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Anotace

Zavéretna prace je zameéfena pro problematiku planovani a reportovani s vyuzitim
Manazerského informacniho systému (MIS).

Y P4

V teoretické ¢asti je popsana teorie planovani a reportovani. Problematika podnikového
planovani a hlavné planovani a predpovidani prodeje. Dale zde bude predstaveny nastroj
Business Inteligence (BI) a Manazersky informacni systém (MIS), v kterém bude modul
planovani a reportovani v e-commerce podniku navrzen.

Prakticka ¢ast je zaméfena na analyze aktualniho stavu, identifikaci bodt pro zlepSeni,
definovani pozadovaného cilového stavu a navrhu uzivatelskych paneli.

Klic¢ova slova

Planovani, Reportovani, Business Inteligence, Business Navigation Software, Forecasting

Abstract

This final thesis is focused on issues of corporate planning and reporting with the use of
Management information system (MIS). In the theoretical part the relevant theory about
planning and reporting is described. The process of corporate planning with accent on
sales planning is described. Further, there will be introduced tools of Business Intelligence
(BI), and in addition particular Management information system (MIS), which is being
implemented in the company, is described.

Practical part is composed of current state analysis, identification of current pain-points
and ways to improvement. Goals in particular topics will be set and the final output — user-
panels will be designed.
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Planning, Reporting, Business Inteligence, Business Navigation Software, Forecasting



Obsah

ODSAN ..ttt ettt s e e s b e ne 6
Seznam pouzZitych ZKIateK..........coicoiiiiiiiiieiecceeece e e 8
Seznam PoUZItYCh VEIICIN ..cc.uuviiiiiiiieeceeeeeee et er e e e e e e e e aaeas 9
1 UvOd, Cile @ TROLY PIACE. .....ceieeeeeeeeeeiecieeeeeee ettt ste st esssesesessasssesesenenas 10
11 UVO ittt bbbt bbbt s st st nanaes 10
1.2 LBttt 11
1.3 UROLY ottt ettt sttt ettt e sttt st s sesesessasenesenenan 11

2 Teoretickd VychodisKa PIACE .......cceeeeuiiiiieiiieecectee ettt re e e e eaaaa e e e 12
2.1 Uvod do planovAni @ TePOTtOVANI .......c.cveuieieieiiieeeeceeeeeeeee et 12
P30S T o = s T ) 2 1 o 1 (TSRS 13
P20 N o P s DO 13
2.2.2  PIANOVACI PTOCES ....uveeiiieiiieiieiiiieeecciieeeeeecreeeeeseteeeeesvaeeeessaaeessesnsseessssssseanan 14
2.2.3  Druhy a ¢lenéni podnikovych plAntG........ccceceveeeeieeeeiiiecieeeeeeeee e 16

2.3  Definice plani z hlediska VEcné NAPINE ..........cccvveeeiiieeiiieeeiieeeee e 19
I T8 B VA<T6) s 1< ) £ 1 1 AR PSP 19
2.3.2  FINanCni PIANY ...ccccvveiiiiiiieccccieeecee ettt eae e s e aa e e e s aaa e s 24
2.3.3 Problematika planovani prodeje a Forecasting...........ccoeeeerevueerrveeirieeennnen. 28
2.3.4 Analyza CasovyCh Tad ........cccceeoiiiiiiiiiieccceree e aae e 31

P20 B 2U=) 0 10) i 1 o V=P UPRRRPPPPO 34
2.4.1  EXterni rePOTTING .....cciieeviiieiiieiiieeeccteeeeeeree e cecee e errr e e e e eare e s e e aaae e e e s aaaaeas 34
2.4.2  INTErni rePOTTING ....uveeiiieiiieeieeieeecccee ettt e e e ere e e e sare e s s e earaee e e e aaaaaean 35
2.4.3 Reporting a informacni SyStémy..........ccceeevieeiiiiiiiiieiiiieeecceeeccree e, 35

2.5 Business Inteligence a jeho PIiNOSY ....cccuvveieeeiieeiiiiiieecceee e 37
D51 VO ettt et e et e et e e ete e ea e eee e eea e et eeeeeeeeeeeeeaeeeeeseaeeeeaeeeens 37
P3N S B T 10§ (o] <IN 37
2.5.3  VYUZIH Blooeeiiiiiieeeeeeeee ettt e e e ae e e e s aea e e s s e eaaa e e s aaaaaean 38
2.5.4  PTINOSY Bl....eeiiiiieee ettt e e re e e aa e e s e aaa e e s aaaaean 39
2.5.5 Nastroje a procesy Bl ........coooiiiiiiiiiiiecccieeecccree e see e e e aaa e 40
2.5.6  Technologie OLAP ......ccccuiiiiiiiiieeeeciee et ceeeee e e erre e e e s eare e e e s eaaae e e e e e aaaaeas 42

2.5.7  SWpouzZivané pro Bl .........cooriiiiiiiiieceeeccteee e ear e aae e 45



3

N O O b

2.6 Charakteristika systému BNS.........cooiiiiiiiiiiieeccceeecceee e are e e 46

2.6.1  Funkéni oblasti systému a vybrané moduly ........ccceeeeveeieieeiniiieecieeeecieeeeee, 46
PraktiCKA CAST..ueeiiiiiiiiiiiiieeeee ettt e eeeeetare e e e e e e eesasssaaeeeeeeeesssssssseeseeeeens 52
3.1  Popis cilové spolecnosti a aktualniho stavul ........cccceeecvveeeiiieecciieicciieeccie e, 52
235 U5 S O o T=T63 s TS0 60§ (0w 00 ol O TSR 52
3.1.2  Aktudlni stav roéniho planovani prodeje ........ccccoeeveeeeeeeieiieeneireeeeieeeeieeeeane 54
3.2 Implementace systému BNS v cilovém podniKu..........ccceeeeeviernieiniienneenneenneenns 60
3.2.1  Popis architeKtury SyStEMU ........ccccueeeeiieeciiiieiiieeeieceeeeeee e eeee e ere e ene e 60
3.2.2  Nastaveni pristupovyCh Prav........cccceeviiriiiriiiniienieeecteeee e 61
3.2.3  Proces IMplemMeNntacCe. .......ccceeecuieeeiiieeiieeeieeecrteeeseeeeeveese e e eseeeeesaeesssvaesnes 62
3.2.4 Dimenze datového modelu v cilovém podniku ........cccccvveeevieieiieieiieincieenns 62
3.2.5 Pozadavky Na data........ccccccueieeiiiiiiieeieecie e 65
3.2.1  DOdAvané Panely........coccceeviiriiiiriiiinieeteeeeeee ettt 70
3.3 Cilovy stav procesu planovani pomoci BNS..........cccoovviiiiiieniiieiniieseeeeeeeeeeneenn 73
3.3.1  Popis planovaciho ProCesu: ......cccccervierviiriierrienieeeeeteeeetee e 73
3.3.2  Ocekavané prinosy pro planovani a reporting v systému BNS..................... 75
3.4 Navrh planovacich a reportovacich paneld v systému BNS ...........cccccevvenveeneen. 77
3.4.1  Navrzené panely Builder..........ccoccoeriiiiiiniiiiniinieeteececeteeeeeeee e 78
3.4.2 Navrzené panely ANalySer .......cccccoevieriiiriiiinieniienieeeeeeeeeee e 86
Vyhodnoceni pfinosu implementace a ZAVET ........cccceevueervierneeniieeniienieenseeneeeseeenne 89
Y4 (o ) [T TSR SRRUPPRRRPRRON 93
SEZNAIM ODTAZKUL....ccoeuvvriiiieeeieiiiitireeee e ceeeettee e e e e eeeeessareeeeeeeeessssssssseeeeeesessssrrsseeseseenns 95



Seznam pouzitych zkratek

MIS
BI
BNS
SWOT
B2B
B2C
MRP
JIT
MPS
HNS
SW
CRM
MES
ERP
KPI
EIS
ETL
OLAP
OECD
EBITDA
ASP
RMA
SQL
BNSI/BNSO
SKU
MTD
YTD

Management Information System
Business Intelligence

Business Navigation System

Strengths Weakness Opportunities Threats
Business to Business

Business to Customer

Material requirements planning

Just In Time

Master Production Schedule

Hodinova nakladova sazba

Software

Customer Relationship Management
Manufacturing Execution System
Enterprise Resource Planning

Key Performance Indicators

Executive Information System

Extract, Transform, Load

Online Analytical Processing

Organization for Economic Co-operation and Development
Earnings before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization
Average Selling Price

Return Merchandise Authorization
Structured Query Language

Databéaze BNS software

Stock Keeping Unit

Month to Date

Year to Dat



Seznam pouzitych veli¢in
t Obdobi pro predpoved
Predpovéd (Forecast)

S

Systematicka slozka ¢asové rady
Néhodna (rezidualni) slozka casové rady

Pocet obdobi

5]

Poptéavka v daném obdobi

Bodovy odhad na konci obdobi ¢

Q » 9 =

Faktor trendu

Faktor sez6nnosti

o

Vyhlazovaci parametr bodového odhadu

Vyhlazovaci parametr trendu

=< ™ 8

Vyhlazovaci parametr sezonnosti

T Pocet obdobi predpovédi od poslednich znamych dat



1 Uvod, cile a tkoly prace

1.1 Uvod

Tato zaveéreéna prace je zamérena pro problematiku planovani a reportovani s vyuzitim
Manazerského informacéniho systému (MIS).

V teoretické casti je popsana teorie planovani a reportovani. Postup tvorby podnikového
planu a jakou roli vném hraje plan prodeje. Problematice planovani prodeje budé
vénovany samostatny oddil. V. ném budou podrobnéji predstaveny metody planovani a
forecastingu. Dale zde bude predstaveny nastroj Business Inteligence (BI) jakoZto kli¢ovy
nastroji pro planovani a analyzu, planovani a reporting. Nakonec bude v teoretické ¢asti
predstaven software MIS BNS, ktery je v cilovém e-commerce podniku implementovan a
v némz budu navrhovat vystupy své diplomové prace.

Prakticka cast je tedy v€novand samotné implementaci modulu zameéteného oblast
prodeje. V prvni radé se bude vénovat analyze soucasného stavu a identifikaci kli¢ovych
bodii pro zlepseni. Dale budou popsany pozadavky na data smérem k podniku. Potom
bude popsané nové feSeni planovani, které vyplyva z moznosti MIS BNS a pozadavki e-
commerce podniku jako zakaznika. Posledni kapitola praktické ¢asti bude obsahovat moje
navrhy paneli — uzivatelského prostredi v zminénim programu.

V zavéreéném vyhodnoceni bude porovnany stav pred a cilovy stav, kterého by spole¢nost
meéla diky implementaci informacniho systému dosahnout.
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1.2 Cile

Cilem prace je navrhnout nastroj pro zlepseni v oblasti planovani prodeje a reportingu.
Ten by mél byt postaveny na a pozadovaném cilovém stavu planovani a reportingu ze
strany podniku a na realnych moznostech MIS BNS.

Cilem podniku je prejit z malo presného planovani Top-Down na kombinovanou tvorbu
planu spoleéné s Buttom-Up. Pro to je zapotiebi mit moznost efektivné planovat ve vétsim
detailu, umoznit extrapolaci planovanych ukazateli dle reprezentanti a jinych verzi
planti. V neposledni fade je cilem podniku nastavit vétsi provazanost planu prodeje a
marketingu.

Cilovy stav po implementaci by mél pri zpé€tné analyze umoznit rychlé a prehledné
srovnani skuteénosti s planem na turovni detailu Kategorie - Znacka a nabizet predpoveéd
budouciho vyvoje — Forecastti.

Implementovany systém by mél byt vyznamnym pfinosem v oblasti organizovanosti
planovani a transparentnosti naptic¢ vSemi dotéenymi subjekty.

1.3 Ukoly

Mezi ukoly, které je potteba splnit v navaznosti na cile podniku se fadi: analyza aktualniho
stav planovani a reportovani, vyhodnoceni pozadavkd a nalezeni klicovych bodi pro
zlepSeni. Na zakladé dodanych informaci a vlastnosti dodavaného software popsat cilovy
proces planovani a navrhnu nastroje modulu Prodejni Vykonnost v programu MIS BNS.
Témito nastroji budou planovaci a reportovaci panely.

V zavérecné Cisti bude provedeno vyhodnoceni pifinosu implementace.
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2 Teoreticka vychodiska prace

2.1 Uvod do planovani a reportovani

Planovani a reportovani jsou dva ze tii klicovych procest efektivniho fizeni, at uz se
jedna o Fizeni podniku, ¢i jakykoliv jiny aspekt podnikani. Tyto dva prvky spojuje proces
Fizeni a kontroly.

Plan nam urcuje cile, casové ohraniceni a metody pro produkci. Cile definuji mnozstvi a
typy vyrobkd, které musi byt pretvofeny na vystupy béhem ohrani¢eného c¢asového
intervalu a mély by co nejpresnéji predpovédét poptavku trhu.

Vstupy Vystupy

[ planovani Reporting |

Obr. 1 Ilustraéni schéma procesu Fizent

V zakladu se planovani déli zpohledu céasového horizontu, ve kterém se planovani
odehrava a rozliSuje se na:

e Strategické planovani
e Taktické planovani
e Operativni planovani

Tato diplomova prace je zamérena na taktické planovani, konkrétné planovani prodeje,
s ¢asovym horizontem 1 rok.

Reporting, neboli vykaznictvi, se lisi podle zajmovych skupin, kterym je urcen.
Nejjednodussi rozdéleni je na externi a interni, které se dale cleni na podkategorie:[22]

e Externi
o Zameéstnanci podniku
o Spolupracujici podniky
o Statni organy
o Organy verejné spravy
e Interni
o Standartni
o Mimoradny
V diplomové praci se budu zabyvat internim reportingem, uréenym zejména pro
management a zaméstnance zodpoveédné za danou oblast — prode;j.
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2.2 Planovani

Planovani je proces, ktery vymezuje podnikové cile s ohledem na disponibilni podnikové
zdroje. Stanovuje zptsob jak téchto cili dosdhnout, urcuje prerozdéleni tkold v ramci
podniku, méritka kontroly téchto kol a v kone¢ném diisledku vyhodnoceni dosazenych
vysledki.[2]

Doc. Zaéek ve svych skriptech planovani formuloval definici planovéni: [2]

,Jedna se o vychozi sekvencéni manazerskou funkci a da se také definovat jako proces
shromazdovani a vyuzivani informaci pro stanovent cilit a postupii pro jejich dosazent.”

2.2.1 Plan

Planem se rozumi zameér na: [2]

e Dosazeni tucelu, poslani a cilt fizeného procesu nebo ¢innosti podniku anebo jeho
dil¢ich organizacnich jednotek

e Stanoveni ¢asového horizontu s moznym c¢lenénim na dil¢i ¢asové tseky

e Stanoveni méfitka plnéni, neboli stanoveni parametrt vymezenych cilt

Po obsahové strance by spravné sestaveny plan mél dat jasnou odpovéd na otazky: [2]

e Pro koho je urcen?

e Ceho je tieba dosdhnout?

e Kdy je teba tohoto cile dosdhnout?

e Jakym zptisobem je mozné pozadovaného vysledku dosahnout?

Na zakladé téchto otazek by mély vyt uréeny: [2]

e Hlavni a dil¢i cile

e Terminu dosaZeni cilt

o Cinnosti a zdroje

e Jak téchto cilti dosahnout

e Odpovédné osoby a pravomoci zicastnénych
e zptisob kontroly
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2.2.1.1 Ukoly planu:

Plan méa byt nastrojem pro uréeni sméru dalSiho vyvoje podniku. Tento smér musi
odpovidat dlouhodobym a strategickym cilim spolec¢nosti. Pro vnitini strukturu podniku
se zpracovava a sestavuje soustava planti, které na sebe musi navazovat. Plan tedy musi
spojovat tfi zakladni integracni hlediska: [2]

o Casové hledisko — propojeni strategickych, taktickych a operativnich plant

e Vécné-financni hledisko — provazanost vécnych a finanénich plani
e Agregacni hledisko — provazanost planu napric organizacnimi entitami spolecnosti

2.2.2 Planovaci proces

Je to ¢innost zahrnujici sbér informaci a dat, jejich naslednou analyzu a tvorbu variant.
Pri postupu tvorby planu se vzodpovédné osoby musi v prvi radé ridit nadrazenym
zamérem shareholderti, nebo vedeni spole¢nosti. Navrhy jednotlivych variant se v procesu
reviduji a konzultuji s vedenim, a dot¢enymi Gtvary a oddélenim Controllingu, pokud jim
podnik disponuje. Nasledujici schéma graficky znazormnuje obecny postup tvorby planu:

[Nad?azené zéméryj

h 4

[informaénizdrojej—b Navrhy planu > |

Podnikovy plan

-

Seznameni UtvarQ s

navrhem a zjisténi
stanoviska

Obr. 2 Obecné schéma procesu planovani [2]
Planovaci proces se odviji od obecného ke konkrétnimu v Sesti krocich: [2]
1. Uvédomeéni si prilezitosti

Uvédomeéni si silnych a slabych stranek podniku. V zavislosti na mikro- a makro-prostredi.
Uzitecnym nastrojem je SWOT analyza.
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2. Stanoveni cila

Jak strategickych, ro¢nich a operativnich cili jednotlivych atvari, tak i vjednotlivych
oblastech fingovani podniku (napt.: systém odménovani). Stémito cili by méli byt
seznameni kromé managementu i fadovi pracovnici.

3. Vyvoj piredpoklada a omezujicich podminek

Neboli stanovit progndézu vyvoje trhu, podnikové vyrobni zakladny, vyvoje v oblasti
lidskych zdroji a mzdovych nakladi.

4. Uréovani moznych postupt

Vypracovat vice variant feSeni s ohledem na nejistotu faktor prosttredi. Vytvorit scénare
pro krizovy vyvoj situace. Vhodné nastroje: Situac¢ni analyza, Co-Kdyz analyza.

5. Vyhodnoceni variantnich moznosti

Vyhodnotit varianty nejen z hlediska zisku, ale i z hlediska rizika. Lze pouZzit metodu
citlivostni analyzy.

6. Vybér pripustné varianty

Okamzik pfijeti rozhodnuti. V jeho diisledku se uréuji i potirebné zdroje a zptisob realizace
provadénych ¢innosti

2.2.2.1 Cile

Jak jiz bylo feceno, vyznamnym prvkem planovani je stanoveni cile. Neboli zddaného
stavu, kterého ma podnik dosahnout.

Ve své literatuie doc. Zacek shrnul kli¢ové pozadavky, ze kterych bychom méli p¥i uréovani
cile vychazet: [2]

Priorita

Plan musi prednostné obsahovat takové cile, které maji rozhodujici vyznam. MiizZe to byt
orientace na vysledek hospodareni nebo naopak investicni projety. (méreny zpravidla
ekonomickymi ukazateli — rentabilita, ¢ista soucasna hodnota, navratnost kapitalu)

Méritelnost

Specifikace cile by méla byt co nejsrozumitelnéjsi a v maximalni mire kvantifikovatelna.
Ma-li cil odrazet budouci skutecnost a byt zaroven voditkem pro jejich dosazeni, musime
existovat stupnice jak to mérit.
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Primérenost

Cil by mél byt zaroven primereny sohledem na vyvoj okoli podniku a odpovidat
moznostem a zdrojim podniku. V zavislosti na sloZitosti a komplexnosti by mély byt
definovany dil¢i cile.

Ve vazbé na dynamiku okoli podniku, rozhoduji o volbé cili nejriiznéjsi faktory. Zde je

vvvvvv

e Historicky vyvoj podniku

e Vlivy z okoli podniku

e Ocekavani vyznamnych stakeholders

e Disponibilni zdroje

e Vnitini vztahy

e ZkuSenosti a schopnosti managementu

2.2.3 Druhy a ¢élenént podnikovych planu

Plany, které spole¢nosti zpracovavaji, se daji ¢lenit podle rtznych hledisek. V této ¢asti

vvvvvv

2.2.3.1 Z hlediska ¢asového:

Dlouhodoby plan

Casovy horizont téchto plant je 5 — 20 let.
Strednédoby plan

Casovy horizont téchto plant je zpravidla 1 — 5 let.
Kratkodoby plan

Tyt plany se stanovuji na obdobi do jednoho roku. Jedna se o plany kvartalni, mési¢ni a
kratsi.

2.2.3.2 Z hlediska tirovné rozhodovaciho procesu:
Strategicky plan

Jsou v nich konkretizovany strategické zameéry organizace. Strategické plany vypracovava
top management. Mély by byt na delsi éasovy horizont a komplexné urcovat vyvoj
organizace.
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Taktické plany

Tyto plany sméruji k uskutecnovani plani strategickych. Specifikuji akoly vyplyvajici ze
strategickych plani pro konkrétni obdobi, zpravidla ro¢ni, na které je dany takticky
plan sestavovan. Taktické plany se obvykle sestavuji ve vécné strukture odpovidajici
funkéni nebo atvarové podobé organizace. Jsou schvalovany top managementem. Jejich
priprava je naplni ¢innosti stredniho managementu.

Operativni plany

Jsou sestavovany na ¢tvrtleti, mésic ¢i kratsi obdobi. Jsou respektovany zameéry taktickych
plani. Pri jejich sestavovani se vychazi z konkrétnich podminek, znamych informaci o
zdrojich, adresné je urcena odpovédnost pracovniki realizujicich plany. Vypracovani
operativnich plant je zalezitosti stifedniho managementu. V pripadé dennich C¢i
sménovych plani pak managementu prvni linie.

Nutno podotknout, Ze v rtzné literatutfe jsou sklonovany plany z hlediska casového a
z hlediska arovné rozhodovaciho procesu velice podobné a jejich definice se prekryvaji.
V pripadé své diplomové prace se budu zabyvat hlavné rocnim planem, ktery odpovida
definici planu taktického.

2.2.3.3 Z hlediska vécné naplné planu:
Vécné plany

Jsou zamérené na hlavni funkéni oblasti podniku a jejich orientace a slozitost je dana
zejména specifikem podnikatelské ¢innosti podniku.

Finan¢ni plany

Jsou zameérené na kvantifikaci financnich jednotek a zaméruji se na spravné
vybilancované vazby t¥i bilan¢nich systémii.

Finanéni plany bavaji doplnény finanénimi propocty investic, nebo dalSich procesi dle
charakteru podniku.
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Plany clenéné z hlediska vécné naplné a jejich vazby budou podrobnéji predstaveny
v dalSich dvou podkapitolach. [3]

Struktura vécnych planii: Struktura finanénich planii:

e Plan prodeju Planovana Vysledovka — Vykaz zisku a ztrat
e Plan vyroby o Plan vynosu
e Plan nakupu o Plan naklada

Planovana Rozvaha

e Plan personalni

e Plan oprav a udrzby Planované Cash Flow — Penézni toky

e Plan marketingovy o Plan pfijma
e Plan logistiky o Plan vydaji
e Plan investic

e Dalsi vécné plany
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2.3 Definice planua z hlediska vécné naplné

V této kapitole budou popsany plany, které jako celek tvoii ro¢ni plan podniku.
Problematika planovani prodeje bude popsana podrobnéji v dalsim oddilu.

Struktura prvkd ro¢niho planu a jejich vzajemné vazby, vystizné zachycuje nésledujici

Lhata splatnosti pohl.
odbérateld

schéma:

Prodejni
cena

Objem

prodeje M fixnich néklad®
[ |
Plén ndkupu
Zmény Pléno:
rozvahovych polozek

i

Lhita splatnosti
faktur dodavateld

Obr. 3 Struktura tvorby roc¢niho planu [3]

2.3.1 Vécné plany

2.3.1.1 Plan prodejii

Plan prodeji je vychozim bodem ro¢niho planu. Jeho tvorba je podpofena informacemi o
dlouhodobé strategii spole¢nosti, podilu na trhu v oblasti podnikani, vyvoj prodejt
v predchozich obdobich a ¢astecné i marketingovym planem. Na plan prodeje piimo
navazuje plan vynost, dale dle typu podniku plan vyroby nebo plan nakupu (c¢asto vSak
kombinace obou).

Forma planu siln€ souvisi s oblasti podnikani. Zda se jedna o podnik vyrobni nebo je jeho
¢innost zamérena na nakup a prodej zbozi. Zda je podnik zamétreny na B2B nebo B2C trhy
a zda jsou jeho vyrobky urceny pro velké mnozstvi malych zakaznikl, nebo sméfuje na
velké zakazniky. Vyznamnou proménnou pii tvorbé planu prodeje je charakter produktu.
Tem miuze byt ve formé velké zakazky, kterou podnik bude napliovat po delsi casové
obdobi, presahujici jeden nebo vice let. Nebo se miize jednat o rychloobratkové produkty.

Hlavné od posledné zminéného charakteru produktu se odviji pouzivané metody pri
tvorbé planu. V pripadé velkych jednorazovych zakazek je obtizné presné odhadovat plan
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prodeje a pri jeho urceni se vedeni spolecnosti musi vice spolehnout na zkuSenosti.
V piipadé rychloobratkovych produkti lze jiz predikovat objem prodeji pomoci
statistickych metod a marketingového planu. Specidlné v oblasti e-commerce hraje
marketingovy plan vyznamnou roli a pri tvorbé planu prodeje je vyZadovana intenzivni
spoluprace obou dotéenych oddéleni. Plan prodeje a pouzivané metody planovani budou
podrobnéji popsany v samostatné kapitole.

2.3.1.2 Plan vyroby

Planem vyroby se rozumi urcit vyrabéné mnozstvi, casové rozélenéni tohoto mnozstvi a
urceni potiebnych zdrojt pro vyrobu. Plan vyroby musi naplnovat pozadavky prodejniho
planu a zaroven je prizptsobit svym kapacitam. At uz se jedna o kapacity stroji, lidskych
zdroji, skladl, nebo pripustné kapacity v dodavatelsko-odbératelském retézci. Vyrobni
plan je vyznamné ovlivnén zavedenymi metodami ve vyrobé v podniku a také mirou
sériovosti vyroby.

Casto pouzivané rozliovani typt vyrob a jejiho planovani vychazi ze zptisobu odbéru
produkce. Takto rozliSované typy jsou: [4]

Vyroba na sklad (make-to-stock) — vytvari se skladové zasoby na zakladé predikce
ocekavanych objednavek od zakaznikd. Vétsina produktd, napiiklad konzervované
potraviny, spotiebni elektronika, knihy nebo koupelnovéa technika, jsou vyrabény prave
timto zplisobem.

Vyroba na zakazku (production-to-order) — je realizovana proto, aby uspokojila
specifické pozadavky zakaznika. Tento pristup je obvykle vyuzivan pti vyrobé zbozi, které
méa vysoké néaklady na skladovani, nebo produktti, které je tieba sestavovat na prani
zakaznika. K takovymto produktim patii napiiklad drahé dopravni prostiedky (letadla)
nebo investi¢ni celky v podobé vyrobnich zarizeni (strojni automaty).

Montaz na zakazku (assembly-to-order) — vyuzivd kombinace vyroby na zakazku a
vyroby na sklad. Konec¢ny produkt je kompletovan podle specifické objednavky z
vybranych komponent, které byly vyrabény na sklad. Typickym ptikladem vyrobku
montovaného na zakazku je osobni poditac.

InZenyrské prace na zakazku (engineer-to-order) — jsou charakteristické tim, ze v
okamziku pfijmu objednavky od zakaznika neni zakazka predem presné technicky
specifikovana. Existuje pouze zevrubna predstava o tom, jak bude dany produkt vypadat.
Prace na zakazce pak za¢ind navrhem reSeni. Vyjasnéni konecné podoby produktu ze
strany zakaznika mize trvat tydny az mésice. Ro¢ni produkce se pak pohybuje v fadu
desitek (specialni stroje) ¢i jednotek (rozsahlé investi¢ni celky, napriklad celé vyrobni
linky).
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Plan vyroby je casto uréovan systémem vyroby pull/push. Pomoci tlacného systému —
push — vytvori plan dodavatelského harmonogramu. Za podpory tazného systému — pull
— pak zabezpecuje dodavky zakazniktim v okamziku, kdy je jejich vyroba ukoncena.

Tla¢né metody: [4]

MRP (Material Requirements Planning) — Planovani materidlovych poZadavkia se
vyznacuje izkou navaznosti na logisticky retézec (zasobovani, skladovani, doprava). MRP
vytvari rovnovahu mezi zakaznickymi pozadavky a jejich naplinovanim, dale udrzuje pouze
nezbytné skladové zasoby a neplanované pozadavky plni podle ¢asovych priorit.

MRP II (manufacturing resource planning) je rozsireny koncept predchozi metody a to
tak, aby zahrnoval pfesnou kontrolu planovani ndkupu ve vazbé na vyrobu a prode;j.

Tazné metody: [4]

JIT (just-in-time) — vyroba produktu iniciovana zakaznikem, kdy jsou komponenty
predavany ,prave vcas“.

Kanban je systém predavani pozadavkii na vyrobu jednoho pracovisté na jemu
predchazejici. Kanban klade naroky zejména na priichodnost materidlového toku. Je
zakladem pro tzv. Stihlou vyrobu (lean manufacturing).

Systémy pro planovani vyroby se nazyvaji MPS (Master Production Scheduling) — zasahuji
i do dalSich vécnych planu a byvaji drahé jak zhlediska pofizovaci ceny, tak i pri
implementaci. To ale jen doklada jak slozité je planovani vyroby a Ze prave v této oblasti
sed4 usetrit nejvice nakladti dobrym planovanim.

2.3.1.3 Plan marketingu

Marketingovy plan se stejné jako ostatni plany d4 ¢lenit na strategické a taktické.

Strategicky marketingovy plan ma za cil analyzovat situaci v okoli podniku a urcit
smeér, kterym se orientovat. M€l by se zpravidla jednou za rok prezkoumat a dle aktualnich
prizkumi trhu a ekonomické situace obnovit. Mél by pokryvat nékteré z téchto bodi: [5]

e Pozici spolecnosti na trhu — napriklad pomoci SWOT analyzy

e Prilezitosti na trhu — kratkodobé i dlouhodobé

e Analyzu cilovych skupin — zdkaznikd, analyzu jejich potieb, demografické rozlozeni
apod.
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e Rozpocet — na marketingovou ¢innost na dal$ich 5 let

Nejvétsi pozornost by se ale prirozené méla vénovat taktickému — ro¢nimu planu.
Tento plan se nesoustiedi tak na strategicky sméfovani podniku, jako spiSe na
naplanovani konkrétnich marketingovych kampani. Ur¢it, kterymi kanaly bude podnik
v nadchazejicim obdobi oslovovat zdkazniky a jaky jim prid€li rozpocet.

Pri sestavovani marketingového rozpoctu podniky zpravidla kombinuji tyto pristupy: [5]

e Procentualni ptirtistek (nebo ubytek) vii¢i minulému obdobi
e Benchmarking — vii¢i datim konkurence a z odvétvi
e Vécny plan — zaloZeny na konkrétnich marketingovych kampanich

Dale jsou pri sestavovani rozpoctu na marketing ¢lenény naklady na: [5]

e Ongoing — Planované a alokované naklady na jednotlivé kanaly a idealné i po
produktech nebo produktovych skupinach

¢ One-off — Predpokladané jednorazové vydaje na marketing, vétSinou planované
méné presné a jako procento vii¢i planovanym trzbam nebo Ongoing nakladtm.

V poslednich letech se samostatnou kapitolou stal internetovy marketing, jehoz
vyznam a efektivita roste zavratnym tempem.

Na rozdil od plo$nych marketingovych kampani, lze reklamu na internetu umistovat
cilené a tim efektivnéji alokovat naklady na marketing. Navic od ostatnich kanalt je mozné
zaznamenavat aktivitu uzivatel a vyhodnocovat dopad konkrétnich reklamnich kampani
na trzby. To podnikii umozinuje reversné z naplanovanych trzeb, jednoduse zjistit, jaké
budou pottebné naklady na marketing.

Zejména v e-commerce se jedna o nejvyznamnéjsi kanal na generaci zakaznickych leadd.
Pomoci internetové reklamy e-commerce podniky generuji 80% a vice procent zakaznik.

V dnesni dobé zaziva rozmach Social marketing, jehoz rozsah uz nesta¢im pokryt
v diplomové praci. Na webovy strankach Shopify.com se nachazi velmi aktualni prehled
technik internetového marketingu a jak jej planovat.[10]

Marketingovy plan nemusi byt pouze plan nakladti. Podniky mohou ve svych reklamach
cilené umistovat produkty konkrétnich znacek, které jim na marketing prispivaji. Jedna
se o tzv. Marketingové kontribuce. V oblasti retail a e-tail se pritom jednd o
nezanedbatelny polozku v trzbach, kterou v ro¢nim planu také zohlednuji.

2.3.1.4 Plan ndkupu

Plan nakupu je soucasti planu logistiky a ve velké mite vychazi z planu vyroby a prodeje.
Ve vyrobnich podnicich lze nakupované celkem presn€. Pomoci nastroji MRP (mé
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uplatnéni jak ve vyrobé, tak i v ndkupu) pak mizeme vcelku jednoduse s predstihem
zadavat pozadavky na nakup materialu. V pripadé€ podniki orientovanych na B2C trhy,
kde nejde s dostatecnou presnosti predpovédét poptavku nebo je sortiment produkti a
jejich mnozstvi prilis velké, 1ze nakupované mnozstvi urcit neprimo, predpokladanych
trzeb a stfedni prodejni ceny zbozi dané kategorie. Tato nepfimé& metoda je typicka
napriklad pro retail.

Plan nakupu je nakonec jednim z dilu skladanky planu logistiky. V planu nakupu kromé
intervald a objemt@ hraji faktory jako mnozstevni slevy, vyhodnocovani rizika
neovlivnitelnych jevii — napiiklad pocasi: Léto nastoupi o mésic diive — obchody nebudou
riskovat, ze na skaldech nebude sezénni zboZi, tak se predzasobi i na tkor vyssich nakladt
na skladovani a zadrzeny kapital.

Pri ro¢ni planu se plan nakupu vétSinou zastavuje na trovni rozvrzeni nakupovaného
mnozstvi po mésicich/tydnech s predstihem o délce priimérné dodaci lhtty, polStaie na
nepredvidané situace a nasmlouvani cen s dodavateli.

2.3.1.5 Plan Dopravy

Plan dopravy se v zakladu 1idi stejnymi vstupy jako plan nakupu a logistiky celkové. Pti
ro¢nim planovani dopravy a jejich nakladd podniky vychazi z ukazateli:

e Planovaného poctu prodanych kusi
e Jejich kategorizace z hlediska nakladi na dopravu — zpravidla rozméru

dale z historickych dat:
e Primeérného poctu kusi na objednavku

a kombinace historickych dat a nasmlouvanych cen s dopraveci:
e Ceny dopravy

Pokud podnik uctuje zakaznikim cenu za dopravu, tak je do planu dopravy
zakomponovana také plan trzeb za dopravu.

Pokud podnik zatizuje vlastni dopravu, tak prichazi na radu statistické nastroje, pro
vypocet nejefektivnéjsi trasy apod. To se uz ale jedna o planovani na operativni irovni.

2.3.1.6 Plan logistiky

Logistika sdruzuje ptredchozi dva popisované plany a pridava k nim skladovan, rizeni
zasob a manipulaci se zbozim. Hraje stézejni roli pti planovani toku materialu a je ¢asto
podporovana specializovanymi MRP software.
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Problematikou minimalizace nadkladu na skladovani, nakup a dopravu se zabyva disciplina
EOQ (Economic Order Quantity).

2.3.1.7 Dalsi vécné plany

Mezi dalsi vécné vyznamné vécné plany miizeme zahrnout personalni plan — ktery ma
vyznamny vliv na plan nakladt. Plan investic — ktery navic zohlediiuje hodnotu penéz
v case a dalsi, jejich vyznamnost je dana oblasti podnikani a klicovymi c¢innostmi
v podniku.

2.3.2 Financ¢ni plany

Spojuji vSechny dil¢i plany podniku — ma integracni funkci. Vysledkem financ¢niho
planovani jsou tti hlavni bilance — Vykaz ziski a ztrat, Rozvaha a Vykaz cash-flow a dil¢i
finan¢ni plany.

2.3.2.1 Plan nakladii

Plan néaklad@ vychézi zplanu nakupu, planu vyroby, planu investic, ¢i provozniho
rozpoctu. Jsou vysledkem agregace plani jednotlivych oddéleni procesti a ¢innosti. Pro
fizeni nadkladu hraje vyznamnou roli schopnost tyto naklady pritazovat.

V zavislosti na vztahu k ur¢itému procesu muzeme délit naklady na:

e Fixni
o Jejich vyse neni zavisla na objemu produkce
o Odpisy za budovy, mzdy, leasing
e Variabilni
o Jejich vyse primo zavisi od vyrobeného, ¢i prodaného mnozstvi
o Naklady na materiél, agenturni pracovnici

nebo na

e Jednicové
o Jsme schopni prifadit naklad k jednotlivym produktim
o Normou materialu na vyrobek, Metodou HNS
e Rezijni
o Nelze jednoznacné priradit k produktu
o Administrativa, uklidové prace, acetnictvi, mohou to byt i cela odd€éleni
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Provozni rozpocet

Zahrnuje fixni naklady na zdroje, které nemaji jednoduse priraditelnou vazbu na
podnikem vytvareny produkt. Jedna se napriklad o nepriraditelné naklady na hmotny a
nehmotny majetek, sluzby, lidské zdroje a dalsi. Piiklad ¢lenéni dle zdroja:[3]

¢ Hmotny majetek

o Budovy

o Energie

o Automobily

o Pocitace a kancelarské potireby
e Nehmotny majetek

o SW licence
e Naklady na lidské zdroje
e Sluzby

o Finanéni

o IT

o Marketing

o Dalsi

Management sleduje prirazeni téchto nakladd k oddélenim a Gtvartm. Béhem tvorby
rozpocti je cilem dosahnout kompromisu ve snaze managementu maximalné stlacit tyto
naklady a ze strany manaZeru zajistit dostate¢né mnozstvi pro sviij provoz.

Kvalitni ¢lenéni nakladu také umoznuje urcit vynosnost jednotlivych produkti. Kdy od
vynost odecteme piimé a priraditelné naklady. [3]

2.3.2.2 Plan vydajti

Ma blizko k planu nakladd. Na rozdil od néj ale pocita cisté s hodnotou penéz, ktery byla
z podniku vyvedena. Napriklad jednorazova transakce za nakup majetku, nebo investici je
vydaj. Do néakladt se ale promita az postupné v dalSich obdobich. Proto se do vydaji
odpisy nezapocitavaji, ale ptijeho tvorbé musi byt korigovan s planem investic. [3]

Mezi nakladem a vydajem dale hraje roli ¢asové rozliSeni a doba splatnosti zavazka.
Zakoupeny material je v okamziku dostaveni do skladu naklad. Vydajem se stava az po
zaplaceni, které se odviji od doby splatnosti a je béZnou praxi, zZe se prenasi do dalsiho
uctovaciho obdobi. [3]

Do vydaji se déle zapocitavaji dané a splatky aveérd.
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2.3.2.3 Plan vynosti

V jednotlivych podnicich se mize lisit od povahy predmétu podnikani. Jelikoz vétSina
podnikti ma jako vystup — produkt, at uz vyrabény nebo nakupovany, ¢i ve formé sluzby,
vychézi plan vynosii prevazné z planu prodeje. Tyto vynosy se oznacuji jako provozni.

Mezi vynosy se fadi vynosy finan¢ni — z obchodovani cennych papird, troky, derivatovych
operaci. Dale zahrnuje aktivaci majetku ¢i sluzeb nebo zménu stavu dokoncené, ¢i
nedokoncené vyroby.[3]

2.3.2.4 Plan prijmii

Pi{jmy lze jednoduse definovat jako prirtstek penéz. Plan piijmi ve velké mitre kopiruje
plan vynost s c¢asovym posunem o dobu splatnosti. Pii planovani prijmta se tedy
soustfed'uje na lhiity splatnosti zakaznikd a jejich platebni moralku, aby se podnik
nedostal do situace absence penéznich prostredki. [3]

Obdobné jako u vztahu nakladi a vydaji, i zde hraje roli stav dokoncené a nedokonéené
vyroby. V pripadé nedostatku penéznich prostredkil se do pfijmi zapocitavaji vklady a
uveéry, ktery tyto prostiredky dodavaji.

Vysledkem dil¢ich plant jsou planované vykazy tri-bilanéniho systému — Vykaz zisku
a ztrat (Vysledovka) — Rozvaha — Vykaz o penéznich tocich (Cash flow). Vykazy jsou
navzajem propojené a zmeéna v polozek v jednom vykazu mé vliv i na zbylé dva. VSechny 3
vykazy maji zakonem stanovenou strukturu, ale pro potreby planovani se vétSinou
vyuzivaji struktury prizptisobené pro sledovani ukazatelt dulezitych pro samotny
podnik.[3]

2.3.2.5 Plan Vijkazu zisku a ztrat

Neboli planovana Vysledovka je bilance nakladi a vynosi. Vysledovka zachycuje jejich tok
a s rostouci délkou sledovaného obdobi roste vyse téchto dvou prvki.

Jeji struktura je dana zakonem, ovSem pro ro¢ni planovani se vétSinou pouziva v podobé
manazerského vykazu, s prizptisobenym clenénim nakladti a akcentem na ukazatele
dtlezité pro management.

Vystupem bilance nakladti a vynost je hospodarsky vysledek. Jeho hodnota za obdobi
musi byt stejné jako v planované rozvaze na strané pasiv.
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2.3.2.6 Plan Cash Flow

Plan cash flow je sestaveny z piijmi a vydaju a jeho vysledek za sledované obdobi nam
rika, kolik penéz ma podnik k dispozici. Stejné jako v pripadé vysledovky se jedna o
prirtistovou bilanci.

Cilem je naplanovat penézni toku tak, aby v nékterém zobdobi nedoslo kziporné
hodnoté. V takovém pripadé podnik musi zajistit prijmy ve formé ciziho kapitalu, aby
nebyla ohrozZena jeho ¢innost.

2.3.2.7 Planovana Rozvaha

Rozvaha je stavovou bilanci. Rikd ndm o stavu majetku, jeho struktufe a udavéa jakymi
finanénimi zdroji je tento majetek kryty. Jsou do ni zahrnuty polozky vétSiny podnikovych
plani a obou dalSich bilanci. Penézni zdroje a prostredky z cash flow a hospodarsky
vysledek na strané pasiv z vysledovky. [3]

Rozvaha je sestavena z:

Aktiv — 1ika v jakych poloZzkach je uloZen majetek. Ve vztahu k Cash-flow je prirtistek
pasiv chapan jako uziti penéznich prostredk. [3]

Pasiv — popisuje ¢im je majetek kryty, tedy kde se nachazi zdroje podniku. Prirtistek pasiv
ve vztahu k cash flow znamenéa nartst penéznich zdroja.

Pri planovani Rozvahy se vychazi z pocatecni rozvahy. Cilem je zachytit zmény, které v ni
nastanou béhem planovaného obdobi. Zdrojem téchto zmén mohou byt:[3]

e zmeéna hodnoty dlouhodobého majetku
o zpusobenou odpisy
o zpusobenou investicemi
e zmeéna stavu zasob, dokoncené a nedokoncéené vyroby
e zména objemu pohledavek nebo zavazki
e zmeéna stavu ciziho kapitalu
e Vysledek hospodareni

Hodnota aktiv a pasiv se v rozvaze musi vzdy rovnat.
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2.3.3 Problematika planovani prodeje a Forecasting

Prodejni plan je stéZejnim ¢lankem pro management podniku, aby mohl odhadovat
budouci vyvoj, urcit pottebné zdroje pro svoji ¢innost a vid€l, jakych vysledki hospodateni
muZe oc¢ekavat.

Plan prodeje by mél dosahnout:

e Naplnéni strategického planu, pozadavkil vedeni a akcionara

e Synchronizace planu prodeje s marketingovym planem, planem pro nakup,
skladovani a dopravu

¢ Co nejpresnéji urcit jaké mnozstvi vyrobki podnik v jednotlivych obdobich proda

Prodeje v nadchézejicim obdobi se povétsinou skladaji ze tii slozek:

e Zpredem nasmlouvanych zakazek
o Ze zakazek, jejichz smlouvy jsou pied podpisem
e Variabilni slozkou

Pomeér téchto tii slozek se mezi odvétvimi a konkrétnimi podniky lisi. Pii planovani
prodejti se nejvice Gsili a ¢asu vynaklada prave vycisleni variabilni slozky.

Pokud nedoslo k vyznamné zméneé rozdéleni podilu na trhu, zméné ekonomické situace,
nebo pripadnym dalsim vyznamnym zménam podnikatelského okoli, je mozZné
variabilni slozku planu planovat pomoci predpovédi — Forecasting.

Vhodnost jednotlivych metod se lisi na povaze trhu a zakazniki — B2B/B2C, na rychlosti
obratky nabizenych produkti, jaké vystupy jsou od predpovédi pozadovany nebo na
zkusenostech planovaciho tymu a mnozstvi dostupnych dat z minulych obdobi.

Techniky forecastingu je mozné c¢lenit na Intuitivni, Kvantitativni, Kauzalni a metody
Analyzy ¢asovych rad.
Mezi nejpouzivanéjsi metody planovani prodeje patti:[12]

¢ Intuitivni forecasting

e Analyza trhu

e Sales Funnel a Sales Pipeline

e Délka prodejniho cyklu
e Historicky forecasting
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2.3.3.1 Intuitivni forecasting

Metoda je postavena na diivéie v zaméstnance prodeje, ze disponuji nejaktualnéjsimi
informacemi ztrhu a Ze nejlépe védi, vjaké fazi jsou jednotlivé zakazky a jaka je
pravdépodobnost jejich tspéchu.

Ztejmym nedostatkem této metody je subjektivni hodnoceni pracovniki, které miize byt
zpusobenu af uZ upfednostiiovanim vlastnich zajmt — nastavenim nizkého cile, pro
dosazeni bonusi, nebo zatajovanim negativnich informaci.

Tato metoda je vhodna spiSe v poc¢atecnich fazich podnikani, ve start-upech a miize slouzit
jako prvni hruby nastrel pro dalsi planovani.

2.3.3.2 Analyza trhu

Metoda je vyuzivana pii uvadéni novych produkti. Na trh je umisténo malé mnozstvi
kusti, na kterych se podrobné analyzuje reakce a zpétna vazba zakaznikd.

V praxi, zejména na crowdfundingovych platformach, se vyuziva také faking praktik.
Spolec¢nosti umistuji produkt, o kterém tvrdi, Ze z 95% vyvinuty a pripraveny pro uvedeni
na trh. Nasledné sleduji reakci a zadjem zakaznikil, aby vyhodnotili, zda je ekonomicky
vyhodné se vyvojem a uvedenim tohoto produktu zabyvat.

Je vhodna jak pro start-upy, nebo pro vétsi podniky, které nedisponuji presnymi daty
z trhu.

2.3.3.3 Sales Funnel a Sales Pipeline

Pro malo obratkové zbozi, kde se obchodnici pohybuji v primém kontaktu se zakazniky.
Spole¢né s metodou délky prodejnich prodejniho cyklu se radi mezi nejpouzivanéjsi
techniky pro B2B trhy, se v praxi pouzivaji metody:

e Sales Pipeline
e Metoda Sales Funnel

V obou pripadech planované trzby odvijeny od prodejniho cyklu (fazi prilezitosti) a
vychézi z hodnoty potencilni trzby za zakazku a procentu pridélenému dané fazi prodeje.

Sales Pipeline

Vychazi z evidence stavu nebo faze nabidky u zdkaznika. Jednotlivé faze jsou definované
jako konkrétni kroky, kterymi zakaznik u prodejce prochazi. Ve specializovanych SW pro
Sales Pipeline je mozné vést dokumentaci k jednotlivym krokiim a déle editovat informaci
o zakaznikovi. Pfikladem jednotlivych krok mohou byt:
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e Iniciaéni telefonat 10 %
o Prvni projeveni zajmu o produkt ze strany zakaznika

e Sjednani schiizka 20%

o Okamzik, kdy byl dohodnuty termin na prvni schtizku
e Informovanost / Zapojeni 40%

o Zakaznikovi byl predstaven produkt
e Kvalifikace 70 %

o Prodejce v tomto kroku rozhoduje, zda je kvalifikovany pro nakup. Zda ma
zajem, financni prostiredky nebo pravomoc, dany produkt ziskat
e Vyjednavani 90%
o Zakaznik projevuje aktivni zajem o produkt, vnasi vlastni pozadavky a zada
o zaslani nabidky.
¢ Closed Won / Lost 100% / 0%

Sales Funnel

Je také sestaven z fazi prodejniho cyklu, které zde jsou vétsinou definovany obecné. Ma
vétsi vyznam pro management, kterému nabizi obecny prehled projekti, v jaké fazi se se
nachézi a umoznuje sledovani vykony jednotlivych obchodnik a vytvorit si konsolidovany
prehled o trzbach v nasledujicich obdobich.

Pro priklad si miZeme predstavit spolecnost zabyvajici se realizaci IT projektt.
Momentalné je v kontaktu se tfemi potencidlnimi zakazniky. Model pro ptredpoveéd
realizovanych projektd, respektive trzeb z nich realizovanych je nasledujici:

Ptedpovéd = Cena * % Win

Faze Cena projektu % Win Predpovéd’

Proj1: Design architektury Naplanovana schtizka 220 000 K¢é 20 % 44 000 K¢é
Proj2: Migrace dat Zaslany navrh smlouvy 80 000 ké 90 % 72 000 K¢
Proji: Design architektury 2 | Zaslana cenova nabidka 450 000 Ké 50 % 225 000 K¢

341 000 K¢

Tab. 1 Predpovéd trzeb pomoci Sales Funnel

Pomoci idaji o primérné délce prodejniho cyklu lze také priblizné naplanovat trzby po
obdobich. Je ale treba mit na paméti, ze metody Sales Pipeline a Sales Funnel slouzi spise
k orienta¢nimu vyhodnoceni prodeje a trzeb a budou prodejce od prodejce lisit.
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2.3.3.4 Délka prodejniho cyklu

Metoda vychéazi z informaci, jak dlouho primérné trva prodejci uzaviit obchod. Vyzaduje
tedy dostate¢né mnozstvi historickych dat a funkéni CRM (Customer relationship
management). Manazer sleduje doby trvani rozpracovanych zakazek a dle vhodné
kategorizace muze objektivné vyhodnotit, kdy dojde k jejimu uzavteni.

Jako piiklad muZeme jednoduse rozdélit zdkazniky na stavajici a nové. Vime, Ze u
stavajicich zakazniki je primérny prodejni cyklus 2 mésice, u novych zakazniki to je 5
mésicti. Pii pohledu na délky otevirenych zakazek a jejich postaveni v Sales Funnelu,
miizeme urcit kdy a s jakou pravdépodobnosti budou uzavieny.[12]

2.3.3.5 Historicky forecasting

Jedna se o velmi oblibenou metodu pro planovani. Vychazi zadaji o prodejich
v jednotlivich obdobich minulého roku. Tato data néasledné vynasobime procentem
primérného ristu trzeb a dostaneme piredpovéd prodeji v nasledujicim obdobi. Jedna se
o hrubou metodu, ktera nezohlediiuje zmény, které na trhu za rok nastaly a jakékoliv dalsi
faktory.

Nicméné tato data zohlednuji pribéh prodanych produkti po obdobich, ktery miva pro
mnoho odvétvi ustileny charakter a slouzi jako odrazovy miistek metodu Analyzy
casovych rad

2.3.4 Analyza ¢asovych rad

Cilem analyzy casové rady je uréeni modelu (mechanismu), podle néhoz jsou generovana
sledovana data. Znalost tohoto modelu umoziuje piredpovidat budouci vyvoj.

Pro zkoumanou casovou radu plati, Ze Bod casové rady (F) se sklada ze Systematické
slozky (T) a Nahodna (rezidualni) slozky (€). [17]

Ft:Tt+gt (1)

Systematickou slozku lze pomoci dekompozice rozlozit na komponenty Hodnoty, Trend,
Sezonnost.

Zaznamenané hodnoty poptavky lze pomoci dekompozice.

Podle zvolené metody se lisi presnost a slozitost vypoctu téchto dvou komponent. Volba
vhodného modelu zavisi na mnozstvi dat, délce pozorovaciho tseku, ¢i dostupnych
nastrojich pro vypocet. V praxi se nejvice pouzivaji nasledujici dvé metody.
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2.3.4.1 Metoda klouzavych priimérii

Jak z nazvu vyplyva, metoda predpoklada, ze predpovidana hodnota prodeje (F) je pramér
poptavky (D) za poslednich N obdobi.

Hlavni charakteristiky:

e Dava vS§em predchozim obdobim stejnou vahu.
e Vyzaduje vhodné uréené N obdobi

=

f=(3) 2, o ®
i=t—N

Vyhody:

e Jednoduse pochopitelné
e lehce vypocitatelna
e Dodava stabilni, konzervativni vysledek

Nevyhody:

e ,Zaostava“za trendem, pokud existuje
e Nezahlenuje zadné vztahy, ¢i vzorova chovani v datech.

2.3.4.2 Exponencialni vyrovnani
Jednoduché [18]

Jednoduché exponencialni vyrovnani je v podstat¢ metoda klouzavého priumeéru
s vahou posledniho pozorovani a predchozi predpovédi. [17]

F,=aDi;+ (1 —a)F,_, (3)
Fe=F_1—a(Fi_1—Di_4) 4)

Koeficient alfa je omezeny na intervalu 0 < a < 1 a urcuje vdhu danou poslednimu
pozorovani. Napriklad pri alfa=0,2 znamena, zZe davame 20% vahu poslednimu
pozorovani a 80% predchozi predpovédi. Pro stabilitu predpovédi se voli mezi 0,1 — 0,2.
Jinym slovy, ¢im vétsi alfa, tim vice predpovéd reaguje na posledni hodnotu. [1]

Vzorec lze upravit na:

Fo=aDi_; + a(1 — a)Di_,+a(l — a)?D,_, + - (5)

Z né€j vyplyva, Ze se vdha hodnoty starsich obdobi postupné zmensuje.
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Jak metoda klouzavych primeérd, tak i jednoduché exponencidlni vyrovnani neresi
problém presnych predpovédi na vic period dopredu. Nezohlednuji totiz globalni trend
zaznamenanych hodnot.

Dvojité exponencialni vyrovnani [18]

Dvojité vyrovnani jiz kromé faktoru hodnot zahrnuje i faktor trendu, vcetné jeho
exponencialniho vyrovnani pomoci parametru beta.

S — je bodovy odhad na konci obdobi t

G — faktor trendu na konci obdobi t
Parametr tau — 1 1iké4, kolikaté obdobi od posledniho zndmého chceme predpovidat.

Koeficient B je vyhlazovaci parametr trendu a je omezeny na intervalu o < <1

Ft,t+‘l' = St + TGT T= 1, 2, e (6)
St = 0{Dt - (1 - a)(St_1+Gt_1) (7)
Ge = B(St=St-1) — (1 - )Gy (8)

Trojité exponencialni vyrovnani — Winterova metoda [18]

Jedna se o nejpouzivanéjsi a nejpresn€jsi metodu forecasti pomoci ¢asovych rad. Metoda
zohlednuje faktor sezoénnosti. To jsou pravidelné ¢asové vykyvy v poptavce. Toto chovani
lze pozorovat témer ve vSech oblastech podnikani a proto, je Winterova metoda hojné
vyuzivana.

¢ — faktor sezonnosti konci obdobi t

Koeficient y je vyhlazovaci parametr sezénnosti a je omezeny na intervaluo <y <1

Fipio= (S + TG )Crir—n T=12,..

(9)
D,
St = () + (= @ SeoatGir) (10)
Ge = B(Se=Se-1) + (1 - a)Ge—y (11)
D,
o= (5) + A =Veen (12)
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2.4 Reporting

Reportovani, jinak fec¢eno Podnikové vykaznictvi nebo také z angli¢tiny prejaty ustaleny
vyraz Reporting, se da definovat jako systém zpravodajstvi, poskytujici zainteresovanym
stranam informace o aktivitaich podniku. V podnikové vykaznictvi se reporty hojné
vyuzivaji ke kontrole vyhodnoceni dosavadniho vyvoje, k planovani a jako podklad pro
rozhodovani. D4 se Fict, Ze reporting je vyznamnym subsystémem controllingu v podniku.

Reporting je také mozné také definovat jako soucast informacéniho systému podniku, ktera
zahrnuje vybér, zpracovani, formalni tpravu a distribuci informaci. Aby naplnoval
pozadavky pro vSechny dotcené uzivatele systému, jsou kladeny na obsahovou i formalni
stranku reportingu znacné naroky.

Kdy?Z se ale vratime k obecné definici reportingu, je mozné jeho uzivatelé shrnou do dvou
skupin: Interni a Externi.

2.4.1 Externi reporting

Je uréeny napriklad zaméstnance a pro uzivatele vné podniku. Neobsahuje citliva data a
podrobné informace i chodu podniku. Piikladem takového externiho reportingu je
Vyroéni zprava podniku, ktera obsahuje jak finanéni vykazy v upravené forme, tak slovni
zhodnoceni uplynulého roku, nebo ¢eho podnik dosahl v urcitych oblastech. Dalsi formy
externiho reportingu se lisi od zajmovych skupin, kterym jsou adresované. Ty mohou

byt:[10]

e Zaméstnanci podniku, drobni akcionari — na jedna strané je v jejich zajmu
prosperita a ispéch podniku, druhé stran€ maji zajem na maximalizaci svych mezd,
coz muZe zvySovat naklady a zhorSovat hospodarské vysledky tvori vnitiné
kontrarni zajmovou skupinu.

e Spolupracujici podniky, dodavatelé, odbératelé, banky - jedna se
sdélovani svych zaméri v oblastech produkti, nékterych finanénich ukazatelt pro
véritele apod.

e Statni organy — povérené vykonem urcitych kontrolnich funkeci ve vztahu k
¢innostem podniku. Jedna se napriklad o finanéni Grrad, pracovni urad, hygienicka
sluzba.

¢ Organy verejné spravy — které maji zajem na oboustranné prospésném vztahu
podniku a daného regionu. Napriklad: krajské trady, zastupitelské organy obci a
mést atd.

o Siroka vefejnost - spolecenské organizace a rizné ob¢anské spolky, napr. v
oblasti ochrany zivotniho prostredi, obyvatelé v okoli.
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Aby podnik uspokojil tyto rozdilné zajmové skupiny, musi se jim vénovat odd€lené a
informace predavat cilené dle jejich potieb. V tomto ohledu je reporting nastrojem pro
Public Relations, kterého by podniky v rdmci vlastni propagace a posileni postaveni mély
uzivat.

2.4.2 Internt reporting

Tyto vykazy jsou urcené pro management podniku, majitele, pripadné pro opravnéné
statni a verejnospravni kontrolni organy a pro véritele. Logicky se podle toho hodné lisi
v obsahu. Z hlediska pravidelnosti ¢lenime reporting na: [10]

e Standartni - vypracovana v ustalené strukture a v pravidelnych intervalech.
Meésicné, kvartalné, nebo jednou za rok.

e Mimoradny - tj. zpravy vypracovavané na vyzadani. MiZe jit o zpravu ve
standardni strukture v mimoradném terminu, nebo o obsahoveé specifickou zpravu
¢i analyzu.

Standartni reporting hlavnich finanénich vykazii, provadény v mési¢nich intervalech je
vyznamnym nastrojem kontroly a rizeni podniku. Ve své strukture se vétSinou sklada ze
zakladni souhrnné zpravy a nékolik dil¢ich zprav podle jednotlivych oblasti podnikovych
¢innosti, pripadné u velkych podniki také podle vnitropodnikovych organizaénich
jednotek (divizi, hospodarskych stredisek apod.) V souhrnné zpravé byvaji uvedeny
zakladni finanéni ukazatele o hospodareni podniku jako celku za dané obdobi, jejich
srovnani s planovanymi hodnotami a pripadné srovnani s hodnotami ukazateld za
srovnatelné obdobi minulého roku. Zprava by méla byt doplnéna komentarem, ktery
upozoriiuje na mimoradné odchylky od planovanych zadmért a analyzuje jejich priéiny.

[10]

Obzvlast na operativni trovni musi byt reporty dobte ¢lenéné. I kdyz zde uz neni kladen
takovy dtiraz na forméalni stranku, jejich struktura by méla vychéazet ze specifik danych
oblasti, pro jejichZ manazery je uréena.

2.4.3 Reporting a informacni systémy

JelikoZ je fada procesti v podnicich vedena v rozli¢nych informacnich systémech, poc¢inaje
UucCetnimi systémy az po MES (Manufacturing Execution Systems) ¢i ERP (Enterprise
Resource Planning) nebo systémy, nabizi se prirozené moznost data vystupy vyuzivat na
kvalitni a efektivni reporting. Reporting se tedy stal samostatnym subsystémem
podnikového informaéniho systému. Byva vedeny centralné, casto zoddéleni
controllingu, nebo je soucasti systémi, uréenych pro specializovana oddéleni. V dobie
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fungujicich systémech se zreportingu stava témér rutinni zalezitost, vyrazné zvysuje
rychlost a aktualnost poskytovanych zprav a transparentnost napii¢ podnikem.

Pri navrhovani a implementaci systému podnikového reportingu by mél podnikovy
management respektovat predevsim tyto zasady:[10]

¢ identifikovat uzivatele zprav a analyzovat jejich pozadavky a potieby z hlediska
obsahu, formy i ¢asu poskytovanych zprav

e navrhnout a pouzivat jednotny design zprav a prilis ¢asto jej neménit

e zvolit vhodny zpiisob distribuce zprav

e oddélit divérné informace od ostatnich a zajistit jejich ochranu

e vyuzivat zpétnou vazbu na adresaty, zjisStovat, jak vyuzivaji predkladané zpravy, a
zjistovat jejich pripominky a naméty ke zlepSovani systému reportingu

2.4.3.1 Dashboardy

Dalsi posun v reportingu byl zaznamenany nastupem digitalnich Dashboardt. Jedna se o
dopredu nastavené, graficky prehledné reporty, napojené v napiimo na informacni
systém podniku. Data v nich mohou byt aktualizovani v redlném c¢ase a na rozdil od
tisténych, nebo Sablonovych reportti, nabizi moznost filtrovani, rozloZeni ukazateli na
nizsi detail (funkce dril-down), nebo sledovat Kli¢ové ukazatele vykonnosti (KPI — Key
Performance Indicators).

Dnes uzivatelé nemusi mit nainstalovany robustni programy, ale mohou sledovat reporty
ve formé dashboardt v prohlizeéi ptes internet z jakéhokoliv mista na svéte.

Dashboardy jsou vystupem vétSiny Business Intelligence software.
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Obr. 4 Ukazka Dashboardu programu PowerBI [16]
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2.5 Business Inteligence a jeho pirinosy

2.5.1 Uvod

Rozhodovaci procesy podlozené fakty s moznosti vybéru z vice alternativ, vzdy byly azce
propojeny s manazerskymi funkcemi jak planovani koordinace, monitorovani a kontrolu.
Neni prekvapenim, Ze s nastupem éry pocitaca v 50. letech, se nové technologie zacaly
vyuzivat pro opakované procesy, ¢i pro procesy zaznamenavani transakci a ukladani
souvisejicich dat.[6]

V 70. letech 20. stoleti se na trhu objevily prvni verze analytickych softwarovych bali¢ki,
letech s prichodem software na zpracovavani tabulek, které u uzivateli ztistavaji v oblibé

dodnes, a nasledné v 90. letech prisly na trh prvni vykonné informacni systémy (EIS —
Executive Information Systems). [6]

S prvnim zavedenim pojmu Business Inteligence (BI) je v dne$ni dobé spojovany hlavné
némecky profesor Dresner, ktery v roce 1989 pojem BI definoval jako: [6]

,Sirokd kategorie softwaru a resent pro sbér, konsolidaci, analyzu a poskytovani
pristupu k datiim, a to zptisobem, ktery umoznuje firemnim uzivateliim lépe ¢init
rozhodnuti.“ [6]

2.5.2 Definice

Ackoli vySe psana definice byva casto spojovana a povazovana za definitivni. Kolem
definice BI panuje jen mala shoda a pristup k nému do velké miry zalezi na tom, kterou
zajmovou skupinou je zrovna popisovany. Tento rozdil v nazorech je dobre postihnuty ve
studiich R. Pirttimiki a Chee. [6]

Definice BI dle Pirttimaki: [13]

,BI je definovano jako manazersky koncept nebo nastroj, ktery je pouzit ke
spraveé, obohacenti informact a k produkci up-to-date znalosti a inteligence pro
operativni ¢i strategické rozhodovani*

Definice BI dle Chee: [6]

“Technologické hledisko BI by melo byt povazovano za BI systém, zatimco proces
se vztahuje k implementaci BI systémiu. Produkt je vysledkem analijzy
podnikovych dat, které pochazeji z riiznijch zdroju”.

Podle definice Chee se jedna hlavné o proces, ktery zahrnuje implementaci samotné
technologie a systému. Na druhou stranu Pirttiméaki povazoval za stézejni procesy, spojené
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s manazerskym rozhodovanim a vhledem, ktery technologie BI umoznuje. Obé studie se
shoduji na tom, Ze BI zahrnuje technologii, proces a produkt, a ze velikou roli hraji IT
systémy, které skladuji, zpracovavaji a dal §iii informace a data. [6]

Ze vsech definici, které jsem mél moznost projit, jsem dosel k zavéru, Ze:

BI je kombinaci technologie, procesu sbéru a interpretace dat a koneé¢ného
produktu — informace. Pro informace, poskytnuté BI, je charakteristicka
vysoka prresnost, casova aktualnost a je mozné je jednoduse interpretovat. To
umoznuje jejich rychlou analyzu a podporuje manazery vrozhodovacim
procesu.

2.5.3 Vyuziti BI
2.5.3.1 Sales inteligence

Data slouzi jako vyznamnéa podpora v oblasti prodeje. Pti zpracovani téchto dat pomoci BI
je jednodussi najit voditka a souvislosti v zdkaznickych preferencich. A umozni podniku
efektivnéji alokovat svoje zdroje za celem zisku.

Rovnéz trendy v preferencich klienti jsou snadnéji objeveny a umoznuji organizaci
maximalizovat prodej v ramci svych idealnich klientskych zakladen.

2.5.3.2 Vizualizace

BI je analyticky nastroj. Kromé samotného zpracovani a analyzovani, BI umoznuje data
také ucinné prezentovat. Prezentaci dat v intuitivnich vizualizacich a snadném pochopeni
formatt umoznuji uzivatelim provadét 1épe informované kroky pfi prijimani rozhodnuti.

2.5.3.3 Reporting

Vizualizace mohou byt také piretaveny do forméatu pro reportovani. V BI software je mozné
nastavit automatické rozesilani téchto reportli, navic prizptisobené pro potieby
jednotlivych uzivateld.

2.5.3.4 Performance management

Podniky casto disponuji slozité strukturovanymi daty napric¢ odd€lenimi podniku, které se
mohou navic v ¢ase dynamicky meénit. Zpracovavani téchto dat neni mozné pomoci
nékterych alternativnich slabsich software. BI software poskytuje hodnotny pohled na
rizné aspekty organizace, at uz se jedna o zlepSeni marketingu, personalistiku, vyvoj
novych produktt nebo fizeni prodeje.
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2.5.4 Prinosy BI

2.5.4.1 Presnost

V procesu rozhodovani v podniku, ptichazi na fadu informace od experti a managementu
ze vSech sméri. Vedeni spole¢nosti mad omezené moznosti kontroly a tak se musi
spolehnout, Ze tyto informace jsou piresné na to, aby na jejich zdkladé mohli provadét
rozhodnuti.

Spravné nastavené BI se 1idi konceptem Jedné verze pravdy a z pohledu manazera dokaze
zamezit vySe zminénym pochybnostem.

Aby mohl tento koncept platit, musi byt striktné dodrzovany jeji normy. Jako u vsSech
technologickych procesti ale plati obecné pravidlo GIGO — ,,Gargbage In, Garabare Out”.
Pokud je ze strany podniku nezajem podilet se pti implementaci na kvalité dat, nebudou
ani vystupy z BI piesné. To opét da prostor pochybnostem a nezijmu se dale podivat na
implementaci BI. [9]

2.5.4.2 Hodnotné poznatky

Poznatky BI jsou jisté presné, maji vSak omezenou hodnotu pro osoby s pravomoci
pfijimat rozhodnuti. Cést toho, co odliuje BI je, Ze jejim cilem je nejen produkovat
spravné a presné informace, ale rovnéz i poskytovat informace, které na ni maji vyznamny
dopad, i kdyz to neni vzdy snadné odvodit. [9]

Tyto poznatky mohou byt ve formé sniZeni nakladi, zlepseni provadénych operaci, vétsich
prodejti ¢i jinych pozitivnich faktor.

2.5.4.3 Informace v prava cas

V podnikani miize mit zpozdéni urcité informace velky dopad. Informace prochézi fadou
krokid na cesté od jejiho vzniku k osobé, kterd ma pravomoci na jejim zakladé ucinit
rozhodnuti. BI systémy jsou schopné tyto informace procesovat radech sekund. [9]

2.5.4.4 UZzitecné zdavery

V okamzik nalezeni vyhody, ¢i dulezitych poznatkd, je tfeba vyuzivat vyhody plynouci ze
situace. Tedy musi byt mozné prejit od zavéru k jednani. Idedlné by mél Business
Intelligence tym daného podniku vypracovat zpravu, ve které by byl obsazen navod pro
budouci kroky k uZitetnym zavérim. Toto jsou jednoduché kroky, které mohou byt
podniknuty za podpory BI a mohou tak vylepsit pozici daného podniku. Jednoduse receno,
Ze poznatky a zavéry ziskané z procesu BI musi byt uzite¢né. [9]
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2.5.5 Nastroje a procesy BI

Struc¢né receno, proces BI zahrnuje dvé zakladni aktivity: ,Privést data do systému a
vyvést z néj data ven®. [19]

Tento proces je samoziejmeé komplikovany, zasahuje dalSich IT discipliny a mnohé jeho
nastroje neni mozné pokryt v rozsahu diplomové prace. Sté€zeni néstroje, procesy a pojmy
vSak budou predstaveny této kapitole. Tok dat ve vyrazné zjednodusené architektuie BI
muzete vidét na Obr. 5.
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Data Warehouse
Transformation
Processes —L
Inventory Procurement
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Data Source #1 Data Sajrce #3

Data Source #2

Obr. 5 Zjednodusené schéma architektury Business Inteligence [9]

Data z riiznych zdrojt jsou pomoci nastroje ETL transformovan4 a nahrana do Datového
skladu. V datovém skladu jsou data pomoci danych pravidel setfidéna, pripadné dale
transformovana a na konec pomoci vhodného uzivatelského prostredi distribuovana ke
koncovym uzivateld.
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2.5.5.1 Zdroje dat

Zdrojové systémy typicky predstavuji heterogenni technické platformy, datové struktury,
a soubory riznych typt. Zdroje byvaji zpravidla interni v ramci organizace, ale mohou byt
také poskytovany externé nebo pochazet od obchodnich partnert. Mezi nejcastéji
skloniované zdrojové systémy patii ERP, CRM.[19]

ERP

Enterprise Resource Planning - je nastroj pro planovani a tizeni podnikovych procest.
Integruje dil¢i podnikové funkce napri¢ oddélenimi a konsoliduje data na jedno uloziste.
Systém archivuje velké mnozstvi dat a slouzi jako vyborny zdroj pro aplikace Business
Inteligence.

CRM

Costumer Relationship Management — nastroj, a zaroven systém, ktery podobné jako ERP
integruje informace do jednoho zdroje. V daném pripadé, ale informace s vazbou na
zakaznika.

2.5.5.2 ETL

Extract, Transform, Load — jak znazvu vyplyva, jedna se o proces extrakce dat ze
zdrojovych systémi, transformace na spole¢ny format a ulozeni do datového skladu.
V kroku apravy se obvykle jedna o procesy jako: ovéfrovani spravnosti struktury, ¢isténi,
tFidéni nebo slucovani. Sablonam, které definuji, jak maji byt data upravena, zpracovana
a uloZena, se rika Metadata.[9]

Nastavit fungujici proces extrakce dat je nejvétsi vyzvou implementace Business
Inteligence v podniku. VyZaduje 80% casu a je zdrojem vice nez 50% necekanych naklad
nad ramec. [19]

2.5.5.3 Datovy sklad

Infrastruktura aplikaci BI je zalozena na konceptu datového skladu. Jedna se o ucelenou
databéazi optimalizovanou pro dotazovani a analyzu dat.

Dtilezitym aspektem datového skladu je, Ze plni pouze funkei ulozisté a v datovém skladu
data nevznikaji. Pfi spravné nastavené struktuie se z datového skladu stava misto, kde
jsou ulozené informace v podobé Jedné verze pravdy. Pro management podniku a
management na operativni arovni to zarucuje, Ze vSichni pracuji se stejnym balikem
informaci a teoreticky zanikd riziko zplisobené nedostatetnou komunikaci mezi
oddélenimi. [11] [19]
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Na datovy sklad mohou navazovat dalsi nastroje, které data zpracovavaji a ukladaji zpét
na datovy sklad.

2.5.5.4 Data Mining

Aby Datovy sklad nesl podniku uzitek, bylo mozné provadét analyzy a na jejich zakladé
¢init rozhodnuti, musi mezi daty existovat vztahy a souvislosti. V mnoha ptipadech jsou
tyto vztahy definovany podnikem béhem implementace BI. Nékdy jsou ale podniky natolik
prehlceny daty, Ze neni v jejich silach tyto vazby najit, nebo o nékterych z nich ani netusi.
Nastroj, ktery tyto operaci provadi automatizované, svyuzitim deskriptivnich i
prediktivnich algoritmi a vzorovych dat se jmenuje Data Mining. Da se také definovat jako
nastroj pro rozpoznavani vzord, vztaht, funkei a zavislosti v existujicich datech. [14]

Data Mining pro svoji praci vyzaduje data v jednotném forméatu a s moznosti filtrace, coz
jsou presné pozadavky, které splnuje datovy sklad.

Zakladni ¢innosti Data Miningu: [14]

e C(Clustering — metoda urcujici kategorie a umisténi dat

¢ Klasifikace — rozhodujici jakym kategoriim data odpovidaji a dle toho je tridi
e Asociace — nachazi vzorova chovani dat

e Textova analyza — vyhledavani klicovych slov a frazi

2.5.6 Technologie OLAP

Pravdépodobné nejvyznamnéjsim nastrojem Business Inteligence je technologie OLAP,
ktera zajistuje vysoce efektivini mechanismus vicekriterialni analyzy.

Akronym OLAP v anglickém jazyce znamena Online Analytical Processing — analytické
zpracovavani vrealném case. OLAP provadi vicerozmérnou analyzu dat a poskytuje
moznost komplexnich vypoctli, analyzy trendi a sofistikované modelovani dat. Tato
technologie je zakladem pro mnoho druhti podnikovych aplikaci pro fizeni podnikové
vykonnosti, planovani, rozpoctovani, simulacni modely, finan¢ni vykaznictvi. OLAP
umoznuje koncovym uZivatelim provadét analyzu dat ve vice dimenzich a poskytuje tak
lepsi prehled a porozuméni dat, kterého by uzivatele nebyli schopni tak rychle docilit pri
vyuziti standartnich vypocetnich metod a SW jako naptiklad Microsoft Excel. [15]

V roce 1993 Edgar F. Codd vypracoval 12 pravidel, definujicich technologii OLAP, které
prof. Tvrdikova shrnula do 9 hlavnich bod: [11]
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1. Multidimenzionalni koncept a pohled na data - realizuje ulozZeni dat v
kombinaci definovanych dimenzi, umoziuje rtizné pohledy na data podle dimenzi
a dokéaze je dynamicky ménit.

2. Transparentnost a otevirenost - schopnost integrace s jinymi néastroji bez
vlastniho ohroZeni, uzivatel miize vyuZivat data z databaze néastroji, na které je
zvykly. Transparentnost vnitini organizace dat.

3. Intuitivni manipulace s daty z pohledu uzivatele - grafické rozhrani,
zooming.

4. Moznost ziskavat data z heterogennich datovych zdroju - OLAP nastroje
musi mapovat stav ulozeni dat, pristup k nim a zajistit prislusné konverze do vlastni
datové baze.

5. Nabidka vlastnich databazi pro OLAP i primy pristup do externich dat.

6. Podpora viceuzivatelského provozu - paralelni pristupy, zajisténi integrity a
bezpec¢nost provozu

7. Podpora modernich analytickych pristupi.

8. Klient/server architektura.

2.5.6.1 Multidimenziondlni datova kostka

Zakladem technologie OLAP je pohled na data jako na multidimenzionalni datovou
kostku. V praxi si to miizeme predstavit jako mnoharozmérnou krychli. Kazdy rozmeér
krychle, jinymi slovy dimenze nebo vlastnost dat, je zastoupena jednou osou této krychle.
To umoznuje data v kostce filtrovat, vytvaret omezeni a takzvané pohledy, dle priority a
pozadavki, které sami navrhneme. [15]

Na prikladu dimenze Obdobi. Hierarchie této dimenze by byly: Rok — Kvartal — Mésic.
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Obr. 6 Ilostrace OLAP kostky

Pro funkéni technologii OLAP je nezbytnd definice hierarchické struktury, ktery je

realizovana metadatovou nadstavbou — ve formé tabulek s primarnimi a cizimi klici.

2.5.6.2 Prinosy OLAP

Usporadani informaci v OLAP kostkach je vyjimecné efektivni pro ucely planovani a
pokrocilych analyz. OLAP v realném case poskytuje hodnoty podnikovych ukazateli pro
libovolné vybranou kombinaci prvkii dimenzi (jde o tzv. fezy kostkou) a jejich
hierarchickych agregaci a stejné tak umoznuje do libovolné kombinace prvki dimenzi a
na libovolné trovni agregace hodnoty zapisovat (a tedy planovat). DalSi uziteénou
vlastnosti je moznost nastaveni tzv. ,business rules“ — podnikovych pravidel a omezeni
automaticky kontrolovanych systémem. [8]

Pro ekonomické aplikace, jez jsou rozvinutelné v case, je pocet tii dimenzi, uzivany
v tabulkovych kalkulatorech, nedostatecny. U malych organizaci manaZer neztraci
globalni prehled a dokaze sledovat i podrobnosti. U vétsich organizaci musi byt informace
pro manazera peclivé pripravovany. Multidimenzionalni forma informaci je pak velmi
prakticka. [11]
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2.5.7 SW pouzivané pro BI

Software pro Business Inteligence se sice mohou vyznamné lisit dle orientace spise na
Front-End (Dashboardy a vizualizaci) nebo na Back-End (Architekturu databaze, pirenos
dat, OLAP). Hodné€ z nich jiz ale pokryva celé spektrum BI. Jejich porovnani a hodnoceni
samotnymi uzivateli zachycuje na webovych strankach G2crowd.com graficky rating Grid
Scoring. Ten je zobrazeny na obrazku 7. Horizontalni osa znazornuje zakaznickou
spokojenost (vys$si smérem vpravo) a miru pokryti trhu (vyssi smérem nahoru). Dana
grafika zobrazuje hodnoceni naptic¢ podniky vsech velikosti. [16]
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Obr. 7 Grid Scoring Rating nabizenych BI software podle G2crowd.com [16]

Dle zminovaného webu, mezi lidry na trhu patri Software: Tableau, DOMO a
Microsoft Power BI. Pii srovnani s vysledky hodnoceni z predchoziho roku lze vidét
trend ztraty satisfakce u dominantnich SW jako SAP a ORACLE. Za zminku stoji, ze
Microsoft Power BI se mezi top3 software na trhu dostal za pouhé 4 roky existence. [16]
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2.6 Charakteristika systému BNS

Dodavatel SW — INEKON SYSTEMS, s.r.o.

Spole¢nost INEKON SYSTEMS poskytuje komplexni podporu manazerského fizeni a
planovani. Jejich sluzby jsou zamétrené na rozvoj firem a kvalitné fizené procesy v ramci
Business Intelligence jsou uréeny generalnim, finanénim i obchodnim feditelim a
vedoucim controllingu a utvart IT. Systém, ktery spole¢nost dodavéa je zameéren na eSeni
pro strategické rizeni a projektovani zmén, taktické planovani a analyzu vysledka. [8]

Mezi hlavni segmenty pitisobeni patii segment rychloobratkového zbozi, obchod a
logistika, automotive a dalsi oblasti primyslu.

Jejich stézejnim produktem spolecnosti je BNS — Business Navigation System. Systém
vychazi vlastniho konceptu dodavatele - BUSINESS NAVIGATION, ktery vytvari
podminky pro efektivni manazerské rozhodovani. [8]

Z technicka stranky je Software BNS postaven na technologii multidimenzionalnich
kostek OLAP a je zasazen do prostiedi Microsoft Excel. Pro uzivatele to tedy predstavuje
znamé prostfedi s nesrovnatelné vyssi vykonnosti, nez kterou nabizi funkcionalita
samotného Excelu.

Systém BNS je nabizi 14 hlavnich moduli s vice nez 85 aplikacemi. Jako celek pokryva 4
hlavni funkéni oblasti manazerského rizeni:

e Nékladovost a ziskovost
e Prodejni vykonnost
e Finanéni vykonnost

e Zdroje a potencialy

2.6.1 Funkc¢ni oblasti systému a vybrané moduly

V této kapitole budou strué¢né predstaveny hlavni moduly systému BNS. Oblast Prodejni
vykonnost bude popsana odd€lené ve vétSim detailu v nasledujici kapitole.

Moduly a aplikace BNS se déli na dvé hlavni vétve

e BNS AB - Advanced Budgeting
e BNS SX - Strategic Extension.
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2.6.1.1 BNS SX — Strategic Extension

BNS SX slouzi pro podporu tvorby, fizeni a aktualizace strategického planu. Je vyrazné
zaméren na vizualizaci ve formé strategickych map ¢lenénych podle organizaéni struktury
spoleénosti. BNS SX dokaze také s predstihem upozornit na blizici se rizika projekti, ktera
by mohla neptizniveé ovlivnit hospodarské vysledky. Systém vyuziva aplika¢ni know-how
vytvorené na zakladé metodiky Balanced Scorecard (BSC). Sklada se ze tri pracovnich
rezimu (viz schéma): [8]

1. Strategickad mapa — slouZi k sestaveni viceletych cili podle metodiky Balanced
Scorecard. Toto TeSeni prindsi uzivatelim nejen prehled nad vytyCenymi cili, ale
predev§im moznost je premistovat, nove specifikovat, vytvaret mezi nimi vazby, rusit je ¢i
je nové zakladat. Od kazdého z cila ve strategické mapé je mozné okamzité prejit na
hodnoceni ukazateld a projekta.

2. Piehled ukazatelti — poskytuje informace o tom, jak se naplnuji zaméry podniku.
Aplikace ukazuje rozdil mezi planovanymi a skutecné dosazenymi hodnotami ukazatelti v
zavislosti na konkrétné vybraném cili.

3. Pirehled projektii — umoznuje prifazeni kapacit, internich a externich nakladua k
projektim a sledovani plnéni projektii ve vazbé na strategické cile. Pirehled je mozné tridit
a omezit podle zadaného kritéria, tj. podle hodnot libovolného tdaje ze specifikace
projektt (naklady, zodpovida, hodnoceni apod.).

NAVIGACE V RAMCI SYSTEMU BNS SX
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Obr. 8 Ramcové schéma BNS SX spolecnosti INEKON SYSTEMS, s.r.o. [8]
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2.6.1.2 BNS AB — Advanced Budgeting

BNS AB predstavuje komplexni softwarové reseni pro podporu taktického planovani s
obvykle ro¢nim horizontem. Soucasti aplikace je rovnéz detekce odchylek, analyza,
spravna interpretace a navigace k jejich napravé. Predstavuje dynamickou podobu
planovani s moznosti vytvorit i kontinualni nebo klouzavé plany. Bezprostiedni vihodou
je moznost pribéznych aktualizaci plani s neustale se posunujicim cilovym horizontem a
prace s paralelnimi variantami planu. Souc¢asti BNS AB je oblast Prodejni vykonnost. [8]

BNS AB je nabizi 14 hlavnich moduld, 11 submodul a vice nez 85 aplikacemi a okryva 4
hlavni funkéni oblasti manazerského rizeni:

2.6.1.3 Prodejni vykonnost businessu (PVB)

Oblast je zaméfena na trzni zhodnoceni vykonu, ktery byl ziskan vyrobou nebo jako

v pripadé mnou analyzované spole¢nosti ndkupem.

Umoziiuje manazerim modelovat obchodni vysledky produktovych fad, skupin ¢i
jednotlivych vyrobkid pii respektovani vicevrstvé rozdilnosti zakaznickych pristupi.
Funkéni oblast dovoli vytvorit redlny zpétnovazebni model firemniho obchodu a
marketingu a tim eliminovat pripadna rizika. Diky PVB lze sestavit a pribézné

aktualizovat obchodni plany a pomaha rovnéz tvorit jejich vyhledy a simulace. [8]
Obsahuje celkem 4 submoduly:

e Rizeni portfolia prodeje
e Prodej vyroby na sklad
e Prodej vyroby na objednavku

e Prodej podle zakaznickych rozvrhi

Jadrem PV je submodul Rizeni portfolia prodeje. Podle potieby na néj lze napojit dalsi

typova reSeni obsaZzena v ostatnich submodulech.

V ramci implementace planovaciho a reportovaciho nastroje ve vybraném podniku jsme
diky povaze podnikani, kdy se nejedna o vyrobu a plan prodeje neni orientovany na

nasmlouvané zakazniky, zGstali zaméfeni na stéZejni modul Rizeni portfolia prodeje.
Jednotlivé aplikace jsou:[8]
Reporting prodeje
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Aplikace predstavuje poskytovani pravidelnych hlaseni o prodejnich vysledcich ve
formatu standartni sady panelti Analyser. Kromé pravidelného prodejniho vykazovani
umoznuji tyto panely poskytovat informace na ad hoc dotazy dle kritérii uzivateld.

Analyza prodeje

Vychazi z panel aplikace reporting prodeje. Zameéruje se vSak na hlubsi pochopeni
souvislosti pomoci funkei, zakomponovanych do odpovidajicich analytickych paneld.

Planovani prodeje

Slouzi k sestaveni referenc¢niho planu prodeje na odpovidajici ¢asovy horizont. A to jak ve
financnich, tak v kusovych jednotkach. Tvori tedy vychozi slozku podnikového planu.
Aplikace lze vyuzit k aktualizacim planu béhem roku a verzovanim dle pozadovanych
arovni. Jedna se o panely typu Builder.

Prodejni predpoveédi

Aplikace slouzi k tvorbé rozliénych prodejnich predpovédi, neboli forecastii. Napomaha
k tvorbé odhadi jak pred, tak i béhem tvorby ro¢niho planu. Forecasty lze sestavovat ve
variantach, odpovidajicich specifickym potfebam podnikani — nastavovat periodicitu,
sezonalitu, vytvaret klouzavé predpovédi.

2.6.1.4 Nakladovost a ziskovost vgkonu (NZV)

Oblast je zamérena na rtidici procesy zacilené na tvorbu vykonu, jeZ jsou spojeny

se spottebou vstupii/zdroji a jejich ocenénim v nakladech.

Poskytuje manaZzerim informace o rentabilité nabizenych produkti a sluzeb vyuzitim
kalkula¢nich postupti. Funkéni oblast pfinasi moznost s predstihem varovat management
o blizicich se zménach v planované ziskovosti produkti, zakazniki ¢i celych distribu¢nich
kanali. Management tak ziskava moznost na né pruzné reagovat a zefektivnit manazerské

rozhodovani. [8]

Moduly a submoduly:
e Variabilni naklady
o Kalkulace a prispévky
e Vyrobni kalkulace

e Karty pracovist

e Prodejni kalkulace
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2.6.1.5 Financni vgkonnost businessu (FVB)

Oblast je zaméfena na hodnotové fizeni podniku, analyzu finan¢nich ukazateld a

manazersky reporting.

Umoziiuje modelovat finan¢ni naroc¢nost a potfeby podnikovych zdroji pro realizaci
taktického planu. Manazetfi budou schopni 1épe vyuzivat disponibilni kapitdl a s
predstihem vyhledavat nové zdroje, které budou zasadni pro tspéSnou realizaci

definovanych podnikovych cili. [8]
Moduly a submoduly:

e Fixni a rezijni naklady

e Hospodarsky vysledek

e ManaZerské financ¢ni pohledy

e Cash Flow

e Pohledavky a zavazky

e Investice a majetek

e Planovani investic

e Rizeni investic

2.6.1.6 Zdroje a potencialy vykonu (ZPV)

Oblast je zaméfena na Fidici procesy zacilené na zajisténi a optimalizaci zdroji pro tvorbu
vykonu (nakup, zasoby, vyroba a dalsi). Podporuje tuspésnou realizaci manazerského
kapacitniho planu vyroby a podava informace o potiebé zaméstnaneckych a logistickych
kapacit a nutnosti pripadnych investic. [8]

Moduly a submoduly:

e Vjroba a kapacity

e Lidské zdroje a mzdy
e Nakup

e Zasoby

e Hodnoceni dodavatelu

50 |



Na obrazku je znazornéna typicka struktura informaéniho systému BNS AB.

4 FUNKCNI OBLASTI A MODULY )
pohledy —

Finanéni
vykonnost

businessu Hospodarsky
vysledek
(N )
!
NZV . . :
Nakladovost Variabilni pfimé Kryci piispévky
a ziskovost naklady - a OVN
vykonu { | |¥ (KP)
A
PVB =
vykonnost B  vykonnost 4 ,
businessu L_—(zv)‘.__J j

Obr. 9 Ramcové schéma BNS AB spole¢nosti INEKON SYSTEMS, s.r.o0. [8]

V rezimu Builder proces zac¢ina u planu vynost (prodeje), pokracuje plany naklada v
druhovém ¢i kalkulaénim ¢lenéni, plany tvorby hospodarského vysledku a konci celkovym
finanénim planem firmy.

Rezim Analyser vyuziva stejny pristup, av§ak v obraceném poradi. Uzivatel je navigovan
od odchylek, které se projevily ve vysledcich hospodateni, az k nalezeni jejich pficin
nejnizsich drovni vicedimenzionalnich struktur ukazateld.
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3 Prakticka c¢ast

3.1 Popis cilové spolec¢nosti a aktualniho stava

V této kapitole bude predstaven podnik, ve kterém se bude novy informacni systém
implementovat. Kromé obecnych informaci o podniku zde bude rozebran aktualni stav
ro¢niho planovani prodeje. To jsem provedl pomoci dotazniku zaméreného na oblasti,
které informacni systém pokryva. Vysledek aktualniho stavu bude slouzit jako reference
uspéchu a miry zlepseni planovani a reportingu v dané spolecnosti vdané oblasti.
Z dtivodu uchovani firemniho know-how si spole¢nost neptala byt jmenovana a pouzité
finanéni a dalsi ukazatele byly v ramci diplomové prace anonymizovany.

3.1.1 Obecné Informace

Cilové spole¢nost je jednim z Tops hraéti na e-commerce trhu v Ceské Republice. Definice
e-commerce dle Organizace pro hospodarskou spolupraci a rozvoj (OECD) je:

»E-commerce znamenda prodej nebo nakup zbozi ¢i sluzeb at jiz mezi podniky,
domdcnostmi, vladami a jingmi verejnymi nebo soukromymi subjekty, ktery je
realizovany pomoci pocitacovych siti. Zbozi a sluzby mohou byt objednany pres tyto site,
avsak platba a dodanti zboZzi ¢i sluzeb miize byt provedeno online ¢i offline.”

3.1.1.1 Zdakladni informace

ZaloZena Cca 2000
Prauvni forma Akciova spolec¢nost
Sidlo Praha, CR
Pocet zaméstnancii 1000+
Rocni obrat 8+ mld. K¢
Pocet pobocek 15+
Plocha skladt 25 000+ m?2
Cinnost podnikani Prodej maloobchodniho zbozi pies internet

Tab. 2 Zakladni informace o cilovém podniku

3.1.1.2 Vlastnicka struktura

Spolecnost prosla za roky existence vlastnictvim nékolika investi¢nich skupin. V dany
okamzik je jejim jedinym vlastnikem zahrani¢ni holding. Ten zaroven vlastni sesterské
spolecnosti nasi cilové spolecnosti, které jsou ovsem samostatnymi pravnimi entitami se
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sidlem v zemich svého ptisobisté. Trend do budoucna je jednotlivé podniky konsolidovat
a centralizovat jejich klicové ¢innosti jako finance, logistiku a marketing.

3.1.1.3 Organizacni struktura

Béhem posledniho roku prochéazela organiza¢ni struktura podniku dynamickou
proménou. Opét je zde vidét trend maximalni centralizace, podobné jako u vlastnické
struktury. Ptvodné generalnimu rediteli spole¢nosti odpovidalo napfimo pres 10 top
manazert. V dany okamzik se jejich pocet zkratil na 5.

CED

Marketplace +
Commercizl P

CFD I Countries Logistics Director Pr:li:'Li{."[ il
Director 2 Director
Director

Tab. 3 Organizacni struktura v cilovém podniku

3.1.1.4 Specifikace klicovych ¢innosti
Klicova ¢innost podnikani:
Prodej maloobchodniho zbozi ptes internet
Podpurné ¢innosti:
e Logistika
e Nakup zbozi pro sesterské spole¢nosti
e Holdingové sluzby pro sesterské spolec¢nosti a spole¢nosti ve skupiné

e Marketingova c¢innost

e Zakaznické podpora

3.1.1.5 Poslani, cile a ukoly podniku

Poslani:
e Nabizet nejsirsi sortiment produktii za nejnizsi cenu.

Cile:
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e Cilem je, aby se podnik stal nejvétsi internetovou nakupni galerii v Ceské republice.
Ukoly

e Provozni stabilizace Skupiny po obdobi spojovani s dalsimi e-commerce
podniky

e Zkvalitnéni sluzeb pro zakazniky, zrychleni a zefektivnéni logistickych
procesu

e Vytvoreni maximalni zakaznické spokojenosti a unikatnich sluzeb na
ceském a regionalnim trhu

e Ve financni oblasti a oblasti planovani prodeje synchronizace dat a reportingu

v ramci celé skupiny

3.1.1.6 Specifikace produktii

Hlavnim zdrojem prijmu spole¢nosti je prodej zbozi. Ty spole¢nost d€li na 21 hlavnich
segmentl, které se postupné ¢leni na podsegmenty, kategorie, druhy a znac¢ky. Celkem je
nabizeno pres 150 000 druhii produkti. Mezi kli¢ové segmenty, které jsou ve velké mire
dany historickym vyvojem, patfi:

o Velké bilé zbozi

e Malé bilé zbozi

e Hobby / DIY

e Elektronika

e Domacnost

3.1.1.7 Klic¢ovi zakaznici a trzni segmenty

Spolecnost se zaméruje zejména na B2C trh a nema v planu to do budoucna ménit.
Soukromé osoby tedy tvorfi pfes 90% zakazniki. Na druhou stranu je nutno podotknout,
ze velky podil obratu je generovan i prodejem zbozi sesterskym spole¢nostem v zahranidi.

Spolecnost také nabizi sluzby v ramci skupiny dal§im e-commerce spole¢nostem. Jedna
se 0 Procurement sluzby — nakup, uskladnéni zbozi na centralnim skladu, baleni
zasilek v pripad€ doruceni primo zakaznikovi v zahrani¢i a Management sluzby - Siroké
spektrum manazerskych a provoznich ¢innosti realizovanych na centralni arovni.

3.1.2 Aktualni stav ro¢niho planovani prodeje
Aktualné je ro¢ni plan sestavovan metodou Top-Down.

54 |



Pri sestavovani planu se vychazi z 3-letého planu, ktery je prednesen vlastniky podniku.
Trilety plan vychazi z vysledki za predchozi obdobi a je podporen analyzou trhu, kterou si
akcionari vypracovavaji externé. Plan pokryva vSechny podniky skupiny a je dale ¢lenény
na uroven hlavnich produktovych segmentt. Zahrnuje ukazatele jako planovany obrat,
marzi, EBITDA a nékteré ukazatele specifické pro dany business jako napriklad rozpocet
na marketing.

Schéma aktualniho stavu procesu planovani prodeje:

( Akcionafi )

v Gﬂ

Plan prodeje

déleni Sales

Segment 1
Manager

; L =
Controlling M anagek ‘ -
SR o — Sales i
. Manager Manager | ——
Upravy

Podpofené informacemi z:
Odd. Marketingu
Analyzy trhu

Oddéleni Brand Managers
Marketingu \ /

h 4

Plan Oddéleni
Marketingu Operations

Plan
Logistiky

v Y
dopravy

Obr. 10 Schéma aktualntho stavu planovani prodeje

Pro rocni plan je tedy vynaty prvni rok z triletého planu a predan vedoucimu oddéleni
obchodu. Cilem pracovniki oddéleni obchodu je tento plan schvalit, ¢i upravit.
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Jedna se o soubory ve formatu Excel, pro jednotlivé obchodni jednotky v ramci skupiny,
které se agreguji do jednoho finalniho planu. Obsahuji serazené hlavni produktové
segmenty, jichz je cca 20, a jsou ¢lenéné v mési¢nich ¢asovych intervalech. V téchto
dvou detailech je v nich mozné provadét tpravy:
Planované Net Sales — Vynosy
o VI[kCZK]
Produktovou marzi
o VI[%]
Dodavatelské bonusy
o Bonusové trzby za predsmluvnéné objednavky velkych objemt
o V[% Net Sales]
Prrispévky na marketing
o Trzby ve formé prispévki na marketingové kampané a reklamu
s konkrétnimi znackami
o V[% Net Sales]
ASP (Average Selling Price)
o VI[kCZK]
o Tento ukazatel je vyznamny pro oddéleni logistiky, pro kterou slouzi jako
vstup pro zdroji a nakladd na dopravu.
RMA (Return Merchandise Authorization)
o Ponizeni trzeb o reklamace a vracené zbozi
o V[% Net Sales]
Dopliikové sluzby
o Planuji se pouze hromadné po mésicich.
o VI[kCZK]

Na dalsich listech jsou na plan prodeje napojené plany pro:
Distribuci mezi prodejni kanaly
o Pro ucely logistiky (zejména kamenné prodejny)

Shipping Model
o Vychazi z planovanych dat primérnych meésicich hodnoty ASP a

historickych dat poc¢tu produktii v jedné objednavce a rozdéleni objednavek
dle velikosti.

o Vystupem jsou planované trzby za doruceni zbozi.
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Distribuci mezi regiony (zemé)
o Pro ucely logistiky

Vypoctovy vzorec:
0. SALES TOTAL 1.+ 6. +10. + 11.
1. Net Sales
2, Produktova marze [%]
3. Produktovi marze 1. % 2,
4. Dodavatelské bonusy [%]
5. Dodavatelské bonusy 1. * 4.
6. Ptispévky na marketing [%]
7. Prispévky na marketing 1. *6.
8. RMA [%]
9. RMA 1. * 8.
10. Dopliikové sluzby
11. Trzby za dopravu 11.

Tab. 4 Viypoctovy vzorec trzeb

Upravy jsou provadény bud’ samotnym vedoucim prodeje, nebo na tirovni segmentovych
manazert. BEhem dprav pracovnici prodeje vyuZzivaji konzultace s:

e obchodniky zamérenymi na konkrétni znacky a kategorie

¢ oddélenim marketingu - dodavaji informace o aktualnich trendech a stavu trhu, a
upresnuji informace ohledné prispévkii na marketing.

Mira detailu probiraného pri konzultacich a nasledné tipravy jsou na ¢asovych dispozicich
a uvazeni konkrétnich pracovniki sales. Dale jako podklad vyuzivaji placené externi
analyzy.

Po prvnim kole uprav jsou soubory za jednotlivé segmenty konsolidovany a predany
oddélni Controllingu. Ti vyhodnocuji jeho odchylku od tri-letého planu, konzultuji plan s:

e (Oddélenim Marketingu — tentokrat aby vyhodnotili potrebné naklady na generaci
Leadi

e (Oddélenim Operations — napiiklad pro nezavislé posouzeni ASP — primérné
prodejni ceny a dalsich vystupt

Po projednani zmén a tprav vétSinou Controlling vraci plan do odd€leni Sales. Idealné by
mélo sestaveni planu prodeje probéhnout ve trech, takto popsanych kolech.

Kone¢nym vystupem tohoto souboru, kromé€ zminénych upravovanych finanénich a
nefinanc¢nich ukazateld, je celkovy planovany obrat. Soubor dale slouzi jako podklad
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pro marketingovy plan, plan logistiky, dopravy, plan vratek a reklamaci (Plan RMA), plan
pro kontaktni centra (Plan CC) a planované manazerské finan¢ni vykazy.

3.1.2.1 Prehled pain-poinii pii aktualnim stavu procesu planovani a reportovani:

Urovern planovani a reportovani

Ackoliv jsou do procesu zapojeni prodejci zodpovédni za kategorie a znacky, neexistuji
centralné evidované ro¢ni plany ve vétSim detailu nez Segment. V tento okamzik by
prakticky nebylo mozné udrzet piehled nad strukturou na sebe navazujicich soubort,
pokud by se planovalo ve vétsim detailu.

To zptisobuje problém béhem reportingu a analyze odchylek, kdy produktové kategorie na
nizsi arovni je prakticky mozné srovnavat pouze s daty z predeslého roku. Zaroven to
zpusobuje problémy v analyze prispévovateli u nékterych specifi¢téjsich kategorii, jako
Dopliikové sluzby. Kde jsou na dany okamzik plan i vysledky evidované hromadné za celou
kategorii.

Verze panu

Jednim zhlavnich dévodi malo detailniho planu je vysoka naroc¢nost na sledovani
provadénych tprav. Soubory prochézi kolotoéem tprav a s kazdym dal§im otevienim
nékterého ze soubort roste riziko, zZe dojde k lidské chybé. At uz k tpravé chybné verze
souboru, nebo chybé pii definovani verze. Také mtize nastat situace, ze controlling
pozaduje navrat k Gpravé verze, ktera jiz byla prepsana a nestihla se archivovat.

Pristupova prava

Momentalné jsou soubory zabezpeceny na aroven pozadavku hesla pti otevieni a na pravu
pro pristup do slozky, ¢i konkrétniho souboru. Tato prava jsou v podniku udrzovana
centralné v odd€leni IT. Prakticky to ale znamen4, Ze do souboru miiZe provést zapis kazdy
uzivatel, kterému bylo v néktery okamzik sdileno heslo. V dany okamzik tento problém
neni tak zasadni, jelikoz planova stejné probiha ve velmi malém detailu. Existuje méalo
skupin s vysokym poctem ¢lenti, pro které by mély idealné existovat oddélené verze. Do
budoucna se planuje ptejit na stav vysokého poctu skupin s malym poc¢tem clend.

Zamykani verzi a archivace a pristupova prava

Evidenci hesel kverzim souboru a kontrola spravnosti archivovanych souboru je
momentalné na oddéleni controllingu a je to pro néj nezanedbatelna casova zatéz a
vyzaduje vysokou miru zbyte¢né komunikace s dalsimi oddélenimi.
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Napojeni na data ostatnich oddéleni

Primé napojeni témeér neexistuje. Hub pro plany a rozpocty je oddéleni Controllingu, ke
jsou konsolidovany rozpoéty vSech odd€leni ve formatu tabulek Microsoft Excel. V tomto
ohledu je oddeéleni Controllingu pretizené zpohledu: udrzovani verzi, archivace,
pripravou historickych dat, pridavanim novych obchodnich stfedisek do rozliénych
rozpocti atd.

Reporting na vyzadani

Pri aktualnim stavu jsou reporty sestavovany ruc¢né, pomoci predpripravenych Sablon
v Excelu. Vzhledem k malo detailni trovni planovani ale u takovych reporti chybi
moznost srovnani s planem. Analyzovat hodnoty exaktné lze pouze s daty predeslého roku
a je problematické spravné interpretovat odchylky.
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3.2 Implementace systému BNS v cilovém podniku

3.2.1 Popis architektury systému

Zde je vycet komponent, ktera jsou soucasti soucasti reseni BNS.

3.2.1.1 Provozni informacni zdroje

Zdrojem dat pro BNS budou XLS soubory (pripadné .csv nebo .txt s oddélovacem), které

se budou automaticky generovat z definovaného systému.
3.2.1.2 ETL
Proces ETL ne také soucasti reseni.

3.2.1.3 Datovy sklad

Primarnim ucelem nasazeni BNSI je integrace dat a jejich ulozeni ve formatu

optimalizovaném pro BNS s cilem zefektivnit procesy zpracovani dat v BNS serveru.
Datovy sklad BNSI bude realizovan v prostredi databaze MS SQL Server.

3.2.1.4 BNS Server (OLAP)

Data v datovém skladu jsou v pravidelnych intervalech transformovana do
multidimenzionélnich datovych struktur systému BNS. OLAP kostky jsou uloZeny na

centralnim serveru a uzivatelé k nim pristupuji z prostiedi klientské aplikace.
OLAP bude realizovan v prostiedi databaze MS SQL Server

3.2.1.5 Panelové klientské prostredi

Vystupni ¢ast celého systému BNS. Koncovi uzivatele budou pracovat pouze s touto
vrstvou.
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3.2.2 Nastaveni pristupovych prav

3.2.2.1 Zakladni prdava pro ¢éteni/zapis

Zakladni prava pro ¢teni / zapis se nastavuji na arovni celych OLAP kostek. Prava se
nastavuji v analytickych sluzbach SQL Serveru pomoci databazovych roli. Dva uzivatele
1ze z pohledu prav odlisit tak, Ze se alespon v jedné prirazené roli lisi (jeden je v databazové

roli zarazen a druhy neni). Databazova role urcuje pravo na celou OLAP kostku.

Mozné varianty: nema pravo, ma pravo ¢teni, ma pravo c¢teni a zapisu. Uzivatel daného

modulu podle toho zobrazované hodnoty ukazatelt:

e Nevidi (nemé prava)
e Vidi a nemiize je upravovat (méa pravo ¢teni)

e Vidi a miiZe je téZ upravovat (ma pravo ¢teni a zapisu)
Za nastaveni prav je odpovédny IT specialista ve vybranom podniku.

3.2.2.2 Prdva pro pristup k paneliim
Kazdy uzivatel BNS ma individualné nastavend prava k jednotlivym panelim BNS.
Clenové aplika¢ni skupiny ,Administrators“ maji pfistup na vSechny panely a zaroven

maji pravo editovat podobu paneld.

Mozné varianty: nema pravo, zobrazit, otevrit. Uzivatel daného modulu podle toho

jednotlivé panely:

e Nevidi (nemé pravo)
e Vidi, ale nemuze otevrit (zobrazit)

e MizZe otevrit (otevrit)

Za nastaveni prav je odpovédny vySkoleny klicovy uzivatel BNS ve vybranom podniku.
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3.2.3 Proces Implementace

Projekt implementace MIS BNS je sloZeny ze 7 na sebe navazujicich fazi:
1. Navigacni koncepce/Detailni analyza — analyza pozadavki na modul MIS BNS.
2. Priprava dat ze strany zakaznika (podle souboru Pozadavky na data).

. Tvorba datového skladu (databaze BNSI-XXX,).

3
4. Tvorba datového modelu (databdze BNSO-XXX + analyticka databaze XXX).
5. Tvorba procesniho modelu (analytické a planovaci panely BNS).

6

. Uzivatelski dokumentace.
7. Testovani.

Ve své diplomové praci se zabyvam problematikou odpovidajici bodiim 1. a z ¢asti 5. bodu.
Informace, které se zde nachéazi, jsou popsany do detailu, dostacujiciho, aby ¢tenar ziskal
prehled nad rozsahem dila pro pochopeni a orientaci v navrzich, které jsou vystupem této
diplomové prace.

3.2.4 Dimenze datového modelu v cilovém podniku

V dané kapitole bude definovano c¢lenéni dat na jednotlivé dimenze, vcetné jejich
hierarchického ¢lenéni. Budou zde popsany predpoklady pro GspésSnou implementaci a
pozadavky na data. V kapitole XXX budou navrZzeny planovaci a reportovani panely, pro
specifické potteby cilového podniku.

OLAP kostka datového modelu bude v cilovém podniku obsahovat celkem 6 dimenzi
s dalsim hierarchickym ¢lenénim a jednu dimenzi vykonnostnich ukazatelt.

Dimenze se typove déli na:

e Dimenze Globalniho modelu
o Rok
o Obdobi
o Typ hodnot
o Verze
o Ména
o Prepocet Mény

o Scénar prepoctu
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¢ Dimenze modulu Prodejni vikonnost

o Produkt

o Prodejni kanal
o Odpovédnost
o Dodavatel

o Ukazatel

Dimenze Globalniho modelu jsou jiz predchystané dimenze dodavatelskou spole¢nosti

INEKON SYSTEMS, s.r.o.

Dimenze modulu Prodejni vykonnost budou podrobné popsany v nasledujicim textu a
jejich doplnéni do ciselniki je soucasti pozadavkl na data ze strany dodavatele.

3.2.4.1 Dimenze Produke.

Dimenze Produkt oproti standartnimu reSeni neni ¢lenéna az na aroven produktu SKU —
(Stock Keeping Unit). Koncovou planovaci arovni bude ,,Znacka“ spadajici pod konkrétni

kategorii.

Pi planovéani je ambice v kazdé kategorii planovat na ,top X“ - nejsilnéjsich znacek a
zbytek hodnot dat na prvek pro ostatni znacky. V souvislosti s tim je tieba brat ohled na
to, Ze nasledna data skute¢nosti nebude mozné u ostatnich znacek s planem porovnat.
V téchto pripadech budou data srovnatelna pouze na nadrazena hierarchii — Kategorie.

Skupina segmentu
Segment
Obor
Nadfazena kategorie
Kategorie

Znacka

Produkty
celkem

Elektro

Bila
technika

Non
elektro

Other

Spotfebni
elektronika

Home

Lifestyle

Velka
bila

Mala bila

Chladnicky

Vestavné

LG

Beko

Obr. 11 Schéma dimenze produkt
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3.2.4.2 Dimenze Prodejni kanal

Dimenze Prodejni kanal slouzi pro analyzy skutecnych a planovanych hodnot z pohledu
prodejnich kanald. Prodejnim kanadlem se rozumi jednak webové kanaly (weby,
porovnavace, vyhledavace), fyzické prodejny, nebo Pick-up Pointy (PP). Prodejnich

s N2

kanali by méla byt fadové desitka.

Prodejni kanaly
celkem

Skupina PK Web oty
— — |
Prodejni kanal WBH

Obr. 12 Schéma dimenze Prodejni kandl

3.2.4.3 Dimenze Odpovédnost

Dimenze Odpovédnost ma slouzit k zajisténi planovani a analyzovani data pro jednotlivé
obchodniky.

Podnik celkem

Segment technika oRtomie
[ | —— |
Sales Team ST Bila1
—— ] ] ] ]
Obchodnik Obeh. 1 Obeh. 2

Obr. 13 Schéma dimenze Odpovédnost

3.2.4.4 Dimenze Dodavatel

V dany okamzik neexistuje identifikace dodavatele spojeného s danym prodejem. Jinymi
slovy nelze zjistit, kdo presné dodal dany kus, ktery byl v urcité transakci prodan. Tato
dimenze zatim tedy zistava pracovni a bude slouzit hlavné kevidenci dodavateld.
Dodavatelt jsou radove tisice a jediné hierarchické seskupeni, které v cilovém podniku je
abecedni. V ramci datového modelu piipada v ivahu seskupeni podle obratu. Zarazeni
dodavateli do prislusnych kategorii bude soucasti c¢iselnikii, dodavanych ze strany
cilového podniku a bude obsahovat vidy pouze kategorizaci na zakladé posledniho
platného tdaje vtomto c¢iselniku. Prifazeni do prislusné hierarchie tedy nebude
»~dynamické®.
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Dodavatelé

celkem
obratova hladina 010 10-50 50+ mil.

dodavatel

Obr. 14 Schéma dimenze Dodavatel

3.2.4.5 Dimenze ukazatele

Pro modul Prodejni vykonnost je naplanovano vytvorit dimenzi pro tyto ukazatele:

SALES TOTAL
Net Sales
Produktova marze [%]
Produktova marze
Dodavatelské bonusy [%]
Dodavatelské bonusy
Prispévky na marketing [%]
Ptispévky na marketing
RMA [%]
RMA
Dopliikové sluzby
Trzby za dopravu

Tab. 5 Prvky dimenze Ukazatel

Tucné zvyraznéné ukazatele budou slouzit jako vstupni pro tvorbu planu. U ukazatele
Prispévki na marketing bude kromeé ru¢niho zapisu existovat moznost pfimého exportu
z modulu Marketing.

3.2.5 Pozadavky na data

Pro zprovoznéni funkcionality OLAP kostky je zapotiebi v prvni fadé definovat metadata
— format a logickou navaznost hierarchii dimenzi a vztahy mezi dimenzemi. Metadata
budou cilovym podnikem zprostiedkovana ve formatu .xls. Budou ulozena na serveru
podniku a klicovy uzivatel je bude spravovat a aktualizovat v pripadé zmény. Metadata se
daji typoveé rozdélit do tif kategorii — Ciselniky, Pfevodové miistky a Vipoétové modely.
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3.2.5.1 Ciselniky

Jednotlivé €iselniky obsahuji vycet prvki dimenze. Kazdy prvek zde ma definovany
Priméarni kli¢, cesky a anglicky nazev a Sekundarni kli¢ nadrazené hierarchie téze dimenze.

3.2.5.2 Prevodovy miistek

VvV,

Pirevodovy mustek slouZzi pro definovani slozitéjsich vztaht, kdy prvek nizsi
hierarchické arovné miize vyskytovat najednou ve vice vétvich hierarchie vyssi trovné.
Konkrétné jde o pripad prirazeni jedné produktové znacky k produktovym kategoriim.
Tento soubor tedy obsahuje dva sloupce s kombinacemi primarnich kli¢a dvou hierarchii
entit.

Na Obr. 15 Priklad ¢iselnikii, pozadovanych po cilové spole¢nosti.

Na Obr. 16 Ptiklad poZzadavkd na ¢iselniky pro dimenzi Produkt a prevodovy miistek
Znacka — Kategorie.

A B 5 [} H 0
19 Aa) dimenze (Eiselniky)
20 | DIMENZE UROVER [ POPIS [patT]  wAZEVwEBNSI |
27 |Business unit zdroj sdileny s L7 |
28
30 |Leaa Entity zdroj sdileny s 17 ]
31
33 Prodejni kandl
34 Prodejni kanal Prodeini kandl dSCHAN
39
40 Skupina prodeinich kandli dSCHANG
44
a5 Odpovédnost
a7 Odpovédnost Obchodnik dRESP
52
53 Odpovédnost Sales Team
58
59 Odpovédnost Seqment Bude vyuiit Eiselnik seamenti z dimenze Produkt
60
61
62
63 Dodavatel
64 Dodavatel Dodavatel dSUPPLIER
69
70 Dodavatel Obratovd hladina
74
75
76 Produkt
77 Produkt Znatka
a1
a2 Produkt Kategorie
a7
88 Produkt Nadiazend kategorie
93
94 Produkt Obor
99
100 Produkt Segneni
105
106 Produkt Skupina segmentd
110
113
112 Znatka-kategorie
113 Znatka-kategorie Znaéka-kategorie

Obr. 15 Priklad vyctu pozadovanych ¢iselnikii



13
114
15
116

B C D | H N a P Q

A} dimenze (Eiselniky)

DIMENZE UROVEN POPIS DATOVY TYP | ZP0SOB AKTUALIZACE NAZEV V BNSI sTAV. | KONTROLY

INE + ZAK INE + ZAK IME + ZAK INE + ZAK INE + ZAK INE INE INE

detailni analyza detailni analjza detailni analyza detailni analjza| detailni analjza zadani pro BNS| 2ména 2adani pro zapracovani do BNSI
Prodejni kand|
Prodejni kanal Prodejni kanal dSCHAN
Prodejni kanal Prodejni kanal kod prodejniho kanalu taxt (30] - 1D piitOstky SCHAN_ zadani pridat fodex 5 ‘totalk’
Prodejni kanal Prodejni kanal nazev prodejniho kanalu text (70) - nazev |piepis SCHAN_NAME zadani pro fadek s 'totalX' doginit ndzev ‘Prodejnl kandl neurden’
Prodejni kanal Prodejni kanal nazev prodejniho kanalu EN text (70) - nazev |pfepis SCHAN_NAME_EN zadani pro fadek s 'totalX’ doginit ndzev ‘Sales Channe! not specified”
Prodejni kanal Prodejni kanal kod skupiny prodejnich kanait ext (30) - 1D piepis
Skupina prodeinich kandld

Prodejni kanal Skupina prodejnich kanald kéd skupiny prodejnich kanall text {30) - ID prirlstky zadani
Prodejni kanal Skupina prodejnich kanall nazev skupiny prodejnich kanald text (70) - nazev |piepis SCHANG_MNAME zadani
Prodejni kanal Skupina predejnich kanald nazev skupiny prodejnich kanald EN text (70) - nazev |piepis SCHANG \E_E zadani
Znaika-kateqgorie vazebni tabulka znadek a kateqorii (1 znacka se vyskytuje ve vice kategoriich)
Znacka-kategorie Znaéka-kategarie L
Znatka-kategorie [natka-kategorie [kécl znacky [rexc(30)-1D [prepis E [=dani |
Znalka-kategorie ‘Enaﬁka-kategor'ia |k6d kategorie |tExtl303 -1D ‘prpfs ‘3 ATEGORY_ID |zadém’ ‘

Obr. 16 Priklad poZzadavkil na éiselniky dimenze Produkt ¢iselnikil

Popis jednotlivych sloupcii:

Sloupec C — Definuje roven prvkd dimenze. Pro kazdou dimenzi je sestaven zvlast ¢iselnik.

Sloupec D — Popisy mohou byt nasledujiciho charakteru:

primarni kli¢ tabulky (PK)
"text" nemduze obsahovat hodnotu NULL

volny atribut primarniho kli¢e tabulky - popis dané ciselnikové polozky

"text" muZe obsahovat hodnotu NULL

cizi kli¢ (FK) - kod souvisejiciho Ciselniku

"odkaz" (=5DS$14) |pokud v souvisejicim &iselniku nebude hodnota nalezene, pole bude nastaveno na hodnotu NULL

Sloupec H — Pozadavky na popis obsazeny v daném sloupci ¢iselniku.
Sloupec N
o Prirtistky = Vlozenim novoho kli¢e dojde k jeho doplnéni tohoto klice do ¢iselniku. V pripadé smazani zaznamu
v ¢iselniku nedojde k jeho smazani z databaze BNSI.
o Prepis = v pripadé zmény textu v daném sloupci, dojde k prepisu staré hodnoty.
Sloupec O — Nazev ¢iselniku — napi: dSCHAN.xIsx. ; Datovy kod daného sloupce v ¢iselniku.

Sloupec Q — Popis procedury v pripad€ absence dat v datovém poli ¢iselniku.
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Piiklad vyplnénych ¢iselniki dimenze Prodejni kanal dle pozadavki na data:

Home

dSCHAN.xlsx - Excel

Q Tellme.. Alexey M...

8 Share

Insert | Page Lay | Formula | Data | Review | View | Develop | Google €| Smart

- X% Calibri 11 - § General i Conditional Formatting @ el
Ea~|B I U~ A A El- & - 9% v [Eirormatas Table-
Paste o Cells  Editing
¥ | Hi. D A~ -~ %8 3% [ Cell Styles - 5 "
Clipboard & Font m  Alignment & Number & Styles A
cas v fe v
A B C D (2] e

1 |SCHAN_ID SCHAN_NAME SCHAN_NAME EN SCHANG_ID

2 kéd prodejnino kanalynézev prodejniho kanélnazev prodejniho kanalu ENkad skupiny p ich kanald

3 |text(30)-ID text (70) - ndzev text (70) - ndzev text (30) - ID

4 11 Prod K 1 Prod K_1 R

5 12 Prod_K_2 Prod_K_2 R

6 14 Prod_K_3 Prod_K_3 R

715 Prod_K_4 Prod kK 4 R

8 16 Prod_K_5 Prod_K_S5 R

9 17 Prod K 6 Prod K 6 R
10 18 Prod_K_7 Prod_K_7 R
11 19 Prod_K_8 Prod_K_8 R
1221 Prod K 9 Prod_K_9 R
13 31 Prod_K_10 Prod_K_i0 R
1432 Prod K 11 Prod K 11 R
15 33 Prod_K_12 Prod_K_12 R
16 34 Prod K 13 Prod_K_13 R
17 35 Prod_K_14 Prod_K_14 R
18 36 Prod_¥_15 Prod_K_15 R
19 37 Prod_K_16 Prod_K_16 R
20 38 Prod_¥K_17 Prod_K_i7 R
2139 Prod_K_18 Prod K 18 R
22 40 Prod_¥_19 Prod_K_19 R
23 w1 Web K 1 Web K 1 w
24 w2 Web_K_2 Web_K_2 w
25 W3 Web_K_3 Web_K_3 w
26 WB4 Web K 4 Web K 4 W
27,
28
2
30
1
27 -

Sheetl | @ Al ] v

Ready 3 i E;o- 1 + 100%

Obr. 17 Piiklad - Ciselnik prodejni kandl - tirove 1

H - T dSCHANG.xlsk - Excel
File Home | Insert | Page Lz | Formul | Diata | Review | View | Develo| | Google | mart | Q Tellme... Alexey M... F_;_ Share
W23 b e »
A | B c
1 |SCHANG ID SCHANG_MAME SCHANG _NAN !
2 |kod skupiny prodejnich kanald  |ndzev skupiny prodejnich kanali |nazev skupiny prodejnich kanali EN.
3 [text(30)- 1D text [70) - nazev text (70} - nazev
4 |W Web Web
5 IR Retail Retail
6_
? =4
8_
-
an
[Sheett | @ K D
Ready 23 B E O -—F——+ 0%

Obr.

18 Priklad - Ciselnik prodejni kandl - tiroveri 2

68 |



Tyto ¢iselniky bude mozné aktualizovat a rozsitovat v pribéhu fungovani modulu. Tyto
upravy budou provadény ze strany podniku, ve kterém je systém implementovan a na
jehoz serveru se tyto soubory nachéazi. Na to by mél byt povéren vySkoleny pracovnik, tzv.
Klicovy uzivatel.

3.2.5.3 Vypoctovy model pro dimenzi Ukazatel

Zvlastni podminky plati pro dimenzi Ukazatel. Jeji struktura neni dana ciselnikem, ale
vypoctovym modelem, ktery cilovy podnik sestavil za asistence Dodavatele. Vypoctovy
model je sice také dodavan ve formatu Microsoft Excel, jeho strukturu ale neni mozné
dynamicky upravovat.

Jak jde vidét na Obr. 19, vypoctovy model je zvlast definovany pro rezim Planovani a
Reportovani. V pripadé reportovani, tedy stahovani dat skutecnosti, budou hodnoty
ukazatelti stahovany ze zdrojového systému ve formatu .csv a dale transformovany a
uloZeny do datového skladu BNSI.

A B C D E F G
1
2 Nazev ukazatele Kod ukazatele | Zplsob stanoveni - skutetnost| Model Zpisob stanoveni - plén Model
3 Gross Sales (ména) A Vstup ze 7S 190|Pievod/Uprava 195
4 Net Sales (ména) B Vstup ze 75 174,8|Pfevod/Uprava 180
5 GML (ména) . Vstup ze ZS 70(B*D 88,2
& GM1 (%) D C/B 40% | rrevod/Uprava 49%
7 *Dodavatelské bonusy (ména) E Vstup ze 75 10|B*F 14,4
g *Dodavatelské bonusy (%) F E/B 6% | Prevod/Uprava 8%
9 Marketing contribution - COOP, planned (mé&na) G Vstup ze 7S 3|B*1 9
10 Marketing contribution - COOP, not planned (ména) H Vstup ze 7S 6(B*) 7.2
11 Marketing contribution - COOP, planned (%) 1 G/B 5%|Prevod/Uprava 5%
12 Marketing contribution - COOP, not planned (%) ] H/B 3%|Prevod/Uprava 1%
13 Marketing contribution - ON TOP, planned (ména) K Vstup ze ZS 8|Vstup z modulu Marketing (MK)
14 Marketing contribution - ON TOP, not planned (mé&na) IE Vstup ze 75 5|Vstup z modulu Marketing (MK)
15 Marketing contribution - ON TOP, planned [%) M K/B 5%|K/B 4%
16 Marketing contribution - ON TOP, not planned (%) N L/B 3%|(L/B 3%
16 GM2 (ména) 8] C+GH+H+K+L 97| C+G+H+K+L 1174
18 Primérna prodejni cena (mé&na/ks) P B/Q 1,748|Prevod/Uprava 17
19 CObjem prodeje (ks) Q Vstup ze 7§ 100|B/N 106
20
21
22 Vysledek vypottu
23 Vstup
24 -Ustup z jiného modulu

Obr. 19 Vipoctovy model dimenze Ukazatel
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3.2.1 Dodavané panely

Zde jsou predstaveny standartni panely, ktery budou cilovému podniku v rameci
implementace modulu Prodejni Vykonnost dodany. Na zakladé nékterych vybranych
panelll jsem v kapitole 4.1 sestavil panely vlastni, dle specifickych pozadavku cilové
spolecnosti.

3.2.1.1 Reporting bude prezentovan sadou paneliit Analyser:

Vyvaj v roce po mésicich

Panel zobrazuje tabulku vyvoje hodnot vybraného ukazatele v 1. az 12. mésici
kalendainiho roku. Uzivatel mize prostfednictvim tohoto typu panelu provadét

jednoduchou ¢asovou analyzu jednotlivych ukazateld.
Vyvoj od vybraného obdobi

Panel zobrazuje tabulku vyvoje hodnot vybraného ukazatele od zvoleného obdobi (mésice,
ctvrtleti,...) v klouzavé radé obvykle dvanacti period. Uzivatel miize prostfednictvim
tohoto typu panelu provadét jednoduchou ¢asovou analyzu jednotlivych ukazatelt daného

modulu v klouzavé radé dvanacti period pro konkrétni prvky jednotlivych dimenzi.
Analyza dle ukazatela

Panel umoznuje zobrazit sou¢asné hodnoty nékolika zvolenych ukazateld a porovnavat
jejich skute¢né hodnoty se zvolenou verzi planu, pricemz odchylky jsou sledovany v
absolutnim i relativnim vyjadreni. Lze sledovat data pouze za dané obdobi — Month To
Date (MTD), nebo od zacatku roku — Year To Date (YTD).

PIlnéni planu

Panel je urcen pro analyzu plnéni planu riznych polozek kalkula¢niho vzorce. Za polozky
kalkula¢niho vzorce miZeme vybrat jak finan¢ni ukazatele, tak i prodané jednotky.

Skutec¢nost bude mozné porovnat i s vice zvolenymi verzemi planu.
Indexy obdobi

Panel vyhodnocuje absolutni a procentualni odchylku hodnot ukazatele ve vybraném

obdobi proti piedchozimu obdobi a stejnému obdobi minulého roku.
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Meziroc¢ni indexy

Jde o obdobu panelu Indexy obdobi, kdy se ndm dle vybraného obdobi automaticky
nastavuji hodnoty predeslého roku v MTD i YTD pohledu, a to jak v absolutnich, tak i
procentualnich odchylkach.

Paretova analyza

Panel umoziuje porovnani produktovych rad pomoci metody Paretovy analyzy.

3.2.1.2 Pro planovani budou slouzit standartni panely rezimu Builder:

Prevod minulosti

Umozni jednoduse odvodit jednotky kusti nebo ukazatele dle uplynulého obdobi a dle
uzivatelem zvolené verze (Skute¢nost/Budget). UZivateli je umoznéno volit konkrétni

mesice, které chce z minulosti do nové verze planu prevést.
Uprava

Nabizi pfimou zménu hodnoty nebo zadani nové hodnoty pldnovaného ukazatele na

vybraném prvku. Tak stejné lze zad4avat hodnoty i na agregované trovni.

Upravy lze zadat hromadné - o hodnotu, na hodnotu nebo o procento. Pokud je zména

provadéna na agregované arovni, rozvrhne se na detailni prvky téchto dimenzi.
Uprava skupiny

Na panelu Uprava skupiny je nabidnut prehled procentuélnich a absolutnich podili
hodnot polozek v radmci agregace, které 1ze upravovat (napr. podily trzeb znacek v ramci

dané kategorie). Upravy polozek skupiny maji dopad na hodnotu za celou agregaci.
Rozvrh uvnitir skupiny

Panel je podobny typu Uprava skupiny, ale na rozdil od néj je zde ,hlidan“ celkovy soudet
za upravovanou skupinu. Panel tedy slouzi k redistribuci hodnot v ramci skupiny prvkta

zvolené dimenze, s tim, Ze je nutno zachovat celkovy soucet za zvolenou skupinu.
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V reZzimu Builder bude dale vyvinuto nékolik specialnich paneli:
Pirenos hodnot z modulu Marketing

Z dtivodu tzka navaznosti planovani prodeje spole¢né s marketingovym planem, bude
vyvinut most pro prevod nékterych dat. V prvni fadé se jedna o pievod Piispévki na
marketing do trzeb. Planuje se i analyzovani objeml oproti nadkladim na generaci

marketingovych Leadi.
Uprava — pouziti skuteénosti pro verzi ,,Forecast“

Cilovy podnik pouziva pod pojmem verze ,Forecast kombinaci hodnot Skutecnosti za

probéhla obdobi a hodnoty Planu za obdobi nadchazejici.
Uprava — zamykani verzi

Panel bude umoznovat odpojeni verze od moznosti uprav. Béhem tvorby planu bude
s jednotlivymi dimenzemi jedné verze pracovat celkem mnozstvi pracovnikt. Tento krok

umozni jednoduché uzamcéeni verze pred nezadoucimi tpravami.
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3.3 Cilovy stav procesu planovani pomoci BNS

3.3.1 Popis planovaciho procesu:

Pro referenci bude stejné jako doposud slouzit trilety plan. Predpoklada se, Ze jeho detail
zlstane stejny jako doposud na top Segmenty. V nové podobé planovani ovSem bude
slouzit vice jako podklad pro diskuzi.

Hlavni zménou planovani je prechod na kombinaci Top-Down/Buttom-Up model.
Ukazatele a vypoctovy model ziistava oproti stavajicimu stavu beze zmény.

Obchodnici budou vyzvani, aby vyplnili svoji predstavu planu po na uarovni
Kategorie+Znacka, coZ je o dva rady hlubsi troven nez ve ktera se planuje na dany
okamzik. Nasledné dojde ke konfrontaci s Market modelem — predstavujicim analyzy trhu
a Planem marketingu — zejména ukazatelti nakladi pro generaci Leadii, konverznich
ukazateli trzeb mezi Gross a Net. BEhem toho bude probihat tiprava vstupni ukazateli a
ladéni planu.

Vysledkem bude vyznamné propojeni Planu Prodeje a Planu Marketingu, jenz po
schvaleni planu prodeje uz nebude zapotiebi vyrazné upravovat. Vystupy Planu Prodeje
budou pfimo napojené na modul Hospodarsky Vysledek, v kterém pracuje oddéleni
Controllingu.

Dale bude slouzit jako podklad pro Plan Logistiky a Dopravy ve vyrazné vétSim detailu,
které budou také ¢asteéné integrované v systému BNS.
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3.3.1.1 Schéma cilového stavu procesu planovani

Akcionafi Oddéleni Marketing

Vstup z modulu Marketing:

MKTG
contrib.
(%)

3Y Plan

OLAP Kostka

\_ MARK /
/0ddélen|' Sales \

Category Brand Segment
¥ Leaders Leaders Leaders
= i (s
D :
i Upravaukazateld: =~
O | ! ;
/ / Revenues
1 A
L d ‘
| OLAPKostla | // M -, Voo |
SALES /// I:n:lrlus\I m m
|~
\_ W-) ﬂ:’l:u“lguu:umu_é /
Oddéleni Controllingu
Role:
v Dohled 777 1
/ \ Schvalovani 1
Oddéleni Dopravy Konzultace
DL&PHI:‘os!I:a
Vstupy:

ASP na urovni \ /
Kategorie+Znacka

Vystup: o Oddéleni
Plan dopravy OLpke Operations

\ P

A 4 A h 4 h 4

Plén Plan CC Plén RMA
Logistiky

Yo

Obr. 20 Schéma cilového stavu procesu planovant prodeje
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3.3.1.2 Schéma planovaciho procesu v BNS z pohledu Ukazatelil

P \
e B B

R D EDED B _ L= K :
( 2 Prevod - Uprava Rozvrh ; Objem : Prevod Uprava |
i skupiny skupiny ; : | minulosti }

U minulosti UPaV2 skupiny_ skupiny prodeje ey L UL UL R s
(ks)
P oo T
Prevod U
................ r.'z'nt.llq%?_-.‘.’ff"’.v.a_,f a
-------------------------------- Dodav.
Doy o YR [
Prevod : (ména)
................ minulosti UPrava
MKTG
contrib.
(ména)

A D
contrib.

: (%) Prevod Uprava |

Dol minulosti___~_____.

Obr. 21 Schéma planovactho procesu z pohledu ukazateli - Autor obrazku: INEKON SYSTEMS, s.r.o.

3.3.2 Oc¢ekavané prinosy pro planovant a reporting
v systému BNS

Urovern planovani a reportovani

Diky propracované strukture hierarchii dimenze Produkt, je cilem planovat vSechny
ukazatele na arovni Kategorie a Znacka. Predpoklad je navrhovat ru¢né ukazatele pro top
znacky v dané kategorie. Plan pro produkty zbylych znacéek téze kategorie bude nasledné
dopocten na panelu ,Rozvrh uvniti skupiny®, v poméru prodeji uzivatelem zvoleného
obdobi. V ptipadé absence dat zptedchoziho obdobi, budou hodnoty vytvoreny dle
zvoleného reprezentanta, s moznosti zvysit nebo snizit hodnotu o jednotky, ¢i procenta.

Podnik si nekladl za cil zrychlit proces planovani, ale zvysit presnost planu.
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Verze panu
V zékladu budou nastaveny 3 typy verzi.

e Preliminary — pracovni verze pro vS§echny uzivatele

e Actual — Po provedeni Gprav nahraji pracovnici Sales svoje pracovni verze do verze
typu Actual. Vni budou mit pravo na zapis pouze pracovnici zoddéleni
Controlingu. Tyto verze budou slouzit k srovnani Bottom-up planu s Referené¢nim
planem vychazejicim z 3Y planu.

¢ Report - jedna se verzi, uzavienou o upravy jakymkoliv uzivatelem. Pristupové
heslo bude znamé velmi omezenému poctu pracovnikd.

Zamykani verzi a archivace a pristupova prava

Uzivatelé budou mit pravo na zapis pouze v Segmentu, Oboru, ¢i kategorii, jim prislusné.
Soucasti MS BNS je panel pro spravu pristupovych prav. Archivace v BNS probiha kazdy
den, pri no¢nim nacitani. Pokud to bude vedeni spole¢nosti vyzadovat, bude mozné
nastavit spousténi archivace ru¢né.

Napojeni na dalsi oddéleni

Podnik ocekava diky systému BNS pti sestavovani planu tizké spoluprace oddéleni Sales a
Marketingu.

Pravidelny reporting a reporting na vyzadani

Diky moznosti porovnani dat skutecnosti splanem na detailni dGrovni, zacne mit
pravidelny reporting smysl. Také se oc¢ekava vysoké tispory ¢asu pri analyze konkrétnich
odchylek a zlepseni jejich interpretace.

Simulace, forecasting a aktualizace

K schvalenému planu budou automaticky sestavovany optimisticky a pesimisticky scénar.
Dojde kvyraznému zlepSeni modelu Forecastu, ktery na tento moment tvori pouze
kombinace dat skute¢nosti a uplynulé meésice a budget do konce fiskalniho roku.

V ramci moznosti by podnik chtél revidovat plan béhem roku. K tomuto kroku ovSem
dojde az po zvladnuti predchozich etap projektu implementace.
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3.4 Navrh planovacich a reportovacich panela v systému
BNS

V ramci anonymizace na prani cilového podniku, jsem vytvarel planovaci a reportovaci
panely na datech a datovém modelu fiktivni firmy MAMUT s.r.o. Tato fiktivni firma je
dilem INEKON SYSTEMS s.r.o a byla vytvorena za Géelem prezentace software BNS pro
potencidlni zdkazniky a pro akademické tcely. Data fiktivni firmy, jsou pouzita se
souhlasem jejiho autora. Datovy model se sice lis§i — obsahuje nékteré odlisné ukazatele,
lisi (Prodejni kanaly — zde Zakaznik). Tyto rozdily ale nebrani tomu, aby bylo mozné na
fiktivni firmé vytvorit navrhy panelii, které odpovidaji pozadavkim cilového podniku.

Implementované panely, které byly vyjmenovany v ptredchozich kapitolach, vychazi
z predpripravenych struktur, které dodavatel nabizi vramci balicku modulu Prodejni
vykonnost. Tyto struktury jsou nasledné upravovany na miru dle pozadavki zakaznika a
pravé takto upravené panely jsou predmétem mé diplomové prace. Panely, které
nepodléhaly Gpravam, v praktické ¢asti nebudou rozebirany, jelikoZ z mé strany u nich
neni pridana hodnota.

Upravy konfigurace panelti jsem provadél v programu BNS Visual Studio. Dal$i tpravy
byly doplnény pomoci VBA kodi a funckionalit programu Microsoft Excel.

Celkem zde budou prezentované 4 typy panelti Builder a 2 panely panely Analyser.
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3.4.1 Navrzené panely Builder

3.4.1.1 1. Prevod Ukazatelii z minulosti

Jedna se o modifikovany panel, ktery nabizi moznost pfevodu vstupnich ukazateli mezi
verzemi, roky, moznosti volby konkrétnich mésicti pirevodii, ptevodu vSech mésict dle
jednoho obdobi. UZzivatel si miiZe zvolit libovolnou uroven produktd, jez chce prevadét, at
uz celé segmenty, nebo konkrétni produktové kategorie. Panel se od vzorového odliSuje
moznosti vybéru ukazatele prevodu na jednom panelu, misto jednotlivych panela
oddélené.

| Prevod Ukazatelt z minulosti

Prevést data

Ukazatel|  Prodané mnoZ st (ks) ‘ Veze: skutegnost referenéni plan
Ména  Meny Celkem Rok: 2017 4 2018
Zobrazit data pro I (o

[~ Jedno zd rojové obdobi

Prevddénd obdobl v 1 w2 [#3 |4 W5 IwE w7 I¥vg W9 W10 vu1 [v12 Ve Fadné  Otodit

‘ Rok celkem ‘ leden Gnor | bfezen © duben kvdten | Gerven  Cervenec srpen - zaf filen listopad prosinec

Produktycaliem ‘ ‘ 15734 u1u|| 814342 1025338, 1273645 1422667 1606417 1701906 1921143 1905318 1277647 1064134 911238 820 315\
| Viastni vyrobky | 15734 010 814342 1025338 1273645 1422667 1606417 1701906 1921143 1905318 1277547 1054134 911238 820 316
bagety-Vlastni vyrobky 10 641 370 590 476 704 656 870 905 967 565 1085496 1144 731 1270 826 1263 034 847 813 707 838 619783 566 226
bagety-Moulik 2 674 085 103 308 155 396 197 708 222 866 265 591 291 617 371403 363 442 247 698 189 299 149 165 116 693
bagety-Huragek 2513818 157 744 174 297 209 694 233 220 256 096 265 762 279 042 278 833 190 548 167 199 163 391 147 992
bagety-Tloustik 5453 467 320 427 374 962 463 504 511499 563 809 587 461 620 381 620 759 409 567 351339 317227 303 541

bagety-Vitammut
sendvite-Vlastni vyrobky 2008 233 90 952 127835 160 231 181 067 206 179 219706 252999 250 247 166927 135 650 115 292 101 146
salaty-Viastni vyrobky 3 084 408 132 913 192 847 242 508 274 015 314 741 337 469 397 318 392 037 262 807 210 646 176 163 150 944

| Listt ®

Obr. 22 Navrzeny panel - Pfevod Ukazatelti z minulosti

Zahlavi panelu

V horni levé casti nabidky se nachazi volba vstupniho ukazatele, ktery bude uzivatel
prevadét. Vybirat lze z 5-ti ukazateli popsanych v predchozich kapitolach prace.

Pod Ukazatelem se nachazi volba pole pro vybér Mény. Volba mény dava uzivatelim
moznost pirevadét hodnoty z predchoziho roku prepocitané na jednu ménu. V implicitnim
nastaveni ,,Mény Celkem“ budou ukazatele pirevedeny v ptivodni méné.

Dale uzivatel voli Verzi a Rok, z nich bude prevadét a v pravé ¢asti za Sipkou analogicky
Verzi a Rok, do nichz bude proveden zapis. Selektorem si uzivatel miize vybrat, ktera data
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chce mit zobrazené v datové oblasti. Cervené podbarvena pole jsou nasledné zobrazeny
v datové oblasti.

Vlevém hornim rohu zahlavi je nabidka pievodu ukazatelti v celém roce, dle jednoho
mésice.

Datova oblast

Na vertikalni ose si uzivatel pomoci pravého tlacitka mysi voli produkty, jejichz Ukazatele
bude prevadét. Vybér mize byt na libovolné trovni od Vsech produktu celkem, az po
konkrétni prvek nejnizsi irovné — v pripadé cilového podniku Kategorie + Znacka. MIS
BNS nabizi moznost multi-vybéru vice na sobé nezavislych kategorii, nebo ¢lenéni
produktti dle znacek.

Na horizontalni ose se nachéazi planovana obdobi. Nad nimi lze pomoci tlacitek vybéru
zvolit mésice pro prevod.

Produkty celkem || ssrasom]| ez toms338 1273645 1422867 1606 Produkty celkem || ts7ason]| ete3e2 102308 1273ees 1422667 1606

| [ Viastni vyrobky 15 734010 814342 1025338 1273645 1422667 1606 Viastni vyrobky 15734010 814342 1025338 1273645 1422667 1606
R monesreas Eee——.
bagety-Moulik bagety-Moulik 55
bagety-Huraéek € bagety-Huragek 4 Produk — TR @ & 6
bagety-Tloustik : bagety-Tloustik s s ©e 53
bagety-Vitammut | I bagety-Vitammut B
sendvice-Viastni vyrobky | i sendvice-Vlastni vyrobky | 06
salaty-Vlastni vyrobky 4 salaty-Vlastni vyrobky 4
ok
Vitammut
Produkty celkem (F)
Kéd preku: PTO1-PLOD2 H ,ﬂ Emku‘ PMO2 5]
v v . v v v v
Obr. 24 Produkty ¢lenéné standartné Obr. 23 Produkty ¢lenéné dle znacky

Samotny datovy prenos je spoustén tlacitkem na horni listé panelu pod logem BNS -
tlac¢itko ,Prevést data“.
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3.4.1.2 2. Uprava Ukazatelii

Panel slouZi k acelim tprav hodnot ukazatelt jednotlivych verzi s moznosti volby Verze,
Mény a Produktové tirovné. Provedené zmény jsou graficky zvyraznény v tabulce tprav.

Uprava Ukazatell

Hromadné upravy Potvrdit zmény Zrusit zmény
Ukazatel: Prodané mnoZstvi (ks) | Ména: Mény Celkem Verze:  referencni plan Rok: 2018
H Rok celkem ‘ leden Gnor | bfezen . duben | kvéten : Cerven  Cervenec srpen Zafi fijen listopad : prosinec
Emduliy.celkem | 1§ma53.ﬂ 814927 1027495 1276411 1453007 1602843 1695948 1916304 1910368 1281007 1062468 951531 855 345|
Vlastni vyrobky 15 847 653 814027 1027495 1276411 1453007 1602843 1695948 1016304 1910368 1281007 1062468 951 531 855345
bagety-Vlastni vyrobky 19;?}81?1'7 590 342 704635 870 882 994745 1078222 1134733 1260925 1263122 847902 713571 658 000 601636,
bagety-Moulik | R 103 197 155 348 197 656 250 000 279000 301498 381473 373501 257751 205000 186000 126 636/
bagety-Huraéek 157 498 174 052 209 385 232869 235000 245352 258 612 258403 170280 146 971 140 000 140 000!
bagety-Tloustik 5531233 320647 375235 463841 511876 564222 587 882 520839 631218 419872 361600 330000 335000,
bagety-Vi : ;
sendvice-Vlastni vyrobky 2022693 81100 128 699 161345 182342 207 661 221329 255 056 252 261 168 298 136 701 116 124 101779}
salaty-Vlastni vyrobky 3106 244 133485 194 161 244 184 275 920 316 960 339886 400323 394 985 264 808 212 196 177 407 151 930/
Ukazatel pfed tpravou | ‘ Rok celkem ‘ leden dnor biezen duben kvéten Cerven  Cervenec srpen Zar fijen listopad - prosinec
Produity celkem H 15770 377” 214927 1027495 1276411 1425815 1690093 1705948 1926304 1910368 1281007 1056780 913324 &: 901|
Vlastni vyrobky 15770 377 814927 1027495 1276411 1425815 1610088 1705948 1926304 1910368 1281007 1056780 913324 21 991'_
hagety-Viastni vyrobky 10641447 590 342 704635 870 882 967553 1085477 1144733 1270925 1263122 847 903 707 882 619793 568 192
bagety-Moulik 2673872 102197 155 348 197 656 222808 265552 201408 371473 363501 247751 189312 148 145 116 535
bagety-Huracek 2510105 157498 174052 209385 232899 255702 265352 7612 278403 190280 166971 153186 147783
bagety-Tloustik 5457 458 329647 375235 463 841 511876 564 222 587 882 620839 621218 409872 351600 317 461 303783
bagety-Vi i = 4
sendviée-Vlastni vyrobky I 2022693 81100 128 699 161 345 182 342 207 661 221329 255 056 252 261 166 298 136 701 116 124 101779]
salaty-Vlastni vyrobky 3106 244 133485 194 161 244184 275020 316 960 339 886 400323 394985 264806 212 195 177 407 151930/

lusn | @

Obr. 25 Navrieny panel - Uprava Ukazateli

Panel je strukturovany do tii ¢asti — Horni lista, Zahlavi panelu a Datova oblast.
Zahlavi panelu

V zahlavi se nachazi volba upravovaného Ukazatele, Verze a Roku. Také je zde mozZnost
upravovat polozky prodavané v konkrétni méné — napriklad pro hromadnou tpravu ceny
pro zahranic¢ni trh.

Datova oblast

V datové oblasti se nachazi dvé tabulky planovanych prodejt produkti po mésicich. Pro
upravy a nastaveni slouzi prvni tabulka. Na horizontalni ose uzivatel opét voli Produkty
na libovolné trovni. V této tabulce také probiha zapis zmény Ukazatele. Druh4 tabulka
slouzi pro referenci a béhem provadénych zmén se v ni hodnoty neméni. Jeji radkova
struktura se dynamicky méni dle prvni tabulky.
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Zmeéna ukazatele probiha prfimym zapisem hodnot do bunky prvni tabulky. Po zapsani
hodnoty se otevie okno s volbou typu zapisu hodnoty.

Typy uprav jsou:

e O hodnotu
o Pricist
o Odecist
o Nasobit
o Deélit
e Na hodnotu
e O procento
o Pricist
o Odecist
e Smazat

Je zde také moznost provést zménu pro dalsi mésice do konce planovanych obdobi.

Upravy jsou déale zvyraznény: zelené pro nariist, ¢ervené pro ubytek. Zmény jsou
automaticky projevovany i na agregované urovni a umoznuji sledovat jejich dopad jak po
mésicich, tak i na jednotlivych arovnich Produkti.

994745
250 000

1134733 1260925 1263122 847903 713571 658000 601636
301498 381473 373501 257751 205000 188000 126636

232 368 I . B w000
511876  Sp4gz2 G 335 000
[ ®© 0
182342 207661 2 . 401779
275020 aiposg g P Upevyhodnl Onemes . 451930
| o oo (®) phdist () nasohit =
3 b Oodeist Ot
O o procento
duben kvéten cen (O smazat Hodnota prosinec
[11500 | =—re
1425815 1610098 17 [ A2 dokonce obdchi 821904

1425815 1610098 1705948 1926304 1910368 1287007 1056780 913324 21901
BOCANS  AOBRAVE TS AJIGedh 1ot BHO0R qVERr o100 AR
202808 265552 201498 371473 363501 247751 189312 140145 116636

Obr. 26 Ukazka volby typu upravy

Horni lista

Zde jsou umisténa tlac¢itka pro provedeni zmeény. Tlacitko ,,Hromadné tipravy” umoznuje
provést zapis do vice vyznacenych buné€k najednou. Tlacitko ,,Potvrdit zmény“ uloZené
zmeény. Posledni tlacitko ,,Zrusit zmény* prepise hodnoty prvni tabulky na ptivodni.

81 |



3.4.1.3 3. Uprava dle reprezentanta

Panel Uprava dle reprezentanta slouzi k nahrani ukazatel@ novym produktiim, ke kterym
neexistuji historicka data. Pro stanoveni konkrétnich planovanych hodnot po mésicich
panel vyuziva stanovenych cilovych trzeb a procentualniho rozlozeni trzeb po mésicich
vybraného reprezentanta. Pired pievodem ukazatele trzeb mize pracovnik Sales v
konkrétnich mésicich hodnoty upravit. V pravé casti panelu jsou srovnany vstupni
hodnoty reprezentanta se scénarem prepoctenym v BNS a se scénarem, upravenym
samotnym uzivatelem.

Prevod dle reprezentanta

Vymazat iipravy Ulotit dpravy

Ukazatel: Prodané mnozstyi (ks) Mésice od: leden do: prosinec Ména® Many Celkem

Produkt: bagety-Moulik bageta Vitammut - salét super &

Rok: 2017 Verze: siattecnost 2018 referenni plén

Hodnoty v planovaném obdobi 2 674 085| Hodnoty nového prodeje 1000 000] Po mésicich Po kvartalech
hvartaly: 1234 456410 779974 982543 455158 155860 233835 330305  280000f 1234 400000 1200000
. 350000
mésice: 114710 | 103305 222866 371403 189 299) | e 11 | 14719 s00000 s
25811 155396 265501 363442 149165 46588 79624 108959 2581 | 250000 s
3692 | 197708 291517 247698 116 693) 59972 8739 | 3892 200000
150000 00000
100000 L =
[% reprezentanta po mésicich 100,0% % ruéni iprava 44,0%) 50000 e \-\ 400000
lartaly: 112314 A% 292%  6T%  17.0% 50% 10%  280% 1234 o 5o 5 200000 I I
) ) | | SR A § I I
mésice: 114710 3.9% 8,3% 139% 7.1% 5% 10%| 140 a1 B ) (3
2581 58% 9% 13,6% 5,6% ‘ 0% 2581 —Novi Procukt - Néwrh Nowi Prosut - o G " aNow Novi i
36912 7.4% 109%| 9,3%| a,4%| 1 8% aegz

Obr. 27 navrienyj panel - Uprava dle reprezentanta

Zahlavi panelu

Nabidka zahlavi panelu obsahuje standardné volbu Ukazatele a Mény. Dale se zde nachazi
volba poc¢atecniho a posledniho mésice pro prevod. Pod nimi se nachizi nabidka pro volbu
Reprezentanta a Nového produktu, kterému budou ukazatele na konci pridéleny. U obou
produkti se nasledné voli Rok a Verze, ze které budou data nacitana, respektive do kterych
se budou data zapisovat. V ptipadé volby pro zapis nezakladniho prvku, budou hodnoty
rozdéleny rovnomérné mezi vSechny produkty niz§i trovné. Tento bod jesté bude
s cilovym podnikem prodiskutovan a pravdépodobné povede k rozdéleni panelu na 2 —
pro zapis ukazatele trzeb, pro ktery je dana logika vypocétu navrzena a pro ukazatele
zapisované v procentech, kde se zapisované hodnoty na nizsi arovné nebudou zapisovat
rozpadem, ale formou kopie zadané hodnoty.

Datova oblast

Datova oblast obsahuje celkem 4 tabulky a 2 grafy. Buiiky slouzici pro tipravu a rucni zapis
jsou zvyraznény razove. Ostatni prvky datové oblasti jsou pro tpravu uzamceny.
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V tabulce ¢. 1 — horni zleva jsou zobrazeny hodnoty jak kvartalné, tak po meésicich
vybraného reprezentanta. V horni pravé burice tabulky se nachazi hodnoty celkovych trzeb
za rok. Pod ni v tabulce €. 2 je zobrazeno procentualni rozd€leni trzeb v roce. Tabulka ¢. 3
— horni vpravo obsahuje kone¢na data, ktera se budou prevadét k novému produktu.
V horni pravé bunce obchodnik vyplni cilovou hodnotu ro¢niho prodeje pro novy produkt.
Mize bud jednodusSe vychazet zdat reprezentanta, a vyplnit jeho celkové prodeje
v predeslém roce. Tim v planu nastavi automaticky hodnoty za vS§echny mésice shodné
s reprezentantem. Pokud ale pracovnik Sales m4 vlastni predstavu o cilovych trzbach za
produkt, vyplni jim odhadovanou hodnotu a trzby po mésicich budou po mésicich
rozlozeny dle procenta daného reprezentantem.

V posledni tabulce ¢. 4 muze pracovnik Sales dodateéné upravovat pomeér prodeji
v konkrétnich mésicich. Program v panelu je prizptisobeny pro kombinaci vypoctu z ro¢né
upravenych hodnot a odvozenych pomeéra trzeb v neupravenych meésicich. V kazdém
pripad€ bude soucet trzeb za jednotlivé mésice odpovidat navrzené hodnoté celkovych
trzeb z tabulky ¢. 3.

Vpravo od tabulek je umisténé grafické porovnani pribéhu ukazateli verze
Reprezentanta, dopoctenych hodnot pro novy produkt a Kombinace ru¢né upravenych
vypoctenych a ru¢né upravenych hodnot.

Horni lista

Na horni listé jsou rozpoloZena dvé tlacitka pro ulozeni tprav a jejich smazani.
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3.4.1.4 4. Uprava dle roéni kitvky

Popisovany panel poslouzi pro situace, kdy k produktu neexistuje vhodny reprezentant.
K apraveé dat Ize pristupovat dvéma smeéry.

Bud' se predpoklad4, Ze pracovnik Sales nejprve na panelu aprav, nebo pomoci jiného
reprezentanta odhadne pravdépodobny priibéh prodejt v roce po meésicich. Néasledné jiz
na panelu Uprava dle roéni kiivky proloZi jim odhadovana data s kiivkou reprezentujici
poptavku v nékterém ze segmentt

Druhy pfistup predpoklada, ze uzivatel zadd pouze roéni obrat. Procentualni rozlozeni
tohoto obratu bude nasledné interpolovat dle obecnych krivek, reprezentujicich poptavku
v segmentech, nebo kombinaci vice kiivek, tieba i s priibéhem poptavky jiného
reprezentanta.

Do implicitni podoby jsem, kromé vSeobecnych jednotnych zmén designu pro vsechny
panely, ptidal dvé kiivky typické pro urcité druhy produkta.

Upraava die 1o7ni kivky ) Mammut, as | Bt EH ¥ W
Vymazat tipravy Zobrazit graf Zobrazit tabulku
Zakaznik  Zzakaznici celkem Verze.  referencni plan MEnz  meny Celkem Ukazatel:  Net Sales (KCURR)
Produkt bageta Moulik - 51 Rok: 2018
| || pouiic || leden unor - biezen duben . kvétem ~ Cerven Cervenec. srpen . zaii - fijen . listopad prosinec| [ A Xo |
I Viorova data 2 | 987%  367% 642%  528% 645%  7.09%  6.46%  0.96%  6.06%  5.98% 1245%  16.10%]
Produkt typ 1 & ! : L ] : i ; ;30,007 0.00%}
Produkt yp 2 ~ | 3500%  100% 1000%  200%  400%  500%  600%  600% 10,00% 2500% 45.00% 6500%
Lokalni parabola = i i i H i H 5
Lokdini konstanta L i 6
Pfimka (xonstantni prioéh) =
wysledna krivka [ 100% 014% 001%: 005%: 002%: 003% 004% 005%: 005% 005%: 011%: 018% 026%|
{rozvrhova zakladna) [ 0! 0 0 0 0 (i} 0 0: i] il ! 0]
o7a%
080% —yclednd kinvks
050% Vzorova data
040% —— Produkt typ 1
030% ——Fraduia typ 2
020% — | oA parabols
a10% - Lokaini konstanta
0a% — - - - - — Primis (konstantni pribéh)
laden unor bfezen duben leviiten Eerven Eervenac srpen 2 fijen listopad prosinec
Verze referencni plan Rok 2018 Ména  czx
Rok celkem leden Gnor :  bfezen © duben i kuBten Zerven  Eervenec srpen ; zéh‘f fijen ; listopad = prosinec :
Produkly celkem 4350244 | 517086 136104 269817 192358 235107 256223 287 468 286293 263970 415082 632517 856 217

bagety-Moulik 3355800 | 455142 70345 188734 103920 136471 152659 173110 172714 184348 346 973

_ bagetaMoulik-syr | 2000000 § 261406 50164 117830 72480 91328 100459 110675 110713 111530 2
bageta Moulik - 3unka 1355800 | 193737 20182 70904 31440 45143 52200 62436 61995 72818
bageta Moulik - kufe
bageta Moulik - zelenina
bageta Moulik - Zampion

o

146703 248 07 360 186

[ust | @ [4]

Obr. 28 Navrzeny panel - Uprava dle roéni kiivky

84 |



Zahlavi panelu

V zahlavi uzivatel voli data, ktera budou reprezentovat krivku ,Vzorova data®“. Pokud
disponuje piibliznymi hodnotami prodeje nového produktu, mtze je zde zadat a nasledné
jejich pribéh kombinovat s jinymi kiivkami

Datova oblast

Prvni tabulka datové oblasti obsahuje v prvni fad€ procentualni rozd€leni trzeb vybraného
prvku v zahlavi — Reprezentanta. Dale zde mohou uzivatelé ulozit kiivky, charakteristické
urcité segmenty, nebo produktové rady. Ve druhém a tretim radky jsem pridal kiivky
typické pro chovani zdkazniku v e-commerce, se Spickou prodeji v mésicich listopad a
prosinec. Program BNS nabizi upravovat data dle obecnych ktivek, jejich zaktiveni a
posun lze upravovat pomoci koeficienti napravo od tabulky.

Plati, Ze hodnoty v mésicich vSech kifivek, kromé vzorovych dat, lze ru¢né prepisovat a
ukladat (pomoci funkce ,Ulozit uzivatelsky panel®). Uzivatel vybird kombinace kiivek
pomoci selektort v levé ¢asti tabulky mezi nazvem kiivky a jejimi hodnotami. Vysledna
krivka je zobrazena na grafu éervené.

Druha tabulka reprezentuje data, ktera se budou upravovat. Uprava je spusténa zapisem
hodnoty trZeb do sloupce Rok celkem, na panelu vyzna¢enym ¢ernym obdélnikem. Upravu
lze provadét pouze na drovni zakladniho prvku a zména se iniciuje pri kazdém prepisu
bunky. Tedy pro kazdy produkt zvlast.

Horni lista

Na horni liSté jsou rozpolozena tlacitka pro smazani upravenych hodnot krivek, dale
tlaéitku pro zobrazeni grafu a pro zobrazeni pouze tabulky bez grafu.

Musim podotknout, Ze proces zapisu probihd pomérné nebezpecéné, kdy zapis nevyzaduje
zadné potvrzeni a je mozné jej spustit pouhym vybérem bunky ve sloupci Rok celkem.
Tento prvek jesté bude vyzadovat dalsi vyvoj. Pro podnik jsem se tento panel stejné
rozhodl doporudit, jelikoZz nabizi moznost interpolovat ruéné zapsania data, dana
kvalifikovanym odhadem, se statistickymi ukazateli trhu.
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3.4.2 Navrzené panely Analyser

3.4.2.1 1. Forecast

Panel Forecast slouzi k analyzovani budouciho priibéhu prodeje. Panel Umoznuje
srovnani dat skute¢nosti, Referencniho planu, sestaveného na zacatku roku a aktualni
forecsat, postaven na datech z minulosti.

V datové oblasti panelu se nachazi 2 grafy. Oba grafy vyuzivaji stejny zdroj dat, ktery se
nacitd na pozadi panelu. Lisi se pouze v délce ¢asové osy, kdy prvni graf zobrazuje ve
vetsim meéritku aktualni a predchozi rok a na druhém se nachazi historie vSech dat,
pouzitych pro vypoc¢tovy model.

Srovnani, zobrazena na panelu davd moznost vyhodnotit, zda Referenc¢ni plan nebyl
postaven prili§ ambici6zné, ¢i zda nebyl podhodnoceny, a sledovat kterému trendu se data
skutecnosti blizi vice.

Forecast

vi (ks)
Prepotet mény. Nepepoditavat Verze:  skuteZnost Typ hodnot:  Absolutni Rad mény: jednotky

| Zakaznik: Zakaznici celkem Ména: Many Celkem Rok: 2018 Ukazatel Prodan

| H Rokcglkem‘ leden  Gnor  bieren  duben  kviten  Cerven Gewenec  sipen zai | fen  listopad  prosinec

sty out [ e o _m

Forecast - salaty Moulik
400000 Optimalizované:

Alfa 0990
Beta 0,525
Gama 0828
RMSE 712173
RMSE%  681%

Historie - saldty Moulik

400000

350 000

300000

250000

200000

150 000

100 000

50000

0 a

——skuteénost

Forecast F+6,81% kum, F-6,81% kum, —— Referenzni plén 2018 —— Skuteénost

Forecast F +6,31% kum. F-681%kum.  ——Referencni plan 2018

Panel ®

Obr. 29 navrzenda panel - Forecsat

Forecast je vyuziva Winterv model trojitého exponencialniho vyrovnani. Rozdily mezi
forecasty a daty skutecnosti piredchozich mésici jsem agregoval pomoci smérodatné
odchylky. Koeficienty alfa, beta a gama jsou optimalizovany pomoci funkce Excel Solver,
aby minimalizovali smérodatnou odchylku. Tento krok v dany okamzik neni zahrnuty to
funkci BNS a dava prostor pro moznosti dalsiho vyvoje. Kumulovana procentualni
hodnota smérodatné odchylky je dale vyuZzita pro dotvofena dvou extrémnich scénéar.
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3.4.2.2 1. Analyza dle ukazatelii

Panel umoznuje analyzovat odchylky hled tii ukazateli (na Obr. 29 oblast A). V ptipadé
cilového podniku by to mohly byt Net Sales, Margin a ASP nebo srovnani urovni
jednotlivych prispévku po produktovych kategoriich. Na panelu existuje fada volitelnych
a upravovatelnych prvkt. Ukazatele Ize sledovat jak dle produktii, bez omezeni na jejich
hierarchickou troven, tak i dle prodejnich kanalti (na vzorovém panelu orienta¢né
odpovidaji dimenzi Zakaznik) pomoci funkce rotace dimenze. Na vertikalni osu mtzZeme
umisit i dimenzi Obdobi a sledovat stejnym zptisobem vyvoj hned tii ukazateld po
mésicich. Panel také nabizi moznost srovnani dvou, uzivatelem volenych verzi (na obrazku
30 oblast A).

Zakazik  7akaznici celkem Ména: Méany Celkem Obdabi: srpen Rad mény:  jednatky
Piepotet mény.  Koruny teské Rok: 2017 Typ hodnot.  Kumulované
Limity: 5000 -5000 rostouci Limity: 000 5000 rostouc] Limity: 5000 25000 rostouci
A Realizovaneé triby (fad mény) Prodané mnozstvi {ks) Realizovana jednotkovd cena I
B skuta€nost  referencni pldn I odchylka pinéni | skutecnost refersnéaipién  odchylka | pindni | skutednost ;rm«wani plin_  odchyika pinéni
_Produkty celkem | s:mren swetssr  is16 [ _tesrino  titssas  ssies kel w0  m = sooen]
Produkty celkem 333777821 MEBIG64T 3 11 667 770 11133 46 286 286 ,96% |
Vlastni vyrobky 333777821 318 EI5817 62204 B 11667770 11133448 28 28 53,95% !
bagety-Vlastni vyrobky 26721063 241433477 147115148 93.91%) 7897 670 050 786 185 118 B % 0 55.20%
bagety-Moulik 55800867 44285336 11515231 M 126.00%! 1971034 1864203 406831 28 28 99.99%
bagety-Huracek 39752704 17309095 22443608 @ 22986% 1851875 829773 1022 102 #p Al 21 102.91%:
bagety-Tloustik 131168693 179833046 48670354 W  72.94%| 2074781 5696810 1622043 W 2 32 101,97%3
bageta Tloustik - zelenina 63013560 99571416 315528554 88.31%| 2187 781 3127 055 22275 3 2 o720%
bageta Tloustik - Zampion 63150132 80267631 17 i174%2 7867% 1876 030 2560754 BOZTTS W 34 El 107,71%
bagety Vitammut |
sendvi yrob 45734213 22730930 23003283 M0 201.20% 1485 694 875 977 609717 Ad  169.50%! 3 2% s 11883%:
salaty-Vlastni vyrobky 61321645 54451211 GO0 435 H  11262%) 2284 406 2 186 683 77235  10543% Fid £ 28  10681%
. o 100000000 200000000 300 0OD 00O ] 5 000 D00 10 000 000 15 000 000 0 10 20 30 40
mSkuteénost = Referenni plin
Vizstni vyrabky
bagety-Viastni vijrobly e
bagery-Mous — —
bagety-Hurafex I =] e
bagety-Tiousti _
bageta Tiouttik- zeiening I [ —
bageta Tiowudtik - famplon I —
bagety-Vitammut
senite-Viasnl wrobky -
saldty-Visstnl wrobky T —

Obr. 30 Navrzeny panel - Analyjza dle ukazatelil

Zahlavi panelu

V zahlavi se nachazi fada dimenzi, pro definici omezujicich podminek na sledované
ukazatele. Dimenze, které je mozné rotovat, jsou: Produkt, Zakaznik, Obdobi. Jelikoz se
jednd o B2C trh, dimenze zikaznik predstavuje v pripad€ cilového podniku dimenzi
Prodejnich kanald.
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Datova oblast

Vybér samotnych ukazateli k analyze probiha v samotné datové. V oblasti, oznacené na
obrazku jako A. Vybér ukazateli neni omezeny. Nad vybérem ukazatele miize uzivatel
nastavit hodni a dolni limity funkei podminéného formatovani bunék odchylek, nebo
urcit, zda se ma barevné rozliSeni zobrazovat reversné.

V oblasti B se voli verze, které budou porovnavany. S prvky na vertikalni oso miize uzivatel
procovat bez omezeni.

Hlavnimi vystupy jsou tedy odchylky mezi verzemi po ukazatelich, jejich vy¢isleni
v hodnoté ukazatele a v procentech a grafické porovnani ukazateld po produktech, ¢i jinak
sestavenych sloupcich na vertikalni ose.

3.4.2.3 Tisk reportit Analyser

Tisk v MIS BNS vyuziva prostiedi Microsoft Excel a nelisi se vyrazné od klasického tisku
oblasti listu tabulek. Na ribbonu aprav v oddilu BNS je pro tento tcel ptipraveneé tlacitko.

Produkty colkam

Obr. 32 Ukazka tisku oblasti
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4 Vyhodnoceni prinosu implementace a Zaveér

Vyhodnoceni pfinosu implementace MS BNS — modulu Prodejni vykonnost jsem provedl
na zakladé vytyCenych pain-pointd, které byly popsany v kapitole 3.1.2.1. a dle dalsich
objektivnich charakteristik, tykajicich se problematiky planovani a reportovani.

Pifi numerickém hodnoceni aktudlniho stavu jsem vychazel zinformaci, které mi
poskytnul Manazer Controllingu v e-commerce podniku béhem konzultaci.

Numerické hodnoceni cilového stavu po implementaci jsem stanovil na zakladé
ocekavaného prinosu od MS BNS v jednotlivych oblastech a toho, do jaké miry je software
schopny tato ofekavani naplnit.

Aktualni Po implementaci

s 2 Centralné cca 20 hlavnich Segmentd. Uroven Kategorie + Znacka (1000+

:':',' g Detailni Groven pouze lokalné, nékdy prvki na této trovni).

§ \E‘ ani neni zaznamenavana. Planuje se top 3-5 znacek v kategorii,

g 3 Na 1 fiskalni rok, po mésicich 4 | ostatni dopocteny dle vyvoje téchto 10
3 \§ znacek a dle stanoveného cile na rok
\S = nebo v poméru predchoziho roku.

S Jeden referencni plan Moznost urcit strukturu a hierarchie

\§ Slozité kontrolovatelné, pri verzi. Kombinace ukazateli z vice

B sestavovani ro¢niho planu. plant. (Panel pfevodu dat).

:t:z) 3 | Vytvaret vlastni uzivatelské verze. 9
AN Rozdéleni verzi na pracovni,

schvalené a reportovaci.

) Provadéno ru¢né Archivace celé databaze denné

k] § Evidence hesel ru¢né Panel na zamykani verzi

E ] Lze zaménit heslo jinym uzivatelem MozZnost kontaktovat spravce BNS,

? g Casové a organizaéné naro¢né 4 pii zapomenuti hesla 10
N

S g Centralné z IT podniku Panel na spravy pristupovych prav

g8 V praxi pfi tvorbé planu nejsou uzivatelim

§‘ ’5.‘ nenastavena — zlistava na irovni hesla Dle dimenze produkt

;3 souboru 3 | Hodné skupin s malo ¢leny 9
& Malo skupin (Grovni prav) s hodné

¢leny
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,

gjent na

Nap
dalsi oddélent

Aktualizace  Délka procesu
planu béhem

Forecasting

Stmulace

4

Uroven

2.

Reporting na Pravidelny

ant

2

sestavov

detailu

reporting

adani

VYZ

planu

roku

reporting

Béhem sestavovani planu neexistuje.
Neni piimé zpétna vazba

Reseno formou schiizek, pfedavanim
soubor na firemnim disku.

Pfedavani plant pies od. Controllingu

Cca 3 tydny
Cca 8 tydni spole¢né s pfimo
navazujicimi plany

Témér se neprovadi

Max 1-2x za rok u top segmenti nebo
segmentt s vyraznym odchylenim od
referen¢niho planu

Forecasting kombinaci skute¢nosti +
referenc¢ni plan. Tzn.: témér
neexistuje.

Divodem je nedostatek ¢asu

Neexistuji
Diivodem je nedostatek ¢asu

Vi planu — Groven segment
Vi predchozimu roku — aroveii Obor

Na high level arovni — z dvodu
neschopnosti porovnat detail
skuteénosti s planem.

vs. Pfedchozi rok.
S presnosti na den

Napojeni na modul Marketingu,
modul Hospodarsky Vysledek (od.
Controllingu).

Zmeéna v trvani se neplanuje
Ocekava se rychlejsi navaznost planu
Marketingu.

Cilem je zlepsit pfesnost a ne
rychlost.

Ze zacatku se planuje stale 1x za 6
mésict pro vSechny segmenty.
Po zabéhnuti systému kvartalné

Forecasting na arovni kategorie /
mésic.

Pozitivni / negativni vyvoj
MozZnost nastavovat +% pro vstupni
ukazatele.

Uroven Kategorie + Znac¢ka napri¢
celym podnikem

i

Pfesny na mési¢ni bazi
Na tydenni bazi pomoci extrapolace

Témeér bez omezeni — dané
vlastnostmi technologie OLAP
vs. Plan - extrapolaci mési¢niho
planu na den

Tab. 6 Srovnani aktudalniho a cilového stavu planovani a reportingu

10

10
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Srovnani aktualniho a cilového stavu je znazornéno graficky na obrazku 24.

Vyhodnocei implementace modulu Prodejni vykonnost

-0-Aktualni stav Uroven detailu

-e-Po implementaci pldnu a dprav

Aktualizace planu
béhem roku

Reporting na
vyzadani

Pravidelny

. Verze planu
reporting

Uroven detailu
reportingu
a analyz

Délka procesu
sestavovani planu

Napojeni na dalsi

Gz Forecastin
oddéleni g

Pfristupova prava Simulace

Zamykani a
archivace

Obr. 33 Grafické zobrazent prinosu implementace pomoci dart chart

MS BNS — Prodejni vykonnost — tedy Planovaci a Reportovaci modul pro oddéleni prodeje
prinese do podniku vyrazné zlepsSeni ve vS§ech smérech. Diky tomuto nastroji se zlepsi
presnost pri planovani a diky tomu bude e-commerce podnik schopny presnéji analyzovat
odchylky, které budou slouzit jako spolehlivy podklad pro rozhodovani.

Modul na sebe prevezme administrativni zatéz, jako archivaci verzi pri planovani,
udrzovani hesel k soubortim a celkovou kontrolu nad procesem planovani, ktera
momentalné zatézuje oddeéleni Controllingu. Vnese vétSi transparentnost a snizi
pravdépodobnost chyby zptisobené pti piedavani soubort, jak je tomu doposud.

V nékterych oblastech jsem ani po implementaci nedaval plny pocet bodi, jelikoZ v nich
v budoucnu vidim prostor pro dalsi zlepseni. Jde naptiklad o zpiesnéni forecastii a reportt
na kratsi casovy interval nez jeden mésic. Zatim jako reSeni vidim extrapolaci mésicnich
dat planu na kratsi tiseky. To ovSem zatim nejsou soucasti architektury kostky BNS. Dale
moznost dopliiovat verze primo v prostfedi BNS a ne pomoci ¢iselniku metadat. Také je
zde prostor pro primé propojeni modulu Prodejni vykonnost s logistikou a dopravou.
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Ke dni odevzdani diplomové prace prochazi podnik 4. fazi procesu implementace —
Tvorbou datového modelu. Po uvedeni systému do provozu a fazi testovani bude
provedeno tieti vyhodnoceni vyse uréenych bodt. Podnik nasledné bude moci ohodnotit
zlepseni v jednotlivych oblastech po implementaci MIS BNS a vyuzit Tab. 6 jako méritko
pro dalsi zlepSeni.
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