobni faktory
efektivnost

VSTUPY —_—> PODNIK ——»  VYSTUPY
(vyrobni faktory) (vyroba) (vyrobky, sluzby)

Obr. 1. Efektivnost podniku [Synek, 2000, str. 45]

Heyne ztotoznuje efektivnost s hospodarnosti. Podle néj jsou oba terminy prakticky
synonyma. Oznacuji Uc¢innost, sjakou jsou pouzivany prostfedky k dosazeni -cil.
Dale zduraziuje, Ze jakakoli zména jakékoli subjektivni preference miize v zdsadé zménit
efektivnost n¢jakého procesu. Efektivnost ma tedy i subjektivni stranku, jde o relativni
efektivnost: co je efektivni pro jeden subjekt nemusi byt efektivni pro druhy subjekt.
Z tohoto hlediska vystupuji do poptedi cile, které¢ jednotlivé subjekty maji. Efektivni
je potom to, co prispiva ke splnéni cile. To se casto oznacuje jako druhd stranka
efektivnosti tzv. ucelnost. Napt. mé-li podnik za bezprosttedni cil proniknout na dalsi trhy,
je pro n¢j efektivni ziskdvani dalSich trhd, i kdyZz nedosahuje maximalizace zisku.

[Heyne, 1991]

Kozler a Matéjka naopak odliSuji pojmy efektivnost a hospodarnost. Efektivnost
podle nich znamena vyrobit co nejveétsi mnozstvi statkl tak, aby potieby byly co nejlépe
uspokojeny; hospodarnost je snaha vyrobit z daného mnozstvi zdrojli co nejvetsi mnozstvi
kvalitnich vyrobkl. Tyto vyrobky musi byt uréeny k prodeji a musi mit urcité vlastnosti

(dosahnout vysledkl s co nejmensimi néklady). [Kozler, Mat¢jka, 1998]
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Dalsim dilezitym pojmem v této diplomové praci je pojem ,prodejni misto.
Tim se rozumi pobocka (hospodaiské stiedisko) spolecnosti, kterou zalozila spolecnost
za ucelem zvysit prodej vyrobki a jelikoz zde vznikaji ,,vlastni* ndklady a vynosy zvysuje
se tim zainteresovanost pracovnikli na hospodaiskych vysledcich celé spolecnosti.
Efektivnost prodejnich mist (nebo-li t€innost prostiedkti vlozenych do obchodni ¢innosti
v prodejnim misté spolec¢nosti) je hodnocend =z hlediska vysledkli této Cinnosti.
Cilem je co nejlépe uspokojovat potieby zakazniki a zaroven dosahnout maximdalniho

zisku. Maximalizace zisku Ize dosdhnout:
a) ziskavat maximalni vysledky z ur¢itého mnozstvi zdrojii (maximalizovat vynosy),

b) ziskavat potfebny vysledek s minimalnimi zdroji (minimalizovat naklady).
Na velikost zisku ptisobi mnoho faktort. Je to naptiklad:

o Velikost realizované produkce je zavisla na objemu vyroby a zménach stavu zasob

hotovych vyrobki. Plsobi na ni i tzv. moment realizace — u néas vystaveni faktury.
(Znamena to, ze zisk se vykazuje i ztéch vyrobku, které jesté nebyly zaplaceny).
Rust realizace — ceteris paribus — zvysuje zisk a to dokonce vysSim tempem v disledku

toho, ze ¢ast nakladu je fixni.

e Struktura produkce plsobi na zisk ztoho divodu, ze podnik vyrabi celou fadu

vyrobkii s riznym individualnim ziskem a celkovy zisk se mlze ménit tim,
ze se zvySuje nebo snizuje podil ziskovéjSich nebo méné ziskovych vyrobki.
Protoze zisk na jednotlivé vyrobky je vyznamné ovlivnhén zplsobem rozpousténi
fixnich nakladd na vyrobky, jejichz podil v nékladech neustale roste, doporucuje
se pouzivat pro vybér sortimentu tzv. prispévek na thradu fixnich nékladi a zisku

(ptispévek na thradu = trzby — variabilni néklady).

e Ceny realizované produkce ovliviiuji zisk pfimo tmérné. V podminkéch rovnovahy

na trhu v8ak vystupuje cena viuc¢i podniku jako vnéjsi parametr, ktery v zasadé nemiize

ovlivnit.

e Dale zisk ovliviiuji ndklady na jednotku produkce. Podnik je mulZze ovliviiovat

technicko-organiza¢nimi opatienimi ve vyrobé a ob&hu vyrobkl, jejich vyse dale

zavisi na cenach vstupti.

[Pavelkova, 2001]
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1.2 Obecné pojeti prodeje

Literatury zabyvajici se prodejem je celd fada a sahd od koncepcnich pfistupt
az ke zjednoduSujicim navodim ,jak na to*. Firmy vydavaji mnoho penéz na to,

aby své prodejce vyskolily v uméni prodeje. Divod této pozornosti vénované osobnimu

vvvvvv

zakaznikem. Kvili neschopnym pracovnikim prodeje miize selhat i ten nejlépe navrzeny
a pfipraveny soubor marketingovych programti. V souvislosti s ¢asto vysokymi néaklady
na nabor, Skoleni a udrZeni pracovnikd prodeje existuji silné divody pro zdiraznéni
dalezitosti ulohy prodeje apro ospravedlnéni snah o dosazeni vysSi efektivity

v této oblasti. [Jobber, Lancaster, 2001]

Pti uskutecnovani prodeje se realizuji takové ¢innosti, jako je napt.:
e tvorba strategie a planovani prodeje,

e piijem zakazek a zakdzkové fizeni,

e kontakty se zakazniky,

e analyza prodeje,

o fyzicka distribuce,

e fizeni zasob hotovych vyrobki a jejich skladovani,

e Dbaleni,

e predani piikazu k fakturaci. [Synek, 2000, str. 204]

Je tfeba mit na paméti, Zze pod pojmem prodej (nebo uméni ziskdvat zdkazniky,
jak se nékdy prodej nazyva), se skryva velmi slozity proces, jenz zahrnuje celou fadu
zésad, technik a diilezitych osobnich dovednosti a pokryva celou fadu riznych typi

prodejnich ukolt.
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1.3 Systém a strategie prodeje

Strategie prodeje se zakladd na detailni znalosti fungovani organizace a vyuZziti
nejucinnéjsSich metod piasobeni na lidi na klicovych pozicich, ktefi mohou ucinit
rozhodnuti o okamzité koupi. Pfi promysleni prodejni strategie je nutné planovat a mit
pod kontrolou veskeré myslitelné faktory, které maji vliv na konec¢ny vysledek.

Ne vsechny faktory jsou dilezité, ale prodejce si jich musi byt pfinejmensim védom.

Ukolem strategického vyuzivani prodejcii je navozeni situace, kdy prodejce je spravnym
zpisobem ve spravnou dobu u spravného zékaznika. Ke splnéni této mety je zapotiebi
planovat a fidit prodejni cile, efektivné vyuzivat trzniho potencialu a efektivné zamétovat

prodejni aktivity.

[Ley, 1995]

Kazdy podnik disponuje tzv. portféliem zdkaznikii. To je vytvafeno vSemi odbérateli,
se kterymi kdy podnik vstoupil do obchodniho procesu. Portfélio zakaznikli by se
v pribéhu Casu mélo neustale rozriistat o nové zékazniky, ale nikdy by podnik nemé¢l
zanedbavat odbératele stavajici. Opakovany prodej je penézné nejméné naro¢nym
procesem, protoze zdkaznik je jizs vyrobkem seznamen, zna jeho kvality a prosel
jiz prodejnim procesem s danou firmou. VétSina firem se o své minulé zakazniky nijak

nestard a tak je pfenechava konkurencnim vlivim.

V ramci portfolia zdkaznikli je vyhodné uplatiovat klasifikaci. Podle Paretovy kiivky
vytvaii 20 % zakaznikG 80 % trzeb a 80 % ostatnich pouze 20 %. Je dilezité urcit
tyto vyznamné odbératele a uplatiovat vi¢i nim nestandardni postupy. Tzv. key account
management popisuje zpusob chovani k tomuto druhu zakazniki a snizuje riziko

jejich odchodu ke konkurenci.

[Prazsk4, 1998]
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1.4 Organizacni struktury prodejniho personalu

Existuje nékolik zplsobi, jakym lze uspotadat prodejni personal ve firmé. V této kapitole
vysvétlim vyhody a nevyhody 3 nejuzivanéjSich typti organizacnich struktur.
Je to geograficka struktura, struktura zalozend na specializaci prodejce na vyrobek

a struktura zalozena na zakaznikovi.

Vyhodou geografického uspotfadani organizace je jednoduchost (Obr. 2). Kazdy prodejce
ma pridélenu oblast, za kterou zodpovida z hlediska dosazeni co nejlepSich prodejnich
vysledkt. Je-li prodejce zarovenl co nejblize ke svym zdkaznikiim, znamena to vétsi
moznost rozvoje pratelskych vztah, které podporuji prodejni Gsili. Potencidlni nevyhodou
je, ze prodejce musi prodavat veskeré vyrobky své firmy. Tyto produkty se mohou
technicky wvelice liSit a prodejce nemd pozadovanou hloubku technickych znalosti

o kazdém produktu. [Jobber, Lancaster, 2001]

Generalni feditel

1 2 3
Regionalni vedouci prodeje

1 2 3 1 2 3 1 2 3
Oblastni vedouci prodeje Oblastni vedouci prodeje Oblastni vedouci prodeje

Prodejci Prodejci Prodejci

Obr. 2. Geograficka struktura [Jobber, Lancaster, 2001]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

Strukturu zalozenou na specializaci prodejce na vyrobek (Obr. 3) je vhodné vyuzit tehdy,
pokud organizace prodava Sirokou Skélu technicky slozitych a rozdilnych vyrobka.
Nevhodné pouziti této struktury vede k tomu, Ze rizni prodejci téze firmy navstivi stejného
zakaznika ve stejny den. [Jobber, Lancaster, 2001]

Generalni feditel

1 2 3
Vedouci prodeje produktu
Primyslova vrata Garazova vrata Protipriivanové clony
Prodejci Prodejci Prodejci

Obr. 3. Struktura podle specializace na produkt [Jobber, Lancaster, 2001]

Nékteré spolecnosti maji strukturu zalozenou na zdkaznikovi (Obr. 4). Tyto firmy rozdéluji
prodejciim zékazniky naptiklad podle velikosti objednévek na klicové (hlavni) zakazniky
a vedlejsi zakazniky. Jinou moznosti je specializace a organizace podle typu trhu,
na ktery je prodej soustfedén. Prodejci mohou byt rozdéleni podle toho komu prodavaji:
stavebni firmé, konecnému uzivateli, inzenyringové spolecnosti apod. Ve srovnani
s geografickou strukturou jsou v tomto pfipad€ vysSsi cestovni ndklady, zaroven vSak

1 vy$$i odbornost prodejce. [Jobber, Lancaster, 2001]

Generalni feditel

1 2 3
Industridlni vedouci prodeje
Stavebni firmy Konecni uzivatelé Projeké¢ni firmy
Prodejci Prodejci Prodejci

Obr. 4. Struktura zaloZena na zakaznikovi [Jobber, Lancaster, 2001]
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1.5 Funkce prodeje

Prodej mize byt efektivni pouze tehdy, jsou-li na dobré urovni i ostatni slozky
marketingového mixu. Nelze od prodeje ocekavat, Zze bude produktivnéjsi izolované
od ostatnich slozek. Kazda ¢ast marketingového mixu (produkt, cenova politika,
mix marketingové komunikace a systém distribuce) ma totiz své nezastupitelné misto
pii zajistovani celkového tispéchu marketingového programu. Tyto marketingové sluzby
fakticky napomahaji budouci realizaci prodejl. Je proto nezbytné, aby prodej a marketing

tvotily nedilny celek. [Coates, 1997]

Funkce prodeje v podniku je zabezpecovana prodejnim personalem. Ten predstavuje jeden
znejcenngjSich  zdroji  firmy a také nekopirovatelnou konkurenéni vyhodu.
Prodejni personal funguje jako spojovaci ¢lanek mezi obchodni spolecnosti a zdkaznikem.
Prodejce reprezentuje firmu u mnoha jejich zakaznikl a na oplatku ji pfinasi o zakaznikovi

velmi potfebné informace. [Adams, 1996]

S usilim firmy prodavat zbozi souvisi cela fada ukontl. Philip Kotler definuje prab¢h
prodeje jako proces o sedmi krocich: vyhleddvani a hodnoceni, pfiprava k navazani
kontaktu, navazdni kontaktu, prezentace a demonstrace, zvladnuti ndmitek,

uzavieni obchodu a nasledna ¢innost. [Kotler, 1998]

Philip Kotler ve své knize Marketing a management dale napsal, ze smyslem prodejni sily
je prodavat a prodej je uméni. Kazdému uméni se musi ¢loveék ucit a trva to mnoho let
nez se dostane na profesionalni uroven. K jejimu dosazeni je zapottebi kvalitniho procesu
vzdélavani a identifikace se stanovenymi cili. V rdmci prodeje lezi tato vyzva v oblasti
definovani cili a podpory tohoto procesu na managementu a v oblasti pfijimani

novych myslenek a definovanych cilti na samotnych prodejcich. [Kotler, 1998]
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1.6  Prubéh osobniho prodeje

David Jobber a Geoff Lancaster rozliSuji ve své knize Management prodeje Sest fazi
prubéhu prodeje. Jsou znazornény na obrazku ¢. 5. Nemusi probihat v uvedeném potadi.
Namitky lze vznaSet béhem prezentace nebo vyjednavani, o zkuSebni uzavieni obchodu
se lze pokusit kdykoli v pribéhu prezentace, pokud zakaznik projevuje velky zajem.

Také nemusi viibec dojit k vyjednavani nebo k nému mtize dojit v pribehu libovolné faze.

Zahajeni

¥

Zjisténi potieby a

Prezentace a predvedeni

Vyfizeni stiZnosti

Vyjednavani

Uzavieni obchodu <

Poprodejni sledovani

Obr. 5. Pritbeh osobniho prodeje
[Jobber, Lancaster, 2001]

Pocatecni dojmy mohou zastinit pozdé€j$i vnimani, a proto je dilezité zvazit zplsoby,
jak dosdhnout priznivé pocateéni odezvy. Prodejci by méli zahajit setkani tismévem,
pottfesenim ruky, a pokud nejsou zékaznikovi dobfe zndmi, méli by predstavit sebe 1 firmu,
kterou zastupuji. Zakaznici od prodejcii ocekavaji, ze se budou chovat seriézné¢ a méli by

tak také vypadat. Neupravené vlasy a lajdacké oble¢eni mohou vzbuzovat nedavéru.

Prvoradym ukolem prodejce je zjistit potieby a problémy zakaznika. Kdyz prodejce ziska
tyto informace, tak uz je schopen prodat vyrobek, ktery potiebdm zakaznika vyhovuje
nejlépe. V souladu s timto pfistupem ,,rozboru potieb* by mél prodejce na pocatku prodeje

klast otazky a naslouchat. [Jobber, Lancaster, 2001]
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Poté, co prodejce zjisti potieby a problémy zakaznika, poskytuje mu prezentace ptilezitost
presvédcit zakaznika o tom, Ze pravé jeho firma muaze jeho problém vyiesit. K tomu je
je zajimaji jen z hlediska vyhod, které u vyrobku hledaji. Prodejce by se nemél nechat
unést svym vykladem a mluvit jen on sam. Diky kladeni otdzek zakaznikovi mtize prodejce
efektivnéji komunikovat, protoze ziskdva jednak kontrolu, zda mu zakaznik rozumi

a také zda on porozumél tomu, o jaké vyhody mé zédkaznik zajem.

Prodejci by neméli vzdy nahliZzet na némitky se zdéSenim. Mnoho namitek je vlastné
co prodejce sd€luje. Problémem je, ze kupujici neni jest¢ o nakupu vyrobku presvédcen.
Uginny piistup k vypoiadani se s namitkami zahrnuje pfipravit si presvédéivé odpovédi
a nacvicit si nékolik metod, jak na namitky odpovédét zpisobem, ktery kupujicimu umozni

tyto odpovédi pfijmout, aniz by si ptipadal trapné.

V nékterych prodejnich situacich je prodejci ponechdna jistd mira volnosti jednani,
co se tyce podminek prodeje. Tady miize tedy do priibéhu prodeje vstoupit vyjednavani.
Lze vyjednavat o cené, uveérovych podminkach, dodacich lhitach, moznosti dodat stary

vyrobek jako splatku za nové zakoupeny i1 o dalSich aspektech obch. transakce.

Velmi cCasto si zdkaznik uchovava jisté pochybnosti a mé tendenci rozhodnuti o nakupu
odlozit. Nebude lepsi si to jesté rozmyslet? Nebylo by rozumné podivat se jesté
ke konkurenci? Uzavirdni obchodu znamena vyzvat kupujiciho, aby fekl ano nebo ne.
Velmi dulezité je spravné nacasovani. Obecnym pravidlem je pokusit se uzaviit obchod

ve chvili, kdy kupujici projevuje zvySeny zdjem nebo jasny umysl vyrobek zakoupit.

Tato posledni faze prodejniho procesu je nezbytna, nebot jejim ucelem je zajistit, ze byl
zakaznik s koupi spokojen a ze nedoSlo k zddnym problémim s dodavkou, instalaci,
pouzitim vyrobku a Skolenim. Poprodejni sledovani mohou hrat dualezitou roli v tom,
ze prokazou, ze se prodejce o zdkaznika skutecné zajima a nejde mu jen o uzavieni

obchodu.

[Jobber, Lancaster, 2001]
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1.7 Efektivnost prodeje

Je nezbytné nutné, aby vedouci prodeje mél alespon rdmcovou piedstavu o tom, co se bude
dit v budoucnosti (bude na trhu trend rastu prodeje ¢i naopak?) tj. aby provedl prognozu
prodejii. Hlavnim tc¢elem progndzy prodeje je umoznit managementu planovat doptedu
a snazit se o dosazeni predpovédénych cili co nejefektivnéjSim zplisobem. Prognodza
prodeji musi byt vypracovana spravné, protoze z ni bude vychdzet planovani: bude-li

progndza Spatna, bude také planovani Spatné.

Utelem planovani je rozvrhnout zdroje spole¢nosti tak, aby bylo dosazeno
predpokladanych prodeji. Spolecnost muze ptredpovidat prodej svych vyrobki bud
prognézou prodeji na trhu vSeobecné a pak urcit, jaky podil na téchto prodejich bude

piipadat dané spolecnosti nebo mtize predpovidat prodeje spolecnosti piimo.

Kazda organizace potiebuje rozpocet k tomu, aby bylo zajisténo, ze vydaje nepiekroci
planované ptijmy. Spolecnost miize planovat sviij zisk zaloZzeny na predvidanych prodejich
minus naklady pottebné k dosazeni téchto prodejii. VSeobecnd progndza prodejil
je tedy zakladem pro plany spolecnosti a rozpocet prodejniho oddéleni je zékladem
pro marketingové plany pro dosazeni téchto ptedvidanych prodeji. Rozpocet prodejniho
oddéleni je tedy odrazem nastavajicich vydaji marketingu pii dosahovani

téchto predpovidanych prodejt.

Prvnim divodem pro hodnoceni je pokusit se dosahnout cili spolecnosti.
Tim, Ze porovnavame aktualni vykon prodejct s cili, mize byt odhaleno neplnéni planu
amusi byt uskutecnény piislusné kroky ke zlepSeni vykonu. Hodnoceni mé vSak i jiné
vyhody. Hodnoceni miize pomoci =zlepSit motivaci a schopnosti prodejce.
Déle mtze hodnoceni odkryt slaba mista, tieba ze se nevénuje dostatecnd pozornost

prodeji nékterych fad vyrobki.

[Prazskd, 1998]
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Hodnoceni lze provadét kvantitativné a kvalitativné. Existuje velké mnozstvi

kvantitativnich ukazatelli. Naptiklad:

pom¢ér objednavek a nabidek = Pocet objednavek / Pocet cenovych nabidek
trzba na pocet navstév nebo objednavka na pocet navstév

zisk na pocet navsteév (efektivita navstév)

primérnéd hodnota objednavky = Trzba / Pocet objednavek

primérny podil zisku na objednavku = Vytvoieny zisk / Pocet objednavek

[Mainzova, 2001]

Tyto hodnoty pomahaji pti odpovédich na nasledujici otazky:

?

Dosahuje prodejce uspokojivé trovné prodeje?

Odrazeji se uspéchy prodejce v dosazeni zisku?

»Nekupuje* prodejce zdkaznika tim, Ze mu nabizi pfehnané slevy?

Je ¢as vénovany shanéni novych zakaznika adekvatni poctu objednavek?
Vykonéva prodejce dostateCny pocet navstév za tyden?

Provadi prodejce dostate¢ny pocet navstév u zadkaznikd z riznych kategorii?
Odrazeji se navstévy v prodejnim uspéchu?

Odrazi se pocet cenovych nabidek v prijatych objednavkach?

Jak je dosahovano pozadovaného prodeje — velkym poctem malych objednavek

nebo nékolika velkymi objednavkami?

Jsou zisky vytvofené objednavkou dostatecné vzhledem k poctu navstév u zakaznika?
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Dalsi skupina kvantitativnich méfitek zkouma odménovani, které prodejce dostane za sviij
vykon. Z téchto méfitek je mozné si ud¢lat predstavu o tom, kde vySe vydaji zacina byt

netmérna. Porovnavanim hodnot se mohou vytvéaret naptiklad nasledujici poméry:
e vydaje/ vytvorena trzba

e vydaje/ vytvoreny zisk

¢ vydaje na jednu navstévu

e vydaje na jednotku plochy (napft. ¢tverecni kilometr) daného uzemi

[Coates, 1997]

Z hospodatskych vysledkl 1ze hodnotit efektivnost naptiklad na zakladé téchto ukazatelt:

rentabilita vynost = zisk / vynosy; kolik K¢ zisku pfipadne na 1 K¢ vynost
e rentabilita ndkladl = zisk / néklady; kolik K¢ zisku pfipadne na 1 K¢ nakladi
e rentabilita trzeb = zisk / trzba; kolik K¢ zisku ptipadne na 1 K¢ trzeb

o efektivnost nakladii = vynosy / nédklady; kolik K¢ vynost pfipadd na 1 K¢ ndklada

(¢im vétsi vysledek, tim 1épe)

e halétovy ukazatel = naklady / vynosy; kolik K¢ ndkladl pfipadne na 1 K¢ vynost

(¢im mensi vysledek, tim 1épe)

[Pavelkova, 2001]

Meérit ucinnost prace v prodejnich mistech Ize ukazateli:

e ukazatel produktivity prace = vynosy / pocet pracovnikii
e ndklady na pracovnika = naklady / pocet pracovnikii

e zisk na pracovnika = zisk / pocet pracovnika

[Synek, 2000]
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Hodnoceni podle kvalitativnich méritek bude samoziejm¢é¢ mnohem subjektivnéjsi

a bude provadéno zejména pii navstévach prodejce v praxi.

Obvykle patii mezi tato méftitka:

1. Prodejni dovednosti: Zde mizeme pouZzit mnoho dalSich faktorti hodnoceni.

a)
b)
©)
d)
e)
f)

Uméni navazat a rozvijet vztah.

Urceni potieb spotiebitele, schopnost klast otazky.
Kvalita prodejni prezentace.

Pouziti vizualnich pomiicek.

Schopnost ptekonat namitky.

Schopnost uzavtit obchod.

2. Vztah se zdkaznikem

a)
b)

Jak dobfe je prodejce piijiman?

Jsou zékaznici spokojeni se sluzbami, radami, spolehlivosti prodejce

nebo se vyskytuji casté stiznosti a ndmitky?

3. Samoorganizace. Jak dobte vykovava prodejce nasledujici?

a)
b)
©)
d)

e)

a)
b)

c)

Ptipravné navstévy.

Planovani cest k zakazniktim, aby omezil zbytecné cestovani.
Ma stale aktudlni informace o zakaznikovi.

Poskytuje informace o trhu vedeni spole¢nosti.

Provadi rozbor svého vlastniho vykonu, aby zlepsil svoje slabé stranky.

Znalosti o produktu. Jak rozsahlé znalosti ma prodejce v nasledujicich oblastech?

Produkty, které prodava, jejich vyhody pro zdkaznika a jejich vyuziti.
Produkty konkurence a jejich vyhody a vyuziti.

Relativni klady a zapory, které vyplynou ze srovnavani vlastni nabidky prodejce

a nabidky konkuren¢ni.

[Jobber, Lancaster, 2001]
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5.

Spoluprace a postoje. Do jaké miry vykonava prodejce nasledujici ¢innosti?

a) Pracuje vsouladu scili urenymi managementem pro zlepSeni prodeje,

napft. zvyseni poctu potencidlnich zakaznik.

b) Vyuzivd naméth ziskanych béhem praktického Skoleni, aby zleps$il prodejni

techniky.
c) Uplatituje svoji vlastni iniciativu.
Jaké jsou jeho postoje k nasledujicim polozkam:
a) Spolecnost a jeji produkty.
b) Usilovna prace.

[Jobber, Lancaster, 2001]

Reakce managementu prodeje na vysledky vyplyvajici z hodnoceni prodejce ukazuje

obrazek €. 6. Lynch navrhuje Ctyfi scénare s riiznymi dasledky:

1.

Dobré kvantitativni / dobré kvalitativni hodnoceni. Adekvétni reakci by méla byt

pochvala a penézni odména. U vhodnych kandidatt miize nasledovat povyseni.

Dobré kvantitativni / Spatné kvalitativni hodnoceni. Dobré kvantitativni vysledky
naznacuji, ze chovani pred zdkazniky je dobré, ale jisté aspekty kvalitativniho
hodnoceni, napft. postoje, psani zprdv a zpétnd vazba trhu, mohou vyzadovat radu

a Skoleni tykajici se standardli a pozadavki spole¢nosti.

Spatné kvantitativni / dobré kvalitativni hodnoceni. Dobré kvalitativni vstupy
se neodrazeji v kvantitativnim uspechu. Budou muset byt odhaleny specifické pticiny
a poskytnut vycvik a odborny dozor. Moznymi pfi¢inami Spatnych prodejnich
vysledkit mohou byt nedostatek vytrvalosti, Spatné zavérecné techniky pii jednani
nebo pfili§ mnoho / pfili§ malo navstev.

Spatné kvantitativni / Spatné kvalitativni hodnoceni. Bude potieba kriticky zhodnotit
problémové oblasti a dosdhnout toho, aby s kritikou souhlasil 1 prodejce.

V jinych situacich miize nasledovat dokonce potrestani nebo propusténi prodejce.

[Lynch, 1992]
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Kvantitativné méiené vysledky

o Dobry Priméry Spatny
% Dobry - Pochvala - Omezena pochvala
z - Odména - Vedeni
\: - Povyseni - Vycevik
g
) Priimarny
)g ey ™ Omezena pochvala |- Diskuse
g - Rada - Vycevik
b= - Vzdélani - Potrestani
% 5 - Propusténi
Q Spatny

Obr. 6. Zpusob hodnoceni prodejce [Lynch, 1992]

1.8 Shrnuti teoretické ¢asti

V teoretické¢ Casti jsou nejprve definovany pojmy, jako je efektivnost, hospodarnost,
prodejni mista, co je to efektivnost prodejnich mist apod. Dale se v této Casti poukazuje
na dilezitost ulohy funkce prodeje ve firmé, jakozto spojovaci clanek mezi obchodni
spolec¢nosti a zdkaznikem. Jsou zde zminény cCinnosti realizujici se pii uskuteciiovani
prodeje avysvétlen vyznam prodejni strategie. Déle jsou popsany mozné typy
organiza¢niho usporadani prodejniho personalu a slozity proces prubéhu osobniho prodeje.
V zavérecné kapitole teoretické ¢asti jsou nastinény zakladni metody hodnoceni a kontroly

prodejnich ¢innosti.
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II. ANALYTICKA CAST
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2 PROFIL SPOLECNOSTI SPEDOS

Firma Spedos byla zaloZena 22. ¢ervence 1991 tfemi spolecniky jako importni obchodni
organizace, zaméfend na dovoz pramyslovych a gardzovych vrat, automatickych
a turniketovych dvefi pro Ceskou a Slovenskou republiku. Postupem let viak vyrazn&
zmeénila svoji obchodni strategii a vedle dodavek zahrani¢niho zbozi, obchodu, montaznich

a servisnich sluzeb se zacala orientovat na vyvoj a vyrobu vlastnich produkta.

V soucasné dobé¢ sidli ve vlastnim vyrobnim komplexu, investuje do Spickovych vyrobnich
zatizeni, vlastniho vyzkumu a vyvoje a diky kvalit¢ a dynamické obchodni politice
uspesné konkuruje v tuzemsku i zahrani¢i vSem zavedenym vyrobctim. Obchodni i servisni

sit’ firmy Spedos pokryva celé uzemi Ceské i Slovenské republiky.

Vyznamnou roli v tomto oboru hraje zaru¢ni a pozaru¢ni servis. Servisni zékladny jsou
vybudovany tak, aby pokryly celou Ceskou republiku. Servisni pracovnici jsou vybaveni
moderni technikou a rychlym vozovym parkem, aby byli schopni pruzné reagovat
na pfipadné poruchy vSech typl zatizeni. Zakazniklim je k dispozici bezplatnd non-stop

zelena linka.

O Servisni fidici centrum
@ Servisni stiediska
B Obchodni pobocky

- A Zahrani¢ni prodejci
o A
o = L]
u A .
L
(] R
4 u
© it - o
‘
-

Obr. 7. Obchodni a servisni sit’ spolecnosti Spedos [interni dokumentace

Jirmy]
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2.1 Vznik a historie firmy

Rok 1991

vvvvv

specidlni vyrobky pro stavebnictvi. Ndzev vznikl jako zkratka sloganu Specialni Dodavky
Staveb. Nové vznikla importni spolecnost patfila viibec mezi prvni v tehdej$im
Ceskoslovensku, kteraA na tento trh piisla s nabidkou zcela novych vyrobki
(dalkove¢ ovladana gardzova vrata, automatické dvefe, automatické sanitarni zatizeni).
Zakladatelé firmy pracovali ve Spedosu pii zaméstnani, sidlo spole¢nosti bylo v rodinném
domku jednoho znich a jako sklad jim slouzila gardz. Sami provadéli prodej, montaz,
servis vyrobkll. Navazali spolupraci se zahr. partnery, atos firmou Hormann (SRN)

a ATS (SRN). Rocni obrat byl 120 000 K¢.

Rok 1992

Spolecnici jiz pracovali ve firm¢ Spedos na plny uvazek, béhem roku se zvysil pocet
zaméstnanci na 15. Byla vytvofena prvni specializovand montazni skupina
vcetné specidlné vybaveného montazniho auta, zakoupena administrativni budova
prostory. Sortiment byl doplnén o protiprivanové clony od firmy Schieffer (SRN).
Firma se poprvé zucastnila stavebnich veletrhi CONECO v Bratislavé a FOR ARCH
v Praze, kde sklidila obrovsky uspéch s,novymi“ produkty - automatické dveie

a dalkové ovladana garazova vrata. Rocni obrat Cinil cca 34 milioni K¢.

Rok 1993

Pocet zaméstnancti se zvysil na 24. Byl zakoupen skladovy a vyrobni objekt v ulici

vvvvv

Do sortimentu byly diky ziskani vyhradnich zastoupeni zatazeny také turniketové dveie
znacky BOON EDAM (NL) a vyrovnavaci mustky a vratova tésnéni DYNA SEAL (NL).

Roc¢ni obrat ¢inil cca 71 miliont K¢&.
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Rok 1994

Pocet zaméstnancti  vzrostl na 46. Byly otevieny prodejni mista Spedos Brno
a Spedos Ceské Budé&jovice. Firma zahajila spolupraci s firmou CAME (It). Roéni obrat

¢inil cca 108 milionu K¢.
Rok 1995

Pocet zaméstnancii se zvysil na 64. V tomto roce byly otevieny pobocky v Plzni, DéCing,
Olomouci a Pardubicich. Na Slovensku byla zaloZena dcefinnd firma Spedos Slovensko.
Vedeni firmy zacalo uplatiiovat strategii zaméfenou na vlastni program vyvoje a vyroby
produktii. Z ryze obchodni spolecnosti vznikd vyrobné-obchodni spolecnost. Byla zahajena
vlastni vyroba kyvnych vrat a pasovych zavésti a odstartovan vyvoj vlastniho pohonu

automatickych posuvnych dvefi. Ro¢ni obrat ¢inil cca 154 miliont K¢.

Rok 1996

Pocet zaméstnancti se zvysil na 74. Na mezinarodnim stavebnim veletrhu For Arch Praha
96 obdrzel Spedos cenu For Arch 96 za automatické posuvné dvefe v panikovém

provedeni. Ro¢ni obrat ¢inil cca 220 miliont K¢.

Rok 1997

Pocet zaméstnanct se zvysil na 76. Vzhledem k rozsdhlému nartstu vyroby i prodeje byl
zakoupen objekt na ul. Hranické ve ValaSském Mezifi¢i a zrekonstruovan. Dne 7. ¢ervence
zasahly katastrofalni povodné Moravu a nevyhnuly se ani Spedosu. Vodni zivel ponicil
skladovaci, vyrobni i administrativni objekty vcetn¢ vyrobkd, zafizeni a automobilového
parku. Diky maximalnimu nasazeni vSech zaméstnanci byl 25.7. obnoven normalni

provoz. Ro¢ni obrat €inil pfes 233 miliont K¢.

Rok 1998

Pocet zaméstnanct vzrostl na 84. V Praze-Hlubocince byl vybudovén sklad a zahéjen
velkoprodej gardZzovych vrat a pohond. Ve Velké Polomi u Ostravy byla oteviena

nova pobocka. Ro¢ni obrat ¢inil cca 248 miliont K¢.
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Rok 1999

Pocet zaméstnanci se zvySil na 94. Rozsifila se nejen vyroba vlastnich produktt
(vyrovnavacich miustkli, vratovych tésnéni i primyslovych vrat), ale také servisni
sttedisko. Byla zfizena tzv. bezplatnd "zelend" servisni linka. Roc¢ni obrat cinil

cca 273 milionu K¢.

Rok 2000

vvvvv

ulici. Pocet zaméstnanci se zvySil na 105. Byl zahdjen proces certifikace firmy

podle normy ISO 9001:2000. Ro¢ni obrat ¢inil cca 339 miliont K¢&.

Rok 2001

V dobé oslav 10. vyro¢i zalozeni firmy méla firma 139 zaméstnancti a 14 pobocek
v Ceské republice a na Slovensku. Potvrzenim tispésnosti desetileté Einnosti firmy bylo
dokonceni certifikace podle ISO 9001:2000 a ptekroceni magické hranice 30.000 realizaci.

Vznikly nové pobocky v Jihlavé a v Bratislavé. Ro¢ni obrat Cinil cca 326 miliont K¢.

Rok 2002

Pocet zaméstnancti je 150. V Madarsku byla zaloZena dcefind spole¢nost SPEDOS
Hungaria Kft a navazana uzka spoluprace s polskymi a bulharskymi dodavateli jako odraz

vyznamného zvyseni exportu. Ro¢ni obrat ¢inil cca 339 miliont K¢.

Rok 2003

V prubéhu roku 2003 ve spolupraci s externi konzulta¢ni firmou provadi vedeni firmy
Spedos implementaci procesniho pfistupu do organizacni struktury firmy. Dochazi
k rozdéleni firmy na divize podle zamétfeni na skupiny piibuznych vyrobkll a sluzeb
(viz. organiza¢ni schéma spolecnosti obr. 9). Firma investuje do ndkupu nového softwaru.

Pocet zaméstnanci je 156 osob. Roc¢ni obrat ¢inil cca 343 milionti K¢.

Rok 2004

V tomto roce se realizuji dal§i zmény ve firmé v souvislosti se zavadénim procesniho
ptistupu do firmy. Déje se tak za podpory a pod dohledem externi poradenské firmy. Pocet
zaméstnancl mirn€ klesl na ¢islo 152. Ro¢ni obrat nelze presné stanovit, jelikoz audit

firmy a ucetni zavérka probéhne az k 30.6.2005.
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Pozn. Obrat je bran z danovych ptfizndni tzn. obratem se mini veSkeré vynosové ucty.
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Graf 1. Vyvoj obratu spolecnosti Spedos v mil. K¢ [Zdroj: viastni zpracovani]

2.2 Filozofie a vize firmy Spedos

Filozofie firmy vychazi ze snahy poskytnout komplexni dodavku. Vyrobky firmy Spedos
lze vybavit jakykoliv typ vratového otvoru, ¢imZz se investorovi nabizi moznost spoluprace
s jedinym dodavatelem dvetni a vratové techniky pro cely objekt, celou investici.
Komplexni sluzby poskytované firmou Spedos, zahrnuji odborné poradenstvi, projekei,
konzultace o stavebni pfipravenosti, montaze a zaru¢ni i pozarucni servis. Mezi spokojené
zdkazniky tak patii jak soukromi kone¢ni wuzivatelé (majitelé rodinnych domki),

tak také velké stavebni a inZzenyrské spole¢nosti.
Vize firmy Spedos je nasledujici:

,, Chceme byt oporou svym zdakaznikiim a naplnit jejich ocekdavani a potieby v komplexnim,
technicky vyspélém a spolehlivém resSeni vstupu osob, materialu a dopravnich prostiedki
do objektu. Na trhu ve stiredu Evropy chceme byt celni, silnou, konkurenceschopnou
a diiveryhodnou spolecnosti. Zapojenim zaméstnancii do Fizeni, podporou vyvoje, vysokou
urovni tymové spoluprace, firemni kultury a kvality firmy Spedos dosdahne takové sily,
Ze se v jednotlivych produktech a sluzbach stane neopomenutelnym dodavatelem na trhu,

zajimavym pro vyznamné obchodni partnery.

[Sdéleni reditele spolecnosti ¢. 05, 2003, str. 1]
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K dosazeni této vize vytvari vedeni spole¢nosti potfebné¢ podminky. Chod firmy je fizen
vnitinimi predpisy a smérnicemi, které vytvari zdklad pro dobrou komunikaci uvnitf i vné
spolecnosti. Zaméstnanci jsou seznameni s cily firmy 1 jeji strategii a jsou zainteresovani
na neustalém zdokonalovani fizeni vSech procesii ovliviiujicich jakost vyrobkil a sluzeb
ve spolecnosti. Na obrazku ¢ 8. je znazornéno procesni schéma spolecnosti tak,
jak je identifikovano ve vnitropodnikové smérnici €. S-123 s rozdélenim na hlavni procesy
a podpurné procesy. Informace ziskané touto ¢innosti a zpracované vypocetni technikou

jsou vyuzivany k efektivnimu rozhodovéni na vsech tidicich tirovnich.

Ridici procesy Hlavni procesy Podpiirné procesy
Strategické —» —»| Rizeni monitor. a
planovani — < ‘ meér. zatfizeni

Stanoveni org. T—P —bp| Monitorovani a
struktury o — <«4——| mgfeni vyrobki
Stanoveni —» —> Marketing — | Monitorovani a

odpovédnosti  [&—— <+— <€4——| méfeni procesl
Rizeni dokumentti |— —| Obchodni ¢innost ——» — | Rizeni neshodného
o 4+— —— <4— vyrobku
Planovéni procesti ——p> —»| Vyvoj vyrobkua |[—» > Monitorovani
D < technologie ¢ < spokojenosti
zakaznika
Stanoveni a —> —» Vyroba -
pridéleni zdroji < +— «——
v
Pfezkoumani —» — Skladovani —»
vedenim o — <+ «
v
Interni audity |—» o Montaz P
—— <+— . <«
v
ZlepSovani —> —p> Servis —p
. — <+— o E—
Napravna a —>
preventivni opatieni [€&——

Obr. 8. Procesni schéma firmy Spedos [Smérnice S-123 Prirucka jakosti, 2004, str. 37]
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2.3  Vyrobkova orientace

Jak jiz jsem se zminila v pfedchozim textu, firma prodélala od svého vzniku vyznamnou
zménu sv¢ hlavni strategie, a to pfeménu z ryze obchodni spolecnosti na vyrobné-obchodni
firmu. Pivodné byla firma zaloZena Cisté¢ za ucelem obchodovani. Dovézela vyrobky
prevazné z Némecka a na ceském trhu je prodavala, montovala a poskytovala servis.
Od roku 1995 je sortiment firmy tvofen jak dovdZenymi vyrobky, tak i vyrobky vlastni
produkce. Soucasnym trendem je omezovani dovozu a naopak rozsifovani vlastni vyroby.
Pozornost se soustfed’'uje na vyvoj vlastnich vyrobkli a k tomuto ucelu bylo ve firmé

ziizeno konstrukéni a vyvojové oddéleni.

-----

a vratovych systémil v Ceské i Slovenské republice; od automatickych a turniketovych
dvefi pro administrativni budovy, pfes riizné typy vrat pro primyslové i domovni vratové
otvory az po komplexni feSeni naklddacich mist pro ptekladisté, piestavovaného krome
primyslovych vrat také vratovymi tésnénimi a vyrovnavacimi mistky. Spedos tak nabizi
svym odbératelim vSechny vyhody, vyplyvajici z kompletni dodavky od jednoho

dodavatele.

2.3.1 Vlastni vyroba

Ve vyrobni programu se snazi Spedos neustale rozvijet a zdokonalovat nabizeny sortiment

a obohacovat jej o vlastni vyvinuté produkty. Vyrobni sortiment firmy Spedos zahrnuje:
e automatické dvere,

e pramyslova vrata,

e gardzova vrata,

e pruhové zavésy a kyvna vrata z PVC

e vyrovnavaci mustky,

e vyratova tésnéni.
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2.3.2 Import

Spolecnost Spedos spolupracuje s nékterymi osvédéenymi zahranicnimi dodavateli
specidlnich typli dvefni a vratové techniky, jako je napiiklad holandskd firma BOON
EDAM (vyrobce turniketovych dveti) nebo nadnarodni spole¢nost ALBANY DOOR
SYSTEMS (vyrobce rychlonavijecich vrat). U téchto zminénych spolenosti ma Spedos

vyhradni zastoupeni na ¢eském trhu.

Dodavatelsky sortiment firmy Spedos zahrnuje:

Kromé hotovych vyrobkli dovazi firma Spedos ze zahrani¢i material pro vyrobu.
Jedna se o lamely pro vyrobu sekcnich primyslovych a gardzovych vrat (BREMET —
Italie, TECSEDO — Svycarsko), kovani sekénich primyslovych a gardzovych vrat
(TORQUE - Nizozemi), torzni pruziny (FLEXI FORCE - Nizozemi), PVC folie

turniketové dveie (BOON EDAM — Holandsko),

rychlonavijeci vrata (ALBANY DOOR SYSTEMS — Némecko, Svédsko),
vyklopna gardzova vrata (SIEBAU — Némecko),

rolovaci primyslova vrata (TEKLA — Némecko),

pohony a pfislusenstvi sekénich vrat (MARANTEC — Némecko),

pohony a ptislusenstvi bran (CAME — Itdlie),

nafukovaci tésnéni (ALBANY DOOR SYSTEMS — Dansko).

pro vyrobu kyvnych vrat a pasovych zavést (EXTRUFLEX — Francie) apod.

Firma Spedos se nechce u dodavek strategického materidlu upinat a spoléhat

pouze na jednoho dodavatele. Chce odebirat material od n¢kolika dodavateltl, a tim docilit

castecné nezavislosti (jako je to napt. u dodavek lamel).
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24 Organizac¢ni struktura

Spolec¢nost se rozrostla z plivodnich nékolika zaméstnanci na dneSnich ptes 150 osob.
Pro zvyseni kvality a efektivnosti v jednotlivych podnikovych ¢innostech byly vytvofeny
divize, jez sdruzuji zékladni procesy firmy. Divize jsou v piimé podfizenosti fediteli

rrrrr

organiza¢ni strukturu tzn. kazdy pracovnik ma jednoho piimého nadfizeného.

Vztahy nadfizenosti a podfizenosti vyplyvaji z organizac¢. schématu spolecnosti (Obr. 9).

Reditel
spolecnosti
Ekon. odbor + Finanéni Sekretariat
planovani a analyzy
Strategicky marketing a Personalistika
reklama
Divize export Divize dveini Divize Divize servis a Divize sluzeb a
systémy priumyslové montaz PVJ

vstupy

Obr. 9. Organizacni schéma spolecnosti Spedos [ Smérnice S-101 Organizacni 7ad,

2004, str.36]

Ekonomicky utvar vede ucetnictvi a mzdovou agendu za celou firmu, ma na starosti
finan¢ni transakce firmy. V cele je ekonomicky feditel, ktery ma 8 podtizenych. Na utvaru
strategického marketingu a reklamy pracuji 4 zaméstnanci, ktefi zajiStuji propagaci firmy
navenek, zvySeni jeji prestize atd. Sekretariat feditele a ¢innosti spojené s personalistikou
zabezpecuji momentaln¢ jedna osoba, ovSem do budoucna se uvazuje o rozdéleni

této funkece.

Divize export usiluje o rozsifeni prodeje vyrobka Spedos na zahrani¢ni trhy. Divize dvetni
systémy je zamétena na prodej, nakup, vyvoj a vyrobu produktti umoznujicich vstup osob
do administrativnich, bytovych a primyslovych objektt. Tvofi ji technické oddéleni,
ptiprava vyroby, samotnd vyroba dvefi, az po jejich prode;.

Nejvétsi divizi (co do poctu zaméstnancii, tak vytvofeného obratu) je divize primyslové
vstupy. Tato divize je zamétfena na prodej, nakup, vyvoj a vyrobu produktii umoznujicich

pohyb dopravnich prosttedki a zbozi do primyslovych objektti. Zahrnuje i zasobovaci
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(nadkupni) ¢innosti firmy. Podrobnéjsi popis organiza¢niho usporadani tohoto utvaru je

zobrazen na obr. 10.

Druhym velkym ttvarem je divize servis a montdz, jeZ je zaméfena na:

a) montaz — v ramci prodeje vyrobkl a sluzeb firmy Spedos realizuje montazni prace,
které jsou zahrnuté¢ v realizaci smlouvy o dilo, tj. montaz vyrobk do objektl

zakaznika.

b) zarucni servis — v dobé stanovené obchodnimi podminkami realizuje prostfednictvim

své sité zarucni servis na izemi Ceské republiky.

¢) pozarucni servis — po uplynuti zaru¢ni doby divize servis a montaz nabizi, prodava

a realizuje pozarucni preventivni prohlidky a servisni zasahy.

Divize sluzeb a PVJ je koncipovana jako obsluznd divize pro ostatni fttvary.
Mezi jeji hlavni naplné patii: udrzovani systému jakosti, zajisténi spravy budov, sprava
vozového parku, celni odbaveni ndkupu a vyvozu, zajistovani dopravy, chod recepce

a vratnice, sprava kancelafské a vypocetni techniky, sprava ekonomického softwaru.
Personalni obsazeni jednotlivych divizi zndzoriiuje graf 2, z n¢hoz je patrné, Ze nejvice
pracovnikli zaméstnava divize prumyslové vstupy (62 osob). Pravé do této divize spada

prodejni obchodni sit’, jejiz pfeména je predmétem mé diplomové prace.

m7/ m2 m24 m Divize export
m Divize dveni systémy

042
O Divize primyslové vstupy

O Divize servis a montaz
m Divize sluzeb a PVJ

062

Graf 2. Pocet zaméstnancii na jednotlivych  divizich  firmy

[Zdroj: viastni zpracovani]

Divize prumyslové vstupy (DPV) vyviji samostatné obchodni a vyrobni ¢innost. V cele
DPV je feditel divize, v jeho piimé podtizenosti jsou vedouci prodejniho stiediska,
velkoobchodu, logistiky, pfipravy vyroby, vyvoje, vyroby vrat a vyroby mustka.
Od 1.1.2005 piebrala DPV sit’ pobocek v Ceské Republice. Ditvodem k jejimu prevzeti je
moznost pfimého Fizeni a ovliviiovani procest prodeje v CR s cilem jeho zefektivnéni

azvySeni objemu. MTj projekt je zaméfen pravé na efektivnost této prodejni site
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a jednotlivym prodejnim mistim bude dale vénovana samostatna kapitola, kde je podrobné

popiSu a zanalyzuji. Divize primyslovych vstupt si stanovila nasledujici cile:

e Mit spokojené zékazniky, kteti opakované kupuji naSe produkty a povést spolehlivého

obchodniho partnera

e Vyvijet a vyrabét konkurenceschopné klicové produkty a zabezpecit komplexni feSeni

pramyslovych vstupil, véetné souvisejicich sluzeb ve vynikajici kvalité
e Zefektivnit tymovou spolupraci a zlepsit motivacni prostredi pro dosazeni cili divize

e Dosahnout planovaného zisku  [Business plan Divize primyslové vstupy, 2005, str. 5]

Divize primyslové vstupy

Technické Ptiprava Logistika Vyroba Vyroba Planovani, Prodej
oddéleni vyroby + nakup vrat, mustkl rozpoCty
tésnéni a
clon
[ |
Sklad + Prode;
Expedice centrala
]
Prodejni
sit’
|
Zakazkové
oddéleni
I
Velkoprodej

Obr. 10. Organizacni schéma DPV [Smérnice S-101 Organizacni rad, 2004, str.38]

Do zékladnich procesti na DPV lze tedy zahrnout ¢innosti souvisejici s ndkupem vyrobki
a soucasti pro vyrobu, ¢innosti souvisejici se skladovanim, pfepravou, vyrobou, prodejem
a také vyvojem a cinnosti technologie. Uvedené Cinnosti se fidi platnymi smérnicemi.
Mezi danymi useky existuji ustalené organizacni vazby, které jsou ve smérnicich, tvotici
systém jakosti firmy, rovnéz zakotveny. Je totiz nezbytné, aby jednotlivé utvary
mezi sebou komunikovaly a cela firma putsobila jako ,,velky“ tym, ktery je ztotoznén

s filozofii firmy a spole¢né usiluje o dosazeni stanovenych cila.
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2.5 Proces prodeje

Prodej se ve spoleCnosti Spedos uskutectiuje bud ptes smluvniho prodejce,

zprostiedkovatele nebo obchodnika. Smluvnim prodejcem muze byt firma nebo fyzicka

osoba, kterd na zakladé uzaviené ,,Smlouvy o prodeji“ pravidelné¢ nakupuje sortiment
firmy Spedos. JelikozZ se jedna o ,,stalého* odbératele, je mu poskytnut zvyhodnény rabat
a tudiz zbozi (vyrobky) odebiraji za bezkonkuren¢né nizké ceny. V soucasnosti Spedos

spolupracuje s cca 30 prodejci.

Zprostiedkovatelem je firma nebo fyzicka osoba, kterda ma uzavienou s firmou Spedos

»Smlouvu o zprostiedkovani“. Zprosttedkovatel se zavazuje vyhledavat a kontaktovat
zajemce o dveini a vratovou techniku a tyto potenciadlni zdkazniky ptredavat firmé¢ Spedos.
V ptipadé, zese s takto ziskanym zdkaznikem uzavie Spedos smlouvu,
nalezi zprostiedkovateli provize za zprostfedkovani obchodu. V soucasné dob¢ je uzaviena

Smlouva o zprosttedkovani s vice jak 100 zprostiedkovateli.

Obchod lze také uzavfit prostfednictvim obchodniho zdstupce spolecnosti Spedos.

Nyni je ve spolecnosti zaméstnano na plny uvazek ptes 30 obchodnich zastupct.

Celkovy prodejni obrat firmy (tj. za kolik K¢ se realizovalo obchodnich smluv) ¢inil v roce
2004 cca 205 mil. K¢, z toho 52 mil. K¢ tvofil export vyrobki (pfedevsim na Slovensko),
8 mil. K¢ bylo uskutecnéno pres prodejce, 10 mil. K¢ se realizovalo ptes zprostiedkovatele

a 135 mil. K¢ ptes obchodni zéstupce firmy.

mb25%
O Export

W Prodejci
W4% !

O Zprostiedkovatelé
5% 0 Obchodnici

066%
Graf 3. Prodejni obrat spolecnosti Spedos v roce 2004 [Zdroj: vlastni

zpracovani|

Jelikoz nejvétsi podil prodejniho obratu dosahla spole¢nost Spedos diky obchodnim
zastupciim a jelikoz z hlediska ndkladl predstavuje vlastni prodejni sit’ nejvyssi nakladové
zatizeni firmy, zaméfila jsem svou diplomovou praci na zvySeni efektivnosti prodeje

pres tento prodejni kanal (pfes obchodni zastupce na prodejnich mistech spole¢nosti).
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2.5.1 Segmenty zakazniki

Mezi zékazniky obchodniho tUtvaru patii stavebni firmy, kone¢ni uzivatelé (investofi),
prodejci a v neposledni fad¢ také zdkaznici servisu. Kazdy zakaznik mé odlisné
pozadavky, pfedstavy a tim i naroky na vyrobek. Z tohoto divodu uplatiiuje firma Spedos

specificky ptistup ke kazdé vySe zminiované skupiné zakaznikd.

Stavebni firmy jsou piimymi zakazniky. Stavebni firma je generalni dodavatel

nebo subdodavatel stavby, ktery provadi stavebni vykon. V ptipad¢é stavebnich firem
inzenyringového typu nemusi provadét stavebni vykon, ale podili se na stavbé piedevsim
formou vybéru subdodavatelii, pfipadné¢ formou projektu, nebo stavebnim dozorem.
U této skupiny zakaznikd je nutno opatrné kalkulovat cenu, protoze jsou pii vybéru
subdodavatele pro svou stavbu pod finan¢nim tlakem a hledaji co nejvyhodnéj$i pomér

mezi cenou a ostatnimi hledisky jako je:

kvalita produktu

e uroven jednani se zdkaznikem

e sluzby (poradenstvi, montaz, servis)

e Sife nabidky (kompatibilita, dostupnost ndhradnich dilt)

e plnéni termini dodavek

e délka poskytované zarucni doby

e plnéni dalSich smluvnich ujednani (profinancovani zakazky, zadrzné)

e image firmy (Cesky vyrobce, sila obchodni znacky, goodwill, zplisob marketingové

komunikace)

Stavebni firma se tedy snaZi najit co nejlevnéj$i vyrobky, aby na konecné cené¢ stavby

co nejvice profitovala. Kvalita a provedeni vyrobka hraji az druhotadou roli.
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Konec¢ni zékaznici (investofi) jsou firmy nebo fyzické osoby, které kupuji vyrobek

piimo pro svou vlastni spotfebu. Tento zakaznicky segment se jiz vice zajima o funkéni
vlastnosti vyrobku, servisni zabezpeCeni, poskytovanou zaruku, piipadné reference,

ey e

bezproblémoveé slouzit dlouhou dobu a jsou také ochotni za néj zaplatit vyssi cenu.

Je nutné tyto zakazniky detailné¢ sezndmit s moznostmi a provedenimi nabizené¢ho
sortimentu. Na zéklad¢ dobte pfednesenych prodejnich argumenti jsou schopni akceptovat

1 vy$8i cenu. Pfedmétem dodavky se stavaji vybavenéjsi vyrobky.

Jak jsem se jiz zminila, prodej se uskutec¢niuje ve firmeé Spedos také pies smluvni prodejce
ajsoutedy stadlymi zdkazniky (odbérateli) firmy Spedos. Opakované nakupuji
jeji sortiment (pfedevsim se jedna o garazovou techniku) a ten dale spolecné se sluzbami
(montédz, servis,...) prodavaji konecnym spotiebitelim. Prevazné se jednd se o malé
soukromé firmy v poctu cca 2-5 zaméstnancu. Tyto pisobi ve svém regionu a vyuzivaji

silné regionalni vazby a znalost mistniho prostiedi.

Dal$imi nepfimymi zakazniky jsou projektanti a architekti. Jednd se o subjekty,

ktefi navrhuji stavebni dila a tudiz musi védét a znat prodejni sortiment firmy Spedos
a jeho parametry. Jsou schopni ovlivnit stavebnika resp. investora ve vybéru a koupi
konkrétniho produktu, tim Ze jej zahrnou do projektu. Je velmi dilezité s nimi udrzovat

kontakt, pritbéZné je informovat o novinkach, zménéch v sortimentu, pohybech cen atd.

K tomuto ucelu spolecnost Spedos vydava tzv. ,,KIS“ (Kompletni informacni systém).
Jedna se o potadac, do kterého jsou zakladany detailni informace o dodavanych typech
vyrobkli, moznosti vybaveni dal§im pfisluSenstvim, technické parametry vyrobkd,
pozadavky na stavebni piipravenost, reference atd. Firma vede evidenci o tom, komu byl
tento ,KIS“ predan azdkaznikim prabézné zasild aktualizaci. Tyto data jsou

také k dispozici v elektronické podobé na CD-ROMu.
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2.5.2 ZjednoduSeny model obéhu dokladi ve firmé Spedos

Prodejni mista lze rozdélit na pobocky, které samostatné pracuji v ekonomickém softwaru
Abra (vystavuji vném doklady jako napf. smlouvy, objednavky do vyroby, faktury,
zalohové listy apod.) a na pobocky, které tento ekonomicky software nemaji a tuto praci

vvvvv

v dalsi kapitole (Tab. 1).
Ve spolecnosti Spedos jsou rozliSovany nasledujici obchodni ptipady:
e primy prodej — pozadovany vyrobek (zbozi) je na sklade¢,

e kupni smlouva — vyrobek (zbozi) neni skladem, je nutno jej objednat.

Montéz vyrobku (zbozi) si zajist'uje zadkaznik sam,
e smlouva o dilo — dodavka vyrobkii v¢éetné¢ montaze,

e smlouva o pozarucnim servisu — firma Spedos pecuje o své zédkazniky i po vyprseni
zaruéni doby, a to formou uzavieni smlouvy o pozaru¢nim servisu. Jednd se

jiz o placeny servis.

vvvvvv

ve firm¢é Spedos. Pro zjednoduSeni zde nejsou uvedeny napiiklad doklady slouZici
pro pohyb zbozi mezi sklady pobocek a centralou (Pifevodka vydej, Pievodka ptijem),
doklady pro pfevod materidlu, nedokoncené vyroby, polotovari na sklad hotovych

vyrobku (Pfevodka hotovych vyrobki) a dalsi.

1. Poptavka 3. 5. 7. Piijemka 9. Koneénd
Objednavka Objednavka ’
w12 faktura
/ / dOSV /
6. Zéalohovy 8. Dodaci list 10.

2. Nabidka 4. Smlouva - £ATONOVY ’ Upominka o
list / Vrata .

nezaplaceni

Obr. 11. Zjednodusené schéma obéhu dokladii ve firmeé Spedos [Zdroj: viastni

zpracovani]
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ad.1) Poptavku, kterou obchodnik obdrzi od potenciondlniho zakaznika, prezkouma
dle nasledujicich podklada: cenik, technickd dokumentace, dodaci lhity, zaru¢ni
podminky, zajisténi platby, apod. Zjisti moznosti plnéni, zda se jednd o standardni
¢inestandardni vyrobek. V piipadé¢ nestandardniho vyrobku konzultuje odchylky

proti technické dokumentaci a cenu s pripravou vyroby.

ad.2) Cenovou nabidku zpracovava obchodnik dle platnych cenikli a obchodnich
podminek pro pfislusné obdobi. Neni-li schopen sam zpracovat cenovou nabidku,

popta cenu u piislusné divize ve Valasském Mezifici.
ad.3) Objednavka od ziakaznika jiz obsahuje veSkeré naleZitosti pro uzavieni smlouvy.

ad.4) Smlouva se vystavuje pfimo v ekonomickém softwaru Abra. U prodejnich mist,
které tento software Abra nemaji, zajisti vystaveni smlouvy zakéazkové oddéleni v sidle

firmy.

ad.5) Objednavka doSla slouzi k objednani vyrobkii ve vyrobé a montaze.
Tento dokument vystavuji asistentky na jednotlivych pobockach v softwaru Abru.

Prodejnim mistiim bez Abry zajisti objednani zakazkové oddéleni v sidle firmy.

ad.6) Zalohovy list opét vystavuji asistentky pobocek majici Abru, a zakazkové oddéleni

u prodejnich mist bez Abry.

ad.7) Kdyz je produkt vyroben, administrativni pracovnice vyroby vystavi Prijemku,

jimZz ,,piijme* tento vyrobek na ptislusny sklad (kazd4 pobocka ma sviij vlastni sklad).

ad.8) Ze sklada se vydavaji vyrobky na zakladé dodacich listi. Existuji dva typy dodacich
listd. Dodaci list DL (pro Kupni smlouvy), ktery vystavuji asistentky na pobockach
a zakdzkové oddéleni v ekonomickém softwaru a dodaci list DM (pro Smlouvy o dilo),

ktery vystavuje asistentka divize montaz.

ad.9) Faktury tvoii asistentky na pobockach majici Abru a u pobocek nemajici Abru
pracovnice z ekonomického tutvaru firmy (z Gétarny), a to na zakladé podkladd,

které jim dodaji pobocky.

ad.10) Upominky o nezaplaceni tj. informace zdkaznikovi o nedodrzeni zavazku,
sledovani inkasa ceny, vyuctovani urokt zprodleni, smluvnich pokut vyhotovuji
asistentky (na pobockach s Abrou) a pracovnice ekonomického utvaru (pro pobocky
bez Abry). Dé&je setak ve spolupraci s obchodnikem, ktery komunikuje napiimo

se zakaznikem.
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2.6  Prodejni mista a jejich analyza

Obchodni i servisni sit’ firmy Spedos pokryva celé izemi Ceské i Slovenské republiky.
Sidlo spole¢nosti je ve Valasském Mezifi¢i, obchodni zastoupeni jsou v Praze
(sklad v Hlubo¢ince), Jihlave, Pardubicich, Ceskych Budé¢jovicich, Plzni, DéCin€, Brné,

Olomouci, Velké Polomy, ale také na Slovensku: v Bratislave, Trnavé, PreSove a Ziling.

Spole¢nost Spedos se neomezuje pouze na export na Slovensko, ale svymi vyrobky
postupné pronika také na mad’arsky, bulharsky a polsky trh. V roce 2002 byla zalozena
v Mad’arsku dcefiné spole¢nost SPEDOS Hungaria Kft.

SPEDDS

BYERNT A YRATOVE SYRTEMY

PRAHA  pardubice

Hiub oéinka W=,

ol Ahlava

Ceské Budéjovice
®

E-mail: spedos@spedos.cz
http:llwww.spedos.cz

SERVIS DO 24 HODIN Seuapest

servisni linka: 800-139 752

OBCHODNI SiT

Obr. 12. Obchodni sit firmy Spedos [interni dokumentace firmy]
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Jak jsem jiz uvedla v kapitole 2.5, ptes obchodni zastupce spolecnosti bylo v roce 2004
dosazeno na Ceském trhu prodejniho obratu ve vysi 135 mil. K& Nejvétsi zasluhu
na této castce meélo obchodni odd€leni v Gstiedi firmy tj. ve Valasském Mezifici,
které prodalo zacca 67,5 mil. K& Z pobocek nejvétsiho prodejniho obratu dosahli
obchodnici v Praze (ccal6mil. K¢). Preszbyld prodejni mista se zrealizovalo

cca 51,5 mil. K¢, coz predstavuje 38 % prodejniho obratu.

Situace v sidle firmy ve Valasském Mezifici a v hlavnim mésté Praze je natolik specificka
aslozitd, ze jeji analyza by vyzadovala vypracovani samostatné diplomové prace.
Proto jsem zamétila tuto diplomovou praci na zbyvajici Ceskd prodejni mista.
U nich provedu analyzu a nasledné pak vypracuji projekt ke zvySeni efektivnosti.

Procentni podil ucasti prodejnich mist na celkovém obratu prodeje zobrazuje graf 4.

)
W4% Bl Olomouc
OJihlava
0,
[6% O Praha
H3% 050% EBrno
m Ceské Budéjovice
W Pardubice
O12% OPlzen
EDé&cin
[03% | Velka Polom

m11%

Graf 4. Prodejni obrat firmy Spedos realizovany pres obchodni zdstupce

na ceském trhu v roce 2004 [Zdroj: viastni zpracovani]
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Jak jsem se jiz zminila v kapitole 2.5.2 firma Spedos ma pobocky, které maji ekonomicky
software Abra, diky némuz jsou on-line napojeny na centralu, a vyhotovuji si doklady
samy. Prodejnim mistim, kde tento software neni nainstalovéan, zajistuje tyto sluzby

pracovnice v ustiedi firmy ve Valasském Mezitic¢i (jak zakazkové odd¢leni, tak Gctarna).

Asistentka | Ek. software | Bankov. ucet| Pokladna Sklad
Olomouc ano ano ne ano ano
Jihlava ne ne ne ano ano
Brno ano ano ano ano ano
C. Budgjovice ano ano ano ano ano
Pardubice ne ne ne ano ano
Plzen ne ne ne ano ano
Dé&cCin ne ne ne ano ano
Velka Polom ne ne ne ano ano

Tab. 1. Profil prodejnich mist [Zdroj: vlastni zpracovani]

vvvvv

prostiednictvim bank. programu. Pfipravuji je pracovnice uctarny, které maji prava
pracovat stimto programem. Pravo auditace a odeslani thrady méa pouze feditel
spolecnosti. Na ostatnich pobockach, které maji vlastni bankovni ucet se vydavaji pouze

tuzemské bankovni ptikazy, podepisuje je vedouci pobocky.

Kazdd pokladna ma v uletnim rozvrhu spolecnosti sviij analyticky tcet.
Penézni prosttedky a ceniny musi byt uloZzeny v uzamykatelné pokladné. Hmotnou
odpovédnost maji asistentky jednotlivych pobocek. U pobocek, kde asistentky nejsou,

je to vedouci daného strediska.

Analyzu vySe vybranych prodejnich mist budu provadét na zékladé ekonomickych
vysledki dosaznych v roce 2004. Nejprve provedu stru¢nou charakteristiku prodejniho
mista a jejich podminky pro prodej (pocet pracovnikii na této pobocce, prostory
a vybaveni, vnéjsi konkurence apod.) a dale rozeberu ekonomické vysledky analyzované
pobocky (trzby, naklady, pohledavky atd.). Poté budu porovnavat jednotliva prodejni mista
pomoci riznych kvantitativnich ukazateld, nejprve kazdou pobocku oddélené

a pak vzajemné mezi sebou.
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2.6.1 Analyza prodejni mista v Olomouci

Prodejni misto v Olomouci je umisténo v centru meésta. V tomto regionu je silna
konkurence, ale jedna se pfedev§im o ,,men$i“ firmy s nevelkym obratem. V roce 2004
bylo vystaveno diky této pobocce faktury v hodnoté ptes 15,7 mil. K. Obchodnik uzaviel
63 novych obchodnich smluv v celkové vysi 14,344 mil. K¢.

Na této pobocce pracuje 1 obchodnik a jeho asistentka, ktera zabezpecuje predevsim praci
v ekonomickém softwaru Abra. Pobocka ma pronajatou kanceldiskou mistnost o ploSe
17,30 m® a skladové prostory o plose 34 m’. Obchodnik mé k dispozici Skodu Fabii,
pofizenou na operativni leasing (tj. musi platit mési¢ni splatky leasingu leasingové

spole¢nosti). Obchodnik uziva ke sluzebnim t¢eliim mobilni telefon.

Néklady na provoz tohoto prodejniho mista €inily cca 1,406 mil. K¢. Strukturu nakladi
na provoz této kamenné poboCky zobrazuje graf ¢. 5 a také tabulka v pfiloze I
Nejvétsi polozku ndkladld tvofi osobni ndklady. Do této polozky patii nejen mzdové
naklady a odmény, ale také zakonné socidlni pojisténi, penzijni pfipojisténi, zakonné
socialni ndklady a ostatni socidlni naklady. Néklady na leasing tvoii druhou nejvétsi

polozku nakladi.

O Naklady osobni
W Spotfeba PHM

m5%

O Naklady na pfepravu

O Sluzby ostatni

W Material rezijni

m6% O Ostatni provozni naklady

W Pojisténi

m1% O Odpisy hmot. a nehmot. majetku
W 1% m DHVI

008% W Naklady na ngjemné

O Naklady na leasing

O Energie, plyn, voda
W Telefony, poStovné

W Eurotel

Graf 5. Struktura ndkladii na provoz prodejniho mista Olomouc v roce

2004 [Zdroj: viastni zpracovani]
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2.6.2 Analyza prodejniho mista v Jihlavé

Prodej v regionu Jihlava zabezpecuje 1 obchodnik. Toto prodejni misto nemé pronajaté
prostory, obchodnik vyuzivé ke své praci svilj byt (z tohoto diivodu jsou nulové néklady
na najemné). Obchodnik jezdi sluzebnim automobilem znacky Felicie. Toto vozidlo je
ve vlastnictvi firmy, ndklady na provoz vozidla tvoii spotieba PHM, opravy a tdrzba.
Obchodnik mé k dispozici sluzebni mobilni telefon. V roce 2004 vytvoftilo toto prodejni

misto trzby ve vyS$i 4 mil. K& Obchodnik uzavtel 22 smluv v celkové hodnoté 3,6 mil. K¢.

Néklady na provoz tohoto prodejniho mista jsou v porovnani s ostatnimi pobocky relativné
nizké (pfedevSim diky uSetfeni ndkladi za nijemné, energii, vodu apod.).
Strukturu ndkladi na provoz této pobocky zobrazuje graf 6 a také tabulka v ptiloze I.
Nejvétsi polozku nédkladid tvoii osobni ndklady. Druhou nejvétsi polozkou naklada

je spotfeba pohonnych hmot.

O Naklady osobni
3% W Spotieba PHM
O Naklady na cestovné
O Naklady na prepravu
Ml Sluzby ostatni
4% O Material rezijni
Wl Ostatni provozni naklady
m8% O Pojisténi
H Odpisy hmot. a nehmot. majetku
@ DHM

O Telefony, poStovné

O Eurotel

W Naklady na opravu mov. véci

Graf 6. Struktura ndkladii na provoz prodejniho mista Jihlava

v roce 2004 [Zdroj: viastni zpracovani]
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2.6.3 Analyza prodejni mista v Brné

Prodejni misto je umisténo na okraji mésta Brno. Je zde silnd konkurence, nebot’ je zde
situovano hodné firem prodéavajicich podobny sortiment jako spole¢nost Spedos.
V roce 2004 vystavilo toto prodejni misto faktury v hodnot¢ 5 654 619 KC.
Na této pobocce jsou zaméstnani 1 obchodnik a 1 asistentka. Obchodnik uzaviel
34 novych smluv v celkové vysi 3,659 mil. K& Pobocka méa pronajatu kanceldiskou
1 skladovou plochu. Obchodnikovi byl od 1.8.2002 zakoupen na operativni leasing

novy viiz Skoda Fabia. Vyuziva sluzebni mobilni telefon.

Provoz této kamenné pobocky stal spole¢nost Spedos vroce 2004 cca 1,316 mil. K¢.
Pti¢emz ihned po osobnich nakladech byly nejvyssimi naklady ,,ostatni provozni naklady*.
Tato polozka v sobé zahrnuje ndklady na stravovani, ndklady na reprezentaci, Skoleni,

dary, pokuty a penale atd. Vyrazné jsou také naklady na najemné (151138 K<) a leasing

v

vozidla (110176 K¢). Podrobnéjsi informace o struktufe nakladl jsou uvedeny v ptiloze I

a znazornény na grafu 7 .
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Graf'7. Struktura ndkladii na provoz prodejniho mista Brno v roce 2004

[Zdroj: viastni zpracovani]
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2.6.4 Analyza prodejniho mista v Ceskych Budé&jovicich

Prodejni misto je umisténo ve stfedu mésta Ceské Bud&jovice. Prodat dvetni a vratovou
techniku v tomto regionu neni snadné, jelikoz zde existuje silnd konkurence.
Mezi konkurenci najdeme i firmy, které jiz ptisobi v tomto oboru dlouhou dobu a maji
tedy vybudovanou silnou pozici na trhu. V roce 2004 cinila fakturace tohoto prodejniho
mista témet 9,4 mil. K. Na této pobocce jsou zaméstnani 2 obchodnici a 1 asistentka.
Spole¢né uzavieli 60 novych smluv v hodnoté 8,303 mil. K¢. Poboc¢ka ma pronajaty
kancelate a skladovy prostor o plose 16,3 m”. Oba obchodnici maji k dispozici firemni

automobily a mobilni telefony.

Néklady na provoz tohoto prodejniho mista ¢inily 1,17 mil. K¢&. T zde nejvétsi podil
nakladli maji osobni naklady. Druhou nejvétsi polozkou jsou ostatni provozni néklady
(163 454 K<) a ngjemné (141 268 K&). Zbylé naklady jsou rozlozeny rovnomérné (graf 8
a ptiloha I).
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Graf 8. Struktura nakladii na provoz prodejniho mista Ceské Budéjovice

v roce 2004 [Zdroj: viastni zpracovani]
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2.6.5 Analyza prodejniho mista v Pardubicich

Prodejni misto v Pardubicich je umisténo v centru mésta. Vyhodou je velmi snadna
orientace a pfistup pro zdkazniky, nevyhodou je pak ¢etna konkurence v blizkém okoli.
Na pobocce pracuje 1 obchodnik, ktery vyuziva ke sluzebnim ucelim automobil znacky
Felicie (vozidlo je ve vlastnictvi firmy, neplati se leasing) a mobilni telefon. Prodejni misto

mé pronajaté dvé kancelaiské mistnosti o plose 18,5 m” a skladové prostory o ploge 28 m®.

V roce 2004 ¢inily trzby tohoto prodejniho mista 4,8 mil. K& Obchodnik uzaviel 70 ks
novych smluv v celkové vysi témér 5,5 mil. K¢. Néaklady na provoz tohoto prodejniho
mista Cinily cca 0,636 mil. K¢ Témét polovinu ndkladl tvofi osobni néklady.
Dal§imi vyraznymi  ndklady jsou naklady za placeni pronajatych prostor.

Podrobnéjsi rozlozeni ndkladl ukazuje graf €. 9 a v ¢iselném vyjadieni tabulka v ptiloze I.
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Graf 9. Struktura nakladii na provoz prodejniho mista Pardubice

vroce 2004 [Zdroj: viastni zpracovani]
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2.6.6 Analyza prodejniho mista v Plzni

V roce 2004 vyfakturovalo prodejni misto v Plzni pfes 8 mil. K&. Pobocka je umisténa
pobliz hlavniho vlakového nadrazi nedaleko centra. Ve stejné ulici existuji dvé
konkuren¢ni firmy. Jedndse o drobné podnikatele smalym obratem. Na pobocce
v pribéhu roku 2004 dochdzelo k persondlnim zméndm. Obchodnik, ktery zde plsobil jiz
nékolik let se rozhodl zménit zaméstnani a béhem mésicii leden a Gnor zaucoval nového
pracovnika (tj. byli zaméstnadni zde 2 obchodnici). Od biezen jiz zde pracoval jen
1 (novy obchodnik), ktery se vSak neosvédcCil, a byl v ¢ervnu propustén. Béhem letnich
meésicl Cervenec a srpen se nepodatilo najit zddného vhodného kandidéta a az v zati byl

pfijat novy obchodnik.

I pfes tyto personalni zmény, uzaviela pobocka 57 novych smluv v hodnoté 6,068 mil. K¢&.
Obchodnik ma k dispozici mobilni telefon, jehoz ndklady nese firma Spedos.
Na této pobocce nepracuje asistentka, jelikoz zde neni zaveden ekonomicky software
a veskera dokumentace (vystavovani smluv, faktur apod.) se provadi vsidle firmy

vvvvv

40,40 m>.

Néklady na provoz tohoto prodejniho mista Cinily 732 777 K¢. Néklady na cestovné tvoii
13 % z celkovych nékladt a to z toho diivodu, Ze obchodnik pouzivé své soukromé auto
ke sluzebnim Uc¢elim a cestovné mu firma Spedos proplaci. Procentualni podil dalSich

nakladl zobrazuje graf 10, ¢iselné vyjadieni najdete v priloze I.
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Graf 10. Struktura nakladii na provoz prodejniho mista Plzen v roce

2004 [Zdroj: viastni zpracovani]
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7w

2.6.7 Analyza prodejniho mista v Déciné

YW 4

Prodejni misto pro oblast DéCin ma pronajatou kancelai v Chabatovicich, coz je mezi
Dé¢inem a Ustim nad Labem. Tyto prostory o plose 20 m® nejsou piili§ reprezentativni
a firma Spedos uvazuje o pfemisténi pobocky do jinych mist. Na pobocce pracuje
1 obchodnik. Pro sluZebni ucely pouziva své soukromé auto a firma Spedos mu proplaci

vydaje s tim souvisejici.

V roce 2004 vyprodukovalo toto prodejni misto trzby ptes 4,6 mil. K& Obchodnik uzaviel
34 ks novych smluv v celkové hodnoté 8,2 mil. K¢. Néklady na provoz kamenné pobocky
Cinily témétr 0,49 mil. K& Opét nejvétsi polozku z nakladd tvofi osobni néklady.
Diky tomu, Ze obchodnik jezdi svym autem a vydaje si vykazuje ve formé cestovnich
ptikazi, ¢ini naklady na cestovné 36% z celkovych ndklada. Blizsi popis struktury nakladt

znazoriiuje graf €. 11 a tabulka v ptiloze I.
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Graf 11. Struktura ndkladii na provoz prodejniho mista Déecin v roce 2004

[Zdroj: viastni zpracovani]
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2.6.8 Analyza prodejniho mista ve Velké Polomi

Kancelar prodejniho mista je umisténa v rodinném domku ve Velké Polomy. Nazev firmy
Spedos je vyznacen na velké ceduli. Tato obec je situovdna asi 20 km od Ostravy,
kde také najdeme konkurenci. Jednd se predevSim o regionalni firmy, které neptsobi

v celorepublikové, ale pouze v daném regionu.

V roce 2004 vyfakturovalo prodejni misto ve Velké Polomy 8 472 787 K¢&. Na pobocce
je zaméstnan 1 obchodnik. Jezdi sluzebnim autem typu Skoda Felicie, které bylo pofizeno
jiz v roce 2001 na leasing. Obchodnik ma k dispozici firemni mobilni telefon. V roce 2004

uzaviel 34 novych smluv v celkové vysi 8,197 mil. K¢&.

Chod tohoto prodejniho mista stal spoleCnost Spedos cca 658 329 K¢,
pfi¢emZ nejvyrazn€j$i polozkou jsou osobni ndklady. Ostatni naklady jsou rozloZeny
rovnomérné, jak je patrné z grafu 12. Ciselné vyjadieni struktury nékladti naleznete

v priloze L.
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Graf 12. Struktura nakladu na provoz prodejniho mista Velka Polom

vroce 2004 [Zdroj: viastni zpracovani]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

2.7  Analyza efektivnosti prodejnich mist

V této kapitole pomoci kvantitativnich ukazateld zhodnotim efektivnost prodejni ¢innosti
Ceskych pobocek. Poté, co jsem se v predchozi kapitole zabyvala charakteristikou
prodejniho mista, strukturou nékladd, poctem a objemem smluv kazdého prodejniho mista

oddéleni, nyni je budu porovnavat navzajem a sledovat odchylky (vykyvy).

V roce 2004 nejvyssich trzeb z prodeje (15,7 mil. K¢) dosahlo prodejni misto Olomouc

viz. graf 13. Po ném nasleduje pobocka Ceské Bud&jovice, ktera méla o 40 % mensi trzby,

Tv v

pobocka v Jihlavé (4 004 370 K¢), coz je o 74,5 % méné neZ pobocka Olomouc.
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Graf 13. Trzby (fakturace) prodejnich mist za rok 2004 [Zdroj: viastni zpracovani]

Jiného potradi dosdhnu, kdyz vezmu v potaz pocet zaméstnanci pracujicich na pobocce
a vypoc€itdm trzby na jednoho pracovnika (viz. graf 14). Nejlepsiho vysledku dosédhla
pobocka ve Velké Polomy, kde pfipada trzba na 1 pracovnika 8,47 mil. K¢. Poté nasleduje
prodejni misto v Plzni, kde obchodnik docilil jen o 5 % niZSich trzeb. Zato trzby

u prodejniho mista v Brné byly 0 66,6 % nizsi nez u Velké Polomy.
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Graf 14. Trzby pripadajici na 1 pracovnika v roce 2004 [Zdroj: viastni

zpracovani|
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Domnivam se, ze pro hodnoceni efektivnosti prodeje jednotlivych prodejnich mist
je objektivngjsi vyuzit ukazatele trzby na pracovnika. V okamziku hodnoceni je totiz nutné
brat vuvahu pocet pracovniki. Kdybychom tento fakt nezohlednili, doSlo by
ke diskriminaci pobocky ve Velké Polomy, kde pracuje pouze 1 zaméstnanec.
Tato pobocka méla trzby v hodnoté 8,47 mil. K¢, coz je v porovnani s prodejnim mistem
v Olomouci, & v Ceskych Budgjovicich mén&. Oviem v piepodtu na 1 pracovnika

tato pobocka piedcila tyto prodejni mista.

Pro hodnoceni efektivnosti prodejnich mist nesta¢i pouze porovnat hospodarské vysledky
prodejnich mist, ale je nutné vyuzit 1 pomérovych ukazatel. Teprve az srovnani
téchto ukazatelll sjinymi hodnotami dosazenymi za stejny casovy usek rlznymi

prodejnimi misty ma vyznam pro rozborovou ¢innost.

Na pobocce v Brn€ osobni néklady (Tab. 2) tvoti 11,63 % z trzeb. V Dé€iné na 1 K¢ trzby
piipada 0,0469 K¢ osobnich ndklada. (Do osobnich ndklada patii mzdy, prémie, odmény,
socialni a zdravotni pojisténi apod.). Porovnanim osobnich naklada s celkovymi naklady
na provoz pobocky je patrné, ze v Jihlavé osobni naklady tvoii podstatnou ¢ast nakladi.
To nekoresponduje s dosaZzenymi trzbami a poukazuji na nesprdvné nastaveny systém

odménovani, ktery nezohlednuje dosazeny obrat a zisk.
Z hlediska vyuzivani aut pro prodej. ¢innost 1ze ve firm¢ rozlisit nasledujici ptipady:

a) auto je ve vlastnictvi firmy; naklady na provoz vozidla tvofi spotteba PHM, opravy,
Gdrzba; Tento zptsob je realizovan u pobocek v Jihlavé, C. Bud&ovicich,

Pardubicich.

b) auto je pofizeno na operativni leasing; nédklady na provoz vozidla tvoii spotfeba PHM,
mesicéni splatky leasingové spolecnosti za prondjem vozidla; Tento piipad se tyka

prodejnich mist v Olomouci, Brn¢ a Velké Polomy.

c) auto je soukromym majetkem obchodnika, ktery jej vyuziva pro firemni Ucely;
naklady naprovoz vozidla se mu proplaceji ve formé& cestovnich piikazi.

Jedna se o pobocky v DéCiné a Plzni.

V porovnani s ostatnimi pobockami mi pfipadd zardzejici relativné nizkd Castka
(27 697 K&) za spotiebu pohonnych hmot u pobo¢ky v Ceskych Budgjovicich (Tab. 2).
Na pobocce pracuji dva obchodnici a jejich spolecné naklady ¢ini 2 308 Kc&/mésicné.

Coz pravdépodobné svéd¢i otom, Ze obchodnici vyfizuji vétSinu svych zakazek
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ze své kancelafe a z tohoto divodu jsou 1 vyssi vydaje za pevnou linku. Tento vysledek
evokuje otazku, zda obchodnici v Ceskych Bud&jovicich navitévuji dostatednd Gasto své
zdkazniky. OvSem k tomu, abych to mohla vérohodné posoudit je nutné vést knihu

navstév, tj. evidenci firem, které byly osobné kontaktovany v daném mésici.

Primérné meési¢ni naklady na telefony a poStovné se pohybuji podle velikosti pobocky
v rozmezi 60 — 5 600 K¢ (Tab. 2). K sluzebnim hovoriim vyuziva obchodnik predevs§im
mobilni telefon. U pobocek, kde pracuje i asistentka jsou vyrazné vyssi vydaje za pevnou

linku (Olomouc, Bud¢jovice, Brno), nez u prodejnich mist bez asistentek.

Primérmé meési¢ni naklady za pouzivani mobilniho telefonu se pohybuji v intervalu
od 10 600 K¢ do 38 520 K¢ (Tab. 2). Pficemz v roce 2004 nejvice provolal pfes mobilni
sit obchodnik v Olomouci. Tomu ovSem neodpovida pocet realizovanych smluv,
jelikoz naklady za Eurotel vynalozené na uzavieni 1 smlouvy ¢inily 611 K¢. Nejméné se
dafilo uzavirat obchody obchodnikovi v Décing, ktery provolal 1319 K¢, aby uzaviel
1 zakdzku. Pobocka ve Velké Polomy ma nejnizs$i ucet za mobilni telefon (10615 K¢&),

pricemz doséahla nejvyssich trzeb na pracovnika, coz evokuje otazku, zda ostatni pobocky

vyuzivaji sluzebni telefony efektivné.

Prodejni misto v Brné ma vysoké naklady na pevnou linku a mobilni telefon. Také celkové
naklady na provoz auta jsou hodné vysoké. Témto hodnotdm neodpovida vysledek ¢innosti
prodejniho mista. V porovnéani s ostatnimi poboCkami prodejni misto v Brné¢ doséhlo
nejnizsiho zisku na 1 pracovnika. Proto se domnivadm, ze naklady v dané vysi nebyly

vyuzity efektivné, jelikoz nepiispély ke zvySeni prodeje.

Olomouc Jihlava Brno  |C.Budgjovicd Pardubice Pizen Décin  [Velka Polom)|
Ukazatel nakladovosti: NO/T 5,17% 8,59% 11,63% 5,88% 6,30% 5,13% 4,69% 5,83%)
Ukazatel nakladovosti: NO/N 57,81% 72,11% 49,98% 47,15% 48,06% 56,37% 44,61% 75,00%)

Néklady na cestovné v roce 2004
(pohonné hmoty + cestovni pfikazy)
Naklady na leasing auta v roce 2004 | 132 240 K& 0 K&| 110 176 Ké 0 Ke 0 K& 0 K& 0 K& 30035 Ke|
Néklady na provoz auta celkem | 186 186 K& | 55175 K& | 160 259 K& | 27 697 K&| 74 134 K& | 110 886 K& | 175 024 Ké| 77 272 K&
Primérné mési¢ni naklady na
telefony a poStovné
Pramérné mésicni naklady za Eurotel| 38 520 K&| 15288 K&| 28278 K&| 27 881 K&| 20893 K&| 14202 K&| 25058 K&| 10615 Ké

Mésiéni naklady za hovorné
celkem

53946 K& 55175 K& 50083 KE| 27 697 KE| 74 134 K&| 110 886 K&| 175 024 K&| 47 237 Ke

5605 K¢ 62KE| 3199KE| 4235Ke[ 2725KE[ 2759KE| 1161Ke 333 K¢

44 125Ke| 15350 K¢| 31477 KE| 32116 K¢ | 23618 KE| 16 961 K¢ | 26 219 K¢ | 10 948 K¢

Pomér nakladu za Eurotel a pocet

realizovanych zakazek v roce 2004: 611 K¢ 695 K¢ 832 K¢ 465 K¢ 298 K¢ 249 K| 1319Ke 312 K¢
NE/'S
T = trzby N = naklady NO = néklady osobni NE = néklady za Eurotel S = pocet uzavienych smluv

Tab. 2. Ukazatelé ndkladovosti [Zdroj: viastni zpracovani]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 58

%

V tabulce 3 jsou vypocitany ukazatel¢é meéfici GCinnost prace na prodejnich mistech
(trzby na jednoho pracovnika, naklady na pracovnika). Vysoké produktivity prace
na osobu dosahuje prodejni misto ve Velké Polomy (téméi 8,5 mil. K¢) a v Olomouci
(ptes 7,8 mil. K¢). Tomu odpovidaji i vysoké ndklady na pracovnika. Zarazejici jsou
vysledky prodejni mista v Brné€, kdy produktivita prace je nejnizsi ze vSech sledovanych

pobocek a pritom naklady na pracovnika jsou jedny z nejvysSich. Coz ukazuje na velmi

Spatné hospodateni na tomto prodejnim miste.

Co se tyka osobnich nédkladii, k nejlépe placené pobocce patii Velkd Polom, kdy ro¢ni
osobni naklady na pracovnik ¢&inily pres 490 000 K¢&. Prodejni misto v Ceskych
Budé&jovicich ma podobné osobni néklady jako pobocka v D&Ciné, ptestoze vyprodukovalo
0 1,132 mil. méné¢ trzeb. Prodejni misto v Brné mé& dokonce vyssi osobni naklady nez ob¢
pfedchozi zminéna prodejni mista, pfi¢emz produktivita prace v Brn¢ je nejnizsi ze vSech
analyzovanych pobocek. To svéd¢i o nemotivujicim systému odménovani ve spole¢nosti

Spedos, kdy obchodnici nejsou zainteresovani a placeni na zakladé¢ prodeje.

Olomouc Jihlava Brno C.Budgjovice
Ukazatel produktivity prace: T/PP 7 861 577 KE| 4 004 370 KE| 2 827 310 K&| 3 522 059 K¢
Naklady na pracovnika: N/PP 702907 KE| 476762 KE| 658 044 KE| 439 063 K&
Osobni naklady na pracovnika: NO/PP 406 373 KE| 343790 KE| 328921 KE| 206999 K¢

Pardubice Pizen Décin Velka Polom
Ukazatel produktivity prace: T/PP 4848 694 Kc| 8 046 374 KE| 4 654 263 KE| 8 472 787 K
Naklady na pracovnika: N/PP 636 041 KE| 732777 Ké| 489 253 KE| 658 329 K¢
Osobni naklady na pracovnika: NO/PP 305708 KE| 413037 KE| 218254 Ké| 493777 Ké

T = trzby N = naklady na provoz pobocek NO = naklady osobni PP = pocet pracovnikil

Tab. 3. Ukazatelé ucinnosti prace [Zdroj: viastni zpracovani]

V tabulce 4 jsem hodnotila efektivnost prodejnich mist s ohledem na pocet realizovanych
objednavek (= uzavienych smluv). Vypocitala jsem, kolik z vypracovanych cenovych

nabidek se nakonec skute¢né zrealizovalo, jaké byla primérnd trzba na jednu objednavku.

U prodejniho mista v Olomouci se z celkového poc¢tu vypracovanych cenovych nabidek
skute¢né zrealizovalo 29 9% (Tab.4). TrZzba na 1 objednavku cinila 249 574 KC¢.
Z toho plyne, Ze na pobocce se ,ztratilo“ cca 39 mil. trzeb. U pobocky v Jihlavé
se z celkového poctu vypracovanych cenovych nabidek skutecné zrealizovalo 16 %
(Tab. 4). Trzba na 1 objednavku cinila 182 017 K¢. Ztoho plyne, Ze na pobocce

se ,,ztratilo* cca 20,7 mil. trzeb. U pobocky v Brné se z celkového poctu vypracovanych

cen. nabidek skute¢né zrealizovalo 15 % (Tab. 4). Trzba na 1 objednavku Ccinila
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166 312 K¢. Z toho plyne, ze na pobocce se ,,ztratilo® cca 31,6 mil. trzeb. U prodejniho
mista v Ceskych Budgjovicich se z celkového poétu vypracovanych cenovych nabidek
skuteéné zrealizovalo 31 % (Tab.4). Trzba na 1 objednavku C¢inila 156 536 K¢.
Z toho plyne, Ze na pobocce se ,,ztratilo* cca
v Pardubicich se zcelkového poctu vypracovanych cenovych nabidek

zrealizovalo 25 % (Tab.4). Trzba na 1 objednavku cinila 69 267 K¢. Z toho plyne,

20,7 mil. trzeb. U prodejniho mista

skute¢né

ze na pobocce se ,,ztratilo* cca 14,9 mil. trzeb. U prodejniho mista v Plzni se z celkového
poctu vypracovanych cenovych nabidek skute¢né zrealizovalo 30 % (Tab.4). Trzba
na 1 objednavku ¢inila 141 164 K¢. Z toho plyne, Ze na pobocce se ,,ztratilo* cca 19,2 mil.
trzeb. U prodejniho mista v DéCin€ se z celkového poctu vypracovanych cenovych nabidek
skute¢né zrealizovalo 18 % (Tab.4). TrZzba na 1 objedndvku ¢inila 244 961 KCc¢.
Z toho plyne, Ze na pobocce se ,,ztratilo* cca 21,3 mil. trzeb. U prodejniho mista ve Velké
Polomi se z celkového poctu vypracovanych cenovych nabidek skute¢né zrealizovalo 22 %
(Tab. 4). Trzba na 1 objednavku Ccinila 249 200 K¢. Z toho plyne, ze na pobocce

se ,,ztratilo” cca 30,4 mil. trzeb.

Nizka procenta ze skute¢né zrealizovanych cenovych nabidek mohou vypovidat o velkych
prilezitostech v téchto regionech (Jihlava, Brno, Dé&Cin), pravdépodobné se zde hodné
stavi. Obchodnik ocividné nestaci uspokojovat vSechny poptavky (zrealizuje se 15 — 18 %

z nabidek). Proto bych doporucila provést dikladnéjsi prizkum trhu v téchto regionech

avptipadé, Zzeprizkum potvrdi mou domnénku, posilila bych prodejni tym
o dalsi obchodniky.
Olomouc Jihlava Brno C.Budgjovice
Pocet zpracovanych nabidek v roce 2004 v ks 219 136 224 192
Pocet realizovanych objednavek v roce 2004 v ks 63 22 34 60
Pomér objednavek a nabidek: Obj./Nab. 29% 16% 15% 31%
Pramérna hodnota objednavky: T/Obj. 249 574 KE | 182017 Ké | 166 312 KE | 156 536 K&
Pardubice Pizen Décin Velka Polom
Pocet zpracovanych nabidek v roce 2004 v ks 285 193 106 156
Pocet realizovanych objednavek v roce 2004 v ks 70 57 19 34
Pomeér objednavek a nabidek: Obj./Nab. 25% 30% 18% 22%
Pramérna hodnota objednavky: T/Obj. 69 267 K¢ 141164 KE | 244 961 KE | 249 200 K¢
Obj. = pocet objednavek Nab. = pocet nabidek T = trzby

Tab. 4. Ukazatelé efektivity objednavek [Zdroj: viastni zpracovani]
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Kazdy obchodnik se by mél usilovat nejen o co nejvétsi objem prodeju a jejich ziskovost,
ale také o co nejnizsi stav pohledavek. ProtoZze teprve zaplacené faktury predstavuji
pro firmu hotové penize tzv. cash flow a teprve s témito penézi miize firma dale pracovat:
investovat, inovovat apod. Tabulka 5 udava piehled vySe pohledavek vroce 2004

na jednotlivych prodejnich mistech.

Primérny stav mési¢nich pohledavek se pohyboval vrozmezi od 737 800 K¢
do 3 801 900 K¢. Nejvyssi urovenn pohleddvek ma pobocka v Brné€, kdy doba obratu
pohledavky ¢inila 242 dni! Toto Cislo je alarmujici a svédéi o tom, ze obchodnikiiv zajem

o zakéazku konc¢i vystavenim faktury a ne jejim zaplacenim.

Nejlepsi hladinu pohledavek si udrzovalo prodejni misto v Jihlavé, které sice v porovnani
s ostatnimi pobocky nejméné vyfakturovalo, ale za to byly uzavieny smlouvy se zdkazniky

s piijatelnou platebni moralkou. Pohledavky se obraci 12,21 krat ro¢né, tj. co 26,48 dnt.

Komplexné vSak mohu fict, ze stav pohledavek na prodejnich mistech je neuspokojivy.
Vedeni firmy by mélo vénovat této problematice pozornost a podniknou kroky k naprave.
Neucini-li tak, miize se stat, ze ackoliv firma bude vykazovat zisk, dostane se do platebni
neschopnosti z divodu nedostatku hotovostnich penéz. Doporucila bych zavést novy
systtm odmeénovani obchodnikli, ktery by motivoval obchodniky k vyvijeni tlaku
na zdkaznika k placeni faktur. Existuji samoziejmé i dalsi prostfedky napf. pojiStovani

zakazek pied timto rizikem, ¢i vymahani pravni cestou apod.

Olomouc Jihlava Brno C.Budgjovice
Trzby 15723 154 KE| 4004 370 KE| 5654 619 KE| 9 392 157 KE
Pramérna vySe mesicni pohledavky v roce 2004 2839196 KE| 327 890 K¢| 3 801 883 K&| 2664 768 K¢
Obrat pohledavek (x krat): T/pohl. 5,54 12,21 1,49 3,52
Doba obratu pohledavek (ve dnech): pohl./(T/360) 65,01 29,48 242,05 102,14

Pardubice Pizen Dé&cin Velka Polom
Trzby 4848 694 KE| 8 046 374 KE| 4 654 263 KE| 8 472 787 KE
Pramérna vySe mesi¢ni pohledavky v roce 2004 737 846 KE| 2176 583 KE| 856 464 KE| 1 181 566 K¢
Obrat pohledavek (x krat): T/pohl. 6,57 3,70 5,43 7,17
Doba obratu pohledavek (ve dnech): pohl./(T/360) 54,78 97,38 66,25 50,20

T = trzby, ro¢ni prodej v K&

Tab. 5. Ukazatelé stavu pohledavek [Zdroj: viastni zpracovani]

pohl. = primérna vySe mési¢ni pohledavky
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2.8 Shrnuti analytické ¢asti

Pro vétsi prehlednost jsem shrnula do tabulky 6 dalezité ukazatele hodnotici efektivitu
prodejni ¢innosti analyzovanych prodejnich mist spolec¢nosti Spedos. V prvnim sloupci
jsou uvedeny pobocky, které doséhly nejlepsiho vysledku a naopak v poslednim sloupci

jsou ty pobocky, jejichz ukazatel vypovida o neefektivni ¢innosti.

1. misto 2. misto 3. misto 4. misto
Trzby prodejniho mista v roce 2004 Olomouc |C.Budéjovice| V.Polom Plzen
TrZzby na jednoho pracovnika: T/PP Velka Polom Plzen Olomouc Pardubice
Naklady na provoz "kamennych" pobocek Jihlava Décin Pardubice [Velka Polom
Naklady na provoz auta (spotfeba PHM + cestovné) |C.Budéjovice Jihlava Pardubice [Velka Polom
Naklady za hovorné (Eurotel + pevna linka) Velka Polom Jihlava Plzen Pardubice
Naklady na jednoho pracovnika: N/PP €.Budéjovice Jihlava Décin Pardubice
Pocet realizovanych objednavek Pardubice Olomouc |C.Budéjovice Plzen
Primérna hodnota objednavky: T/Ob;j. Olomouc V. Polom Dé¢in Jihlava
Doba obratu pohledavek (ve dnech): pohl./(T/360) Jihlava V. Polom Pardubice Olomouc

5. misto 6. misto 7. misto 8. misto
Trzby prodejniho mista v roce 2004 Brno Pardubice Décin Jihlava
Trzby na jednoho pracovnika: T/PP Décin Jihlava C.Budéjovice Brno
Naklady na provoz "kamennych" pobo¢ek Plzen C.Budéjovice Brno Olomouc
Naklady na provoz auta (spotfeba PHM + cestovné) Plzen Brno Dé¢in Olomouc
Naklady za hovorné (Eurotel + pevna linka) Décin Brno C.Budéjovice| Olomouc
Naklady na jednoho pracovnika: N/PP Brno V. Polom Olomouc Plzen
Pocet realizovanych objednéavek BR+ VP BR+ VP Jihlava Décin
Pramérna hodnota objednavky: T/Obj. Brno C.Budéjovice Plzen Pardubice
Doba obratu pohledavek (ve dnech): pohl./(T/360) Décin Plzen C.Budéjovice Brno

T=trzby PP = pocet pracovnikl N = naklady Obj. = pocet objednavek pohl.= primérna vyse pohledavek

Tab. 6. Kvantitativni ukazatelé [Zdroj: vlastni zpracovani]

Obchodnik v Olomouci uzavirda hodné zakazek, coz dokazuje jak pocet realizovanych
objednavek, tak i nejvetsi objem dosazenych trzeb. Na druhou stranu provoz této pobocky
stal firmu Spedos nejvice penéz. Obchodnik mél v porovnani s ostatnimi prodejnimi misty

nejvyssi ndklady na auto i telefony.

Prodejni misto v Jihlavé wvzniklo koncem roku 2001. V daném regionu nebude
pravdépodobné mnoho obchodnich pfilezitosti, jelikoz nizké trzby i pocet uzavienych
smluv svéd¢i o nedostatku zakdzek. Obchodnik je si védom, Ze dosahuje malého obratu
a naklady vynaklada efektivné (mé nizké naklady na pracovnika). Ukazatel pohledavek je

v porovnani s ostatnimi poboc¢ky nejlepsi, coz je ale 1 vlivem nizkych trzeb.
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vysoké ndklady na provoz pobocky a doba obratu pohledéavek je pfili§ dlouha.

Prodejni misto v Ceskych Budgjovicich dosdhlo malych trzeb na pracovnika
a k tomu koresponduji i malé néaklady na pracovnika. OvSem zarazejici jsou vysoké
naklady za pevnou linku! Tato pobocka je pravdépodobné pasivni v ziskani zakazek a tidi

obchody z kancelate. Také ukazatel obratu pohleddvek je neptiznivy.

Obchodnik v Pardubicich je aktivni a uzavira hodné smluv, ale vétSinou na cenove nizsi

sortiment, ¢emuZz odpovidé vysoky pocet realizovanych objednéavek, ale malé trzby.

Na prodejnim mist¢ v Plzni doSlo vpribéhu roku kpersonalnim zménam,
které se promitly do prodejnich vysledkt pobocky. Pivodni obchodnik mél jiz svlij okruh
zakazniki a diky tomu dosdhla pobocka vysokych trzeb na pracovnika. Bylo uzavieno
relativné malo smluv, ovSem zato na objemové velké zakazky. Pobocka vykazuje nejvyssi
naklady na pracovnika, coz by mohlo souviset pravé s ttlumem ¢innosti pobocky v dobé

hledani a zapracovavani nového obchodnika.

Prodejni misto D&Cin je mala pobocka, umisténd na nelukrativnim misté, coz je mozna
divod, pro¢ se obchodnikovi nedafi prosadit vyrobky Spedos na regionalnim trhu.

Obchodnik uzavira malo zakazek, dosahuje malych trzeb.

Prodejni misto ve Velké Polomi prodava rentabilné. Tato pobocka ma nejvyssi trzby
na pracovnika a naklady si udrzuje na pfijatelné trovni. Obchodnik dba, aby zrealizované

obchody byly i fadné zaplaceny (dobra hodnota ukazatele obratu pohledavek).
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2.9 Syntéza poznatki vyplyvajicich z piedchozich analyz

Jak jiz jsem uvedla v teoretické casti mé diplomové prace, je dilezité a prospésné,
aby kazda spole¢nost pravidelné¢ sledovala a analyzovala prabéh prodejni Cinnosti.
Prostiednictvim tohoto hodnoceni se mohou odhalit slaba mista, kterym je tfeba vénovat
zvySenou pozornost, vcas zachytit negativni trendy a podniknout kroky k naprave.

Hodnoceni prodeje I1ze provadét kvantitativné a kvalitativné (viz. kapitola 1.7).

V ptedchozi analytické casti jsem se vénovala kvantitativnimu hodnoceni cinnosti
prodejnich mist spolecnosti Spedos. Z vysledkli piedchéazejicich analyz vyplyva,
ze naklady prodejnich mist jsou vynakladany mnohdy neefektivné (napt. prodejni misto
v Brné¢ ma vysoké néklady jak na telefonni hovory, tak na provoz vozidla, pficemz témto
hodnotam neodpovida vysledek prodejni ¢innosti). Tim, Ze nejsou stanoveny zadné limity
nakladii tj. maximalni ¢astky, jez je firma ochotna hradit, nejsou obchodnici vedeni
k Setrnosti a ke snizovani (minimalizaci) ndkladd. OvSem je velmi slozité stanovit
tuto horni hranici, jelikoz vydaje jsou vazdny na mnoho aspekti (na velikost prodejd,

pocet navstev, specifika v daném regionu apod.)

Dale analyza poukizala na neefektivni systém odménovani obchodnikd,
ktery nezohledituje dosazeny obrat a zisk (napf. u prodejniho mista v Jihlavé tvoii osobni
naklady podstatnou ¢ast nakladl, ¢emuz neodpovida vyse trzeb. Nebo dalsi prikladem jsou
osobni néklady pobocky v DéCing, jez byly podstatné nizsi nez u prodejniho mista v Brng¢,
pfestoze Brno vytvofilo o 40 % nizsi trzeb na pracovnika nez obchodnik v Dé&Ciné).
Prodejci musi byt hmotné zainteresovani na objemu prodeje; musi védet, ze ¢im vétsiho

zisku dosdhnou, tim 1épe budou finanéné ohodnoceni.

Ke zvysSeni efektivnosti prodeje prodejnich mist doporucuji zavést model ,,home office*.
Domnivam se, Ze tento model docili snizeni nédkladii na pobockach, zvyseni trzeb a obratu
a celkové bude motivovat pracovniky k efektivnéj§imu chovani, a to jak ve vztahu k firme

Spedos, tak v ptistupu ke zékaznikovi.
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III. PROJEKTOVA CAST
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3 IMPLEMENTACE MODELU ,,HOME OFFICE“ VE FIRME
SPEDOS ZA UCELEM ZVYSENI EFEKTIVNOSTI CESKYCH
PRODEJNICH MIiST

3.1 Formulace diagnozy jako vychodiska pro projekt

Nejprve bych zopakovala pojmy: ,,home office* a kamenna pobocka. ,,Home office* je
obchodnik, ktery pracuje ,,doma“, nemd oficidlni kancelaf, kde by jej navsStévovali
zéakaznici, nema ptistup do ekonomického softwaru firmy. VeSkerou administrativni praci
za n&j vykonava usttedi firmy. Jeho ukolem je aktivné vyhledavat a kontaktovat zdkazniky

a ziskavat je pro produkty firmy Spedos.

Kamenna pobocka je prodejni misto, které ma pronajatu vlastni kancelat s oznacenim
nazvu firmy. VétSinou zde pracuje kromé obchodnika i jeho asistentka, kterd zajistuje
administrativni ¢innosti, obsluhuje ekonomicky software ABRA. Obchodnik je spiSe

pasivni, ¢eka, az jej zdkaznik oslovi s poptavkou o vyrobek firmy Spedos.

Cilem projektu této diplomové prace je ptrechod ze stavajiciho systému fungovani ¢eskych
prodejnich mist (tzv. kamennych pobocek) spole¢nosti Spedos na model ,,home office®.

Dtivodem je zvySeni efektivnosti téchto prodejnich mist.

3.1.1 Odiivodnéni projektu pomoci metody SPIN

Pro odivodnéni projektu jsem ze vSech moZnych metod vybrala metodu SPIN,
a to ptedevsim pro jeji jednoduchost a prehlednost. Pro tento projekt je tato metoda
dostacujici. Metoda SPIN je sloZena ze Ctyf oblasti. V prvni oblasti je vymezena situace
prostiedi, ve kterém se dana firma nachazi. Nasledné¢ je poukazdno na problémy,
které Ize o¢ekavat v budoucnu a jsou stanoveny mozné dopady téchto ohrozeni pro danou
firmy. V posledni ¢asti metody SPIN je navrzeno feSeni téchto problému a ohrozeni, které

bude predstavovat implementace projektu ,,home office* ve firmé& Spedos.
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S — soucasna situace

V soucasnosti se stavebnictvi ocitd ve fazi rozvoje a rlstu stavebni vyroby.
Ze zveiejnénych idajii Ceského statistického ufadu (Tab. 7) vyplyva, Ze ve stavebnictvi
pracuje kolem 151 tisic zaméstnanctl, pfi¢emz celkova zaméstnanost v Ceské republice je
4,732 mil. zaméstnanci. Z toho plyne, Zze zaméstnanost ve stavebnictvi predstavuje
3,187 % celkové zaméstnanosti. V Ceské republice existuje cca 2356 konkurujicich si
stavebnich firem, pfi¢emznejvice firem je situovano v hlavnim mésté Praha
(355 podnikt), dale v Jihomoravském kraji (293 firem) a v Moravskoslezském kraji

(245 podnikt).

L, Pramérna
T Pramérny .
Prdmérny N mésicni mzda
Oblast M Lo pocet N
pocet podnikU . . | zaméstnance
zameéstnancu Y
vKe
Hlawmni mésto Praha 355 35 562 20 672
StfedoCesky kraj 203 10 600 15 595
JihoCesky kraj 162 8 850 14 730
Plzensky kraj 134 7 478 15313
Karlovarsky kraj 57 2772 14 356
Ustecky kraj 204 11 332 14 466
Liberecky kraj 73 3 621 15 189
Kralovéhradecky kraj 125 5820 14 516
Pardubicky kraj 130 7 188 14 129
VysocCina 119 6 834 13 828
Jihomoravsky kraj 293 19 245 15 031
Olomoucky kraj 115 8 021 14 481
Zlinsky kraj 141 8015 15 097
Moravskoslezsky kraj 245 15 474 13 806
CELKEM 2356 150 812 15 086

Tab. 7. Prehled stavebnich podnikii k lednu 2005
[Zdroj: Cesky statisticky uirad]

V takto silné konkurenci, je pro pieziti stavebni firmy na trhu nutné neustale hledat
zpisoby, jak snizovat své ndklady, zlepSovat kvalitu svych vyrobk i sluzeb, jak co nejlépe
uspokojovat potieby a pozadavky zakaznikli. Proto je také pro firmu Spedos dulezité

zvySovat objem prodeje v danych regionech a snizovat néklady prodejnich mist.

v

Stavajici situace ve firmé Spedos je takova, ze sidlo spolecnosti je ve Valasském Mezifici
a prodejni mista jsou rozmisténa po celé Ceské republice (v Praze, Jihlavé, Pardubicich,
Ceskych Bud¢jovicich,  Plzni, Dé&Ciné, Brn¢, Olomouci, Velké  Polomy).
Jedna se o kamenné pobocky s pronajatymi kanceldtemi a sklady, zaevidované

na zivnostenském tradé¢ a fadné€ oznacené napisem Spedos na budové provozovny.
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P — problém

Z ptedchozich zjisténi uvedenych v analytické ¢asti vyplyva, ze stavajici systém fungovani
prodejnich mist neni uspokojivy. Dosazeny objem prodeji by mohl byt vySsi
a naopak néklady lze snizit, jelikoz analyza poukdzal na to, zZe naklady prodejnich mist
jsou mnohdy vynaklddany neefektivné (napf. spotieba pohonnych  hmot,
vydaje za telefonni  hovory, osobni ndklady apod.). K zavaznym nedostatkiim

patfi i nekontrolovatelnost vyuziti pracovniho ¢asu obchodnikd.

Dale analyza poukazala naneefektivni  systém  odménovani  obchodnikd,
ktery nezohledniuje dosazeny obrat a zisk a tudiZz nemotivuje obchodniky k ziskovej$im

prodejim.

I — implikace (dusledek)

Pokud by stavaji trend pokracoval, mohlo by se stat, ze néklady by pievysily vynosy
a prodejni mista by vykazovaly ztratu ve svém hospodateni. To by mélo za nasledek riist
cen Spedos vyrobkid, atim by se staly tyto vyrobky na trhu neprodejné

a nekonkurenceschopné.

N — navrh na feSeni (nutnost)

Existuje nékolik moznosti jak tuto situaci fesit. Naptiklad lze stanovit povolené mési¢ni
limity nékladd (napt. vydaje za telefonni hovory, ndkup kancelafskych potieb, spotiebu
pohonnych hmot apod.) nebo lze zavést knihu navstév (plan sluzebnich cest),
ktera by slouzila k informaci, kde se dany obchodnik momentalné nachazi a zda efektivné

vyuziva pracovni cas atd.

Dal§im feSenim, jez je predmétem mé diplomové prace, je prechod téchto kamennych
pobocek na model ,home office”. Domnivam se, Ze tato cesta je ta nejefektivnéjsi,
protoZze jiz nebude potieba kontrolovat ¢innost obchodnikil, ani néklady téchto prodejnich
mist, jelikoz obchodnici budou ,,sami sobé pany“ a bude v jejich z4djmu hlidat si vysi
nakladl a snazit se o co nejvétsi zisky z prodejl, protoze podle toho se bude odvijet
jejich odména ve formé provizi z prodeji. V kapitole 3.3 je popsan navrh nového systému

odménovani obchodniki ¢eskych prodejnich mist.
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3.2 Nositelé opravnénych zajmi a jejich analyza

V této Casti projektu je nutné stanovit veskeré nositele opravnénych zajmi, tedy ty osoby,
které¢ maji ¢i nemaji zajem na tom, aby se projekt uskutecnil a které mohou urcitym
zpusobem ovlivnit implementaci modelu ,home office” ve firmé Spedos.
Rozborem téchto nositeli budou =ziskdny informace o dulezitych pracovnicich,

ktefi jsou pro implementaci a néslednou aplikaci tohoto projektu klicovi.

Mezi zakladni nositele opravnénych zajmu, ovlivitujicich implementaci a aplikaci modelu

home-office ve firmé Spedos patii:
1. vedeni firmy v Cele s feditelem spolecnosti,

2. aktivni_prodejci tj. ti obchodnici, ktefi se neboji riskovat, maji vysoké pracovni

nasazeni, jsou aktivni ve vyhleddvani potenciondlnich zakaznikd, v navazovani
novych kontakti, jsou ochotni investovat svlij ¢as firm¢ Spedos 1 nad ramec

své pracovni doby, pokud za to budou finan¢né ohodnocent,

3. pasivni_prodejci tj. ti obchodnici, kteti davaji prednost jistoté, pevné stanovené

pracovni dobé, praci v kancelafrich, a to i1 za pfedpokladu mensich vydélka.
4. zakaznici,

5. pronajimatelé kancelari,

6. urad prace, jakozto statni instituce, jejiz snahou je minimalizovat nezaméstnanost

v Ceské republice.

Analyza nositelii opravnénych z4jmi se sestava se dvou matic. Prvni matice je matice
moci / zajmu, ktera ukazuje, jaky existuje u kazdého nositele opravnénych zajmui vztah
mezi jeho moci ovlivnit pribéh projektu a urovni jeho zijmu o tento projekt.
Druhou matici je matice moci / dynamismu. Ta uddvd vzijemny pomér mezi moci
pracovnika ovlivnit pribéh projektového tizeni ve firmé a predvidatelnosti jeho konani

pii tomto projektu.
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Cisla 1 — 6 zobrazena uvnitf matic (viz. Obr. 13) popisuji nositele opravnénych zajmu

v potadi, jez je uvedeno vyse (napt. 1 — vedeni firmy, 2 — aktivni prodejci atd.).

1 1
Velka 2’3 Velké 2,3
M M
0 o)
C C
. 4 4
Mala Mala
5 6 5 6
Velka Mala Vysoka Nizka
UROVEN ZAJMU PREDVIDATELNOST

Obr. 13. Matice moci / zajmu a matice moci / dynamismu [Zdroj: vlastni zpracovani |

Z vyse provedené analyzy lze konstatovat nasledujici zavéry. Vysadni postaveni
pfi implementaci modelu home office ve firm& Spedos ptislusi vedeni firmy. To se podili
na implementaci projektu nejvyznamnéjSim zplisobem. Vedeni firmy ma nejvyssi moc
ovlivnit dany projekt a také pfedvidatelnost chovani i Groven zajmu je nejvyssi ze vSech
stanovenych nositeld opravnénych zajmi. Reditel spole¢nosti fidi realizaci celého projektu
a schvaluje financni prostfedky na projekt. Z téchto divodi je jeho zainteresovanost

na projektu vysoka.

Vyznaéné postaveni piislusi také prodejcim, jejich moc ovlivnit projekt je sice nizsi,
presto vSak stadle vysoka. Aktivni prodejci vidi v projektu svou prilezitost se prosadit
a vydélat penize, a proto jejich Uroveil zajmu je vysokd. Pasivni prodejci maji obavy
osvémisto a rad¢ji by stavajici systém fungovani prodejnich mist neménili.
Ptedvidatelnost prodejct je nizkd, jelikoz nelze piedvidat, zda nakonec budou s novym

systémem fungovani spokojeni ¢i nespokojeni.
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Zékaznici maji stiedni az malou moc projekt ovlivnit. Ovliviluji jej pouze nepiimo,
jelikoz jednim z diivodii, pro¢ se viibec projekt realizuje je snaha dosdhnout spokojenosti
zdkaznikti (kvalitnimi sluzbami, vstficnym pfistupem obchodnik) za ucelem ziskat
zékazniky pro nakup Spedos vyrobki. Uroveii zajmil je mald a jejich reakci nelze piesné
odhadnout. Zakaznici sice uSetii ¢as i penize tim, Ze nebudou muset osobné navstévovat
obchodni zastoupeni firmy v daném regionu, na druhou stranu ov§em novy zpiisob prodeje

muze vzbuzovat neduvéru u zakazniku.

Pronajimatel¢ kancelaii nemaji Zadnou moc projekt ovlivnit, jejich zdjem na implementaci
projektu je vysoky, ale v negativnim smyslu. Maji zdjem na tom, aby projekt nebyl

realizovan a vSe zstalo ,,pfi staru®. Jejich chovani lze snadno ptedvidat.

Utad prace nema vliv na projekt a i jeho uroven zajmu je mala. Jeho predvidatelnost byla
ohodnocena jako vysoka, jelikoz jeho chovani se tidi dle platnych piedpisi a vyhlasek.
Oba tito nositelé (pronajimatelé kancelafi a Gitad prace) nemaji moznost vyraznéji ovlivnit

implementaci projektu.
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33 Navrh nového systému odménovani

Pro zvySeni efektivnosti prodejnich mist navrhuji systém odménovani zohlednujici zisky
z prodejiu. Obchodnikovi by nalezelo kromé¢ fixniho platu (jehoz vyse se odviji

podle zatfazeni do tarifniho stupné dle vnitini smérnice firmy) tzv. prémie z provize.

Tato provize by se vypocitala jako rozdil mezi prodejni cenou a manazerskou cenou.
prodejni cena - manazerska cena = provize

Prodejni cena predstavuje objem vystavenych faktur daného obchodnika za konkrétni
obdobi (resp. mésic). ManaZerska cena pokryva nejen piimé vyrobni néklady,

ale také neptimé rezijni naklady, spravni a odbytovou rezii.

Kalkulaéni vzorec manazerské ceny:

1. Primy (jednicovy) material tj. material, ktery se stavad trvalou soucésti vyrobku
nebo pfispiva k vytvoreni jeho potfebnych vlastnosti apod.

2. Primé (jednicové) mzdy tj. mzdy vyrobnich délniki

3. Ostatni primé (jednicové) naklady napt. opravy a udrzovani strojil, ztraty ze zmetkl
a vadné vyroby apod.

4. Vyrobni (provozni) rezZie napt. rezijni mzdy, opotiebeni nastrojii, spotfeba energie,
rezijni materiadl, odpisy apod. Patii zde nédklady, které souvisi s fizenim a obsluhou

vyroby a které nelze stanovit ptimo na kalkula¢ni jednici.

Vlastni naklady vyroby

5. Spravni rezie. Patii zde nakladové polozky souvisici s fizenim podniku jako celku
napt. odpisy spravnich budov, platy fidicich pracovnikli, poStovné a telefonni

poplatky, pojisténi aj.

Vlastni naklady vykonu

6. Odbytové naklady. Naklady spojené s odbytovou cinnosti, jako jsou ndklady

na skladovani, propagaci, prodej a expedici vyrobku.

MANAZERSKA CENA
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Vzhledem ktomu, Ze rezijni nédklady predstavuji znacnou cast celkovych néklady
a jejich velikost neustdle roste, je tfeba fidit jejich vyvoj a stanovit ukoly v jejich
snizovani. Nejde vSak o jejich jakékoli snizovani (napf. zanedbdvanim oprav stroji),
ale vzdy ve vztahu k vysledklim vyroby. ReZijni néklady jsou jednim z hlavnich zdroja

ke snizovani celkovych ndklada a tim k rtistu hospodarnosti.

Tato provize by se dale upravovala o tzv. odecitatelné polozky jako jsou napf.:

e telefonni vydaje obchodnika,
e spotieba pohonnych hmot,
e dalsi ndklady na obchodnika,

e % faktur po splatnosti. Provize by se pocitala ze vSech vystavenych faktur, bez ohledu
na to, zda byly zaplaceny ¢i ne. Ale teprve uhrazend faktura tvofi cash flow firmy.
Proto by se obchodnikiim kratila provize o faktury, které sice byly vystaveny,
ale nebyly uhrazeny.

Faktury by mohly byt dale odstupniovany: 1-29 dna po splatnosti; 30-59 dnt
po splatnosti; 60-119 dni po splatnosti; 120-360 dnG po splatnosti. V ptipade,
ze faktura spada do prvni kategorie provize by se obchodnikovi nekréatila (jednalo by
se o normalni pfipustny stav). OvSem piekroci-li faktura hranici splatnosti 30 dnd,
kratila by se provize procentudlné (¢im vétsi doba po splatnosti, tim vétSi procento

a vyssi ¢astka se odecita od provize)

Teprve z takto upravené Castky (provize ocisténd o odecitatelné polozky) by se vypocitala
astka, ktera by nalezela obchodnikovi tzv. PREMIE z provize (pevné stanovené

procento).
Tento systém odménovani by motivoval obchodniky k prodeji vyrobkil za co nejvyssi
cenu, aby ziskali co nejvétsi prémii z provize. Také by je to nutilo k snizovéani

svych nakladt a k vyvijeni tlaku na zdkazniky, aby platili vcas.
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34 Sestaveni ¢innosti projektu

V této kapitole Vas seznamim s ¢innostmi, které je nutné provést ve spole¢nosti Spedos,
aby firma pfesla ze stavajiciho systému , kamennych pobocek* na model ,,home office.
V dalsich kapitolach pak stanovim sled a navaznost jednotlivych tkont (tj. kterd ¢innost
nasleduje po které, které Cinnosti lze provadét soubézné apod.), pfifadim jednotlivym
¢innostem jejich nositele (tj. kdo tyto tkony bude vykonavat a kdo se bude projektu
ucastnit), pomoci metody PERT ur¢im délku trvani jednotlivych cinnosti 1 celého

projektu a stanovim kolik budou stat jednotlivé ¢innosti penéz (cash flow).

Cinnosti lze zaradit do tfech zdkladnich fazi celého projektu: faze zadavaci, realizacni

a zavéreCnd. Fazi realizacni obsahuje Cinnosti, jez lze zahrnout do Ctyfech oblasti.
Jsou to ¢innosti souvisejici se zruSenim a likvidaci kamennych pobocek, s personalni
zménami, s novym systémem odménovani a s pfistupnénim dilezitych dat pfes internet.
Féaze realizacni se déli na dal§i podfaze, ke kterym jsou pfifazeny jednotlivé Cinnosti.

K fazim zadéavaci a zaveérecné jsou jiz piimo piifazeny konkrétni ¢innosti projektu.

Faze zadavaci

Cinnost A Jmenovat vedouciho projektu
Cinnost B Sestavit projektovy tym
Cinnost C Identifikovat rizika projektu

Faze realiza¢ni

Zajistit zruSeni a likvidaci kamennych pobocek:

Cinnost D Vypovédét ndjemni smlouvy

Cinnost E Zrusit pojisténi kancelafi

Cinnost F Prestéhovat popt. prodat nabytek a vybaveni kancelaii
Cinnost F; Piest€hovani

Cinnost F, Prode;j

Cinnost F} Likvidace
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Cinnost G

Cinnost H

Cinnost H,

Cinnost H,

Cinnost CH

Cinnost I

Cinnost I,

Cinnost I,

Cinnost I;

Cinnost I,

Zrusit provozovny na zivnostenském ufadé ve Valasském Mezifici
(4. vyplnéni a zaslani zadosti o ukonceni Zivnosti ,.koup¢ za ucelem

dalSiho prodeje a prodej* na pobockéch)
Zlikvidovat sklady

Fyzicka likvidace (tj. ptevézt fyzicky zbozi ze skladi prodejnich mist

vvvvv

Dokladova likvidace (tj. vyhotovit doklady v ekonomickém softwaru
Abra: prevodka piijem a prevodka vydej a tim dokladové pfesunout zbozi

ze skladl prodejnich mist na centralni sklad ve Valasském Mezifi¢i)
Nakoupit nové notebooky pro obchodniky ,,home office*

Vybér dodavatele (tj. nalezeni vhodného dodavatele z hlediska ceny,

kvality, dodaci lhtity, zaruky apod.)

Nékup 8 ks notebookl (pro obchodniky ,home office* v regionech:
Olomouc, Jihlava, Brno, Ceské Budé&jovice, Pardubice, Plzen, Dé&Cin,

Velka Polom)
Instalace softwarového vybaveni do notebooki

Distribuce notebookli obchodnikiim (pfedani notebookil obchodnikiim

,,home office*)

Provést ikony v souvislosti s personalnimi zménami:

Cinnost J

Cinnost J;

Cinnost J>

Cinnost J;

Zmény smluv

Vyhotoveni novych pracovnich smluv obchodnikii (zména se tyka

pracovniho zafazeni a mista vykonu prace)

Zajisténi podpist ze strany zaméstnancii (obchodnikd) a vedeni firmy

(feditele spolecnosti)

Vyhotoveni dohod o rozvazani pracovniho poméru (tj. propustit

asistentky na pobockach)
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Cinnost J,

Cinnost K

Cinnost L

Zajisténi podpisit ze strany zaméstnanct (asistentek) a vedeni firmy

(feditele spolecnosti)

Posilit  zakdzkové oddéleni o nového pracovnika v souvislosti
s ptevedenim  prace kamennych pobocek na toto oddé€leni
(ptedevsim se jedna o praci v ekon. software ABRA — vystavovani

Smluv, objednavek do vyroby apod.)

Pterozdélit praci z kamennych pobocek mezi pracovniky uctarny
(jedna se o praci v ekonomickém software ABRA — vedeni pokladny,
vystavovani faktur a zalohovych listli, pfevod penéz prostiednictvim

bank)

Provést zmény v souvislosti s novym systémem odménovani:

Cinnost M

Cinnost N

Zapracovat novy systém odménovani do ekonomického softwaru ABRA

(ptizpusobit jej pro vypocet provizi obchodnikiim)

Zavést systém platby drobnych vydaji formou zaloh

Vytvoftit komunika¢ni kanal ptes internet do intranetu firmy:

Cinnost O

Cinnost P

Vytvofit bezpecné propojeni k intranetu (moznost pfipojeni obchodnika

kdekoliv a kdykoliv na zéklad¢ hesla)

Vlozit potiebné data do intranetové databize (jednd se o technické
vykresy vyrobki, jejich fotografie, prospekty, ceniky, stavebni

pfipravenost apod.)

Faze zavérecéna

Cinnost Q

Vyhodnotit pfinos projektu
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3.5 Hierarchicka struktura ¢innosti implementace modelu ,,home office*

ve firmé Spedos

Pro realizaci projektu je dualezitym krokem vytvotfeni hierarchické struktury c¢innosti

(Obr. 14).

Nejprve tedy sestavim tuto hierarchii, s ohledem na implementaci modelu

,home office* ve firmé Spedos, kterd umozni stanovit sled jednotlivych ¢innosti projektu.

Implementace modelu ,,home office*

Faze zadavaci

Faze realiza¢ni

— Jmenovat vedouciho projektu
— Sestavit projektovy tym
— Identifikovat rizika projektu

Faze zavére¢na

| Vyhodnotit
piinosy

Zajistit zruseni a
likvidaci
kamennych

Provést ukony
v souvislosti

s personalnimi
zménami

Provést zmény

v souvislosti

s novym systémem
odménovani

Vytvofit
komunikaéni kanal
pfes internet do
intranetu firmy

- Vypoveédét najemni
smlouvy

I-Zrusit pojisténi kancelati

I Prestéhovat popt. prodat
nabytek a vybaveni kancelafi

prestéhovani

prodej

likvidace
I Zrusit provozovny na ZU
—Zlikvidovat sklady
fyzicka likvidace
dokladova likvidace

-Presmérovat telefony

—Nakoupit nové notebooky
vybér dodavatele
nakup notebookil
instalace softwaru

— Zmény smluv
I— Vyhotoveni
pracov. smluv

L Zajisténi podpist
pracov. smluv

— Vyhotoveni
dohod o rozvazani
pracovniho poméru

L Zajisténi podpist
dohod o rozvazani
pracovniho poméru

na zakazkové oddéleni

na ekonomické oddéleni

distribuce obchodniktim

— Pfijem nového pracovnika

L Prerozdéleni prace z pobocek

Zapracovat systém
do ek. softwaru

Zavést systém platby
drobnych vydaju
formou zaloh

_ Vytvofit bezpetné

propojeni k intranetu

Vlozit pottebna data
~ do intranet. databaze

Obr. 14. Hierarchicka struktura cinnosti projektu [Zdroj: viastni zpracovani]
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3.6  Projektovy tym

V této kapitole jsou stanoveny osoby, které se budou na realizaci projektu podilet
tzv. projektovy tym. Dale jsou definovany jejich mzdové hodinové sazby.
Podle hodinové sazby a doby ucasti jednotlivych tymovych pracovnikli na projektu
1ze vypocitat celkové mzdové néklady projektu.

Projektovy tym tvofi:

1) reditel spolecnosti (360 K¢/h),

2) reditel divize primyslové vstupy (238 K¢/h),

3) asistentka Feditele a personalistka (89 K¢/h) - ve firmé Spedos se jedna o jednu

a tutéz osobu, ktera zastava obé funkce,
4) planovac a finan¢ni analytik (89 K¢/h),
5) vedouci ekonomického oddéleni (149 K¢/h),
6) vedouci obchodni tuzemské sité (167 Kc/h),
7) spravce ekonomického softwaru a vypocetni techniky (107 K¢/h),

8) spravce budov (77 K¢/h).

Vysadni postaveni pifi implementaci modelu ,home office ve firmé¢ piislusi fediteli
spolecnosti. Ten jmenuje vedouciho projektu, stoji pti ,,zrodu* projektu a v zavérecné fazi
fidi vyhodnoceni projektu. Vyznacné postaveni piislusi také tediteli divize prumyslové

vstupy jako vedoucimu celého projektu, ktery jej fidi a koordinuje.

Asistentka feditele (personalistka) zajiStuje administrativni prace jako napf. napsani
vypovedi ndjemnych smluv, zZadosti o zruSeni provozoven na zivnostenském urade, sepsani
personalnich smluv a dohod apod. Funkci planovace a finan¢niho analytika zastava
ve firm¢ Spedos jedna osoba. V ramci projektu ma na starosti identifikovat rizika projektu

a na zavér vyhodnotit pfinos projektu.

Vedouci ekonomického oddéleni plynuly zajistuje chod uctarny. Provadi elektronicky
prostiednictvim bank. programu transfery plateb a tudiz mé piehled o cash flow ve firmé

Spedos. Vedouci obchodni tuzemské sité ¥idi prodejni mista na izemi Ceské republiky
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atudiz dohlizi nahladky prabéh procesu piechodu téchto ,kamennych pobocek*

na ,,home office®.

Spravce ek. softwaru a vypocetni techniky, jak jiz vyplyva z nazvu funkce, ma na starosti
spravu ekonomického softwaru Abra a nakup, udrzbu, prodej hardwarového
1 softwarového vybaveni. Poslednim tymovym pracovnikem projektu je spravce budov,
ktery vradmci projektu zajistuje fyzicky prodej, likvidaci ¢€i prest€éhovani nabytku
a kancelarského vybaveni kamennych pobocek v¢. jejich skladi.

Vztahy nadfizenosti a podfizenosti pracovnikd projektového tymu znazoriuje

nize uvedené schéma (Obr. 15). Toto schéma neni uplné, jelikoz neobsahuje vSechny

funkce divizi, ale pouze jen ty, které se spolupodili na implementaci projektu.

Reditel
spole¢nosti
Vedouci ekonomického
Sleni
oddéleni Asistentka Feditele /
Personalistka
Planova¢ a finan¢ni
analytik
Reditel divize Reditel divize Reditel divize Reditel divize Reditel divize
export dveini systémy priumyslové servis a montaz sluzeb a PVJ
vstupy
I_Vedouci obch. tuzems. sité Spravce budov

Spravce ekon.
softwaru a vyp.
techniky

Obr. 15. Organizacni schéma spolecnosti Spedos [ Smérnice S-123, 2004, str.36]

Tabulka ¢. 8 zobrazuje matici zodpovédnosti jednotlivych pracovnikli projektového tymu.
Z matice vyplyva, ktefi pracovnici pii implementaci projektu jej ftidi, spolupracuji

a zpracovavaji (vykonavaji) jednotlivé ¢innosti.
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Vysvétlivky zkratek:
R —#idi S — spolupracuje Z — zpracovava
— <
E Cinnosti §~ B % S % =y E 2 ~§ Pé .: E 8
g 3 |3%|2 4|2 5|22 8|88 ¢
Y, g|< ~ &>
A |Jmenovat vedouciho projektu V4
B |Sestavit projektovy tym
C |Identifikovat rizika projektu R | S Z
D | Vypovédét nagjemni smlouvy V4 R
E |Zrusit pojisténi kancelati V4 R
F |Ptestéhovat ¢i prodat nabytek a vybaveni kancelaii S R S V4
F, |Ptestéhovani S R | S y/
F, |Prodej S R | S Z
F, |Likvidace S R | S y/
G |Zrusit provozovny na Zivnostenském tradé V4 R
H |Zlikvidovat sklady S R Z
H1 |Fyzicka likvidace R Z
H2 |Dokladova likvidace Z | R
CH [Ptesmérovat telefony do centraly firmy R V4
I |Nakoupit notebooky pro obchodniky "home-office" R VA
I, | Vybér dodavatele R Z
I, |Nakup notebookt R V4
I; |Instalace softwarového vybaveni do PC R V4
I, |Distribuce vybaveni obchodniktim R V4
J  |Zmény smluv Z R
J; | Vyhotoveni novych pracovnich smluv V4 R
J, |Zajisténi podpist pracovnich smluv V4 R
J; | Vyhotoveni dohod o rozvéazani prac. poméru V4 R
J, |Zajisténi podpist dohod o rozvézani prac. poméru V4 R
K [Pfijem nového pracovnika na zakazkové oddéleni VA R
L |Rozdg¢lit praci mezi pracovnice uctarny R V4
M |Zapracovat novy systém odménovani do softwaru R S S V4
N |Zavést systém platby drobnych vydaji formou zaloh R S
O [Vytvoteni bezpecného propojeni k intranetu firmy R V4
P |Zavedeni potiebnych dat do intranetové databaze R Z
Q | Vyhodnoceni ptinosu projektu R S V4

Tab. 8. Matice zodpovédnosti [Zdroj: viastni zpracovani]
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3.7 Stanoveni doby trvani projektu

Ke stanoveni doby trvani projektu pouziji metodu PERT (Program Evaluation and Review
Technique — hodnoceni a piezkouseni programu). Tato metoda byla vyvinuta v roce 1958
jako prostiedek pro feseni problémil, které vyvstaly v Utadu véle¢ného namoinictva
pii vyvoji raket Polaris. Vytvofenim nového systému pro sledovani a fizeni vyvoje byla
povétena skupina specialistl, ktera ptedlozila navrh feSeni — metodu PERT. Uvadi se,

ze po aplikaci této metody se podafilo zkratit vyvoj rakety o dva roky.

Tato metoda je rozSifenim metody CPM (Critical Path Method — metoda kritické cesty),
jez je deterministickd, protoze doby trvani vSech ¢innosti jsou pevné dané a neuvazuje
o moznosti jejich zmény. Na rozdil tedy od metody CPM stochastickd metoda PERT
vychézi zpredpokladu, Ze trvani jednotlivych ¢innosti ma néhodny charakter
ajehorozdéleni lze adekvatné popsat nékterym  statistickym  rozd¢lenim.
Ze vsech statistickych rozdéleni se v tomto pfipadé povazuje za nejvhodnéjsi f —
rozd¢leni. Na zaklade téchto pravdépodobnostnich udaji odvozuje

potom pravdépodobnostni charakteristiky tykajici se doby ukonceni celého projektu.

Pti ptipravé projektu pro zpracovani metodou PERT musim definovat pro kazdou ¢innost

tfi Casové charakteristiky:

e a;— optimisticky odhad (= nejkratsi pfedpokladana doba trvani ¢innosti za extrémné

ptiznivych podminek)

e b;— pesimisticky odhad (= nejdelSi predpokladand doba trvani cinnosti piihlizi

k moznému vyskytu nepiiznivych podminek)

e m;— modalni odhad (= nejpravdépodobnéjsi  doba  realizace  ¢innosti

za normalnich podminek)

Stfedni hodnota a smérodatnd odchylka B — rozdéleni, tzn. stiedni doba trvéni Cinnosti

(znac¢ime p;j) a smérodatnd odchylka doby trvani ¢innosti (8;), se pro kazdou ¢innost urci

na zéklad¢ definovanych parametrli podle nésledujicich vztahi:
Wij = (aij + 4mij + bij) /6

% = (bj —a;) / 6
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Vlastni vypocet kritické cesty metodou PERT se v ni¢em nelisi od vypoctu metodou CPM.
Misto pevné danych hodnot t;; se zde pracuje se sttednimi hodnotami dob trvani ¢innosti.

Vysledkem vypoctu je kriticka cesta, jejiz hodnoceni udava stiedni dobu trvani celého

projektu.
Doba trvani jednotlivych ¢innosti
Symbol Cinnosti ve dnec”
optimistic. |pesimistic. | moddlni
odhad odhad odhad
A Jmenovat vedouciho projektu 0,25 2 0,5
B Sestavit projektovy tym 0,5 2 1
C Identifikovat rizika projektu 1 5 2,5
D Vypoveédét najemni smlouvy 0,3 1 0,5
E Zrusit pojisténi kancelari 0,3 1 0,5
F Prestéhovat popt. prodat nabytek a vybaveni kancelari 10 60 30
F, Ptrestéhovani 5 30 14
F, |Prodej 10 60 30
F;  |Likvidace 5 30 14
G |Zrusit provozovny na zivnostenském tifadé 0,5 5 3
H Zlikvidovat sklady 5 30 14
H1 |Fyzicka likvidace 5 30 14
H2 |Dokladova likvidace 1 5 3
CH |Pifesmérovat telefony do centraly firmy 0,5 5 3
I Nakoupit notebooky pro obchodniky "home-office" 5 30 10
I, Vybér dodavatele 1 3 2
I, |Nékup notebookl 1 3 2
I3 Instalace softwarového vybaveni do PC 5 30 10
I, [|Distribuce vybaveni obchodnikiim 5 10 7
J Zmény smluv 7 14 10
5, Vyhotoveni novych pracovnich smluv 0,5 2 1
1, Zajisténi podpist pracovnich smluv 7 14 10
13 Vyhotoveni dohod o rozvéazani prac. poméru 0,5 2 1
14 Zajisténi podpisi dohod o rozvéazani prac. poméru 7 14 10
K Pfijem nového pracovnika na zakazkové oddéleni 10 45 30
L Rozdgélit praci mezi pracovnice Gctarny 0,25 2 1
M Zapracovat novy systém odménovani do softwaru ABRA 14 60 30
N Zavést systém platby drobnych vydaji formou zaloh 0,25 3 1
o Vytvorfeni bezpecného propojeni k intranetu firmy 14 60 30
P Zavedeni potiebnych dat do intranetové databaze 14 60 30
Q Vyhodnoceni pfinosu projektu 3 14 5

Tab. 9. Stanoveni doby trvani projektu [Zdroj: viastni zpracovani]
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3.8 Predpokladané vydaje na implementaci projektu

Jednotlivé ¢innosti vyzaduji vzdy urcité zdroje, jako napt. pracovni sily, vyrobni zatizeni
a stroje, dopravni prostfedky, energie, rtizné druhy materidld, finan¢ni prostiedky.
V této ¢asti projektu je tfeba odhadnout kolik budou jednotlivé c¢innosti stit penéz
(bez mzdovych nékladh). Jedna se pfedevsim o vydaje za telefonni hovory, postovné,
spottebu pohonnych hmot apod. Predpokladand vySe vydaji (bez mzd. nékladi)
je odhadovéna na 292 610 K¢ (Tab. 10).

Vydaje bez mzdovych
Ginnosti oy

telefony, postovné apod.)

A Jmenovat vedouciho projektu 0,00 K¢&
B Sestavit projektovy tym 0,00 K¢
C Identifikovat rizika projektu 0,00 K¢
D Vypovédét najemni smlouvy 50,00 K¢
E Zrusit pojisténi kancelari 50,00 K&
F Piestéhovat popi. prodat nabytek a vybaveni kancelari 10 000,00 K¢
F, Prestéhovani 5 000,00 K¢
F, |Prodej 2 500,00 K¢
F; |Likvidace 2 500,00 K&
G Zrusit provozovny na zivnostenském tiadé 10,00 K¢&
H |Zikvidovat sklady 5500,00 K¢
H1 |Fyzicka likvidace 5000,00 K¢
H2 |Dokladova likvidace 0,00 K¢
CH |Piesmérovat telefony do centraly firmy 500,00 K¢
I Nakoupit notebooky pro obchodniky "home-office" 241 000,00 K¢
I, Vybér dodavatele 0,00 K¢
I, Nakup notebookt 240 000,00 K¢
I; Instalace softwarového vybaveni do PC 0,00 K¢
I; |Distribuce vybaveni obchodnikiim 1 000,00 K¢|
J Zmény smluv 1 000,00 K¢
I Vyhotoveni novych pracovnich smluv 0,00 K¢
1, Zajisténi podpist pracovnich smluv 500,00 K¢
J; | Vyhotoveni dohod o rozvazéni prac. poméru 0,00 K¢
14 Zajisténi podpistt dohod o rozvazani prac. poméru 500,00 K¢&
K Ptijem nového pracovnika na zakazkové oddéleni 20 000,00 K¢
L Rozdélit praci mezi pracovnice G¢tarny 0,00 K¢
M  |Zapracovat novy systém odméiovani do softwaru ABRA 15 000,00 K¢&
N Zavést systém platby drobnych vydaji formou zaloh 0,00 K¢
(¢ Vytvoteni bezpeéného propojeni k intranetu firmy 0,00 K¢
P Zavedeni potfebnych dat do intranetové databaze 0,00 K¢
Q Vyhodnoceni ptinosu projektu 0,00 K¢

Tab. 10. Odhad vydaju na projekt [Zdroj: viastni zpracovani]
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3.9  Vysledky realizace projektu

3.9.1 Stanoveni doby trvani projektu pomoci metody PERT

V kapitole 3.7 byla stanovena doba jednotlivych ¢innosti s rozdélenim na optimistickou
variantu, pesimistickou a nejpravdépodobnéjsi variantu trvani téchto ¢innosti. To proto,
ze pro vypocCet doby trvani projektu jsem pouzila metodu PERT, ktera vychazi
z predpokladu, Ze trvani jednotlivych ¢innosti ma nahodny charakter a jeho rozdéleni muize
byt popsédno statistickym rozdélenim. PouZitim programu MS Project byly vypocitany
celkové doby trvani jednotlivych variant. Dale byla také programem vypocitana skute¢na

doba trvani projektu.

Z tabulky v piiloze II vyplyva, ze podle optimistické varianty by implementace projektu
trvala 14 dnd, podle pesimistické 60 dnii. Nejpravdépodobnéjsi doba trvani projektu je
stanovena na 30 dnli. Pomoci programu MS Project byla vypocitana skutecna doba trvani

projektu, kterd ptedstavuje 150,23 dni.

Termin zahéjeni implementace projektu byl pro vSechny varianty stanoven na 1. zati 2005

a skute¢ny termin ukonceni projektu byl vypocitan na 30. biezna 2006.

3.9.2 Stanoveni vytiZenosti lidskych zdroju

Po vypocitani doby trvani projektu bylo nutné stanovit personalni zabezpeceni projektu
ve firm¢ Spedos. K tomu bylo potfebné vyhodnotit miru ucasti jednotlivych pracovnikl

na implementaci modelu ,,home office* a jejich mzdovou sazbu (viz. kapitola 3.6).

MS projectem pak byl uren pocet hodin, a také mzdové ndklady nutné
pro tyto pracovniky pfiirealizaci projektu ve firmé. Podrobné vSe ukazuje tabulka

v ptiloze III.

Dalsi tabulka v ptiloze IV znazoriiuje vytizenost lidskych zdroji na vykon jednotlivych

¢innosti s rozlozenim po mésicich (od zati 2005 do biezna 2006).
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393 Stanoveni kritické cesty projektu

Pro ptesné dodrzeni veskerych ¢innosti a jejich navaznosti je vzdy tieba stanovit kritickou
cestu projektu. Tato uddva nejdilezitéjsi ¢innosti projektu, u kterych neexistuje zadna
moznost zmény terminu realizace, aniz by doslo ke zméné celkové doby implementace

projektu.

Tabulka v ptfiloze V zobrazuje Cinnosti, které tvoii kritickou cestu projektu. Dale je
u kazdé ¢innosti uvedena doba jejiho trvani, den zacatku a konce ¢innosti, celkové néklady

na ¢innost (v¢. mzdovych nakladl) a pracovnici, ktefi se na realizaci ¢innost podileji.

Z schématu v ptiloze VI lze také vycist jednotlivé cCinnosti lezici na kritické cesté.
Je zde znazornéna doba trvani Cinnosti, pracovnici zucastitujici se na projektu a navic je

zde v procentech uvedena mira jejich zainteresovanosti na kazdé ¢innosti.

3.94 Stanoveni cash flow pro implementaci projektu

Jak jsem jiz zminila v kapitole 3.8 jednotlivé c¢innosti vyzaduji vzdy urcité zdroje,
jako napf. pracovni sily, vyrobni zafizeni a stroje, dopravni prostfedky, energie,
rizné druhy materidldi, financni prostfedky. Vzhledem ktomu, Zze jejich disponibilni
kapacity jsou zpravidla omezené, je tieba znat v libovolném casovém obdobi realizace
projektu potiebu téchto zdroj a bilancovat ji s disponibilnimi kapacitami. Jinak se mlize
stat, ze kriticka cesta stanovend jen na zakladé¢ casové analyzy sit€¢ neni z divodu

nedostatku potifebnych zdroji realizovatelna.

Tabulka v pfiloze VII znazoriuje rozdéleni vynaklddanych finan¢nich prostfedkt v Case.
Z tabulky je ziejmé, ze naroky na financni prostiedky jsou v pribéhu realizace projektu
znacné variabilni a pohybuji se od 288 733,86 K& v zafi az do 22086,66 K¢ v beznu
roku 2006. Nejvyssi Castka bude investovana v zafi, a to do koupé novych notebookl
(241 712 K¢&) pro obchodniky home office. Nizs§i ¢astky pak budou pottebné v pritbéhu
celé implementace projektu (P VII).
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3.9.5 Stanoveni vysledka programu MS Project

Stanoveni vysledktl programu MS Project pro implementaci modelu home office ve firmé
Spedos je zndzornéno v piiloze VIII. Zde jsou stanoveny terminy zacatku projektu na den
1. zafi 2005 aden konce projektu na 30. bfezna 2006. Vysledny pocet dni,
které jsou pro implementaci projektu ocekavany je tedy 150,23 dnid. Celkovy pocet
pracovnich hodin projektu ¢ini 2072,28 hodin. Nutné celkové néklady vychazeji ve vysi
492 092,11 K¢&. Mnozstvi projektovych ¢innosti dosahuje poctu 39. Mnozstvi pracovnich

zdrojti projektu je celkem 8.

3.9.6 Shrnuti vysledku realizace projektu

Shrnuti vysledki realizace projektu patii mezi nejdulezitéjsi Casti této prace. Bylo zde
provedeno celkové vyhodnoceni implementace projektu, které zahrnovalo nasledujici
oblasti. Byla stanovena celkovd doba realizace projektu vyuzitim metody PERT.
V ptipadé, ze by firma s realizaci projektu zacala dne 1. zéafi 2005, je mozné ocekavat
ukonceni celého projektu dne 30. ¢ervna 2006. Doba implementace projektového fizeni

byla tedy pomoci metody PERT vypocitana na 150,23 dnt.

Nasledné byla zjiSténa vytiZzenost jednotlivych lidskych zdroji, kde nejvytizenéj$im
¢lankem celého projektu se stal spravce ekonomického softwaru a vypocetni techniky.
Dalsim dalezitym krokem bylo nutno stanovit kritickou cestu jednotlivych ¢innosti,
a také vycislit cash flow projektu, které uddva mnozstvi potfebnych finan¢nich prostiedkti
pro kazdé obdobi realizace projektu. Celkové finan¢ni vydaje, nutné pro implementaci

projektového fizeni byly vyc€isleny v hodnoté 492 092,12 K¢ véetné fixnich nakladi.
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3.10 Shrnuti projektové casti

Projektova ¢ast byla zaméfena na implementaci modelu ,,home office” ve firmé Spedos
za Ucelem zefektivnéni ¢innosti prodejnich mist. Nejprve pomoci metody SPIN byl
projekt odiivodnén. Dale byly stanoveny nositelé opravnénych zajmii a provedena analyza
jejich vlivu na projekt (matice znazoriujici moc, predvidatelnost chovéani a uroven zajmu
u jednotlivych nositeltl opravnénych zajmit). Poté byl navrzen novy systém odménovani,

ktery by stimuloval obchodniky k uzavirani ziskovéjsich prodeji.

Dale byly vytvotfeny podklady pro zadani dat do programu MS Project. Zakladnim prvkem
projektu  bylo stanoveni veSkerych nutnych cinnosti pro realizaci projekt.
Poté byla sestavena hiearchickd struktura Cinnosti a projektovy tym. Byla zpracovana
matice  zodpovédnosti,  urCujici pracovniky pro  kazdou ¢innost  projektu.
Dale byla stanovena doba trvani jednotlivych ¢innosti a odhadnuty piedpokladané vydaje

na tyto ¢innosti.

Z téchto podkladli byly nasledné programem MS Project vytvofeny nakladové,
Casové a personalni  rozpocty vcetné¢ kritické cesty projektu. Tyto vystupy

byly okomentovany a celkové vyhodnoceny v zavérecné Casti projektu.
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3.11 Verifikace implementace modelu ,,home office* ve firmé Spedos

V soucasné dobé neni lehko pro stavebni firmy udrZet se na trhu. Konkurence je
v tomto odvétvi silnd a na Cesky trh vstupuji dal§i novi konkurenti ze zahranici.
Firma, ktera chce pfezit, musi vyvijet a vyrabét konkurence schopné, cenové dostupné

produkty.

Projekt, ktery je zpracovan v této diplomové praci, feSi tyto problémy firmy.
Domnivam se, ze implementace modelu ,,home office* ve firm¢ Spedos je to nejlepsi
feSeni z nékolika moznych variant. Timto pfechodem zkamennych pobocek na model

,,home office dosahne firma:

a) uspory nakladl (nebude jiz muset platit ndjemné a pojisténi kancelaii, pevnou linku,

mzdové naklady asistentek pobocek apod.),

b) zvysi se pracovni vykon obchodnikl diky novému motiva¢nimu systému odmenovani

(obchodnici budou placeni dle objemu prodejti a zisku z prodejt),

¢) rustu indexu spokojenosti zakaznikd (aby obchodnik ziskal zakazku, bude muset vyjit
vstfic pranim zakaznikd, oslovit je nabidkou ,uSitou na miru®, poskytovat jim

dodatecné sluzby apod.)

d) snizeni pohledavek a k jejich rychlejsiho obratu (systém odménovani zohlednuje vysi

pohledavek).

V z4jmu zachovani soucasné pozice na trhu by se firma Spedos méla snazit ziskat néjakou
konkuren¢ni vyhodu. A pravé takovou konkuren¢ni vyhodu piredstavuje zavedeni modelu

,home office* a timto dosazeni uspory finan¢nich prostredkii a zvyseni prodejt.
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3.12 Efektivnost implementace modelu ,,home office* a doporuceni

pro firmu Spedos

Metody CPM 1 PERT predstavuji velmi zjednodusené modely realnych uloh v tom smyslu,
ze jedinym kritériem pii hledani kritické cesty je Cas. V praxi je vSak nutné posuzovat
nejen prubéh a celkovou realizaci projektu, ale 1 efektivnost projektu jako celku,
tj. z hlediska zéavislosti délky jeho trvani na spotiebovanych prostfedcich nebo zdrojich

nebo na souhrnném ukazateli — vysi nakladu.

Hledisko néakladl je zpravidla zdkladnim kritériem efektivnosti projektu. Délku trvani
nekterych nebo vSech ¢innosti 1ze obvykle zkratit vynaloZzenim vétSiho objemu prostiedkt
¢i zdroju pfi realizaci projektu, tj. zvySenim piimych nékladd na projekt, které jsou dany
souctem piimych nakladii na jednotlivé €innosti. Tim vznika urcity pocet kombinaci dob

trvani jednotlivych ¢innosti, které vedou k ukonceni projektu v planovaném terminu.

Kazdé z moznych kombinaci odpovida urcitd vySe ndklada a nabizi se tim uloha naloZeni
takové optimalni casové-ndkladové kombinace Cinnosti, kterd napi. minimalizuje vysi
celkovych ptimych ndklada projektu pii dodrzeni dané¢ho terminu ukonceni nebo doby
trvani projektu. Re$eni takové tilohy je mozné napf. pomoci CPM/COST, coZ je v podstaté

metoda kritické cesty rozsitena o nakladové hledisko (analogicky PERT/COST).

V ptiloze IX byly programem MS Project vypocitany naklady na projekt. Celkové naklady
¢ini 492 092 K¢, ztoho mzdové ndklady piedstavuji castku 199483 K& (P IX).

Domnivam se, Ze tyto finan¢ni prostfedky jsou pfijatelné vzhledem k velikosti projektu.

Pro snazsi presentaci potfebnych nakladl jsem ze ziskanych dat vytvoftila graf celkovych
nakladii nutnych pro projekt (graf 15) a graf kumulativnich nakladd (graf 16).
Nejvyssi vynalozené vydaje pro implementaci modelu ,,home office* ve firm¢e se ocekavaji
v prvnim mésici realizace, kdy je tato potfeba penéz spojena s nakupem pienosnych
pocitacti  pro obchodniky ,home office”. Podrobné cCiselné vyjadieni naleznete

v ptiloze VII.

Dalsi uvedeny graf (Graf 17) znazorfiuje rozlozeni celkové prace pro implementaci
projektu v pribéhu doby trvani. Jak z nize uvedeného grafu vyplyva, nejvice hodin prace
bude potfeba na samém zacatku projektu, a to v prvnich dvou mésicich (ptes 440 hodin).

Ciselné vyjadieni najdete v piiloze IV.
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Graf'15. Celkové naklady projektu [Zdroj: viastni zpracovani]
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Graf'16. Kumulativni naklady projektu [Zdroj: viastni zpracovani]
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Graf'17. Celkova prace projektu [Zdroj: viastni zpracovani]
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Graf 18 zndzoriiuje vzajemny vztah mezi praci na projektu a naklady pro projekt.
Nejvetsi casovy ndpor prace je ocekdvan v prvnich dvou mésicich realizace projektu.
Nejvyssi naklady jsou také na zacatku realizace projektu, a to v prvnim

mésici, pak jiz pozvolna klesaji (Graf 18).
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Graf' 18. Celkova naklady a celkova prace projektu [Zdroj: viastni zpracovani]

Mzdové néaklady predstavuji 40,5 % z celkovych nakladi. Nejvyssi mzdové néklady
(105 788 K¢) bude mit Spravce ek. softwaru a vypocetni techniky, protoze stravi
na realizaci projektu nejvice ¢asu (989 h). Pracovni vytizenost spravce budov a asistentky
feditele resp. personalistky je také velka (556,7 h a 417,78 h), a proto i u nich jsou mzdové
naklady jedny z nejvyssich (42866 K¢ a 37183 K¢). U ostatnich pracovnikti projektového

tymu jsou pracovni vytizenost a mzdové naklady relativné nizké.

Myslim si, ze projekt je pro vedeni firmy velmi zajimavy a zhlediska financniho,
casového 1 persondlniho je realizovatelny. Doporucuji tedy firm€ Spedos implementovat
model ,,home office” ve firmé a véfim, ze implementace a aplikace tohoto modelu povede

ku prospéchu firmy, k jejimu dal$imu rozvoji a k ziskani konkuren¢ni vyhody na trhu.
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ZAVER
Vstupem CR na jednotny evropsky trhu se ¢eskym firmam oteviel prostor, ktery nabizi
nov¢ prilezitosti. OvSem odstranénim vSech bariér branicich cesky trzni prostor,

se Ceské firmy dostaly pod nekontrolovatelny konkurencni tlak firem ze zemi EU.

A to je pfesné ten diivod, pro€ je nutné se efektivnosti a konkurence schopnosti zabyvat.

V této diplomové praci jsem si nejprve vymezila rdmec aktudlnich projektovych
prilezitosti firmy Spedos. Zjistila jsem, Ze existuje n¢kolik moznosti, jak zvysit efektivnost
firmy. J& jsem vybrala jako variantu feSeni oblast prodeje a zvolila si za cil zefektivnit

a zoptimalizovat ¢innost prodejnich mist.

Diplomové prace je rozd€lena na 3 casti (teoretickou, analytickou a projektovou Cast).
V teoretické cCasti jsem provedla reSerSi literarnich prament tykajicich se prodeje,

prodejnich mist a jejich efektivnosti.

V analytické c¢asti jsem nejprve cCtenafe seznamila s charakteristikou firmy Spedos
(s historii, filozofii a strategii firmy, jejim vyrobnim programem, organizacni strukturou
a procesem prodeje). Nasledné jsem popsala a zanalyzovala vybranad ¢eska prodejni mista
spolecnosti Spedos. Nejprve kazdou pobocku samostatné a pak pomoci kvantitativnich
ukazatelll (napt. ukazatelé ndkladovosti, ukazatelé uCinnosti prace apod.) jsem porovnala
analyzovana prodejni mista mezi sebou. Z analyzovanych udaji vyplynulo,
ze ¢innost prodejnich mist neni uspokojivda a ze stavajici systém odménovani plsobi
demotivacné. Bylo nutné najit opatieni, které by zvratilo zavéry kvantitativni analyzy

a reflexovalo usili obchodnikl zvysit podil na trhu.

Nabizelo se nékolik variant feSeni. J4 jsem se rozhodla pro implementaci modelu
,home office®, jelikoz tuto moznost povazuji za nejefektivnéj$i. A tak jsem v projektoveé
¢asti zpracovala projekt na prechod kamennych pobocek firmy Spedos na model
,home office”. Vysledkem projektu je podrobny casovy, persondlni 1 financni plan,

potfebny pro implementaci modelu ,,home office* uvnitt firmy.

Zéaveérem mohu prohlasit, ze cil, jez jsem si stanovila na zac¢atku své dipl. prace, vypracovat
projekt ke zvyseni efektivnosti ceskych prodejnich mist spole¢nosti Spedos, byl splnén.
Prace byla konzultovana s vedenim firmy Spedos a jsem velmi potéSena, Ze se firma
rozhodla projekt uskutecnit. Vérim, ze ma diplomova prace se jim stane dilezitym

podkladem a pfinosnym zdrojem informaci pii realizaci projektu.
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PRILOHA P II: DOBY TRVANI PROJEKTU METODOU PERT.

Project0 in Untitled

D Task Name Duration | Optimistic Dur. | _Expected Dur__| Pessimistic Dur. ||
1 Projekt implementace modelu "HOME-OFFICE"” 150,23 days? 14 days 30 days 60 days |
] Faze zadévaci 2,23 days? 1 day 2,5 days 5 days |
3 Jmenovat vedouciho projektu 0,35 days? 0,25 days 0,5 days 2 days
4 Sastavyit projektovy tym 0,54 days? 0,5 days 1 day 2 days
5 Identifikovat rizika projektu 1,33 days? 1 day 2,5 days 5 days
6 Faze realizacni 141,83 days? 14 days 30 days 60 days
7 Zajistit zruseni a likvidaci kamennych pol 141,83 days? 10 days 30 days 60 days
8 Vypovédét najemni smiouvy 0,28 days? 0.3 days 0.5 days 1 day
] Zrusit pojisténi kancelafi 0,28 days? 0,3 days 0,5 days 1 day
| 10 Prestéhovani popr. Prodej nabytku a 126,67 days? 10 days 30 days 60 days |
11 Pfestéhovani 30,33 days? 5 days 14 days 30 days
12 Prodej 126,67 days? 10 days 30 days 60 days
13 Likvidace 60,67 days? 5 days 14 days 30 days
14 Zrudit provozovny na Zivostenském Ufa 2,92 days? 0,5 days 3 days Sdays
15 Zlikvidovat sklady 15,17 days? 5 days 14 days 30 days
16 Fyzicka likvidace 15,17 days? 5 days 14 days 30 days
7 Dokladova likvidace 3 days? 1 day 3 days 5 days
18 Presméravani telefond na ustiedi firmy 2,92 days? 0,5 days 3 days 5 days
] Nakup nového vybaveni (notebook) 23,67 days? 5 days 10 days 30 days
20 Vybér dodavatele 2 days? 1 day 2 days 3 days
21 Nakup notebook (8 ks) 2 days? 1 day 2 days 3 days
|22 | Instalace softwarového vybaveni d 12,5 days? 5 days 10 days 30 days
23 Distribuce vybaveni obchodnikim 7,17 days? &days 7 days 10 days
24 Personalni zmény 51,67 days? 10 days 30 days 45 days
25 Zmeény smluv 22,5 days? 7 days 10 days 14 days
26 ynotoveni novyeh pracovnich sm 1,08 days? 0.5 days 1 day 2 days
27 Zajisténi podpisl zaméstnanci a w 20,33 days? 7 days 10 days 14 days
28 yhotoveni dohod o rozvazani pra: 1,08 days? 0,5 days 1 day 2 days
29 Zajisténi podpist dohod zaméstna 20,33 days? 7 days 10 days 14 days
30 Pfijem nového pracovnika na zakazkov 289,17 days? 10 days 30 days 45 days
3 Prerozdéleni prace z pobodek pracovni 1,04 days? 0,25 days 1 day 2 days
32 Movy systém edméfovani 58,92 days? 14 days 30 days 60 days
33 Zapracovani nového systému odménov 32,33 days? 14 days 30 days 60 days
34 Zavest systém platby drobnych vydaji | 1,21 days? 0,25 days 1 day 3 days
35 Vytvofeni komunikaéniho kanalu pfes int 64,67 days? 14 days 30 days 60 days
36 Viytvofeni bezpeénéno propojeni k intra 32,32 days? 14 days 30 days 60 days
[ &7 | Zavedeni potiebnych dat do intranetové 32,32 days? 14 days 30 days 60 days
38 Zavéreéna faze 6,17 days? 3 days 5 days 14 days
28 Vyhadnoceni pfinosu projektu 6,17 days? 3 days 5 days 14 days

Page 1




PRILOHA P III: VYTIZENOST LIDSKYCH ZDROJU.

Project1

D Resource Name Work Max. Units Std. Rate Cost

1 Reditel spole¢nosti 2,83 100% 360,00 K&/hrs 1 018,80 K&
2 |Reditel divize priimyslové vstupy 4,33 100% 238,00 Ké/hrs 1030,54 K¢
3 |Asistentka feditele/personalista 417,78 100% 89,00 Ké/hrs 37 182,42 K¢
4 Planovac a finan¢ni analytik 60 100% 89,00 Kc/hrs 5 340,00 K&
5 Vedouci ekonomického oddéleni 42 100% 149,00 Ké/hrs 6 258,00 K&
6 Vedouci obchodni tuzemské sité 0 100% 167,00 K&/hrs 0,00 K&
7 | Spravce ek. softw are a vyp. techniky 988,67 100% 107,00 Ké/hrs 105 787,69 K&
8 | Spravce budov 556,7 100% 77,00 Ké/hrs 42 865,90 Kc':_
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PRILOHA P VIII: ZAVERECNE VYHODNOCENI PROJEKTU.

Project0 in Untitled
UTB ve Zlingé, FaME

as of Wed 13.4.05

Dates

Start: Thu 1.9.05 Finigh: Thu 30.3.06
Baseline Start: NA Baseline Finish NA
Actual Start: MA Actual Finish NA
Start Variance: 0 days Finish Variance: 0 days

Duration
Scheduled: 150,23 days? Remaining 150,23 days?
Baseline 0 days? Actual 0 days
Variance: 150,23 days? Percent Complete: 0%
Work
Scheduled: 2 072,28 hrs Remaining: 207228 hrs
Baseline: 0 hrs Actual: Ohrs
\arance: 207228 hrs Percent Completa: 0%
Costs
Scheduled: 492 092,11 K& Remaining 492 092,11 K&
Baseline: 0,00 K& Actual: 0,00 K&
Variance: 492 092,11 K&
Task Status Resource Status
Tasks not yet started: 39 Work Resources: 8
Tasks in progress: ] Overallocated Work Resources: 4]
Tasks completed: 0 Material Rescurces: Q
Total Tasks: 39 Total Resources: 8
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