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ABSTRAKT

PECHOUSEK, M.Outsourcing ve spod@osti obchodnich sluzeb : bak#tkéa
prace. Ceské Budjovice : Vysoka Skola evropskych a regionalnichdstuz. U. 2019.

63 s. Vedouci bakaigké prace : doc. Ing. Marie Heskova, CSc.

Kli ¢ova slova: outsourcing, e—shop, analyza rizik, infoma technologie,

zakaznik, marketingovy mix 7P

Bakal&skéa prace seénuje tématu moznosti vyuZiti outsourcingu ve sprodesti
obchodnich sluzeb. Teoretick&st vymezuje terminologii z oblasti outsourcingu,
obchodniho podnikani, vyuziti marketingu &nnostech obchodnich firem. Pro
praktickou ¢ast prace je zvolena obchodni spgolest SOZ, s. r. 0. zabyvajici se
prodejem osétleni, stinici techniky a dofitovymi sluzbami k nabizenym produika.
Nejprve je uvedena charakteristika obchodni spalsti z pohledu marketingového
mixu 7P, dale je vymezena oblast pro outsourcingdiavodréna jeji ekonomicka
vyhodnost. Konkréth se jedna o moznost aplikace outsourcingu v radimaosti
spravy, Udrzby a propagace e-shopu.@sti je nazngni rizik spojenych sipdanim

sluzeb externi firma



ABSTRACT

PECHOUSEK, M.Outsourcing in a Company Business Services : Bachel
Thesis Ceské Budjovice : The College of European and Regional $d2019. 63 p.

Supervisor : doc. Ing. Marie Heskova, CSc.

Key words: outsourcing, e-shop, risk analysis, information htedogy,

customer, marketing mix 7P

The bachelor thesis deals with the possibility sihg outsourcing in business
service companies. The theoretical part defines tdreninology in the field of
outsourcing, business and marketing in companyities. For the practical part of the
thesis, the company SOZ, Ltd., is chosen, whichsdsdh the sale of lighting, shading
technologies and complementary services to thedysts offered. First, the
characteristics of the business company from thepeetive of marketing mix 7P is
stated, then the area for outsourcing is definadl ineconomic advantage justified.
Specifically, it is a possibility to implement @ourcing within the administration,
maintenance and promotion of e-shop. The bachleésig includes an indication of the

risks associated with passing the services orxeamreal company.
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UvOD

Se zw¢tSujicimi se konkuremimi tlaky se zvySuji i naroky ze strany zakazinik
Obchodr podnikatelské progdi jec¢im dal vice komplex#)sSi a dynamitéjsi. Je tedy
na kazdé firm, aby zvazila aplikovat profesionalnifigtupy k managementu
a marketingu. Planovani til spol&énosti musi vychdzet ze zpracované <itia
analyzy, hodnoceni silnych a slabych stranélkefitosti a hrozeb. Do planovani firem
pafti i oblast hledani moznosti jak snizovat nakladgyé jsou spojené s hosposkou
¢innosti. Jednou z moznosti snizeni naklgdvyuziti outsourcingu. Outsourcing neni
vhodny pro vSechny typy prodedirmy, ale nejprve je nutné zhodnotit efektivitu

outsourcovanych sluzeb ve srovnani s vliastnimiawkfirmy pro vybranéinnosti.

RozStovani sortimentu nabidky zbozZi a pestrost foremdgje jsou dvodem
hledani co nejefektiwijSich logistickych cest a ggohi obchodovani. V saasné dob
vSechny velké obchodni firmy vedle klasické nabidigji¥uji i obchodovani na
internetu. Trendy a studie ukazuji, Ze elektronickéhodovani neustéle stoupa a nabira
na oblibenosti jak na trhu B2B, tak hlavna spatebitelském trhu B2C, ktery je

predmétem bakal&ské prace.

Pro praktickoucast je zvolena spalaost SOZ, s. r. 0., u které budou
analyzovany podnikov&innosti a hledana moZznost outsourcingu Vv rarionosti
spravy, udrzby a propagace e-shopu. V ramci tédoegpbude zkoumana ekonomicka
vyhodnost pouZiti outsourcingu asledky, které mohou nastat.



1 CIL AMETODIKA BAKALA RSKE PRACE

Cilem bakal#ské prace je zjistit a posoudit ekonomickou vyhainogleneni
konkrétnic¢innosti outsourcingu u zvolené sp@esti obchodnich sluzeb a zjistit, jaké
situace nastanou, pokud spwiest dany outsourcing vyuZije ve sti@nosti. V gipac

prokazatelnych Uspor bude zvoleny posttipp aplikovan.

Bakaldska prace se =zatii na konkrétni pozitivni a negativni stranku
outsourcingu v progedi e-shopu. Posoudi dosavadni spravu e-shopueadnadyzovat
moznosti vyuZiti outsourcingu v tét@nnosti. Zvolena spotamost SOZ, s. r. 0. se
zabyva prodejem ostleni, stinici techniky a dofitovymi sluzbami k nabizenym
produktim. Na trhu je v tomto oboru velkad konkurence a iters e-shopu je jednou
z moznosti, kde @d¥e spolénost expandovat. Je nyni na zvazeni, zda bude pro

spole&nost efektivigjSi tuto sluzbu zajifvat zcela samostatni ji zadat externi firm.

Pomoci analyzy zvoleného priedi budou v bakaitaké praci vyhodnoceny
raizné alternativy vyuZziti outsourcingu v dané spotesti. Budou hodnoceny vyhody
a nevyhody vyuZiti outsourcingu na kompletni spraidrzbu a propagaci e-shopu nebo

pouze na jednotlivéasti vedeni e-shopu.

Bakaldska prace j€lenéna na teoretickou a praktick@ast. V teoretick&asti
bude na zaklad ¢erpanych a analyzovanych uUdlag odborné literatury vystiena
problematika a cile outsourcingu, jeho historichagy a nevyhody, rizika, cyklus, dale
bude rozebrdna funkce obchodu a nasle@dmiren internetovy marketing. Pro
zpracovani teoretickéasti bakaléské prace byly pouzity metody&h dat a informaci

prostednictvim odbornych zdrdjdomaci i zahraini provenience.

Pro praktickou ¢ast bakalgské prace byla zvolena obchodni spotest
SOZ, s. r. 0., u které bude analyzovan marketingoiy7P spolénosti. Dale proéhne
analyza vybranéinnosti a bude posouzena aplikace pro mozny outsaukompletni
spravy, udrzby a propagace e-shopu neba@#aii. Uvodni, analytick&ast se zagi na
historii spol€nosti, zakladni informace o spoiwsti, jeji obchodni jednotky
a charakteristikwtinnosti e-shopu. Nasledrprobthne analyza a komparace vybrané

¢innosti ve zvolené spataosti obchodnich sluzeb.
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Zjisteneé vysledky kritické analyzy jsou uvedeny v grafectabulkach. Z&rem
bakal&ské prace bude provedeno syntetické shrnuti vSeahediic a provedeno
zhodnoceni saiasné situace, s uvedenim vyhod a nevyhod pro korikv@rianty

VyuZiti outsourcingu v praxi.

,Kdybych m¢l poslednich gt dolani, tak # z nich investuiji do reklamy*

(Henry Ford)

! MONTYRICH. Pribéh Henryho Forda [online]. 2018. [cit. 2019-03-11]. Dostupnd z WWW
<https://montyrich.cz/novinky/podnikani/276-pribebrryho-forda.
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2 OBCHODNI PODNIKANI A OUTSOURCING

2.1 Obchod a obchodni podnikani

Obchod nizeme obech definovat jako sknu né¢eho za tco, co ma na trhu
né¢jakou hodnotu. Népstji se setkdvame se s$mou zbozi, vyrobk nebo sluzeb za
penize. To vSe segg na zaklad nabidky a poptavky. Obchod Ize refiido dvou
zékladnich rovin. Sirsi pojeti znamena obchod jakmost, kdy se jedn4 o nakup
a prodej zboZi a sluzeb a to jak podnikatelskymik, it nepodnikatelskymi subjekty
a kEznymi lidmi. V uzSim pojeti je bran obchod jakotihge, kdy je u subjektu obchod
pievazujicicinnosti a subjekty zde nakupuji fyzické zbozi Zalém dalSiho prodeje.
Jedné se zde o obchod sebhim zboZim nebo o obchod zboZim pro dal$i podnfka

Obchodni podnikani je dle Obchodniho zakoniku detim jako soustavna
cinnost provadna samostat# podnikatelem viastnim jménem, na vlastni zodroost
a za elem dosaZeni ziskd. Z toho vyplyva, Ze obchodni podnikani musi byalého
charakteru a nepovazuji se z&§ mednorazové projekty, dale je v podnikani nutna
osobni @ast podnikatele a ziskova orientace podniku. Zanp@ahi se tedy nepovazuji
¢innosti  neziskovych organizaci @mnska sdruzeni, nadace, apod.). Smyslem
obchodniho podnikani je zhodnoceni vioZzeného kap#do bez ohledu na velikosit
piislusnost k ufitému odwtvi podnikani. Je protouatezité najit si na trhu své misto,
odolavat konkurenci a uspokojovat feity zakaznik. Uspokojovani pdeb zakaznik
je predpoklad usggného podnikani, nikoli zarukou. Pro podnikatele snédysl takové
podnikani, které muimasi pozadované finani benefity. Kazdé podnikani nese sva
rizika, kterd jsou vicéi méns ovlivnéna charakterendinnosti, velikosti a finaini silou
podniku, konkurenci a dalSimi faktory. Podnikardytenize korit jak ziskem, tak
I ztrdtou. Pro podnikatele obecplati, Zecim wtSi riziko podstupuje, tim vysSSi vynosy

pozaduj€’

2 MULACOVA, V., MULAC, P. A KOL. Obchodni podnikani ve 21. stolefi. vyd.Praha : Grada
Publishing, 2013, s. 19-21.

¥ MULACOVA, V., MULAC, P. A KOL.Tamtézs. 15.

*MULACOVA, V., MULAC, P. A KOL.Tamtézs. 15-16.
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2.1.1 Formy trhu podle zapojenych subjeki®
Trh B2C (Business to Consumer)

Tato forma trhu je nejvice pouzivana. Jedna sa,&ktte v obchodnim vztahu je
na stral jedné spolénost a na strandruhé je vzdy konmmy individualni zakaznik.
Typickym pikladem tohoto modelu je obchodovani v kamennyahobech.

Trh B2B (Business to Business)

Jedna se o formu trhu, kde zaklad ffvé&komunikace mezi jednotlivymi
spole&nostmi, tzv. trh organizovanych kupcje to idealni prosedi pro dealersky
prodej. Tato forma trhu seulec nedotykd kork@ého spdebitele. Je jednou
z nejstarsich sloZzek podnikani, kde se vyuZivanete
Trh B2G (Business to Gouvernement} neboli ,podnikéani pro viadu®

Jde o jednu z forem B2B trhu, kde na straabidky stoji firmy nebo obchodni
spole&nosti a na strandruhé statni sektor.

Trh C2C (Customer to Customer)

Jedna se o formu, kdy mezi sebou komunikuji dva&ehzakaznici.
Trh C2B (Customer to Business)

Jednd se o vztah, kdy na sttambidky stoji koncovy spibitel a na stran
poptavky obchodnik nebo firma.

2.1.2 Funkce obchodf
V soutasné dob pini obchod kroré zakladnich funkci i dalSi specifické funkce.
Z&kladni funkce:
- Transformaéni, sménna — hlavnim uUkolem je zajistit sfnu vyrobniho
sortimentu za sortiment obchodni.
- Zprostiredkovaci, preklenovaci — Ukolem je minimalizovat rozdily mezi
mistem vyroby a prodeje.
- Casova —Ukolem je minimalizovatas mezi dobou od vyroby k nakupu zboZi,
Vytvéii se zde zasoby.
- Zasobovaci, hodnototvorna- zabezp&ije zbozi k prodeji, vyznamnou roli zde
hraje kontrola, vyhodny vy dodavatel a rychléreSeni reklamace.
- Iniciaéni, marketingova — ma za uUkol vytviit idealni prostedi k tvork

marketingoveho vyzkumu.

*KOTLER, P., KELLER, L. K.Marketing management2. vyd. Praha : Grada Publishing, 2007, s. 248-
260.

®*MULA COVA, V., MULAC, P. A KOL. Obchodni podnikani v 21. stole®raha : Grada Publishing,
2013, s. 20-21.
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ZajiStovaci — tvai efektivni cesty k zasobovani tak, aby doSlo Eeni ceny,
ale ne na ukor kvality.

Platebni a kontrolni — ma za ukol §asny dohled nad platbou od dodavatel

Specifické funkce:

ZvySovani ekonomické a turistické atraktivity v dané lokali

Volnoé¢asove aktivity — nakupni centra plni dnes i zabavné aktivity gkin
fithess centrum, stravovani)

Socialni a spoléenska funkce obchodu - nag. jak se spoknost chova
k Zivotnimu progtedi, Setrné ziskavani energii¢péd zamistnance

Etické funkce — nap. Fair Trade obchod (vyl@eni dtské prace, zajishi

odbytu z rozvojovych zemi)

2.1.3 Nakupni chovanf

S rostoucim p&em internetovych uZivatel se za posledni dobu vyrazn

zmenilo 1 nakupni chovani spiabiteli. V souvislosti s ndistem internetovych

uzivateh vznikly i nové samostatné kategorie obchodovéas mternet.

~ st s

E-Business— jedna se o nejrozsitjSi formu pouzivani sit Pro firmy je
praktické tuto formu vyuZzivatipkomunikaci se zakaznikem i uvhipodniku

S pomaoci intranetu.

E-Commerce — pouzivA se ib nakupu a prodeji k dosazeni maximalni
efektivity. Prostednictvim e-commerce mohou firmy oslovit a vysta
dlouhodobé vztahy se zakaznikem. K tomu je Zapdkvalitniho internetového
pripojeni.

E-Marketing — pouZiva se iedevSim na sociélnich sitich a v internetovém
prostedi k upouténi pozornosti z&kazhila prezentovani svych vyroik
a sluzeb.

E-Purchasing — je vyuzivan k nakupnim¢atam, jde o elektronicky nakup jako

takovy.

Pfi nakupovani, v kamennych obchodech i na interdetuspotebitele rozdlit

do riznych skupin:

"WYSEKALOVA, J, A KOL. Chovani zakaznika — jak odkryt tajemstiérné skisiky“. Praha : Grada
Publishing, 2011, s. 47-54.
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- Inicidtor — sam navrhne a rozhoduje se o0 ndkupu

- Ovliviiovatel — na jeho nazoruipkoupi zalezi

- Rozhodovatel- rozhoduje, zda produkt zakougiihikoli
- Kupujici — uskuteénuje nakup

- UzZivatel — uspokojuje zakoupenym zboZim svourebt.

Kazdy spatebitel ma specifické pteby, které jsou zakladem jeho nakupniho
rozhodovani a chovani. Tyto cile mohou byt kratdml nebo dlouhodobé. A déle je
muzeme rozdlit podle konkrétnosti cile na touhuigmi a snazeni, to v3e ovulivje
nakupni chovani spigbitele, které pak fiteme rozdlit do pti etap®

- Poznani problému-— uvdoneni si poteby, co chceme nakupovat

- Hledani informaci — predchazi riziku Spatného nakupu

- Zhodnoceni alternativ— porovnavani informaci, v¢bnejvhodrijSihoteSeni
- Rozhodnuti 0 ndkupu— rozhodnuti, kdy nakup uskdtéme

- Vyhodnoceni nakupu— vyhodnoceni spokojenosti

2.2 Pojem a historie outsourcingu

Pojem outscourcing pochazi z obchodni atigy a sklada se ze dvou slov
OUT (= vrgjSi) a SOURCE (= zdrojkesky jazyk nezna podobu tohoto slova, proto se
béZne pouziva tento anglicky vyraz. V literdtuse nizeme setkat s vyrazemyuzivani
externich sluzeéfl nebo proces pevedeni ufitych aktivit, na externi organizace, od
kterych budeme tuto aktivitu nakupotdtDale se mZeme setkat s vymezenim pojmu
jako ,smluvni vztah k externi fign pomoci kterého se na tuto spwlest pendsi
odpovdnost za ufitou oblast cinnosti v podnikd.** Pro firmy pedstavuje vyuZiti
outsourcingu cestu a &gob, jak snizit své naklady, &hto divoda vyuziva stale vice

firem outsourcing a jeho dalSi vyrazniygt v gistim obdobi sedkava.

2.2.1 Historie a sodasnost outsourcingu
Historie outsourcingu saha jiz do 18. stoleti, ls#ytrend outsourcingu &
rozSrovat. Vlady fiznych zemi vyuzivaly outsourcing pro vykonavéinnosti, kterymi

se nechily samy zabyvat. Jednalo se Hafad o Udrzbu ulic, ostleni, Zeleznini

8YYSEKALOVA, J, A KOL. Chovani zakaznika — jak odkryt tajemstiérné skisiky“. Praha : Grada
Publishing, 2011, s. 49-50.

®BRUCKNER, T., VAQRISEK, J.Outsourcing informénich systémPraha : Ekopress, 1998, s. 10.
187AK, M. A KOL. Velk& ekonomicka encyklopediraha : LINDE Praha, a.s., 2002, s. 554.
YBRUCKNER, T., VARISEK, J.:Outsourcing informénich systémPraha : Ekopress, 1998, s. 10.
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dopravu, distribuci pitné vody, poStovni sluzby fungovani ¥znic. Co se t§e
soukromého sektoru nebo vyrobnich firem¢atase outsourcing vice vyuzivat az po
druhé s¥tové valce, do té doby sitinu cinnosti zajigovaly firmy samy. Vyuzivani
outsourcingu v druhé polowindvacatého stoleti bylo ovli¢no predevSim silicim
vlivem jednotlivych vlad a jejichifimych zasai do ekonomiky. V té dabsilily tlaky
na propojeni jednotlivych oblasti vyroby a modeagiztechnologii. Expanzi zazil
outsourcing pedevSim v 80. a 90. letech dvacatého stoleti, katyyvzaaly podporovat
propojeni jednotlivych ekonomik. DoSlo k dalSimuspou v technologiich, které
ovlivnily rychlost zrmén na trhu. V 80. a 90. letech daleko Iépe reagomalyychle se
menici trh malé a gedni firmy nez obrovské kolosy. Firmam se vyplaagientovat se

pouze na svoji hlavriinnost a v&e ostatni zajivaly exters.'?

2.2.2 Divody a smysl vyuZivani outsourcingu

Smyslem outsourcingu je snizovani nakladh strat jedné a sousdni se na
podstatn&innosti odpovidajici odbornému zafani podniku na str&ndruhé. Existuje
moznost outsourcovat v podniku celé 8édi, které pak dokaze nabidnout své sluzby
matégskému podnikugi subjekfim celého trhu. V saiasné dob pronika outsourcing
do obofi a profesi, které jeStpied nedavnem bylo té&fh nemyslitelné outsourcovat.
Jedna se néjklad o oblast personalistiky, marketingu, $t&hi nebo dopravy. Toho
vyuZivaji redevsim malé aigdni podniky, kterym se n#glad outsourcingu v oblasti
marketingu a personalistiky vyplati. Velké firmyma&uji outsourcing fedevSim na
oblasti, které jim umaiuji délbu prace, st produktivity¢i snizeni mzdovych naklad
V kazdém pipad® musi malé, gedni i velké firmy dbat na vy externi firmy, které
danou sluzbu bude zajgvat, a to proto, Zze externi firma bude nasledonaige
zadavatelské firmy nakupujici sluzby, pouzivat j@go, firemni design i firemni
filozofii. Outsourcing niZze byt vyuzivan jak dlouhodép tak i kratkodoB, jako
jednorazov&tinnosti, kterd jecaso¥ omezena, ndfklad ve spojitosti s projektovou

ginnostit®

2RYDVALOVA, P., RYDVALA, J. Outsourcing ve firet privodce pro manaZera s tipy pegeské
prostedi Brno : Computer Press, 2007, s. 25-32.
¥HESKOVA, M. Teorie, management a marketing sluééské Budjovice : Vysoka Skola evropskych
a regiondlnich studii. 2015, s. 99-100.
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Obr.

1: Rozhodovani mezi d¢ma strategiemi — ,&lej nebo nakup”

(Make or Buy)**

Délej —— nebo ——— Nakup

Dlouhodobé

‘ Kratkodobé

‘ Sdm ‘ ‘ S partnerem

S kontrolou Bez kontroly

Outsourcing je pro zakazniky zajimavy &alika divoda, pokud bychom ri

vyjmenovatstyti zakladni dvody, pra outsourcing vyuZit, jednalo by sé€'b:

Konkurergni divody, neboli vynosové, které jsoureplevSim strategickymi

duvody. Zangiuji se na konkurami prostedi na trhu. Tytowvody by nely byt
dlouhodobé, zastené na budoucnost podniku&M by vést k gistupu na nové
trhy a k novym obchodnimifpezitostem.

Vécné divody, neboli procesni, které maji podporovat hlatinhost podniku

a maji zajistit pedevsim fistup ke zdrajm hlavni¢innosti. Maji vést ke zvySeni
provozni vykonnosti, zlepSit managementizeni podniku a k ziskani novych
inovativnich napail

Finartni divody, které maji vést ke snizeni nakiadrizik. VEtSina podnik bere

finan¢ni divody jako s¥Zejni, ale nerédo by to tak byt, a to proto, Ze nejsou
piedem znamy pro&tdky, jak takovych cil dosdhnout. Finami divody by
mely byt pouze hodnoticim faktorem ostatnichicil

Organiz&ni davody, které maji dopomoci ke zjednoduSeni manageskace

a zuzeni organizaich struktur podniku, maji vést ke zvySeni prufinos

k restrukturalizaci a transformaci organizate.

“DVORACEK, J., TYLL, L. Outsourcing a offshoring podnikatelskyeimnosti Praha : C. H. Beck,
2010, s. 2.

®BRUCKNER, T., VQRISEK, J.Outsourcing informénich systém Praha : Ekopress, 1998, s. 28-30.
®MALLYA, T., Z&klady strategickéhtizeni a rozhodovanPraha : Grada Publishing, 2007, s. 30-36.
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Obr. 2: Hierarchie cili spolefnosti pii outsourcingu*’

Inovace
(3 %)

Uspora kapitalu (3 %)

Zlepieni kvality (3 %)

Zvyseni rychlosti procest, trzeb (4 %)

Piistup k dovednostem poskytovatele (9 %)

Variabilni ndkladova struktura (12 %)

Lepsi zamé&feni na svuj zdkladni predmét podnikdni (17 %)

/ SniZzeni niklada (49 %) \

Pramen: IAOP (2004)

2.2.3 Zakladni pojmy z oblasti outsourcingu
Tato subkapitola bude obsahovat jasné vymezeni ipagjnstanoveni rozdil

mezi jednotlivymi druhy outsourcingu.

Outsourcing

,2outsourcing je dlouhodoby smluvni vztah skym*“ vre vlastni organizace na
poskytovani sluzeb v jedné nebo vice oblasiectosti.“*®

,2outside Resource Using!i Outsourcing znamenaji pouzivani¢gich zdroj,
vytésréni nekterych aktivit z ukité spol€nosti. Tato spokanost se rozhoduje mezi

strategii udlej si sam a nebo nakup.

Pomoci outsourcingu jsou odstowany organizéni meziprocesy,cimz je
struktura spolénosti zizena o Wenené aktivity a zarove dochazi ke zjednodusSeni
procesi o aktivity, které zajiuje nahradni poskytovatel.ckteré spolénosti paitaji
s outsourcingem jizip vzniku. Od z&atku jsou tedy jaghstanovena pravidla, co se
bude outsourcovat. N&glad internetové obchody mohou outsourcovat zgjist
skladovani i expedici zboZi k zdkaznikovi, daletildad spravu internetového obchodu

pomoci marketingovych agentur nebo specialist internetovy marketing.

" DVORACEK, J., TYLL, L. Outsourcing a offshoring podnikatelskyeimnosti. Praha : C. H. Beck,
2010, s. 28.
83TYBLO, J.Outsourcing a outplacemerPraha : ASPI, a.s., 2005, s. 3.
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Insourcing

,=U insourcingu se jedna oevzeti a zdeneni sluzby nebo vyroby produktu
poskytovanéprodre smluvie dodavatelsky do podnikatelsky@hnosti organizace®
Pti insourcingu dochazi k opaému jevu neZzi outsourcingu. Spotemost se rozhodne
vykonavat sluzby, kterétpodré nakupovala, off vlastnimi silami. Mvodem je po
zjisteny fakt, Ze je finatné vyhodné nikoho nenajimat &ldt uritou cinnost uvnit

spole&nosti.

Outplacement

,2outplacement je velmi osobni servis, sluzba &tman@m jak hledat nové
zanm¥stnani, dverna aresici konkrétni pomoc®

V navaznosti na outsourcingu dochazi ve spuaisti ke vzniku outplacementu.
Cinnosti, které se rozhodne spsest outsourcovat, vykonavalifgultim interni
zanestnanci, kt& se zndnou ¢innosti mohou byt propu&ti pro nadbyt&nost. Proto
vznika outplacement, ktery pomah& geSeni socialnich dopadpii propouséni
a podporuje firemni kulturu a otazku z&stmanosti ve spobaosti. | v tomto procesu je
nutné ve spolmosti analyzovat ekonomické vyhody a nevyhody. Nedy c¢asto
obnasi konzultace s pravnim &tihim, vySe odstupného, rekvalifikd kurzy. Vyhody
mohou zahrnovat Uspory ve mzdovych nakladech aeandkvalitnich a profesionalnich
zanestnand. Outplacement ize byt naopak vyhoda z hlediska beriefit novych
zanestnand, protoZze v fipad nutnosti propughi firma garantuje postarani se

o nevyhovuijiciho za#stnance.

Offshoring

Offshoring je hod# spojovan s terminem tlavy rdj, protoZze se jedna dggsun
nékterych oblasti¢innosti do nizkondkladovych zemi, tzvOytsourcing na velké
vzdalenosti.?* V zawru se ale stale jedna desuncinnosti ve spoknosti z jednoho
mista a na druhé.@od je ale hlavér v ekonomické vyhodnosti a v moznosti vstupu
spole&nosti na novy trh. Za asporou byvajétsinou schované naklady za levnou

pracovni silu v jinych zemi. Vifpac, Ze spolénost misobi na jiném trhu, fize se

¥STYBLO, J.Outsourcing a outplacemer®raha : ASPI, a.s., 2005, s. 53.

STYBLO, J.Tamtézs. 53.

L DVORACEK, J., TYLL, L. Outsourcing a offshoring podnikatelskye¢imnosti. Praha : C. H. Beck,
2010, s. 5.
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v nékterych gipadech vyhnout striktnimi@dpisim a norem. Proto je outsourcovany
proces pro spot@ost nejen jednodussi, ale i ekonomicky vyheggitt

Facility managemnt

Facility management znamena integréinosti v rdmci organizace tak, aby
doslo k zaji&ni a rozvoji sjednanych sluzeb, které podporujysaji efektivity viastni
zakladni¢innosti. Jedna se o spojeni velkého mnozZstvi ogjeh proces sluzeb,
¢innosti a z#zeni v organizaci. Z tohotoudodu dojde k velkym udsporam nakiad

Mrivrw s

¢innosti?®

Hlavni podpirné ¢innosti ve spolénosti, které spotanost pouziva pro facility
management, pdt sprava budov, technicka udrzb&etrg administrativnicinnosti,
energetické sluzby, provoz kantyny, sprava infamiao systému, @& o okoli
spole&nosti, pozarni ochrana bezpe&nost zdravi fi praci. V zasad se jedna o sluzby,
které zahrnuji vice oblasti najednou a zatioge uveden&innosti nachazi v okoli

spole&nosti.

2.2.4 Oblasti outsourcingu
Outsourcing mize byt firmou vyuZzit k zabezpeni diki ¢i komplexni¢innosti.
Mezi hlavni outsourcovangnnosti pati:
- .Propagace s vyuzitim on-line nastrj
- Outsourcing vedenidétnictvi;
- Logisticky outsourcing;
- Webdesign, tvorba webovych stranek, e-shopu;
- Outsourcing Facility managementu;
- Outsourcingrizeni lidskych zdrgj

- Ekologicky outsourcing.?

#STYBLO, J.Outsourcing a outplacemerfraha : ASPI, a.s. 2005, s. 5.

»STYBLO, J.Tamtéz.s. 2.

“HOFRICHTER, K., JURA, R. Zakladni aspekty outsourcingu.|Jonline]. 2018 [cit. 2018-12-06]
Dostupné z WWW: <https://www.systemonline.cz/outsourcing-ict/zakladspekty-outsourcingu-it-
1.htm?mobilelayout=false

19



2.3 Rizika a problémy outsourcingu
Zavedeni outsourcingu do chodu spalesti sebou nese ditA rizika

a problémy. Oblast rizik fZeme shrnout do nasledujicich bod

- riziko krachu spoluprace;

- moznost zneuziti dat;

- znena okolnich podminekebem dlouhodobého vztahu;

- nejednoznéné stanoveni rozhrani mezi zakaznikem a poskytengte

- preneseni vyvoje informiaiho systému na externiho dodavatele;

- ztrata kontroly nad procesem;

- mozny bankrot poskytovatele sluzeb;

- konkurence m¥e vyuZivat stejného poskytovatele sluzeb;

- negativni reakce zadstnana zakaznika outsourcingovych sluzeb, kvalita jejich

prace se nize zhorsit.%

Mezi hlavni problémy $ zavadni outsourcingu do chodu spéiesti pati:

- ,herealistické cile - zadavatehsto sleduje rozporné cile, jako mapsnizeni
naklad: na vylenenou funkni oblast a zvySeni jejiflané hodnoty;

- orientace na kratkodobé problémy - snaFeSit outsourcingem kratkodobé
problémy a dosahnout kratkodobych vyhod;

- maly diraz na pgidanou hodnotu - zag#ieni na aspekty /fdané hodnoty
outsourcingu pro vlastni podnikani zadavatelecasto vytrati uz v pibehu
smluvnich jednani a vSe se z@&ma otazky naklada ceny;

- ,uZ to neni ndj problém* - zadavatel postugn prestane rFidit vztah

s poskytovateleftf®

2.4 Cyklus a proces outsourcingu

O zavedeni outsourcingu ve spwolesti rozhoduje jeho vedeni, vrcholny
management, ktery rozhodne, do jaké miry se outswunv podniku zavede. Nejedna
se o0 okamzité rozhodnuti, ale o dlouhodoby proaeslya. Abychom mohli tyto

analyzy vytvait, m¢li bychom si cyklus outsourcingu rodld do peti ¢asti, nebo fazi.

HOFRICHTER, K.., JURA, R. Zakladni aspekty outsourcingu.lfonline]. 2018 [cit. 2018-12-06]
Dostupné z WWW: <https://www.systemonline.cz/outsourcing-ict/zakladspekty-outsourcingu-it-
1.htm?mobilelayout=false

STYBLO, J.Outsourcing a outplacemerPraha : ASPI, a.s. 2005, s. 30-32.
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Faze¢é. 1: Rozhodnuti o outsourcingy rozhoduje management podniku, zda a v jaké

mite bude outsourcing vyuZit.

Faze¢. 2: Hodnoceni a vy#r partnera— presné stanoveni cile, jakou sluzbu budeme
poptavat, stanoveni hodnoticihoéiftka, stanoveni limitnich podminek, osloveni
potencionalnich dodavatel vybér kandidat, hodnoceni kandidét vybér kandidata.

U partnera rozhoduiji reference, certifikace, fitrdrstabilita.

Faze ¢. 3: Smlouva— uzawveni smlouvy je nedilnou s&asti celého procesu a musi
obsahovat vSechny podstatné smluvni podminky. Bnausi byt pesré definované,
dale musi byt fesré definovany pednet smlouvy, odpowdnost za Skody, doba trvani
smlouvy, zfisob zngny obsahu, zjsob vypdadani.

Faze¢. 4: Uvedeni do Zivota jedna se ofechod z interni formy na externi zajisi

sluzby/sluzeb. Jedna se o proces, kterZzentrvat i kkolik mésiai. A je jednim

Mrivriw s

Fazeé. 5: Vyuzivani a hodnoceni efektivnostivtasna a pibéZzna kontrola podporuje
véasné plani cili a rychla a spravna implementace outsourcingu aachpodniku.

K ukorceni outsourcingu e dojit napiklad z nasledujicichidyoda: uplynuti doby,

na kterou byla smlouva uzana, vypo¥di, kterékoli ze stran. Vékterych gipadech

jiz také doSlo k tzv. splynuti firem do jednohokeel

Outsourcingovy proces
Zavedeni outsourcingu do chodu firmy je vzdy vespécifické, proto je dobré
vypracovat si plan nebo projekt pro implementadisourcingu, tento procest@eme

rozclit do Sesti hlavnich fazi:

1) ,Strategicka analyza furtkiich oblasti;

2) Urceni funknich oblasti, které budou vgtreny;

3) Definice rozhrani ,podnik-poskytovatel” a definippZadavk na poskytovatele;
4) Vyker poskytovatele;

5) Transformace funi oblasti;

6) Rizeni vztahu ,zadavatel-poskytovatél.“

’BRUCKNER T., VARISEK J.Outsourcing informanich systém Praha : EKOPRESS, 1998, s.50-54.
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1. Strategicka analyza funknich oblasti

Strategickd analyza mé& za ukol stanovit oblas@réigsou pro firmu ggejni,
a oblasti, které jsou pouze vedlgjginosti nebo dopkovou ¢innosti. V celém procesu
zavadni outsourcingu je tato strategicka analyza&ddyym krokem. Nastavuje oblasti,

které si bude firma v budouctieSit sama a oblasti, kde Ize vyuzit outsourcing.

2. Uréeni funkénich oblasti, které budou vy&snény

Poté, co si firma @i svou strategii, &la by se zabyvat tim, ktetgnnosti mize
tzv. vytesnit. Vedeni firmy by si klo polozit otazku, kteréinnosti vygsni, v jaké nie,
jaké to bude mit vyhody a nevyhody, kténénosti Ize pevést na externi firmu, tak aby

se co nejvice snizily naklady tenost dané oblasti.

3. Definice rozhrani ,podnik-poskytovatel“ a definice poZzadavki na poskytovatele

V dalSi fazi by si mil zadavatel ufit konkrétni pozadavky na sluzby, které by
mela poskytnout externi firma a definovat, jakym gysem bude v budoucnu
kontrolovat zajisiné sluzby, jaké budou kompetence jednotlivyeasiniki. Dale by se
mela stanovit definice ,podnik-poskytovatel”, kterg béla zahrnovat informace, jaké
budou dodavané produkty a sluzby, jak se budou éigrat informace mezi
zadavatelem a poskytovatelem sluzby, jaké techimlbgdou vyuzity, jakd bude
maximalni doba reakce poskytovatele na odez\ilg by se wtit cena sluzby a stanovit
zodpowdna osoba. V této fazi by si¢hzadavatel stanovit poZzadavky, které bude mit
na poskytovatele sluzby, jako régad kvalifikatni pozadavky, reference, velikost,
dolozeni vlastnich zdro)j

4. Vybér poskytovatele

K dalSimu dlezitému kroku pat samotny vybr poskytovatele. Jelikoz by se
melo jednat o dlouhodobou spolupraci¢lgnby k sol& obe strany pistupovat seridézh
a hned od zstku by ngl byt kladen draz na oboustrannou vyhodnost této spoluprace.
P vybéru poskytovatele je dobré vybrat takového poskytielea ktery ma své sluzby
postavené nadkteré z oé¢renych mezinarodnich metodik, které zvySuji transpigost
a flexibilitu proceg, nagiklad se jednd o metodiku ITIL (IT Infrastructurébtary)
nebo COBIT (Control Objectives for Information aRdlated Technology}

2 POUR, JPristupy kfizeni podnikové informatik{raha : WorkingPapers, 02/2010, s. 20.
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5. Transformace funkéni oblasti

Ve fazi transformace outsourcované oblastijezité uwdomit si, co pesré se
bude ve firnd outsourcovat adas na to pipravit predevSim pracovniky, kterych se to
bude tykat. Jednim z nejvice vyuZivanych systémechmpdu na outsourcing jeéqaani
celého oddleni externimu poskytovateli sluzeb. Tento komplgiechod je vyhodny
piedevsim pro zadavatele, jelikoz je postarano o daoého odéeni i o zamdstnance.

6.Rizeni vztahu ,zadavatel-poskytovatel

Vztah zadavatel — poskytovatijzen smlouvou, ktera je nacZku spoluprace
jasreé dana a v pibéhu ji nelze bezilvodne menit. Pro bezproblémovy chod je dobré
praibézreé jednotlivé aktivity kontrolovat, vywit si meftitelna kritéria a provad

vyhodnocen€innosti.

2.5 Sluzby v podniku a formy outsourcingu
Formy, které zajiduji outsourcing v podniku, seld do ¢tyi zakladnich skupin.
Jedna se &7

- Decentralizovanérizeni sluzeb— pri této forme dochazi ke kontroleiznymi

manazery v ramci jedné organizace, kdy si kazdiglz miZze hajit swj zajem.

- Centralizované f¥izeni sluzeb— tento zfisobtizeni je negjasgji vyuzivanym
systémem outsourcingu, uniede jednotny pistup kvykru dodavatele,
kontrole a k administratév Manazer, ktery odpovidd zannost v organizaci,
miva své pimé podizené.

- Castany outsourcing — vyuZziva se vifipadech, kdy s&izeni velkého pitu

dodavatel stane za&fujici.

- Kompletni outsourcing — v tomto gipadt dochazi ke kompletnimu zagsi
outsourcingu podiimy management jedné externi firmy, ta ale nezoftidoza
danou oblast, pouze f&i.

2 VYSKOCIL, V. K., STRUP, O. Podpirné procesy a snizovani reZijnich nakladfacility
managemen®raha : Professional Publishing, 2003, s. 65-80.
23



2.6 Pravni aspekty outsourcingu
Outsourcing byva néasgji zajiSttn smlouvou o dilo nebo smlouvou

innominatni.

2.6.1 Smlouva o dilo

Smlouvu o dilo upravuje 8536 a néasl. Obchodnikkomiku. Podle tohoto
zakona je zhotovitel dila zavazan k provedefitéino dila a objednatel se zavazuje za
toto dilo zaplatit, ale jelikoZz je outsourcing brgako sluzba vyuziva se ve vice

piipadech tzv. smlouva innominatni.

2.6.2 Smlouva innominatni

Smlouva innominatni je upravena v 8269 odst. Bciodniho zakoniku a ma
oproti smlou¥ o dilo rekolik vyhod mezi & pati to, Ze zahrnuje prvky jinych smluv —
mandatni smlouvy, smlouvy o smlauludouci, kupni smlouvy nebo ridgad licertni
smlouvy. Innominatni smlouva by &a obsahovat vSechny detailly a podminky

spoluprace zadavatele a objednatele.

2.7 Definice Service Level Agreement (SLA]

K tomu, aby se proces outsourcingu ve &rmdoke nastartoval, je udezité
piesré si vymezit rozsah sluzeb a odgdwnosti outsourcovanychinnosti. K tomuto
Ucelu slouzi dohoda o drovni poskytovanych sluzeb fEArvice Level Agreement).
Tento dokument by #8h zajistit konkrétni sluzby, popsat kvalitu sluzlygdpowdnost
jednotlivych stran, pafpact sankce za nedodrzeni smlouvy. Jsou dva mozasoby
jak vztah smlouvy a SLA upravit. SLA je nedilnows&asti podepsané smlouvy nebo

SLA stoji mimo tuto smlouvu a pini funkci vykladdwedokumentu.

Uspesny SLA dokument by #h byt zangten nati zakladni oblasti, a to:
- Kuvalitativni metriky — sleduje technické parametry poskytovanych slukedré
jsou vzdy pro danou sluzbu specifické;ipaem nafiklad technicka kvalita sluzby

nebo dostupnost.

- Servisni metriky — navazuje na kvalitativni metriku, v tomtdigad nejsou

parametry plény z ¢asti nebo Wibec; mize dojit ke déma variantam problému a to

SMEJKAL, V, RAIS, K. Rizeni rizik ve firrd a jinych organizacichPraha : GradaPublishing, 2010,
s. 299-302.
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je a) problém je na strarposkytovatele, ktery hocas ohlasi zadavateli — jedna se
o proaktivni informovani a nebo b) problém idektife zé&kaznik
a informuje o & poskytovatele sluzby, ktery zavadu odstrani. dwkxipadech se

jedna o tzv. dobu odezvy. Pro zakaznika je viadzitejSi tzv. doba do opravy, coz

je nejdelSi pipustna doba do obnoveni sluzby.

Procesni metriky — zde se jedna o metriky, které jsou spojené sgssozahajeni
a ukorteni poskytované sluzby a zakaznikovi usngiddalSi planovani &izeni

v

zmen.
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3 OUTSOURCING V OBLASTI INFORMA CNICH
TECHNOLOGII

Proces zavedeni outsourcingu mnohdy trvékolik mésial a zakaznik si five
vybirat z rekolika poskytovatdl sluzeb naraz a vyhodnocovat si jednotlivé analyzy
mezi sebou, az mu vyjde préjmejidealrgjSi partner. K eliminaci chyb a probléne
dulezitq kvalitni a ¥asnd komunikace mezi zdkaznikem a vybranym pos#igtam
outsourcované sluzby. Nedilnou gésti této komunikace by dlo byt nastaveni
metrik, zvoleni spravného typu metrik tak, aby dgejinméteni a vyhodnocovani
usnadnilo¢innost obou stran. Tim se eliminuji nekvalitni §flyZzcoZz ma v konsmém
dusledku vliv i na vySi ceny poskytované sluzby.

Co se tye oblasti internetového marketingu, jedna se mazmejdilezitejSi
oblast marketingu firmy. Zde je proto namiistybrat si spravného partnera a s jeho
pomoci si detailé analyzovat jednotlivé typy internetového marketiny této oblasti
jde o outsourcingtaste&ny, vyvojovy nebo komplexni. Pokud firma s intematm
obchodem pracuje kazdodenmne nutné dlat jednotlivé kroky a zavét outsourcing
postupi. Pro spravné chapanichto kroki, se doporéuje prosSkoleni zakaznika, coz

nasleds vede i k rychlejSimu dosazeni cile.

3.1 Nastroje internetového marketingu

Doposud jsme se zabyvali obecnym vymezenim outsmuc Pokud se nyni
zantiime pouze na oblast IT, kterd z dlouhodobého Hiedigutsourcing nejvice
VyuzZiv4, je nutné outsourcing v této oblasti @izdna tzv. castény, vyvojovy
a komplexni. Réemz ¢ast&ny a vyvojovy outsourcing se zaraje hlavié na oblasti,
které preferuje fedevSim zakaznik, nebo jsou pro zakaznika nejwjdidrzatimco
komplexni outsourcing zahrnuje té&imveskerouc¢innost v ramci oblasti IT. Je proto
dulezité tyto oblasti od sebe v s@msné dob oddlit a mluvit o kazdé oblasti zvIas
Kazda oblast méa sva specifika a v kazdé této ablasikly dalSi podoblasti, ve kterych

se mohou firmy zabyvajici se outsourcingem reaktov
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Obr. 3: Struktura nastroj @ pro internetovy marketing®
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3.2 Oblasti informa¢nich technologii

Mezi zakladni oblasti IT, ve kterych se hédyyuziva outsourcing, pat
Webdesign

V minulosti webdesign zaji®val kompletni navrhy webovych straneketns
designu, reklamnich mateni@alapod. Dnes uz si kazdy uzivatel internettizen svoje
webové stranky navrhnout sam promadnych aplikaci, které jsou Buzdarma, nebo
za poplatek. Pak zde existuje moznost, Zze zakaiznékoje webové stranky davno ma,
ale potebuje je aktualizovat, aby tzv. ,Sly s dobou“. Takioskytovatel sluzeb navrhne

grafické upravy a navrhyfeda zakaznikovi. S¢asti webdesignu je i navrh loga.

Tvorba webovych stranek, e-shopu

Tato oblast IT nabizi zakaznikovi velkou Skélu mustf) co si necha od
poskytovatele outsourcovat. Zakaznikza zadat navrh samostatného loga, webovych
stranek, bannér tvorbu e-shopu nebo spravu marketingu. Je aley wXdhodrejSi

a rychlejsi, nechat si vSe vytigjednim poskytovatelem.

3L KRUTIS, M. Struktura nastraj pro internetovy marketingonline]. 2018 [cit. 2019-02-08]. Dostupné
z WWW: <https:www.krutis.cz.
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Outsourcing Facility managementu

V tomto pipact se jedna o outsourcing sluZzeb, které mohou zahtneice
raznych oblasti najednou. Firma se z#&ima svoji hlavnicinnost a ostatnéinnosti si
necha zprosedkovat. Jedna se ndidad o spravu budov, provoz jidelny, BOZP,
odpadové hospodktvi nebo uklid.

DalSimi oblastmi, které Ize outsourcovat a nejs@iimém kontextu s oblasti IT je:
Outsourcing pro vedeni &etnictvi

Nejvice vyuzivana oblast outsourcingu, kterou vyajiijak malé, sedni i velké
podniky.

Logisticky outsourcing

RovréZz tento typ outsourcingu vyuZivaji jak velké firndlouhodols, tak
i menSi a sedni firmy kratkodob, pokud nemohou sehnat dopravce. Logisticka centra
nabizeji pestrou Skalu sluzeb od samotitépmavy az ke kompletnimu servisu

a manipulaci.

Outsourcing Fizeni lidskych zdroja
Tento typ outsourcinguifimo souvisi se vznikem pracovnich agentur, které
zanestnavaji vlastni pracovniky, které pak dale pogkyioym firmam. Firmy tak

uSeti prostedky ac¢as na vybrovychiizenich, zaSkolovani a dalSi ag&nd

Téma outsourcingu je Uzce spojeno s oblasti infonica technologii. Pokud se
firma rozhoduje, Ze vyuZije proékteré podnikovécinnosti formu outsourcingu
a preda jejich zajiovani externi firmy, postupuje podle jednotlivych cykluvedeni
outsourcingu do chodu podniku. Musi ale safep® peilivé zvazit klady a zapory
tohoto vyuZiti, pipadna rizika a komplikace. Pro analyinnosti spolénosti je mozné
vyuzit marketingovy mix 7P a analyzovat vyhodnd@st nevyhodnost moZznosti
outsourcingu Vv jednotlivych oblastech firmy map casti spravy, udrzby, propagace e-

shopu
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4 VYUZITI OUTSOURCINGU VE SPOLE CNOSTI
S0OZ,S. R. O.

4.1 Charakteristika spolenosti SOZ, s. r. 0.

Ve své bakalské praci se buduémovat mladé spotmosti zabyvajici se
prodejem osétleni, stinici techniky a dofgkovymi sluzbami k nabizenym produikab.
Pro vyzkum vyhodnosti outsourcingu jsem si zvofilokinost SOZ, s. r. 0., ktera
vznikla dne 10. 5. 2017 zapisem do obchodnihotfiejsti Krajského soudu @eskych
Budgjovicich. Kapital je tvéen ve vysi 200 000 K

ICO: 06084885

Sidlo: Budjovicka 647, Ledenice, 373 11

Misto podnikani: Fr. Onidtka 1109/44, 370 11 eské Budjovice

Pravni forma: Spotaost s rdenim omezenym

Datum vzniku: 10. 5. 2017

Spol&nost zalozZili dva spolumajitelé, kfemaji dlouholeté zkuSenosti gimym
a internetovym prodejem. Hlavnim oborem podnik@nipjodej osttlovaci a stinici
techniky a pisluSenstvi na trhu B2C. Dale se spalest zabyva dopkovymi ¢innostmi
jako poradenstvi v oblasti aftleni, prodej dekokmich gedn®ti, montaz a Uprava
oswtleni. Spolénost odebira zboZi od jednotlivych distributaa usiluje pedevsim
o maximalni nabidku dle preferenci zaka#niBvé obchodh podnikatelské sluzby
provozuje v kamenné prodéjm pomoci e-shopwim se ji dé pokryt &tsi ¢ast trhu.
VeétSi prodej pomoci e-shopu je jeden z dalSicl, ditkerym by chila spol€nost
postupovat k dosaZzengtgich ziski a spokojenosti zakazrik Z tohoto divodu bude
hlavré analyzovan prodej pomoci sluzby e-shop.

4.2 Marketingova ¢innost spolé€nosti a Brand management

Duraz v tétocasti prace bude kladen na analyzu marketingovéha.nidudou
definovany jednotlivé nastroje modelu 4P, resp.viBrané produkty z hlediska vrstev
i vlastnosti a vyrobkovy mix. Pokusim se popsathluocen i mozné slevy aipazky.
Dale budou analyzovany distritni kanaly, zfsoby propagace, segmentace trhu,

duleZitosti v profesionali pracovnik a proces.

29



~Marketingovy mix 4P se pro oblast sluZeb jevilgakedostatény, a bylo nutné
jej dale rozsfit. Prvni 4P jsou identicka s klasickym marketingavmixem. Tvo jej
tedy Vyrobek (Product), Cena (Price), Marketingova komunikacePropagace
(Promotion) a Umist#ni, Distribuce (Placement).
K tradicnimu marketingovému mixu bylo nutnidppjit dalSi 3P:
- Lidé (People) — usnatliji vzdjemnou interakci mezi poskytovatelem sluzeb
a zakaznikem.
- Procesy(Process) — podrolii zangeni na to, jak je sluzba poskytovana.

- Materialni prost¥edi(Physical evidence) — poméha zhneoirsluzby.??

Brand management®

Brand management je obla&teni, ktera je zagiiena na téma zgky a vSe co
s ni souvisi, nagklad: symbol, design, nazev, skupinu slov, prvelbm vice prvku,
které identifikuji produkt nebo sluzbu konkrétninfy a to, co tento produkt nebo
sluzbu odliSuje od konkurence. Samotny pojem sireité fizeni znaky lze definovat
jako zavedeni marketingovych prognamdesignu a aktivit, jejichz dglem je
vybudovani afizeni hodnoty zriky. Odpovida na otazky: Jak vyked hodnotu
znaky? Jak ngfit hodnotu znaky? Jak vyuzit hodnotu zdlay pro rozvoj podnikani?

Proces strategickéheni je rozdlen dodtyt kroka:>*
- identifikace a stanoveni positioningu a hodnot znky;
- planovéani a implementace marketingovych prograni a znaky;
- méfeni a interpretace vykonnosti znéky;

- zvySovani a udrzovani hodnoty znéky.

4.2.1 Produkt

Jako produkt je mozné definovat cokoli, coiza byt nabizeno na trhu
k uspokojeni pdeb a pani. Hlavni produktovou nabidkou zkoumané spubsti je
prodej os¥tleni, stinici techniky affsluSenstvi (svitidla, lampy, stinidla, Zarovky,
baterie, kabely, nahradni komponenty a dalSi). Batd&nost nabizi dogikové sluzby

zé&kaznikm, jako jsou Upravy ¥el na miru, komplexni montaze @tleni a odborné

MANAGEMENT MANIA. Marketingovy mix 4P[online]. 2018 [cit. 2019-03-04]. Dostupné z WWW:
<https://managementmania.com/cs/marketingovy-mix-4p
3 MANAGEMENT MANIA. Strategickérizeni.[online]. 2018 [cit. 2019-03-04]. Dostupné z WWW:
<https://managementmania.com/cs/strategicke-rizeni
% MANAGEMENT MANIA. Strategickérizeni.[online]. 2018 [cit. 2019-03-04]. Dostupné z WWW:
<https://managementmania.com/cs/strategicke-rizeni

30



poradenstvi. Spotaost realizuje nabidku formou e-shopu i kamennégjny, ktera je
roz&lena dle typologie vyuziti ogtleni a to: zaw¥sna svitidla, stropni a svitidla, lampy
a lamptky, kuchyiska svitidla, koupelnova svitidlagtdka svitidla, LED svitidla,

venkovni svitidla a svitilny, bodova svitidla, #fia, Zarovky a fisluSenstvi.

Déleni sortimentu prodejny SOZ, s. r. 0.

Z hlediska vrstev iiive byt sortiment prodejny, ktery zahrnuje vSechypyt
oswtleni, charakterizovan takto:
Jadro: z&kladnim uzitkem je bezesporwso, respektive ositleni.
Hmotné prvky: produkty ginaseji s¥tlo, tudiz jejich zakladni vlastnosti je @#eni.
Postupem doby je ostteni také designovou zalezitosti, ale i Uspor@kteické energie.
Spolenost nabizi sortiment od leggich vyrob& az po ty drazsi, sortiment pochazi
z Polska,Ciny, ale iCeské republiky. V3echna baleni jsou @pah vzdy navodem
v ¢eském jazyce a energetickym Stitkem.
RozSieny produkt: spol&nost nabizi moznost montaze, poradenstvi i drobaypcav

oswtleni.

Produktovy mix ve spolé&nosti SOZ, s. r. o.

Dle produktového mixu je sortiment charakterizoteito:
Sirka: v tomto odwtvi neni velké mnozstvi produktovyadlad, dalo by seici, Ze
jednotlivy distributdi svych zng&ek oswtleni nabizeji diferencované produktaagly.
Délka: celkovy pdet poloZzek v kamenné prodeéjie niZ8i nez na e-shopu. Kamenna
prodejna ma podpmérnou délku z celého sortimentu, ktery nabizi e-shop
Hloubka: z hlediska hloubky je produktova nabidkarpérna. V kamenném obch&éd
se nachazi velmi malo produktovytdd avSak je mozné produktoiedy objednat na
e-shopu nebo z produktovych katalog
Konzistence:mezi jednotlivymi produkty je velmgsna vazba a jednotlivé produkty se
vzajemré dophuji. P koupi oswtleni si zékaznik rive zarové poaridit Zarovky
i pohodlnou montaz.
Znacka: spol&nost pouziva stejné logo jiz od roku 2017, kdy spale&nost zaloZena.
Logo spolenosti je viditelné ve vstupnich prostorach vzorkopéodejny, na
propagénich gednttech a samdejn¢ je prezentovano na webovych strankach firmy.
Na logu je zobrazen nazev spmlesti. Mezi zn&ky, které spolénost SOZ, s. r. o.
nabizi svym zakaznikn, pati produkty firem: Nowodvorski, Globo, Eglo, Pannjux

Nedes.
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4.2.2 Cena a cenovy mix

Pri tvorbé ceny hraji dlezitou roli gredevSim dva faktory - naklady a hodnota
pro zakaznika. Zfedchoziho tedy vyplyva, Ze cenu je mozné stan@ktado¥ nebo
hodnoto¥ (dle poptavky). Spotmost vyuziva kombinaci obou metodi gtanoveni
ceny vyrobkového mixu. Samieggmeé jsou zohledsny naklady na kalkulani jednotky
a obchodni marze, ale také citlivost poptavky nammceny. Dalo by seici, Ze
v tomto oboru podnikani je poptavka naé&m ceny spiSe citliva, a proto je nutné mit
cenovou hladinu nastavenu na urovni konkurenceud®dly byla cenaiflis vysoka,
nebude zboZi pro zakazniky zajimavé. V @@en gipad by mohlo dojit k vnima
ni zboZi jako nekvalitniho, diskontniho. Vipadc nékterych distributoit neni mozné
cenu upravit, musi se drZzet na dopgene prodejni hladi v €chto gipadech je trzni

podil zavisly na SEO marketingu.

Hlavni zisk firmy je tvéen obchodni marzi, ktera je v rozmezi 20 % - 1001&6
jednotlivych vyrobk. NejwtSi marze je fekvapi¥ na sortimentu zarovek

a dophkovych sluzeb.

ZjednodusSené stanoveni ceny nakupni cena + 21 % DPH + obchodni marze

Spole&nost nabizi #nostni program pro své zakazniky a to ve forsievy
5 — 10 % na dalSi nakuprippredloZeni ¥rnostni kartiky. Dale je mozné padit
zlevrené produkty ve vyprodeji a to Buz divodu ukoreni produktové&ady, nebo
poSkozeného baleni zbozZi. Saidfepze se spolénost &astni i fiznych vykErovych

fizeni na dodavku ostleni, zarovek.

4.2.3 Distribuce a distributni kanaly

V pripact kamenné prodejny je nutné nejprve optimalizovatstimi prodejny
s ohledem na mozny nakupni spad. Z hlediska digmibh kanal neboli
marketingovych cest se jedna o ¥ktivy zpisob distribuce. ZboZzi neni produktem
kazdodenni spe&gby. Pokud se jednd o @&eni a stinici techniku je toto zbozi
negasgji vyhledavano zakazniky, kterekonstruuji nebo n&vzaizuji své bydleni,
kancelde, technické budovy apod. Zarovky #stusenstvi jeastji obnovovano a to
Z hlediska jejich Zivotnosti. Spaieost nefastji vyuziva dvouuroviovou (velkoobchod
- maloobchod - spétbitel) a fidrowiovou (velkoobchod - maloobchod -

zprostedkovatel - spaéebitel) formu distribuce. Navazat v tomto ¢tii podnikani
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piimy distribieni kanal je velmi sloZité a fingné narané. Vyrobci maji své podminky
spoluprace, &sSinou neredlné mnozstvi agh produkce a specifické platebni
podminky - bez moznosti konsigimach sklad.

Kamenna prodejna

Velkou vyhodou kamenné prodejny je jeji uraigt Nachazi se na nésticku
sidlis& Vitava v Ceskych Budjovicich vedle obchodu Maxi Hit, ktery denhmavstivi
velké mnozstvi zdkaznik Navstvnost kamenné prodejny je podpoa vydejnim
mistem Zasilkovna.cz, kterd ratn privede nové zdékazniky. Vyloha prodejny je
zietelrg polepena logem spaleosti a nabidkou jednotlivych sluzekiirRy prodej je
podpden vysokou odbornosti prodasia

E - shop

Spoleénost ma pehled zpracovanou nabidku svého e-shopu s garanci
okamzitého zpracovani objednavky a odeslani zb8pol&nost se stara o své
marketingové SEO kampé&nkteré zajiuji zobrazeni jednotlivého zbozi n&ednich
mistech vyhledavani. Zbozi se régnzobrazuje na placeném vyhledévaleureka,
ZboZi a Google AdWords. Bohuzetigpbnost a potencial neni dostake vyuzivan,
jelikoz tvorbu a spravu e-shopu si spravuje sprodst sama. Z tohotaidodu prokhne

analyza moznosti outsourcingu kompletni spravyzlogla propagace e-shopu.

4.2.4 Propagace

Mezi dalSi skupinu marketingovych nastrgpada propagace, posledni dobou
spiSe nazyvano jako marketingova komunikace. Zalhadcilem marketingové
komunikace je ovlivnit nakupni chovani lidi pomoiciformovani, peswdcovani
a pipominani. Nestd pouze obchodovat s kvalitnim produktem, uvést nao trh
konkurenceschopnou cenou, sgolest musi neustadle komunikovat se svymi

potencionalnimi a stalymi zakazniky pro svou ekoiokou prosperitu.
Spole&énost nema svoje marketingové eébhi, vSe je fizeno majitelem

spol&nosti. Naklady na marketingovou komunikaci nejsetadre sledovany, vychazi

se z aktualnich ptab a finanich moznosti.
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Jsou vyuzivany uzné formy nastrdj marketingové komunikace, ktera jsou
specifickd pro kamennou prodejnu a e-shopfikbga reklama, tzné formy podpory

prodeje, osobni prode;j.

Reklama

Spol&nost vyuziva v satasné dob reklamu v podob billboardu, ktery je
umistén nedaleko od prodejny. DalSi reklama je pouzivanapol€nosti, kterym
poskytovala svoje produkty a sluzby spojené s dealdvnaterialu. Spolmost pouziva
mimo jiné reklamu v podabpolepi vyloh vzorové kamenné prodejny. Polepy s logem
spole&nosti jsou umisiné i na vozidlech servisnich techhile samoiejm¢ i na au¢

majitele spolénosti. Prvky reklamy jsou pouzity i diky e-shopardine nastraj.

Osobni prodej

JelikoZz jsou produkty nabizené zakazmikv kamenné prodejn hraje osobni
prodej dilezitou roli. Spolénost musi diky této moznosti maximélapewiovat svoje
vztahy se zékazniky a tkib mezi sebou vzajemnouidru. V piimém kontaktu se
zékaznikem byvaji &Sinou servisni technici a hla¥rasistentky prodeje. Oni svym
intenzivnim a také osobnim kontaktem mohou zakaztége chapat a identifikovat
jejich prani, poteby, gedstavy, diky dmto znalostem jsou schopniipravit detailni
nabidku a maximath uspokojit poteby zakaznika. Asistentky prodeje pak maji
moznost okamzit reagovat i obchodnim jednani na prodéjra mohou pimét
zakaznika ke koupiipmo v kamenné prodejn Spol€nosti se podd@o ziskat si za
kratkou dobu fisobeni vysoky objem stalych zakazniKo je disledkem dobré prace
se zakaznikem, vzhledem ktomu, Ze dokaze zakaznildipravit nabidku

s maximalnim mnoZzstvim poZadovanych détail

Podpora prodeje

Spol&nost pouZziva pro podporu prodeje nejenom slevékigou definovany
vyrobci, ale téZ ma své osobni mnozstevni nebovidhaiiini slevy. Slevy se pohybuji
vrozmezi od 5 % do 10 % z objednané ceny materide zalezi na objednaném
mnoZstvi a celkové cén DalSi slevy jsou poskytovany na material, kteeydiky
inventurdm poskytovan k prodeji. Speciélni slevyspél&nost nastaveny pro své stalé
zékazniky, nafiklad i pouzitim ¥rnostnich kartiek.
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4.2.5 Lidé - zangstnanci, zakaznici

DuleZitou roli ve sloZce lidé twdzakaznici a zadstnanci. Kvalitni zastnanci
ovliviuji ve velké mie kvalitu nabizenych sluzeb zakazinik Bez zamstnand by
spole&nost nevytvéela zadny zisk a bez aktivity zakaziiy Zadny obchod nepréil.
Z tohoto divodu je hlavni prioritou spot@osti maximald uspokojit poteby zakaznika
za pomoci kvalitnich a loajalnich zastnand, pifi soutfe obou parameir dochazi

k vySSi ziskovosti spodmosti.

Zaméstnanci

Vybér kvalitnich zamistnanéd ma na starosti majitel spéleosti, vzhledem
k velikosti spolénosti, nema své oblastni personalni &eldi. SA&m majitel chce byt
u pohovoru s kazdym novym zastnancem. Snazi séijmout zangstnance, ki@ maji
piedpoklady k vykonwinnosti pro danou pozici. Kazdy z&stnanec spotmosti se
podili velkou mirou na uskuteéni obchodu s produktem nebo sluzbou. Samotna
schopnost a komunikai dovednost je pr@¥ovana jiz i piijimacim pohovoru a dité
kazdy kvalitni zarmdstnanec dokaze nabidnoutco prosgsného a hodnotného pro
spole&nost. Zamistnanec ma moznostist na zaklad riznych internich a externich
Skoleni, pi splréni pozadovanych pl&n a kvalitniho vykonu jsou zafstnanci

motivovani bonusovym programem.

Zaklad dobrého vysledku je zalozen na motivaci eitpp Ze si majitel vazi
vysledki, samozejmosti je i tymova prace. N&Rlad i vybéru servisnich technik je
pozadovana odborna ugobilost a zdatnost, kterd se projewi pamotné instalaci
u zékaznik. Béhem vykonu montaze musi gimtechnik rychle, efektivh a kvalitre
reagovat na vzniklé komplikacetfipadné nastrahy aigni zakaznika. Vigpadt
asistentek prodeje je pozadovano &adi v ekonomickém sénu, vysoka schopnost
komunikace se zakazniky a rychi@Seni pozadavk prani, problém béhem
uskute&novani obchodu.

Mezi nejdilezitéjSi zangstnanecké oblasti ve spof®sti pati:
- Prodej — asistentky prodeje;
- IT specialisté;

- Servisni technici.
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Z&kaznici

Spol&nost se za pomochiznych poznatk, konzultaci, vyzkun snazi zjistit, co
zakaznici paebuji, pocem touzi, co maximatsphuje jejich pozadavky. Vipack,
Ze je zakaznik spokojeny, iSipozitivni reklamu a dokaze ovlivnit nazor dalSi
potencionalnich z&kaznik DilezZité je, aby si zadstnanec naSel spravnou cestu
k zédkaznikovi. BohuZel u obchodovani pomoci e-sh@wsobni kontakt nulovy.
Navsevnost a misto nakupu na e-shopu je mozné zjistingod online nastrdj Za
samozejmost spolénost povazuje zakazniky nejen informovat, ale fijirpat,
zpracovavat kritiku, poZzadavky argmi. Z&kaznici maji mozZnost ziskat iedné
informace v kamenné prodegjnale zarové mohou jakykoliv dotaz zaslat pomoci

e-mailu. Tazatel iive okamzi obdrzet podrobnou detailni, poZzadovanou odgov

4.2.6 Procesy

Mezi procesy ve spataosti jsou zahrnuty vesSkeré postupy, mechanismy,
¢innosti, které jsou spojené s poskytnutim sluzekazdikovi. Poskytované procesy
jsou tSinou upravené podlergni zakaznika, aby maximélruspokojovaly jeho
pozadavky. V obchodni spéleosti jsou vidt nabizené produkty a zdkaznik si jé2a
sam vyzkouSet. Nep@buje k obsluze ani personal spolesti, ten je samdejme
piipraven k produkim podat detailni specifikaci. Zakaznik saizm od samotného
vyzkouSeni produktu dostat po zaplaceni az k vydejnmistu. Spoknost nabizi
moznost odvozu produktu na mist@emi a dle pani provedeni instalace nakoupeného
zbozi. Diky vyzkouSeni a samotnému kontaktu s pdmon vytvd&i spol&nost

jednoduchy a efektivni zazitek z obchodni transakce

4.2.7 Materiélni prostredi (Physical evidence)

Materialni progtedi je jeden z prik ktery napoméha ke zhmetr sluzby.
Obchodni prostory kamenné prodejny jsou uénistna sidlisti, kde je bezplatné
parkovaci stanidetrg volnych mist pro invalidni zakazniky. Samotny ofmthi proces
je velice jednoduchy. Zakaznik se od vystavenycbrkiz které si nize vyzkouSet,
dostane aZ do skladu materialu. Predit prodejny je takiizpisobeno, aby se zdkaznik
mohl obslouzit sam. Zakaznik si pakize |épe pedstavit, jakym zfisobem nize

produkt vypadat v poZzadovaném prostoru.
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4.3 Portfoliova matice produkti®

K porovnani tempaustu obchod a konkuretini pozici spolénosti ndm slouzi
tzv. BCG (Boston Consulting Group) matice. Sloakig voditko manazém pii fizeni
a rozhodovani, kam budou v budoucim obdobi investojak se budou vyvijet
skladové zasoby zbozi. Podle této matice jsou egfické podnikatelské jednotky
roz&kleny do ¢tyi kvadrant, podle toho, jaky podil na trhu zaujimaji a jalg j
piedpoklad konkuramiho prostedi. Jednotlivé kvadranty BCG matice se nazyvaji:
otazniky, h¥zdy, dojné kravy, bidni psi.

- Otazniky: jedn&a se o vyrobky, které jsou ve stadiu zamécha trh, vyZzaduji
vySSi finaréni vstupy, ale jsou Sanci do budoucnaizRum trhu pak rozhodne,

jestli do nich bude firma dale investovat nebot@ee z prodeje.

- Hvézdy: jde o produkty, které maji dlouhodbmmejlepSi obchodni vysledky.

Jsou finagné narané, ale vysledkem je vysoky zisk.

- Dojné kravy: jedna se o &kejni produkty firmy, pnaSeji vysoké zisky,
piicemz nevyzaduji &Si finartni investice. Umoiuji rozvoj novych aktivit,

kryji ztraty z neziskovych vyroliknebo aktivit.

- Bidni psi: do této skupiny pét vyrobky, které kodi svou konkureéni drahu.
Podnik musi zvazit, jak dlouho chce dotito produki investovat a udrzet je na
trhu.

V priabéhu let mohou &které produkty postugnmenit svoji pozici. Je proto
treba pfibézn¢ analyzovat trh a konkurenci a podle toho si sténmarketingoveé cile
podniku.

% MARKETING MIND. Portfoliovd matice produkt [online]. 2018 [cit. 2019-03-04]. Dostupné
z WWW: <https://www.marketingmind.cz/bcg-matice-prikladywsauziti-v-praxi>.
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Tab. 1: BCG matice produktii od vyrobci distribuovanych firmou SOZ, s. r. 03°

Vyrobce Trzby 2018 Podil na trhu Mira rastu
@ [Nedes 2716 39% 184
@ |Nowodvorski 1585 23% 78

Globo 1254 18% 22
@ |Panniux 650 9% -10
() |osmont 546 8% 115
Eglo 141 3% -16

Firma SOZ, s. r. 0. je zaffena na distribuci produktnagiklad od vyrobé:

Nedel, Nowodvorski, Globo, Pannlux, Osmond, Eglo.

Graf 1: BCG matice produkti od vyrobai distribuovanych firmou SOZ, s. r. 0%’
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% 7droj: Vlastni tvorba.
37 7droj: vlastni tvorba.

38




5 POSOUZENI VYHODNOSTI OUTSOURCINGU
INTERNETOVEHO MARKETINGU

K porovnani vyhodnosti vyuZiti outsourcingu budaupity dw varianty:
1/ Cinnost spravy, Gdrzby a propagace e-shopu formtrifho provozovani.

2/ Cinnost spravy, Gdrzby a propagace e-shopu formdscaucingu.

5.1 Naklady vynaloZzené formou interniho provozovani
Pro malé a gedni firmy je ekonomicky vyhodné, vyuZzit sluzeb smutrcingu

v oblasti informanich sluZzeb. A to zejména v oblasti fidgaha profesni.

Ve zvolené spolmosti, ktera je powrné mlad4, se doposud vyuZivaji interni
zdroje k propagaci e-shopu. Tato sluzba je provamaviT specialisty, kté zastavaji
okrajo i jinou agendu ve spalaosti. Pravidelé chodi na#izna Skoleni, ktera z nich
ale nedlaji takové odborniky, jako z profesionala, ktegy specializuje na konkrétni
¢innost. V gipad prohlubovani znalosti interniho z&stnance je nutné prov&d
minimalns dvé koleni rené. Castky za nabizena 3koleni vychazi z analyz nabéreny
Skoleni na internetu. Do nakiadkteré jsou spojené s internim provozovanim e-4ghop
se zapoitavaji naklady na Skoleni IT specialistTato Skoleni probihaji jednou az
dvakrat v roce, ficemz cena Skoleni se odviji od pozice pracovnika (Bpecialista,
SEO analytik nebo Spravce socialnich siti, e-maiftketing). Ceny se pohybuiji, dle

prizkumu trhu, kolem 5 tisic korun za jedno Skolejg@dnoho pracovnika.

Tab. 2: Naklady na po¥ebna $koleni pro formu interniho provozovant®

Skoleni

- . . Celkem

Specifikace¢innosti (K¢)
(K¢)
1 2.

PPC specialista 5 000,- 5 000,- 10 000,-
SEO specialista 5 000,- 5 000,- 10 000,-
Ostatni prace
spravce socialnich siti, 5000,- 5000,- 10 000,-
e-mail marketingu

3 zdroj: vlastni tvorba
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DalSi nedilnou finatni sloZkou jsou néklady na zastnance, kdy mmeérna

hruba mzda IT specialist§inni kolem 35 tisic korun. Je nutnéigmé¢itat ndklady na

notebook, telefon, nakup certifikada licenci, coz rmize v sodtu Cinit v praméru kolem

3,5 tisic korun za #gsic. V celkovych nakladech jeSstale nejsou zahrnuty reZie,

piispivky na stravenky, itthod, obléeni, dovolenou nebo nemoc. Uvedené néaklady

nejdou jasa a finartné uchopit.

Tab. 3: Naklady vynaloZené pro formu interniho provwzovanf®

Sazba za Sazba za Celkové Celkové

- Mzdové ) o Naklady na i

Specifikace Sazba vybaveni HW, SW, vydaje na mésiéni
) i naklady ) . Skolen/mesic )
éinnosti . (Ké/hod) | kancelare telefon Skoleni/rok néklady
(K&/mésic) ) ) (K¢)
(Ké&/mésic) | (Ké/mésic) (K¢) (K¢)
PPC sluzby 35001,- 219,- 1000,- 2500, 10 000|- ,-833 | 39334,-
SEO sluzby 35001,- 219,- 1000,- 2500,- 10 000|- 3,83 39 334,-
Ostatni
sluzby
spravce
o 35001,- 219,- 1000,- 2500,- 10 000, 833,- 39334,

socialnich
siti, e-mail
marketing
Celkem (K¢&) 105 003,- 657,- 3 000,- 7 500,- 30 000, 2499, 118 002,-

Tab. 4: Primérné mésiéni naklady vynaloZené formu interniho provozovarif

Specifikace¢innosti

Priamérné mésiéni naklady vynaloZzené

formu interniho provozovani

(K¢)
Ostatni sluzby
spravce socialnich siti 39 334,-
e-mail marketing
PPC sluzby 39 334,-
SEO sluzby 39 334,-
Celkem 118 002,-

%9 7droj: vlastni tvorba
40 Zdroj: vlastni tvorba
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Graf 2: Pramérné mésiéni néklady vynaloZené formu interniho provozovarif
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5.2 Naklady vynalozené formou outsourcingu
Vzhledem k tomu, Ze e-shop neni v dostaéemfe zaveden, rozhodl se majitel,
Ze chce oslovit specializované firmy a vybrat znijednu, kterd by maximain

uspokaoijila jeho pozadavkyimastaveni pouzivani e-shopu.

Po kontaktovani &kolika firem a provedeni analyzy nabizenych sluzeb,
cenovych nabidek a dosazenych referenci, byla wmgbgpolénost pisobicich na
internetovych strankach www.bronislavmarketing.d&zerd bude porovnana s

variant interniho provozovani.

Majitel zkoumané spotmosti si util na patatku procesu, které oblasti v rdmci
internetového marketingu bude chtit outsourcovahl®lem k tomu, Ze firma je mlada
a internetovy obchod je v &itcich, bylo rozhodnuto, Ze majitel bude mit htazdjem
o oblast propagace s vyuZzitim online nastr@poluprace zala analyzou klientovych
stranek a aktivitami, které s tim byly spojeny. Mdsjici kroky byly jiz nastaveny dle
pozadovanych bddmajitele a na zakladanalyzy. OB strany (nabidky a poptavky) se
formou astni dohody domluvily na nasledujici polpzk
- Nastaveni hodinové sazby;

- Patatesni analyza webovych stranek zdarma;

41 7droj: vlastni tvorba
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- Analyza kltovych slov, optimalizace SEO,;

- Navrh realizace PPC kampani s Adworks, Sklik, msleanalyza vysledk
zasilani repotitv pravidelnych intervalech;

- Marketingové aktivity a &Si propagace na socialnich sitich;

- Spole&nost nabizejici outsourcing garantuje a smiuwe zavazuje, Ze po
spuséni PPC kampani zvySi nawghost, kdyby byla realita niz8i, hradi néklady
spojené s PPC kampani za prokliky v systémech AksvaiSKlik;

- Individualne budou nastaveny naklady, které budou obnaset kampa
v internetovém rozhrani;

- Na zaklad dohody mohou subjekty od spoluprace odstoupituoEmni divodi.

V soutasné dob se spolenost potyka s formou interniho provozovani, preto j
outsourcing uvedené sluzby aktudlni téma. Budodyamzany hlavie kvantitativni
piipadré vSe vykonavat vlastnimi silami. Propagace pomadine nastraj miuze diky

aplikacim typu Google Analytics velmi detaildinodnotit svoje dosavadni vysledky,

Mrivriw s

Na zaklad Google Analytics se #iti sledovanost internetového obchodu,
mnoZzstvi aktivnich zakaznik ktei uskut&nili nakup na e-shopu. Existuje mozZnost
zjistit, odkud se potencialni zakaznik dostal dghepu, jaké mnozstvi strdnek navstivil,
jaké stranky byly startovni a kafred. Uvedené informace se dozvi IT specialistaykter
ovlada specifické odborné znalosti f@diné pro ovladani Google Analytics. Zakaznik
ma moznost si vybrat, jakd kaniphude pro 8 ta nejhodnotgsi. Maximalni pdet
klicovych slov jsou nejilezit¢jSi v souvislosti s internetovou strankou, obsahnigy
byt sloZzen zetnosti vyhledavani ve vyhledaieh nagiklad Google, Seznam. &5i
¢etnost vybranych Idbvych slov zkvalitni zpracovani analyzy. Na zaklddvalitni
analyzy je jednodussi pro IT specialistdiuPPC kampa a nefit vysi trzeb, které nam
uréuji zvolené kampah nebo jako dalSi varianta je kvalithzpracovana SEO
optimalizace ufena pro organické vyhledavani sedtmgmi informacemi ziznych
stranek.
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Tab. 5: Naklady vynaloZené formou outsourcingff

Obdobi

B _ _ Zavadéci Casové Casové Celkem

Specifikace¢innosti
obdobi obdobi obdobi (K?)
(2 - 3 mésice) (3 mésice) (12 meésiai)

Ostatni sluzby
: fn“a‘ik’ezg‘n‘;%r?;’yscg‘cfgﬁ]‘?ch 30 hodin 15 hodin 40hodin | oo oo
sitich 30 000,- K 15 000,- K 40 000,- K ’
- e-mail marketing
PPC sluzby
- navrh 42 hodin 25 hodin 60 hodin 127 000 -
- tvorba 42 000,- K 25 000,- K 60 000,- K '
- analyza
SEO sluzby
- navrh, 45 hodin 35 hodin 55 hodin 135 000 -
- tvorba 45 000,- K 35 000,- K 55 000,- K '
- analyza
Celkem (K¢) 117 000,- 75 000,- 155 000,- | 347 000,-

Graf 3: Naklady vynaloZené formou outsourcingd®
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42 7droj: vlastni tvorba
43 7droj: vlastni tvorba
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Tab. 6: Néaklady vynaloZzené formou outsourcingu v pimérnych meésiénich
nakladech**

Pramérné mésiéni naklady
Specifikace¢innosti vynalozené formou outsourcingu
(K&)

Ostatni sluzby
- analyza kkéovych slov

- marketing na socialnich sitich arzz:
- e-mail marketing

PP,C sluzby ) 7 056,
- navrh, tvorba, analyza

SEOQ sluzby ) 7500
- navrh, tvorba, analyza

Celkem 19 278, -

Graf 4: N&klady vynaloZzené formou outsourcingu v pamérnych mésiénich
nakladech"”
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44 7droj: vlastni tvorba
45 7droj: vlastni tvorba

44




5.3 Trzby spojené s formou interniho provozovani

Tato kapitola se za#i na analyzu trzeb v daném obdobi, \pyuZziti interniho

provozovani e-shopu.

Tab. 7: Trzby spojené s formou interniho provozovaff®

Casové obdobi

Zavadéci Casové Casové
Specifikace¢innosti obdobi obdobi obdobi Celkfrm
(2 - 3 mésice) (3 mésice) (12 mésiai) (K&)
(Kg) (K&) (K&)

PPC sluzby 15 829,- 55 400,- 458 000,- | 529 229,-
Organické vyhledavéani 3994,- 71 900,- 432 500,- | 508 394,-
Sociélni sit 16 314,- 57 100,- 398 150,- | 471 564,-
Srovnavaci portély 7 800,- 31 200,- 209 000,- 248 000,-
E-mail marketing 2 265,- 15 100,- 64 100,- 81 465,-
Ostatni 3333,- 6 000,- 33 200,- 42 533,-
Celkem (K¢) 49 535,- 236 700,- 1594 950,- | 1 881 185,-

Graf 5: Trzby spojené s formou interniho provozovar'’
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Tab. 8: Trzby spojené s formou interniho provozovah— porovnani mezi roky*®

Pramérné mésieni Narast

Specifikace¢innosti Trzby cvelkem trzby trzeb

o (K®) (%)
Obdobi 2017 2018 2017 2018 2017 /2018
PPC sluzby 55400,- | 458000,- | 18467,- | 38 167,- 107
Organické vyhledavani| 71900,- | 432500,- | 23967,- | 36042, 50
Socialni si 57 100,- | 398 150,- | 19033,- | 33179,- 74
Srovnavaci portély 31 200,- 209 000,- 10400,- | 17 417,- 67
E-mail marketing 15 100,- 64 100,- 5033,- 5342,- 6
Ostatni 6 000,- 33 200,- 2 000,- 2767, 38
Celkem 236 700,- | 1594 950,-| 78900, | 132914,- 68

Graf 6: Pramérné mésiéni trzby spojené s formou interniho provozovarit
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5.4 Trzby spojené s formou outsourcingu

Tato kapitola se za#hi na analyzu trzeb v daném obdobiii wyuziti

outsourcingu e-shopu.

Tab. 9: Trzby spojené s formou outsourcingel

Casové obdobi

Zavadéci Casové Casové
Specifikace¢innosti obdobi obdobi obdobi Celkvem
(- 3msice) | (3mesice) | (L2misiar) | O
(Kg) (K&) (K&)

PPC sluzby 20 000,- 70 000,- 750 000,- 840 000,-
Organickeé vyhledavani 5 000,- 90 000,- 730 000,- 825 000,-
Socialni si# 20 000,- 70 000,- 650 000,- 740 000,-
Srovnavaci portély 10 000,- 40 000,- 350 000,- | 400 000,-
E-mail marketing 3 000,- 20 000,- 90 000,- 113 000,-
Ostatni 5 000,- 9 000,- 55 000,- 69 000,-
Celkem (K¢) 63 000,- 299 000,- 2 625 000,- | 2 987 000,-

Graf 7: Trzby spojené s formou outsourcingg*
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Tab. 10: Trzby spojené s formou outsourcingu — ponnani mezi roky 2017/201%

Naruast
» ) _ Trzby celkem Pramérné mésiéni
Specifikace¢innosti 5 trzeb
(K¢) trzby (K €)
(%)

Obdobi 2017 2018 2017 2018 2017 /2018
PPC sluzby 70 000,- | 750000,- | 23333,- | 62500,- 168
Organické vyhledavani| 90 000,- | 730000,- | 30000,- | 60 833,- 103
Socialni si 70 000,- | 650000,- | 23333,- | 54167, 132
Srovnavaci portély 40 000,- 350 000,- 13333,- | 29167,- 119
E-mail marketing 20 000,- 90 000,- 6 667,- 7 500,- 13
Ostatni 9 000,- 55 000,- 3 000,- 4 583,- 53
Celkem 299 000,- | 2625 000,-| 99 667,- | 218 750,- 119
Graf 8: Pramérné mésiéni trzby spojené s formou outsourcingt®
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Obr. 4: Vstupni analyza vypracované ve spolupraci sutsourcerent”
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Obr. 6: Vstupni analyza vypracované ve spolupraci sutsourcerent®
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Obr. 8: P¥iklad vyvoje pozic v aplikaci Google a Seznartfl

Klitové slovo Pozice Googls CZ Pozice Seznam.cz Aktualizace pozic
led zarovka 5(+9) 2T Dnes
led svétla 9(+1) 12 (+10) Dnes
led panel 4(+6) 5 (+9) Dnes
led panely 3{+N 1{+33) Dnes
led reflektor 2 (+10) 2(+0) Dnes
ledkove Zafiviky 3 {+2) 38 (+22) Dnes
led zafivika 3(+0) 1{+0) Dnes
led svitidla 11 (+4) 2{+2) Dnes
datshe lustry 17 (+3) 26 (+0) Dnes
led svetla 9({+8) 12 (+1) Dnes
led bodoviy 5¢-1) 16 (+19) Dnes
refiekior 7{+h) 4{+11) Dnes
led lustry 4{+0) 3+ Dnes
noluzové osvetleni T+ 4 (+13) Dnes
stropni osvétieni 4(+3) 38 (+22) Dnes
zafivkove téleso 9 {+6) 1{+2) Dnes
led stropni svitidio 1{+12) 4 {+0)

svétla do obyvaku 17 (+35) a4 (+1)

led svetlo 8(2) 11 (+16)

stropni led svitidio 1{+1) 3(+4)

sviétio s pohybowym Cidiem AT (+3) 29 (+4)

stropni led svitidia 1(+1) 2(+9)

stropni svitidia led 1(+1) 5{+12)

zafivka 120cm 4(+3) 1(=0)

teplota chromaticnosti 1(+17) 3{+6)

led stoini lampa 1(+10)

led stolni lampy 1{+2) 32 (+28)

zarivka t5 5(+3) 3+

zafivka t5 8(+3) 1(+0)

bodovky do sadrokartenu 11 110

zafivky 15 f(+2) 1(+3)

led pracovni svétio 1{+1) 1{+6)

led pracovni svétla 1(+3) 1(+12)

stropni led svétio 1(+1) 6{+1)

osvetieni obyvaciho pokoje 24 (+14) 48 (+12)

{ = denni méfeni pozic .-'= méfeni kazdych 14 dnd

%8 7droj: vlastni tvorba
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5.5 Vyhodnoceni naklad a trzeb vynaloZzenych formou interniho provozovani
a pomoci outsourcingu

Tato subkapitola se zabyva vyhodnocenim nédkladirzeb, které spataost
SOZ, s. r. 0. musi vynalozit na interni formu prooeani IT sluzeb a porovnava
naklady a trzby, které by vynaloZilati pzajiS&€ni IT sluzby pomoci outsourcingu.
Porovnani obou forem je uvedeno v nasledujicictulkdish a grafech. Data pro
variantu interniho provozovani byly analyzovany spolupraci se za#stnanci
spole&nosti SOZ, s. r. 0. Analyza varianty pomoci outstngu byla pipravovana

v Uzkém kontaktu se zastnanci outsourcingové spofesti.

Tab. 11: Pramérné mésiéni naklady vynaloZené formu interniho provozovani

a pomoci outsourcingd®

Specifikace¢innosti

Pramérné mésiéni naklady
vynaloZené formu
interniho provozovani

Pramérné mésiéni naklady
vynaloZené formou
outsourcingu

(K¢) (K¢)
Ostatni sluzby
spravce socialnich siti 39 334,- 4722,-
e-mail marketing
PPC sluzby 39 334,- 7 056,-
SEO sluzby 39 334,- 7 500,-
Celkem 118 002,- 19 278,-

%9 7droj: vlastni tvorba

52




Graf 9: Pramérné mésiéni néklady vynaloZzené formu interniho provozovani
a pomoci outsourcing§®

118 002
120 000 -
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80000 - B Pramérné mési¢ni naklady
vynaloZené formu interniho
60 000 - provozovani

39334 39334 39334 B Pramérné mésicni naklady
40000 vynalozené formou
19278 outsourcingu

20000 -+ 4722 7 056 7 500

Ostatni PPC SEO Celkem
sluzby sluzby sluzby

Vyhodnoceni néklad vynalozenych formou interniho provozovani a pomoci

outsourcingu.
Analyzou naklad formou interniho provozovani a pomoci outsourciiglo

zjisténo, Ze vyhod§si je forma zajiBovana outsourcingem. Tato varianta je BSh

mésiéng 0 98 724.,- K mésiéng.

Tab. 12: Pramérné meésiéni trzby spojené s formou interniho provozovani
a pomoci outsourcing§*

N Pramérné mési¢ni trzby spojené Pramérné mési¢ni trzby spojené

Specifikace _ ) o i )

) _ s formou interniho provozovani s formou pomoci outsourcingu
éinnosti

(K¢) (K¢)

Obdobi 2017 2018 2017 2018
PPC sluzby 18 467,- 38 167,- 23 333, - 62 500,-
Organicke 23 967, 36 042,- 30 000,- 60 833,-
vyhledavani
Socialni si 19 033,- 33179,- 23 333, - 54 167,-
Srovnavaci 10 400,- 17 417, 13 333,- 29 167,-
portaly
E-mail 5033,- 5342, - 6 667,- 7 500,
marketing
Ostatni 2 000,- 2 767,- 3 000,- 4 583,-
Celkem 78 900,- 132 914,- 99 667,- 218 750,-

€0 7droj: vlastni tvorba
61 Zdroj: vlastni tvorba
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Graf 10: Pramérné mésiéni trzby spojené s formou interniho provozovani
a pomoci outsourcing§?
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Vyhodnoceni trzeb vynaloZzenych formou internihovpEmvani a pomoci outsourcingu.

Na zaklad analyzovanych dat v oblasti trzeb bylo Zji&i, Zze vyhod#&si je
forma zaji§ovana outsourcingem, touto variantou by sfrodst dokazala zvysit svoje
trzby mesicné o 85 837,- K.

5.6 Analyza rizik®®
Tato kapitola bude analyzovat rizika, ktera mohastat v obou formach

zajiseni, jak interni varianta, tak pomoci outsourcingu.

5.6.1 Analyza rizik u formy interniho provozovani.

U této formy zajisni sluzby je nutné v prvniad zvazit dopad a ifpadné
ohrozeni powsti existujici zné&ky na trhu. Spokenost by néla zvazit dopad funkce PPC
reklamy, dosah webovych stranek a FB stranek. Md&ohroZeni by mohly nastat
hrozby v podob selhani pronajatych online nasfrojneupiné kvality propagace,
vypowdi podané zagstnanci, nedostate¢ kvalifikovanymi IT specialisty,

necekanymi naklady.

62 7droj: vlastni tvorba
%3 GONZALEZ, R., GASCO, J. LLOPIS, Ihformation systems outsourcing risks; a studyacgé firms
Industrial Management and Data Systems, 2005,-6245
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5.6.2 Analyza rizik u formy outsourcingu

Pr vyuZiti outsourcingu je nutné se zd&ih na mozné ohroZeni diky
nedostaténé kontrole nad propagaci prstnictvim online nastrdj neschopnosti
poskytovatele plnit své zavazkydr poskytovateli, kvalig podpirnych poskytovanych
sluzeb, moznost vicepraci, zavislosti na posky@ivabutsourcovanych sluzeb.
V piipact uskuté&neéni uvedenych hrozeb, by fatélndoSlo k naruSeni celkového
fungovani, spoknost by se mohla dostat do svého upadku. Mohlo bjit d
k financnimu kolapsu, proto jsou vybrany mimo jiné jako ateni rkteré podobné
body, které byly vybrany u formy interniho provoaov. Outsourcing zagreny na
informasni oblasti pinasi spolénostem vyznamné vyhody, zaravée ovliviiovana
situace ve firm v oblasti rizik. Ty mohou byt vlivem outsourcingua jedné stran

eliminovany, na druhé stramektera rizika mohou byt zvySeganowe vygenerovana.

Nejvétsi rizika, kterd mohou nastat u formy outsourcingu®

(Procenta se vztahuji na rizika pro sgalest SOZ, s. r. 0.)

1. Extrémni zavislost na outsourcerovi -62 %
2. Kompetence a znalosti &tivych \&ci jsou ztraceny - 37 %
3. Nedostaténa kvalifikace personalu outsourcera -35%
4. Neplréni kontraktu outsourcerem -31%
5. Nejasny vztah mezi naklady &nosy -30 %

6. Skryté naklady kontraktu -28%
7. Bezpeénostni problémy -19%

5.6.3 Vyhodnoceni analyzy rizik u formy outsourcing

Spolenost by néla zohlednit uvedena rizika. Bohuzel, prevenceknaizaduje
vétSi objem prosedki a ztratu zdragj. Dikladny vykér outsourcera s renomé
a referencemi je veliceiteZity.

Na zaklad uskuténénych analyz mohu konstatovat, Ze pro spodst se jevi

jako perspektivnéjSi varianta formy outsourcingu pred moZznosti zaji®vat

analyzovaneé sluzby intefn

% GONZALEZ, R., GASCO, J. LLOPIS, Ihformation systems outsourcing risks; a studyacgé firms
Industrial Management and Data Systems, 2005,-6245
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5.7 Kvantitativni vyhodnoceni analyz

Na zaklad provedenych analyz naklkagsem zjistil, Ze po nékladové strance je
perspektivijSi vyuzivat formy outsourcingu v oblasti marketng komunikace, resp.
propagace za pouziti online nastroj Analyza trzeb vychazela z moznych

potencionalnich trzeb a vyhagindopadla ogt varianta outsourcingu.

U varianty interni formy dinnost zaji$ovana vlastnimi pracovniky firmy) je
nutné vynalozit naklady ve vysi 118 002,<,Kv pripact formy outsourcingucini
néklady 19 278,- K Jak je vidt, jedna se o velky fina&ni rozdil a ndkladayby vysla

|épe forma outsourcingu.

Po provedeni analyzy trzeb bylo zji$b, Ze pokud by se majitel spah@sti
rozhodl pro variantu outsourcingu, tak by spaolest zvySila svoje #sicni trzby.
V piipact analyzy v roce 2018 internim provozovanim a rok2618 variantou

outsourcingu by se jednalo v trzbach vurpéru megsiéné o 85 837,- K vice.

Diky provedené analyze rizik je mozno detgilstanovit, které fipadné hrozby
by byly pro spolénost fatalgjSi a je nutné je eliminovat a které je nutné brat
v patrnost. U formy outsourcingu je nutné ssnawvat hlaveé hrozke zavislosti na
outsourcerovi, ktera je velice vazna aiippt nepokrgovani ve spolupraci by e-shop

zazil velké trhliny v celkové prospetifirmy.

Swét internetu prochazi posledni dobou obrovskym pdmo a vykazuje
vysokou dynamiku rstu. Pro malé a igdni firmy je naréné si provadt vlastni
analyzy a hledat cesty k efektiygimu zajiSéni marketingové komunikace
v souvislosti s elektronickym obchodovanimiin®sem zpracované bak&lké prace
jsou provedené analyzy a komparace vybrarijichosti, které by provéth spolé€nost
vlastnimi silami a ¢innostmi outsourcovanymi. VesSkeré vystupy z analygy
konzultovany s majitelem spdigosti a da se ipdpokladat, Zze bude navazana
spoluprace se spdaleosti, ktera spolupracovala na podkladech pro anahbakaléské
praci a bude nastaven novytigpb chodu e-shopu.
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ZAVER

Cinnosti zaji¥ované formou outsourcingu maji pro sgolest dilezity vyznam
a predstavuji vyznamny nastroj pro prosperitu a zvyBowAkonnosti spoknosti.
Zaklad outsourcingu spitva v delegovani celé vykonidésti nebo podskupin§innosti
na jinou specializovanou spoéfest, ktera ma v konkrétnim oboru mnohertsSv
znalosti a zkuSenosti. Spof®st nabizejici outsourcing disponuje mnohem vysSi
kvalitou nabizenych sluzeb za nizSi naklady, negbidsi outsourcovanou sluzbu
zaji¥ovala spolénost sama vlastnimi zdroji. Spotest se tak iive cilek vénovat
hlavre svému hlavnimu oboru podnikani aclgnénou pod@rnou specializovanou

¢innost miZe v klidu gevést na jiného dodavatele.

Pro svou bakal&kou praci jsem si vybral mladou dynamickou spodst SOZ,
S. r. 0., zabyvajici se prodejem &eni, stinici technikou a dagdovymi sluzbami
k nabizenym produktn. Spol€nost by chila ve &tSi mie vyuZivat suj potencial pro
ziskani ¥tSiho trzniho podilu a to fedevSim na zakl& prehledného
e-shopu a skile postaveného internetového marketingu. Z tohateodu prokthla

analyza ekonomické situace vybrané oblasti.

Pti specifikaci spolénosti pomoci marketingového mixu sluzeb 7P bylgtajy
nasledujici body. Spalaost ma velmi zajimavy i vzhled kamenné prodejrde fsou
zastoupena stla ke kazdému Zivotnimu stylu. Od nejmodgsh LED svitidel po
oswtleni bzné poteby. Velké mnoZstvi s$tel je zapojeno a zékaznici si mohou
jednotlivé koje rozsvitit. Kazdy zakaznik sicité vybere dle svéhoipni. Pokud ma
zakaznik wjaké specifické fani, tak pro prvni fedstavu o sortimentu jsou mu k
dispozici katalogy jednotlivych vyrolicswtel, kterd je mozné objednat. éRleri
zakaznici pozaduji poradenstyvi pestavovani ostleni do nového bydleni a Skoleny
personal jim je napomocen v souladu s jejich fémami moZnostmi. Po osobni zkouSce
produktu v kamenné prodejrsi zakaznik ve velké i@ objednava zbozi na e-shopu.
Proto se majitel spateosti rozhodl vice investovat do e-shopu tak, apha lvice
spoleénost vidt a objem nakupu rostl. Toho chce docilit pomodiardé kvalifikované
spole&nosti, ktera je profesiondlem ve zvoleném oborutderse stoprocentrvénovat

outsourcovanéinnosti.
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Cilem bakaléské prace bylo zvazeni moznosti ekonomické praygperi
vybraného procesu e-shopu za pouziti outsourciNgieoretickécasti byly uvedeny
informace, které jsou spojovany s pojmem outsogr@nonline propagace, ktera se
Vv praci nabizela jak®innost mozna pro outsourcing. Byla na&tia historie, sotasnost
a zivotni cyklus, ktery spada k jednotlivym kfmk vedouci k vyuzivani outsourcingu.
V néasledujicich kapitolach byly uvedenyivibdy, které spolkaost vedly k vyuZziti
outsourcingu. V z&ru byly zmirgné oblasti, které spadaji do nejvice vyuZzivanych

k outsourcingu.

V praktické ¢ésti byla analyzovdna vybrand spolest za pouZiti
marketingového mixu 7P, dale byla posouzena vhddmessourcingu v fipad
n¢kterych ¢innosti v ramci spravy, udrzby a propagace e-shdpyly postupr
zkoumany néaklady a hlagnmozné trzby, které souviseji s outsourcingem enlin
propagace a internim zapgim uvedenych sluZzeb. Pro porovnani byla pouZzita
kvantitativni analyza. Byly porovnavany celkové la@ly a trzby, které byly
prezentovany formou tabulek a grak jasnému znazoé&ni vyhodnostii nevyhodnosti

a k nastiani rizik s tim spojenych.

Analyza outsourcingu ve spdlesti obchodnich sluzeb poukazala fzalu
detaili, které je nutné ve spdleosti feSit a jsou spojeny s moznosti outsourcingu
vyclenéné oblasti. Je nutné, aby spwolest rekteré oblasti zrnila, nebo je alespio

monitorovala.

V zawru prace bych rad zminil, Ze outsourcing je prolejmmsti velice uziténa
moznost vy¥lereéni sluzeb, u kterych je na prvnim nisprofesionalita, vysoka
odbornost a moznost zvySeni potencionalniho zidkternetovy obchod je velice
aktualni téma a je nutné u této sluzby vyuzit pcitdrspol€nosti, které se specializuji

a orientuji vyhradé jednim sndrem.
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Kromé vySe uvedenych zdrbjbyly pii zpracovani bakatéké prace vyuzity
nasledujici materialy:
» Databaze a interni materialy spsiesti SOZ, s. r. o.

* Vlastni tvorba

Seznam zkratek

BCG — Boston Consulting GrouBCG Matice je pojem marketingu a managementu,
oznaujici portfoliovy model strategie, ktery vyvinulamaricka spolénost Boston

Consulting Group)
BOZP — Bezpénost a ochrana zdraviiraci

COBIT — Control Objectives for Information and Relh Technology jédna se

o framework vytvéeny mezinarodni asociaci ISACA pro sprawizeni informatiky)
FB - Facebook
IT — Informani Technologie

ITIL — IT Infrastructure Library jedna se o mezinaro&dmznavany a roz&ny de-facto

standard prdizeni a spravu IT sluzeb)
PPC — Pay Per Click (platba za proklik)

SEO - Search Engine Optimization (optimalizace pro vyhiesle nebo téz

optimalizace nalezitelnosti)

SLA —Service Level Agreement (je dohoda o Urovni poskatych sluzeb)
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