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Uvod

Bakalatské prace nese nazev ,,Analyza a implementace modernich trendii managementu
se dotykaji vS§eho a nevyhybaji se ani managementu. Tento fakt vede spole¢nosti k jejich
neustalému vyvoji, ke kterému je zapotiebi zkusené vedeni. S timto vyvojem také souvisi
hledani novych trendti, poptipadé metod, které by mohly spoleCnostem pomoci ziskat si
uspesné misto na trhu. Cilem bakalarské prace je analyzovat a zjistit miru implementace

vybranych trendi managementu.

Prace se sklad4d ze Ctyf hlavnich kapitol, tyto kapitoly jsou nasledné rozdéleny do
podkapitol. Prvni kapitola se zabyva obecné managementem, jsou zde uvedeny dvé
zakladni definice a nasledné jsou predstavena pojeti managementu. Historie
managementu je rozdélena na: klasické obdobi managementu, management ¢tyficatych
az sedmdesatych let a management konce dvacatého stoleti a pocatku jednadvacatého

stoleti tuto kapitolu zakoncuje.

V druh¢é kapitole je popsana a charakterizovana osoba manazera. Jsou definovany
manazerské kompetence a styly manaZerské prace, které jsou vyuzivany k vedeni

pracovnikd.

Tteti kapitola je vénovana vybranym modernim trendiim managementu. Konkrétné se
jedna o Customer Relationship Management, Advanced Analytics, Supply Chain
Management, Agile Management, Digital Transformation, Age management a Customer

Journey Analysis.

Posledni kapitola se vénuje praktické €asti prace. Je zde popsan pribéh dotaznikového
Setfeni, ktery zapocal ziskavanim e-mailovych adres spole¢nosti a rozeslanim dotazniku.
Nasledn¢ bylo dotaznikové Setfeni vyhodnoceno a byly rozebrany jednotlivé otazky, ze
kterych se dotaznik skladal. Nakonec byly vyhodnoceny moderni trendy a mira jejich

implementace.



1 Management

Management se podle Schnecka (citovany v Lang, 2007, s. 9) fadi mezi nejnepriahledné;si
jevy védecké literatury. Odvozuje se od slova manum agere, tedy vést za ruku.
Z anglosaského pojmu se preklada jako sprava, podnikové vedeni, vedeni a podnikové

fizeni. Pojmem management se tedy rozumi vedeni podniku ¢i instituce.
Pro management existuje mnoho definic. Zde jsou dvé vybrané.

»Management Ize chapat jako proces koordinovani cinnosti skupiny pracovniki,
realizovany jednotlivcem nebo skupinou lidi za icelem dosazeni urcitych vysledku, které
nelze dosdhnout individudlni praci.“ (Donnelly & Gibson & Ivancevich citovani

v Blazek, 2014, s. 12).

»Management je proces tvorby a udrzovani prostfedi, ve kterém jednotlivei pracuji
spole¢né ve skupinach a ucinn¢ dosahuji vybranych cili.* (Koontz & Weihrich citovani

v Blazek, 2014, s. 12).

1.1 Pojeti managementu

Pojem management lze chapat ve tiech vyznamovych rovinach. V prvni vyznamové
roving€ ho lze chapat jako proces fizeni, ve druhé jako fidici pracovniky a ve tfeti jako

soubor poznatk o fizeni (Blazek, 2014).

1.1.1 Management jako proces Fizeni

Management ma v éeském jazyce synonymum fFizeni. Rizeni jako takové probihd
v riznych systémech, mezi které se fadi systémy technické, biologické nebo spolecenské.
Ovsem management je chapan jako fizeni v organizacich. Jedna se tedy o specidlni ptipad
fizeni, ktery se vyuzivd pifi fizeni jednotlived 1 skupin v Gelové vytvoreném

ekonomicko-socidlnim prosttedi (Blazek, 2014).

1.1.2 Management jako fidici pracovnici

Zde se jedna o pracovniky, ktefi provadéji management. Tito lidé se nazyvaji manazefi,
a 1 toto slovo ma u nds svou podobu. VétSinou se oznacuji jako fidici ¢i vedouci
pracovnici. S tim, jak roste dilezitost managementu pro UspéSnost organizace, imérné

roste také diillezitost vykonavatele managementu, tedy manazera (Blazek, 2011).



Dutlezitd je zde také rostouci participace zaméstnancii podnikd. Ta mé za nasledek
¢asteCny C¢i Uplny prenos nekterych Cinnosti, které diive vykondval pouze manaZzer, na
spolupracovniky. Tento fakt ovSem nijak nesnizuje narocnost a vyznam prace manazera,
nebot’ se musi naucit oteviit prostor pro samostatnou praci svym spolupracovnikiim
a musi je vést k tomu, aby tento prostor byli schopni vyuzit. Toto je velmi narocné na cas,
znalosti a v neposledni fadé na schopnosti a dovednosti vedoucich pracovnikti (Blazek,

2011).

1.1.3 Management jako soubor poznatku o Fizeni

Management je védou, pfevazné praktickou, kterd je izce spjata s empirii. V porovnani
s jinymi védami se jedna o velmi mladou védu, rozviji se okolo 100 let. OvSem historie
samotného fizeni ve spoleCnosti a poznatky, které stim souvisi, jsou staré mnoho
tisicileti. Vznik moderniho managementu byva spojovan se vznikem tzv. védeckého

fizeni a datuje se k pocatku dvacatého stoleti (Blazek, 2014).

Podle Blazka (2014) zazemim pro rozvoj managementu nebyla jen manazerska praxe, ale
1 psychologie, socidlni psychologie, sociologie ¢i ekonomie a pravo. A to z toho ditvodu,
Ze management je bran jako véda o chovani lidi a vztazich, které mezi sebou utvati. Pro
rozvoj ptimych piistupt k managementu se jako vyhodné ukéazaly aplikace teorie systémut
a kybernetiky, matematiky, logiky a dalsich véd. Sir§i okruh rozvoje managementu tvoii

napiiklad filosofie a etika.

Véda o managementu neumi formulovat zékladni vztahy, tedy vztahy, které se nachazeji
v zajmu této védy. Formuluje vztahy pouze jako zakonitosti, které maji platnost
s pravdépodobnostnim charakterem, nikoli jako platné zdkony. Platnost urc¢itého vztahu
zavisi na celé tfadé faktorti, ovSem manaZerovi mnohé z nich nemuseji byt znamé.
Z tohoto divodu se védecké fizeni oznacuje jako nadsazka. V nejlepSim piipade by se

vzdy mélo jednat o symbiozu védy a uméni. Pod pojmem uménim zde mame namysli

schopnosti manaZera zakladajici se na jeho zkuSenostech a intuici (Blazek, 2014).



1.2 Historie managementu

Za svou staletou historii prosel management vyvojem a nepfetrzité je provéfovan redlnym
zivotem trzni ekonomiky. Mnoho uZzite¢nych informaci bylo zobecnéno a mnohé tvrzeni
byla upravena, z divodu zivotaschopnosti v soucasnych podminkach (Veber a kol.,

2009).

Vyvoj managementu probihd pod tlakem teorie a praxe. V nové kvalité se vraceji starsi,
nékdy 1 zapomenuté principy. Z tohoto diivodu je studium historie managementu velmi
dialezité. Na jedné strané se jedna o zazemi modernich piistupi, k témto piistupiim se
v moderni dobé management Casto vraci. Z druhé strany pohledu je zapotiebi poucit se
z nekterych mylnych pfistupti a ndzorti a nevracet se k nim, nebot’ pokud se jednoznacné
neosveédCily, neni vhodné se k nim s odstupem nékolika desetileti vracet (Veber a kol.,

2009).

Veber a kol. (2009) cleni historicky vyvoj managementu z ¢asového hlediska do

nasledujicich stadii:

e klasicky management,
e management Ctyficatych az sedmdesatych let dvacatého stoleti,

e management konce dvacatého stoleti a pocatku jednadvacatého stoleti.

1.2.1 Klasické obdobi managementu

Datuje se od konce devatenactého stoleti do tficatych let dvacatého stoleti. Toto obdobi

melo dvé centra rozvoje, a to sttedni Evropu a Spojené staty.

Americky proud managementu se zameéfoval na zvySovani vykonnosti vyrobnich
jednotek a kladl velky diiraz na bezprosttedni fizeni vyroby (provozni management). V té
dob¢ probihal ve Spojenych statech rozvoj priimyslové vyroby, probihalo zapojovani
ptistehovalci, tedy nekvalifikované pracovni sily, do vyroby. Zru¢nost pracovnikd,
intenzita prace a vykonnost vyrobni jednotky rostla diky tomu, Zze byla moznost
ptfidélovat jednodu$si pracovni operace jednotlivym pracovnikim a diky ristu
specializace a stejnorodosti €i pfesnéjSimu vymezeni priabéhu technologického procesu,

které vedlo ke krat$i dobé zpracovani (Veber a kol., 2009).



V praxi se nenachazelo mnoho odbornikli a pracovnikli s vyssim vzdélanim. Odbornici
méli za kol vytvaret technické a pracovni normy. Pracovnici méli tyto normy pouze
dodrzovat, nevyzadovala se od nich zadna iniciativa. Organizace vyroby se rozsifila
o planovani vyroby, pracovni a vyrobni dokumentaci, evidenci naklada a vysledkt prace
a pfistupy, které sméfovaly k odstranovani ztrat pfi vyrobé. K motivovani pracovnikt
bylo vyuzito dokonalé zmapovani potteby prace a stanoveni tvrdych pracovnich norem.
Na ty navazovala tkolova mzda. Pokud tedy pracovnik spliioval pozadavky pracovniho
mista, musel spliiovat pfedepsané postupy a urcitou vykonovou normu (Veber a kol.,

2009).

Za typicky rys amerického proudu tohoto obdobi byva povazovan minimalni zajem
o vlastni manazerskou praci a zdokonalovani fidicich praktik samotnych manazerti. Mezi
ptredstavitele klasického obdobi managementu patfili Frederick Winslow Taylor, Henry
Ford, Henry 1. Gantt, manzelé Frank B. Gilbreth a Lilian M. Gilbrethova, Harrington
Emerson a Mary Parker Follettova (Veber a kol., 2009).

Evropsky proud podle Vebera a kol. (2009) vymezil v rdmci klasického managementu
ulohy manazert, funkéni naplné€ aktivit obecného fizeni a stanoveni formalnich pravidel
fizeni. Klasicky management mél také Ceského predstavitele, byl jim Tomas Bata. Mezi
dalsi evropské predstavitele klasického managementu patfili Henri Fayol, Max Weber

a Vilfredo Pareto.

1.2.2 Management ¢tyFicatych aZ sedmdesatych let

V tomto obdobi managementu se zacaly rozvijet ndzorové proudy. Zacatky téchto prouda
se ale datuji v obdobi klasického managementu.

Socialni pristupy

Jako spole¢ny rys socialnich pfistupi se oznacuje hledani postaveni a ulohy clovéka
v podniku. Jedna se o pohled na Clovéka, ktery je motivovan za pomoci vykonové normy
a ukolové mzdy. Pro management se za cenné zavéry v téchto pfistupech povazuji
konstatovani tykajici se prace manazerii. Konkrétné se jedna o pracovani v socialnich
systémech. Tyto systémy se ovSem lisi od systéml mechanickych a technickych, nebot’
v socialnich systémech ptipada hlavni uloha na ¢lovéka, poptipadé na mezilidské vztahy.
Mezi ptedstavitele téchto ptistupi se fadili naptiklad Elton Mayo, Douglas McGregor,
Abraham Maslow a Frederick Herzberg (Veber a kol., 2009).

10



Piistupy zamérené na funkce Fizeni

Tyto ptistupy vychdzeji z praci Henriho Fayola, ktery vymezil pét funkci managementu.
Témito funkcemi jsou planovani, organizovani, pfikazovani, koordinovani
a kontrolovani. Fayolovi naslednici, mezi které patfili Lyndall F. Urwick a Luther Gulick,
se nasledn¢ zabyvali jednotlivymi funkcemi a snazili se rozvinout jejich vnitini strukturu.
Za ptinos téchto ptistupll se povazuje propracovani fady manazerskych funkci a odliSeni

manazerskych funkci od ostatnich odbornych ¢innosti (Veber a kol., 2009).
Systémové pristupy v managementu

Pro tyto pfistupy je charakteristicky tplny pohled na objektivni realitu. Skutecnost zde
byva posuzovana jako mnohorozmérovy a mnohostupnovy uspotadany celek. Provadi se
zde empirickd a raciondlni analyza objektivni reality, na jejimz zaklad¢é se spousti
zjednoduSené modely neboli systémy, které fesi sloZité problémy skute¢nosti. Systémem
je v tomto piipadé myslena abstraktni mysSlenkova konstrukce. Tato konstrukce se snazi
zaznamenat z urCit¢tho hlediska realny objekt. Za zakladatele tohoto pfistupu je

povazovan Chester Irving Barnard (Veber a kol., 2009).

Systémové piistupy ptispely k rozvoji managementu analyzou vnitinich vztahli systému
fizeni, uznanim dtlezitosti vzdjemného plsobeni riznych vnitinich Ciniteld a interakci

systému se svym okolim (Veber a kol., 2009).
Manazerské pristupy opirajici se o kvantitativni metody

V managementu se kvantitativni metody vyuzivaji ve sloZitych rozhodovacich situacich,
které maji mnoho ¢i nekone¢né variant. Kvantitativnich metod pro rozhodovani existuje
cela rada. Dilezité misto mezi nimi zabiraji metody operacniho vyzkumu, které pouzivaji
matematické postupy pro nalezeni optimdlniho feSeni zkoumaného problému. Tyto
metody poskytuji mnoho praktickych aplikaci v oblasti rozhodovani a v oblasti
provozniho managementu. V oblasti rozhodovani je to naptiklad teorie her a v oblasti
provozniho managementu jsou to mimo jin€ teorie front, zasob a linearni programovani.
Nekteti z predstavitelti téchto pfistupii jsou nositeli Nobelovy ceny. Naptiklad Leonid
Vitaljevi¢ Kantorovi¢ ziskal Nobelovu cenu za linedrni programovéani a John von

Neumann ji ziskal za teorii her (Veber a kol., 2009).
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Empirické (pragmatické) pristupy

Tyto ptistupy se opiraji o zkuSenosti a praktické poznatky, které poji riiznorodé nazory.
Spolenym rysem téchto nazorti je zobecnéni spravnych manazerskych praktik
a prezentovani téchto praktik v podobé doporuceni pro manazery. Doporuceni byvaji
provéazena priklady z praxe, takzvanymi piipadovymi studiemi. Za autory, kteii své
poznatky Cerpali z podnikovych praxi, mizeme povazovat Alfreda P. Sloana a Petera

Ferdinanda Druckera (Veber a kol., 2009).

1.2.3 Management konce dvacatého stoleti a po¢atku jednadvacatého stoleti

V obdobi konce dvacatého a pocatku jednadvacatého stoleti doslo k mnoha zménam ve
svétovém a v hospodaiském vyvoji. Tyto zmény se dotykaly velkych i malych podnikl
a dalo by se fici, ze 1 vSech oborl podnikani a regionli svéta. Zmény se tykaly zejména
pfevahy nabidky nad poptavkou, odklonu od klasickych (materialnich) faktort
prosperity, znalosti intelektudlniho kapitalu, nestability spojené s ropnou krizi a ochrany
zivotniho prostfedi. Management tohoto obdobi mél své vyznamné predstavitele, mezi
které pattili Philip Kotler, Michael E. Porter, Peter Senge, Tom Peters a Robert Waterman
(Veber a kol., 2009).
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2 Manazer

V modernim managementu je osoba manazera povazovana za kli¢ového ¢initele na cesté
k uspéchu. Manazer na této cesté vykonava manazerské funkce. Jedna se o pracovnika,
ktery na zaklad¢ zvoleni, jmenovani, povéfeni a ustanoveni, vykonava aktivné fidici
¢innosti. Pro tyto ¢innosti je vybaven odpovidajicimi kompetencemi. Manazery mizeme
popsat také jako specifickou skupinu pracovniki, ktera ma za hlavni tkol kontrolovat

pracovni ¢innosti ostatnich pracovnikti spole¢nosti (Prukner & Novak, 2014).

Jermat, Egerova, Dvorakova a Dvotdkova (2017) popisuji osobu manazera neboli

vedouciho pracovnika tfemi zptlisoby:

e osoba nachdzejici se v ustfednim postaveni a odpovidajici za vysledky skupiny,

e osoba ovlivilyjici pracovni vykonnost a postoj k praci, tedy osoba disponujici
vlivem na ostatni,

e osoba s vysokou sociometrickou volbou, diky které vyjadfuje nejvyznamnéjsi

postoje, zamé&feni a cile skupiny.

Manazer, jakoZto osoba ovlivilujici nejen jednotlivee, ale i celé pracovni skupiny, by mél

vykazovat nasledujici charakteristiky:

e m¢l by byt odolny proti neuropsychicke zatézi,

e zodpovédny a disledny,

e mit organizacni schopnosti,

e pfistupovat k problémim, tikoliim a situacim s tvofivym pfistupem,

e snadno se orientovat v problémech,

e poskytovat zpétnou vazbu zaméstnancum,

e tolerovat odliSnosti pracovnikl a akceptovat jejich jednani,

e je schopny jasné formulovat své mySlenky a srozumitelné poskytovat informace
pracovniklim,

e srozumitelné definuje cile a zdméry,

e byt ochotny neustale na sobé pracovat a zdokonalovat se (Jermar a kol., 2017).
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2.1 Kompetence manaZera

Reza¢ (2009) popisuje manazerské kompetence jako souhrn dovednosti, zkuSenosti,
schopnosti, znalosti, metod mysleni a zplsobu jednani ¢lovéka. Kompetence manazera

se de€li do Ctyft slozek:

Odborna kompetence — tato kompetence se objevuje v procesnich, ukolovych,
organizacnich znalostech a dovednostech. K odborné kompetenci se fadi znalost
pracovnich postupt, zafizeni a strojii a v neposledni fad€ znalost moznosti jednani
uvniti organizaci. Projevuje se pii identifikovani, analyzovani a feSeni problému,
a v navrhovani a nasledném uplatnéni fungujicich feseni.

Metodicka kompetence — Vyjadiuje dovednost osvojit si efektivnim a pruznym
zplisobem nové znalosti a nové pracovni metody. Patii sem schopnost
strukturovat slozit¢ odborné¢ védomosti, pii postupu se orientovat na cile,
rozliSovat priority a soustfedit se na dosazeni cilovych vysledk.

Socialni kompetence — Uplatiiuji se pfi navazovani konstruktivnich vztaht, jejich
dlouhodobém udrzovani v zajmu uskutecnéni spoleénych zamért a cild. Za znak
socialni kompetence se povazuje naptiklad oteviené vyjadfovani vlastnich pocita,
aktivni naslouchani, tolerance a respektovani odliSnych nazora.

Osobni kompetence — Mezi tyto kompetence patii sebereflexe, byt schopny
hodnotit sam sebe a své jednani v né€kterych situacich, pozitivni pfistup ke

zménam, schopnost pfevzit na sebe osobni odpoveédnost a osobni iniciativa.

2.2 Styly manazZerské prace

Styly manazerské prace se liSi v pfistupu manaZera pii vedeni pracovniktl. Stylti vedeni
je vice, ale nelze fici, Ze by existoval idedlni styl vedeni. V kazdém ptipadé mize byt

idealnim jiny styl, zalezi na okolnostech (Armstrong & Taylor, 2015).
Rezaé (2009) ¢leni manazerské styly prace na:

Autoritativni (direktivni) styl — Tento styl se vyznacuje jednostrannym
rozhodovanim. Osobou, kterd rozhoduje, je nadfizeny. Ten rozhoduje formou
piikazii a ocekava jejich naprosté plnéni. Probiha zde formalni zptisob jednéni

a prubézna kontrola Cinnosti podtizenych.
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Demokraticky styl — V tomto stylu probiha spoluprdce mezi nadiizenym
a podfizenymi. Nadfizeny pracovnik ma pfirozenou autoritu, ale nechava si
prostor pro vlastni rozhodnuti.

Liberalni styl — ManaZer se snazi ovliviiovat praci podiizenych v co nejmensi
mife. Vyhyba se kritice, rizikim a sankcim. Nechava rozhodnuti, nékdy i ta
zavazna, na podfizenych.

Konsensualni (participativni) styl — Zasadni rozhodnuti se koncipuji s tymem
spolupracovniki. V této chvili manazer ptisobi spise jako moderator, snazi se vést
diskuzi pro vSechny k akceptovatelnému konci.

Kooperativni styl — Tym spolupracovniki formuluje i cile a nasledné se

propracovavaji ke splnéni téchto cili. V zavéru jesté hodnoti splnéni cil.
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3 Moderni manazZerské trendy

ey e

stale jsou velmi vyuzivané, od jinych se mize ¢asem ustupovat. Existuji také trendy, které

se vytrati stejné rychle, jako se objevily.

3.1 Customer Relationship Management

Customer Relationship Management je povazovan za nosnou metodu ¢i nosny nastroj,
slouzici k fizeni podniku z hlediska vztahti a komunikace, které podnik navazuje se svymi
zakazniky. Obecné 1ze fici, Ze se zavadi, aby bylo dosaZeno rlstu ziskovosti firmy, ristu

jejiho podilu na trhu a v neposledni fadé také rustu trzni hodnoty firmy (Kozak, 2011).

Velikou vyhodou pro dodavatele je jeho schopnost prakticky okamzité reagovat na
pozadavky zdkazniki, a to diky mozZnosti analyzovat v kratkém case individualni data
velkého mnozstvi zadkaznikii. Dodavatel ovSem nemusi pouze uspokojit zdkaznikovu
potfebu, ale mlize se se zakaznikem spojit, naptiklad prostfednictvim call centra ¢i
kontaktniho centra, a o jeho pozadavku s nim diskutovat a tim padem individualizovat
pfistup k zdkaznikovi. Timto zplsobem muze dodavatel ziskat loajalitu zakaznika

(Rezag, 2009).

Reza¢ (2009) uvadi, ze CRM je z hlediska informaéniho systému dodavatelské firmy
tvoren integraci aplikaci back office pro obchod, prodej a marketing a aplikaci front office
pro e-business, call centra ¢i kontaktni centra a servis. Integrace je zndzornéna

v nasledujici tabulce:
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Tab. 1: Informacni struktura CRM

Aplikace

Front office

Back office

Operacni ¢innosti (procesy)
Podpora prodeje
Planovani kampani
Sluzby zakazniklim
Zpracovani objednavek
Vyroba

Distribuce

Analytické ¢innosti (procesy)
Analytické aplikace
Reporting
Data mining
Transformace dat
Datové toky

Vyuziti externich zdroji

Realizace kampani

Zdroj: Rezag, (2009, s. 107)

CRM vyuziva koncepci 4C, tato koncepce se zamétuje na vztahy se zdkazniky. Tim se
odliSuje od koncepce 4P, ktera se zamétuje na produkt. 4P v ni konkrétné znamenaji:
product (produkt), price (cena), place (distribuce) a promotion (propagace). 4C

v koncepci predstavuji:

customer value — hodnota pro zakaznika,
customer total cost — celkové naklady,
convenience — komfort,

communication — komunikace (Veber a kol., 2009).

Cilem CRM je ziskani, uspokojeni a udrZenti si stdvajiciho 1 potencialniho zakaznika, a to
za vyuziti cilené vzajemné komunikace. Ve své podstaté se jedné o systém zabyvajici se
procesy. Tyto procesy jsou marketingové, obchodni, servisni a komunikacni. Zakladaji
se na konzistentnich a relevantnich datech zdkaznika a jsou pfistupné vcelé IT
infrastruktufe. Vytvareni a trvalé¢ zlepSovani ziskovych vztahli se zakazniky, které
probihd na zaklad¢ novych zpiisobi interakce s nimi za pouziti IS/ICT, se povaZzuje za
hlavni kol CRM. Mezi hlavni funkce aplikaci tohoto typu patii permanentni sledovani
a vyhodnocovani pozadavkil zdkaznika, které poté slouzi jako podklad pro dlouhodoby
vztah mezi dodavatelem a zdkaznikem. Soucasn¢ se také vyuziva Customer Value
Management. Jedné se o nastroj pro fizeni hodnoty zédkaznika. Ten v praxi pfedstavuje
koncept diferencovaného piistupu k jednotlivym zdkaznikiim, a to na zaklad¢ jejich
hodnoty pro dodavatele (Reza¢, 2009).
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Jako hlavni piinos aplikace CRM oznaluje Rezaé (2009) schopnost poskytovat data
a informace. Ty jsou dulezité pro aktivni a vysoce adaptivni fizeni firmy, daji se také

vyuzit v ptipad¢, ze dojde ke zméné podnikatelské Cinnosti firmy. Dal§imi pfinosy jsou:

e schopnost porozumét zdkazniktim firmy na zakladé informaci a znalosti o jejich
zakaznickém profilu,

e motivovani zédkazniki k upfednostnéni produkta firmy a k jejich koupi,

e uchovani stavajicich zdkaznika,

e ziskéni novych zdkazniki, schopnost pfedpovédet jejich budouci zaméient,

e rozpoznani klicovych procesi firmy, které vedou ke zvySovani spokojenosti
zakazniku,

e vytvafeni marketingové strategie, z divodu udrzeni stavajicich zakazniki
a ziskavani novych zdkazniku,

¢ niz$i naklady pro pifimy marketing,

¢ Kk jednotlivym segmentim zakazniklli mit pfizpisobené komunikacni a distribu¢ni

kanaly.

Naopak Kozédk (2011) ve své knize uvadi hlavni problémy aplikaci CRM v Ceskych
firmach. Mezi tyto problémy napftiklad patfi:

e firmy nemaji potiebu udrZovat a predchazet si zdkazniky, nebot’ se zékaznici
nedoZaduji svych prav ani dalsi péce,

e firmy se spiSe soustfedi na dil¢i feSeni, které predstavuji oddélena call centra ¢i
roztiisténé databaze,

e nizkd mira informovanosti, popfipadé nedlvéra vrcholového managementu
v ptinosy CRM,

e dochazi k podceiiovani ptipravy personalu na zavedeni CRM,

e firmy maji ve vedeni kratky vyhled.

Customer Relationship Management je populdrni zejména v Asii. Netadi se sice mezi
nejnovéjsi trendy v managementu, jeho rozvoj zacal okolo roku 2000, ale stale se fadi
mezi nejvice popularni trendy. Podle studie provedené spolecnosti Bain & Company je
Customer Relationship Management na desdtém misté v seznamu 25 nevice popularnich
trendd. OvSem z hlediska globalniho vyuziti se podle stejné studie fadi na druhé misto.
V roce 2014 mélo CRM 46% vyuzivanost, do roku 2017 jeho vyuzivanost vzrostla na
48 % (Rigby & Bilodeau, 2018).
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Na obrazku nize mtizeme vidét vyuzivanost a spokojenost CRM mezi respondenty, ktefi

se zucastnili prizkumu firmy Bain & Company.

Obr. 1: Vyuziti a spokojenost respondentti prizkumu s CRM
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Zdroj: Bain & Company (2018a)

3.2 Advanced Analytics

Advanced Analytics neboli pokrocCild analyza je dulezitym ndastrojem pro podniky.
Poskytuje firmé moZnost ziskat vétsi funkcnost z jejich dat, pficemz nebere ohled na to,

kde se nachézi 0lozisté dat ani jejich format. Oproti Business Intelligence je Advanced

vvvvvv

nemtize. Porovnéni téchto dvou metod si miizeme prohlédnout v tabulce nize.
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Tab. 2: Porovnéani Business Intelligence a Advanced Analytics

Schopnost
odpovédét na

otazku

Zahrnuje

Business Intelligence

Co se stalo?
Kdy?
Kdo?

Kolik?

Reporting

Automated monitoring and

alerting
Dashboards
Scorecards
OLAP

Ad hoc Query

Operational and real-time BI

Zdroj: Hanna a kol. (2021)

Advanced Analytics
Proc¢ se to stalo?
Stane se to znovu?
Co se stane, kdyz zménime x?

Co dalsiho nam data tikaji, na co

se nas nikdy nenapadlo zeptat?

Statistical or quantitative

analysis

Data mining
Predictive modeling
Multivariate testing
Big data analytics

Text analytics

Mezi hlavni vyhody pokrocilé analyzy patii schopnost vétSiho vyuziti datovych aktiv

a poskytovani vétsi diivéry v presnost dat, ta je velmi dulezita pro osoby s rozhodovaci

pravomoci. Dal§imi vyhodami jsou:

Predpovédi — Tato vyhoda souvisi s prediktivnimi a predpovédnimi modely

a s urovni piesnosti jejich vyvraceni ¢i potvrzeni.

Rychlejsi rozhodovani — Souvisi s pfesnou predpovédi tim, ze se predpovedi

vyznacuji vyS$si urovni piesnosti, z tohoto divodu maji manazeti moznost rychleji

jednat, a to jeSté navic s jistotou, ze obchodni rozhodnuti, které ucinili, dosahne

pozadovaného vysledku a ptiznivé vysledky se tedy mohou opakovat.

Hlubsi vhled — Umoziuje délat strategicka rozhodnuti, na zaklad¢ SirSiho spektra

informaci.

VylepSené Fizeni rizik — Opét souvisi s presnou predpoveédi, diky které mohou

firmy snizovat riziko ndkladnych chyb.
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Piedvidat problémy a prilezitosti — K odhaleni moznych probléma, které
podniku hrozi, ¢i identifikaci novych pfilezitosti vyuziva pokrocila analytika
strojové uceni a statistické modely. Diky tomu mohou stakeholdeti ucinit rychlé

zmény a tim dosdhnout lepSich vysledkti (Hana a kol., 2021).
Advanced Analytics 1ze vyuzit naptiklad v téchto pfipadech:

Optimalizace dodavatelského Fetézce — Pro globalni podniky je dulezité¢ mit
dodavatelsky fetézec schopny rychle reagovat. A to at’ uz na zménu trznich
podminek nevyjimaje ani trzni poptavku, preference zdkaznika a kolisani nakladu.
Pomaha také velmi ve vyrob¢, snizuje naklady na distribuci, pfispiva k tomu, aby
nedochézelo ke zpozdénim ¢i poruchdm strojii a v neposledni fadé zefektivituje
procesy.

Marketingova analyza — Obrovskou vyzvou miZe v dneSni dob& byt
porozuméni zakaznikiim. Vytvofeni marketingové kampané pro prodej a jeji
spusténi ve spravny ¢as je tedy velmi dilezité. Ovsem Advanced Analytics pfinasi
moznost vytvafet personalizované prodejni a marketingové kampané a tim se
mohou vyhnout plytvani penéz na neefektivni strategie. Pomaha také identifikovat
prileZitosti vedouci k up-sell a cross-sell a ke zlepSovani zakaznické zkuSenosti.
Analyza rizik — Podniky vyuZzivajici pokrocilé analyzy maji moZnost spravovat
velké datové soubory €1 dokonce datové toky v realném cCase. Diky tomu mohou
identifikovat vzorce rizika. VyuZivaji se naptiklad k odhalovani podvodi
v platbéach a objednéavkach.

Analyza lidskych zdroji — Velky dopad na vykonnost podnikii ma také
spokojenost pracovnikil podniku. V tomto oboru lze vyuzit Advanced Analytics
ke snizeni fluktuace zaméstnancl, snizeni nédkladii, které se poji s ndborem,
a investovani do programii odmeénovani, které ma vést k udrzeni, poptipadé
ziskani vétsi miry spokojenosti zaméstnancii.

Obchodni operace — Je zde moznost na zlepSeni vykonu a produktivity a také na
zvySeni piijmu. ZlepSeni vykonu a produktivity umoziiuje lepsi chapani vztahti
mezi proménnymi ve vyrobé, obchodé nebo marketingu. V neposledni fad¢ je

mozné rychleji fesit provozni problémy (TIBCO, 2022).
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Ve studii provadéné firmou Bain & Company obsadila Advanced Analytics prvni misto
v seznamu 25 nejpopularnéjsich nastrojii. Toto zjiSténi je velice zajimavé, nebot’ se jedna
o pomérne novy trend. Z hlediska globalniho vyuziti se fadi na ¢tvrté misto. V roce 2017
meéla 42% vyuzivanost. V Asii je ozna¢ovana za ¢islo jedna v modernich manazerskych

nastrojich (Rigby & Bilodeau, 2018).

Na obrazku niZe je zndzornéna vyuzivanost a spokojenost s Advanced Analytics mezi

respondenty, ktefi se zu€astnili prizkumu firmy Bain & Company.

Obr. 2: Vyuziti a spokojenost respondentii prizkumu s Advanced Analytics
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Zdroj: Bain & Company (2018b)

3.3 Supply Chain Management

Dodavatelskym fetézcem se obecné rozumi souhrn aktivit a procest, které firmy potiebu;i
k zasobovani zédkazniki nebo dokonce trhli. Vlastné se jedna o promyslené spojeni vSech
zucCastnénych pravné samostatnych subjektti podilejicich se na vyrobé a distribuci. Tento
fetézec zacina jiz u t€zby surovin a kon¢i az prodejem produkti zdkazniklim. Mezi témito
dvéma body se nachazi celd fada ekonomickych subjektti, do kterych fadime: vyrobce,
podniky sluzeb, maloobchod, velkoobchod atd. Tyto prvky miizeme oznaCovat jako Cleny
dodavatelského fetézce. Jednotlivé prvky se spojuji informacni i penézni interakci se
svymi predchédzejicimi a nadchazejicimi prvky. Mezipodnikové procesy a transakce

obsahuji toky datové a informaéni a toky tykajici se zbozi a financi (Rezag, 2009).
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K implementaci SCM ve firmach vétSinou dochdzi ve Ctyfech fazich. V prvni fazi se
objevuje snaha zvysit irovenn divéry mezi dulezitymi ¢lanky fetézce. Manazefi se v ni
uci jednat s byvalymi konkurenty jako s partnery. Ve druhé fazi dochazi k vétsi vymeéneé
informaci, to pomahé k piesn¢jsSim a aktualnéjSim znalostem o prognézach poptavky,
vyuzivani kapacity, vyrobnich planech, terminech dodani ¢i dalsich udajich, diky kterym
by mohlo dojit ke zlepseni vykonu v dodavatelském fetézci. V dalsi fazi se rozsituje usili
o fizeni dodavatelského fetézce jako jednoho komplexniho procesu. Vyuzivaji se
kompetence kazdého clena, dale se automatizuje vyména informaci. Odstrafiuji se
neproduktivni ¢innosti a dochazi k zapojeni zakaznikli do procesu fizeni dodavatelského
fetézce. Posledni faze identifikuje a implementuje radikalni napady tykajici se
dodavatelského fetézce a poskytuje zdkaznikim hodnotu bezprecedentniho zplisobu

(Bain & Company, 2018c).

V soucasné dob¢ jsou hlavnimi provozovateli SCM pievazné vyrobci investi¢nich celkil
a technickych produkti (technickymi produkty myslime hlavné automobilky), fadime
sem také mezindrodni a globalné operujici podniky. V neposledni fad¢ také podniky
sluzeb, do kterych fadime banky (pfikladem muizZe byt Bank of the West), pojistovny

a cestovni kancelate (Rezag, 2009).

Supply Chain Management se od roku 2012 fadi mezi top deset manazerskych néstroja.
Vroce 2014 mélo SCM 36% vyuzivanost a vroce 2017 jiz 40% vyuzivanost
(Rigby & Bilodeau, 2018).

Na obrazku nize miZeme vidét vyuziti a spokojenost SCM mezi respondenty, ktefi se

zcastnili prizkumu firmy Bain & Company.
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Obr. 3: Vyuziti a spokojenost respondentti prizkumu se Supply Chain Management
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Zdroj: Bain & Company (2018c)

3.4 Agile Management

Jeho zavadéni souvisi zejména s komplexnimi vystupy projektd, reaguji na neschopnost
zadavatell specifikovat cely produkt na zac¢atku projektu. Tato skutecnost také souvisi se
vzristem pravdépodobnosti a velikosti odchyleni, které miZze v kone€ném vysledku
nastat oproti pivodnimu ocekavani. To vedlo manazery k mysSlence minimalizovat ¢as
mezi vznikem konkrétniho o¢ekavani zadavatele a produktem, ktery mu bude dodan.
V agilnim pfistupu také plati, Ze pokud néco neni v daném okamziku zcela nezbytné
nebude to realizovano. Ptistup je tedy také velmi naro¢ny na disciplinu zi¢astnénych

(Dvotéak & Marecek, 2017).
V tabulce ¢. 3 mizeme vidét vyhody a nevyhody Agile Management:

Tab. 3: Vyhody a nevyhody Agile Management

Agile Management
Vyhody Nevyhody
Orientace na vystupy NiZz8i transparentnost
Otevienost ke zménam Vyzaduje sehrany tym
Rychlejsi dodavky Vys8i naroky na koordinaci

Zdroj: Dvorak & Marecek (2017)
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Zjednodusen¢ lze popsat, jak Agile Management funguje, timto zpisobem. Nejprve
identifikuje a poté analyzuje vedouci tym pfilezitosti pro agilni inovace. Malé
a multidisciplinarni samospravné tymy jsou sestavovany vedoucimi pracovniky z toho
divodu, aby se zabyvaly nejlepSimi pfilezitostmi. S tymem, ktery sestavuje vize o vyvoji
a ktery pracuje na podrobném seznamu potencidlnich piilezitosti, zjist'uje také kdy a jak
je nejlepsi se s témito piilezitostmi vypofadat a na zajiSténi hmatatelnych vysledkd,
pracuje také tzv. ,vlastnik iniciativy®. Procesni facilitdtor (odbornik na moderovani
diskuse) vede tym v agilnich metodach, pomaha odstraiiovat bariéry a tim urychluje
pokrok. Nasledné multidisciplinarni tym vytvofi plan, rozdé€li slozité problémy do
prototypy pracuje v kratkych, iteracnich cyklech. S tymem také uzce spolupracuji
zdkaznici, testuji fungujici prototypy a poskytuji tymu zpétnou vazbu o svych
preferencich. Tuto zpétnou vazbu nasledné tym vyuzije a zapracuje. Tym nepfestava

identifikovat prilezitosti ke zlepSeni své efektivity (Bain & Company, 2018d).

Agile Management byl na seznam nejvice populdrnich nastroji pfidan az v roce 2017
a obsadil hned druhé misto. Neni sice tolik vyuZivany jako jiné moderni nastroje, vyuziva
ho zatim 24 % tucastnikt studie (Rigby & Bilodeau, 2018). Vyuziva se hlavné pti vyvoji
softwaru a ve finan¢nim a pojistovacim sektoru. Ma velmi dobré ohlasy. To dokazuje
i obrazek ze studie firmy Bain & Company (2018d), ktery miizeme vidét nize.
Obr. 4: Vyuziti a spokojenost respondentd prizkumu s Agile Management
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Zdroj: Bain & Company (2018d)
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3.5 Digital Transformation

V soucasné dobé¢ se digitalni transformace tyka ptechodu z manudlniho procesu
a analogového procesu na digitalizované procesy. Tyto procesy se tykaji vSech aspektt
podnikani. Zahrnuji tedy také dodavatelsky fetézec, ERP (planovani podnikovych zdroji)
a sluzby zakaznikim. Dalo by tedy fici, ze Digital Transformation napomaha nejen
podnikiim, ale i dal$im subjektim k vytvareni lepSich vysledki, a to propojenim lidi, mist
a véci. Divodu pro digitalni transformaci je mnoho, vS§echny firmy nemaji stejny divod,

ale zde mame vyjmenované n¢které z nich:

e prilezitost k riistu,

e zvySeny konkurencni tlak,

e snizovani nakladu,

e zmeény regulacnich standardi (Oracle, 2022).
Spolecnosti zacaly s digitalni transformaci na konci 20. stoleti. V letech 2000 az 2020
doSlo k prudkému zrychleni v jejim zavadéni, to pfispélo k zavadéni napfic

primyslovymi odvétvimi (Pratt & Sparapani, 2021).

White (2021) uvadi, Ze v primyslovych podnicich probiha digitalni transformace velkou
rychlosti a v poslednich letech jen zrychluje. Uvadi se, Ze na cesté digitalni transformace
je 92 % pramyslovych spolecnosti a vétSinu z nich stoji tento pfechod vice nez jeden

milion dolart ro¢né.

Jako ptiklad Gspésné digitalni transformace si miiZeme piedstavit spolecnost Nespresso.
Spolecnost vyrabi specidlni kavovary a jeji Svycarska provozni jednotka Nestlé Group
pfisla s cloudovym systémem, ktery slouZzi k fizeni vztahl se zdkazniky. Ten nabizi
zakaznikm vice kanalovy pfistup k nakupovani a sluzbam pro zdkazniky. Zakaznici tedy
mohou vyuZzivat webové stranky spolecnosti, mobilni zafizeni, popiipadé mohou
navstivit obchod. Tato inovace umoznila spolecnosti uvést se na vice trzich a zlepsit sviij

prodej (Pratt & Sparapani, 2021).

Jako druhy pfipad Digital Transformation si mtizeme uvést spole¢nost Netflix.
Spolecnost byla ptivodné zalozend jako pijcovna digitalnich video diski (DVD).
Fungovala na bazi posty, do doby nez se v roce 1997 objevila jako sluzba pro online
streamovani videi. Spolecnost zacala nabizet svym zakaznikim ptizptisobené nabidky

podle preferenci kazdého z nich (Pratt & Sparapani, 2021).
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Digital Transformation se nachdzi na tfindctém mist¢ v seznamu nejpopularnéjSich
nastrojii. Mira jeji vyuzivanosti je rostouci v roce 2014 ji vyuzivalo 23 % ucastnikii
prizkumu a v roce 2017 jiz 32 %. Oproti roku 2014 vzrostla i spokojenost s timto trendem

ato z 3,94 na 4,07 (Rigby & Bilodeau, 2018).

Obr. 5: Vyuziti a spokojenost respondentli priizkumu s Digital Transformation

Percentage 5 = highest
of respondents satisfaction
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Zdroj: Bain & Company (2018e)

3.6 Age management

Age management ma Siroké pojeti, spadaji do néj veSkeré generace zaméstnanctl.
Generaci zaméstnanct tvoii absolventi §kol, rodice s malymi détmi, lidé ve sttednim véku
ale i star$i pracovnici a dichodci. K Age managementu vedla mySlenka udrzet si schopné

zaméstnance, a to diky hleddni silnych stranek napii¢ generacemi. Pfinosem pro

spolecnost mtiZze byt pii nastaveni spravné strategie pracovnik z kazdé skupiny.

Naptiklad Valtr (n.d.) uvadi deset ditvoda pro¢ zaméstnat lidi starsi 50 let. Mezi tyto

davody se tadi:

Podléhaji nizsi fluktuaci — Stars$i zamé&stnanci chtéji stabilitu a jistotu prace, a to
nejlépe az do diachodu. Nebyva proto u nich ¢astd zména zaméstnani, oproti
mlad$im pracovnikiim.

Nepotiebuji si nic dokazovat — Znaji své realné moznosti a na rozdil od mladsich
zaméstnancu, pro které je dualezité ,,néco si dokazat®, se soustfedi vyhradné na
svou praci a na jeji udrzeni.

Nékolikaleta praxe — S letitou praxi souvisi ziskané zkusenosti a znalosti.
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Nejsou rodi¢i malych déti — Tento fakt poskytuje zaméstnanctim urcitou volnost
a moznost soustiedit se na praci.
Jsou vice odolni vici stresu

Jsou loajalnéjsi a maji stabilnéjsi pracovni vykon.

Age management naptiklad vyuziva spole¢nost IKEA. IKEA podporuje v zacatcich nové
kolegy, poskytuje jim moznosti internich Skoleni ¢i pomoc z fad kolegi, na které ma novy
zaméstnanec moznost se obratit pro radu. Poskytuje také piilezitost vytvofit si plan
rozvoje, ve kterém si stanovi se svym vedoucim, kam by se chtél posunout v dalSich
letech, popfipadé jakou praci by si chtél vyzkouset. OvSem pokud chce zaméstnanec
zustat na své stavajici pozici v nasledujicich letech jako odbornik, ani to neni problém.
Tyto moznosti poskytuje spole¢nost IKEA vSem novym zaméstnancim, tedy i t€ém
starSim 50 let, takze 1 star§i zamé&stnanci maji stale moznost se vzdélavat a rozvijet

(IKEA, 2022).
Podle Klimové (2020) ma Age management tf1 irovné:

Spolecensko-politicka droven — Age managementu, jeho navrhiim na opatfeni,
se vénuje celd fada zemi. U nas se mu vénuje Narodni program piipravy na
starnuti. Tento program se zabyva nejen rizikem mezigenera¢niho napéti mezi
pracovniky ve firmé¢, ale také naptiklad dichodovym systémem a jeho reformou.
Déle se zde objevuji témata typu rovnovaha pracovniho a rodinného Zivota,
zaméstnavani legalnich imigrantli, podpora rodin s détmi ¢i protidiskrimina¢ni
opatieni na trhu prace. V soucasné dobé se velmi podporuje rozvoj a vzdélavani
pracovnikd, to probiha naptiklad formou rekvalifikaci nebo Skoleni.
Organizacni Groven — Z pohledu organizace podniku se nejvice fesi demografie
ve firmé a ptredCasné odchody do dichodu. Z diivodu zmén na trhu a rozvoje
novych technologii se sleduji také zmény odehravajici se ve schopnostech,
znalostech a zkuSenostech. Spolecnosti se zabyvaji 1 potfebami zaméstnancti, tyto
potieby se v ¢ase meni.

Individudlni uroven — To kdy se pracovnik dostane do véku starnouciho
pracovnika a stava se tak rizikovym pracovnikem, se nedd jednoznacné urcit.

Vzdy se situace odviji od konkrétniho pracovnika a na druhu jeho ¢innosti.
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3.7 Customer Journey Analysis

Tato metoda nabizi pohled na produkty a sluzby spolecnosti ofima zékaznika.
Zaznamenava veskeré zkusenosti, které zakaznik navaze se spolecnosti za cely sviij zivot.
Lze ji zmapovat a poté analyzovat v plném kontextu. Diky jejimu zmapovani
a naslednému analyzovani pfinasSi moznost navrhovat produkty a sluzby pro zédkazniky,

aby bylo dosazeno co nejefektivnéji a nejucinnéji jejich cili (Bain & Company, 2018f).
Customer Journey Analysis se sklada ze tii fazi:

Faze akvizice — V této f4zi hleda kupujici (potencionélni zdkaznik) vhodné feSeni
svého problému. Reseni hleda za pomoci reklamy, billboardu, televize, stranky
s recenzemi, ustniho doporuceni nebo miize vyuzit organického vyhledavani. Poté
co se potencialni zakaznik dostane na webové stranky spolecnosti, bude proces
objevovani pokracovat, to mize vést ke kontaktovani firmy, poptipad¢ se mize
zahgjit chatova konverzace, ktera povede k prozkoumani nabidky spole¢nosti.
Spolecnost typu B2B méa moZnost v této fazi zapojit potencidlniho zékaznika
e-mailem nebo telefonicky. Nejprve dojde k osloveni zastupce pro rozvoj prodeje,
ten zajisti, aby perspektiva méla ptedpoklady pro ndkup pomoci procesu BANT
(rozpocet, autorita, potfeba a nacasovani). Po prob&hnuti ovéreni kvalifikace se
dale rozviji vyhlidka prodeje. Nastdva moZnost zapojeni se do zkuSebniho
provozu, kupujici ma moZznost podepsat smlouvu nebo se ke sluzbé pfihlasit.
Tento proces se fidi a protokoluje pomoci Customer Relationship Management.

Faze aktivace — Nyni se jiZ potencionalni zédkaznik oznacuje jako uzivatel ¢i
zakaznik. Prochédzi ndstupem a adaptaci. V ptipadé, ze se jedna o sluzbu typu
elektronicky obchod nebo sluzbu na vyzadani, je faze aktivace provedeni prvniho
nakupu. Nejprve dojde k vybrani produktu, nasledné se produkt piida do kosiku,
nakonec zdkaznik zadd platebni metodu, timto krokem dokon¢i svou prvni
objednévku. Tato faze je povazovana za nejkritictejsi okamzik na cesté zdkaznika.
Dochazi v ni k vytvareni minéni o podnikéani. Na konci aktivaéni faze se zakaznik

stava propagatorem nebo kritikem.
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Faze prijeti — V tomto okamziku dochazi k zacleniovani produktu do pracovnich
nebo zivotnich ndvykl zdkaznika. V této fazi se uzivatelé stavaji také promotéry.
Doporucuji a obhajuji produkt jako ,,sviij vlastni®. Tato situace nastava hlavné
v modernich spoleCnostech, ty vyznavaji pfistup k ziskavani zdkaznika zdola
nahoru, tento pfistup se vyznacuje tim, ze kupujici je skutecnym uzivatelem

produktu (Khoury, 2022).

V seznamu 25 nejpopularnéjsi manazZerskych nastrojii se Customer Journey Analysis fadi
na devaté misto a pfiddna na néj byla v roce 2017. Nepatii sice mezi nejvice vyuzivané

trendy, ale ma velmi dobré hodnoceni spokojenosti (Rigby & Bilodeau, 2018).

Obr. 6: Vyuziti a spokojenost respondentd prizkumu s Customer Journey Analysis

Percentage 5 = highest
of respondents satisfaction
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Zdroj: Bain & Company (2018f)
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4 Empiricky vyzkum

Prakticka cast prace bude vypracovédna za vyuziti poznatkli a informaci, které byly
uvedeny v teoretické casti. Tato Cast prace se bude opirat o provedeny kvantitativni
vyzkum. Tento vyzkum bude nejprve rozebran a nasledné budou vyhodnoceny jeho

vysledky.

4.1 Metoda vyzkumu

Za metodu vyzkumu bylo zvoleno dotaznikové Setfeni. Dotaznik byl rozeslan do rizné
velkych firem napfi¢ obory. Cilem Setfeni bylo zjistit stav implementace vybranych

modernich trendu, které byly predstaveny v teoretické Casti prace.

4.2 Dotaznikové Setreni

Dotazovani je nejvice vyuzivanym zpusobem primarniho vyzkumu. DéEli se na osobni
dotazovani, telefonické dotazovani a online dotazovani. Osobni dotazovani probiha
v pfimém kontaktu srespondentem. Telefonick¢é dotazovani probiha formou
telefonického rozhovoru, pii kterém tazatel zapisuje odpovédi respondentii. Posledni
metodou je online forma, ta je v soucasné dob& nejrozsitenéjsi formou dotazovani. Je
jednodussi jak pro tazatele, tak pro respondenta, ten odesila odpovéd’ jednim kliknutim

(Karlicek a kol., 2018).

Pro bakalarskou préaci bylo zvoleno online dotazovani. Dotaznik obsahoval 16 otazek.
Vsechny otazky byly uzaviené, u nékterych otazek byla moznost pouze jedné odpovédi
a u nekterych bylo mozné oznacit vice odpovédi. Vice odpoveédi bylo mozné konkrétné
u otazek €. 4, €. 6, €. 10 a €. 14. Obsahoval také otazky povinné i nepovinné. Nepovinné
otazky vzdy navazovaly na otazku piedchozi, ktera se tykala toho, zda spolecnosti dany
trend vyuzivaji. Pokud dany trend nevyuzivaji, nasledujici otdazka se jich netykala.
Dotaznik byl vytvofen v Google Forms. Nasledné byl rozeslan prostfednictvim e-mailu
respondentim. Otazky €. 1 a 2 se tykaly velikosti spolecnosti a oblasti jejich ¢innosti.

Zbyl¢ otazky, tedy otazky €. 3-16, se tykaly vybranych manazerskych trendt.
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Dotaznik se skladal konkrétné z téchto otazek:

—

Jaka je velikost Vaseho podniku?

Jaka je oblast Vasi ¢innosti?

Vyuziva Vase spolecnost Customer Relationship Management?
Co povazujete za nejveétsi piinos této metody?

Vyuziva Vase spole¢nost Advanced Analytics?

Co Vam tato metoda piinasi?

Vyuziva Vase spole€nost Supply Chain Management?

Jaka je Vase role v fetézci?

o ® Ny kLD

Vyuziva Vase spolecnost Agile Management?

—_
=]

. Z jakych davodu jste zacali Agile Management vyuZzivat?

—
—

. Vyuziva Vase spolecnost Age management?

—_
[\

. Ktery z té€chto diivodi pro zaméstnavani starSich pracovnikl u Vas pievazuje?

—_
(98]

. Vyuziva Vase spolecnost Digital Transformation?

—
~

. Ve kterych oblastech v organizaci vyuzivate Digital Transformation?

—
9]

. VyuZiva Vase spole¢nost Customer Journey Analysis?

16. Ktery z nasledujicich diivodi u Véas ptevazoval pro zavedeni této metody?

4.3 Respondenti

Vybirani oslovenych respondentd probihalo manualnim vybérem z Evropské databanky.
Do vybéru byly podle pravni formy spolecnosti zvoleny spolecnosti s rucenim
omezenym, akciové spolecnosti, komanditni spolecnosti, vefejné obchodni spolecnosti,
druZstva a statni podniky. Z hlediska velikosti firmy byly zahrnuté mikro, malé, stfedni
1 velké spole¢nosti. Dotaznik byl rozeslan do 1 250 spole¢nosti. Odpovédélo celkem 113
respondentl. Pfi rozesilani se 16 e-maild vratilo zpét jako nedorucenych. Navratnost

vyplnéného dotazniku tedy je 9,16 %.
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4.4 Vyhodnoceni otazek

1. Jaka je velikost VaSeho podniku?

Velikost podniku se mimo jiné d€li z hlediska poctu zaméstnancti. Tohoto faktu bylo

v této otazce vyuzito. Spolecnosti se déli na mikro, malé, stiedni a velké.

e Mikro spole¢nosti maji méné nez 10 zamé&stnancu.
e Malé spole€nosti maji méné nez 50 zaméstnancu.
e Stfedni spole¢nosti maji mén¢ nez 250 zaméstnancu.

e Velké spole¢nosti maji vice nez 250 zaméstnancu.

Tato otazka je dilezitd, abychom zjistili, které spoleCnosti prevazuji ve vyuzivani
vybranych modernich trendt. Nejvice odpovédi jsme zaznamenali u odpovédi mikro, tuto
odpovéd’ zvolilo konkrétné 44 % respondenti. Odpovéd’ maly podnik oznacilo 34 %
respondentll, stfedni podnik uvedlo 12 % respondentli a velky podnik zvolilo 10 %

respondenttl.

Obr. 7: Jaka je velikost Vaseho podniku?

Jaka je velikost Vaseho podniku?

s Mikro (<10 zaméstnanct) Maly (<50 zaméstnanct)
= Stfedni (<250 zaméstnanch) = Velky (>250 zaméstnanct)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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2. Jaky je obor Vasi ¢innosti?

Za pomoci této otazky jsme chtéli zjistit, ¢im se dotazované firmy zabyvaji. Jak lze vidét
na obrazku niZe 37 % respondentti si nevybralo z nabizenych moZnosti a zvolilo jiny obor
¢innosti. 25 % respondentil se pohybuje v oblasti sluzeb, 16 % se zabyva strojirenskym
pramyslem, 9 % elektrotechnickym odvétvim, 6 % automobilovym pramyslem a 3 %
cestovnim ruchem. Energetice stejné jako vzdélavacimu odvétvi se vénuji 2 %

respondentdl.

Obr. 8: Jaky je obor Vasi ¢innosti?

Jaky je obor Vasi ¢innosti?

2%

= Automobilovy pramysl = Strojirensky prumysl Energetika
m Elektrotechnické odvétvi = Vzdélavaci odvétvi = Cestovni ruch
= Sluzby = Jiny obor éinnosti

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

V tabulce €. 4 je zobrazeno rozdéleni poctu odpovédi od respondentti. Rozdé€leni probehlo
podle odvétvi Cinnosti spolecnosti a podle velikosti spolecnosti. Jak je vidét nejveétsi
zastoupeni maji mikro spole¢nosti ve sluzbach, malé spole¢nosti naopak v jiném oboru
¢innosti, stfedni spolecnosti maji stejné zastoupeni ve strojirenském priimyslu a v jiném

oboru ¢innosti, a nakonec velké spolecnosti, u kterych také prevazuje jiny obor ¢innosti.
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Tab. 4: Rozlozeni odpovédi dle velikosti spolecnosti a odvétvi jejich Cinnosti

Odvetvi &innosti /velikost | yy 0 Naly  Stredni  Velky | Celkem
podniku
Automobilovy priumysl 1 4 2 7
Cestovni ruch 3 1 4
Elektrotechnické odvétvi 3 4 1 2 10
Energetika 1 1 2
Jiny obor ¢innosti 18 15 5 4 42
Sluzby 21 5 2 28
Strojirensky prumysl 3 8 5 2 18
Vzdélavaci odvétvi 1 1 2
Celkem 50 38 14 11 113

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

3. Vyuziva Vase spole¢nost Customer Relationship Management?

Cilem této otazky bylo zjistit vyuZzivanost CRM. Z obrazku nize je patrné, Ze CRM
vyuziva 26 % respondenti, 72 % uvedlo, ze tento trend nevyuziva a 2 % jeho vyuzivani

zvazuje.

Obr. 9: Vyuziva Vase spolecnost Customer Relationship Management?

Vyuziva Vase spolec¢nost Customer Relationship
Management?

= Ano =Ne =Zvazujeme

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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V tabulce nize je vidét rozlozeni spolecnosti vyuzivajici CRM dle odvétvi jejich ¢innosti
a velikosti spole¢nosti. Customer Relationship Management nejvice vyuzivaji velké
spolecnosti, které neptisobi v zddném z nabizenych oborii Cinnosti, tyto spolecnosti
z tohoto diivodu zvolili moznost ,,Jiny obor Cinnosti*“. Dale CRM implementuji nejvice
spole¢nosti piisobici ve strojirenském pramyslu.

Tab. 5: Rozlozeni spolecnosti vyuzivajicich CRM dle jejich velikosti a oboru jejich
¢innosti

Odvétvi Cinnosti /velikost | w0 Maly  Stéedni  Velky | Celkem

podniku
Automobilovy pramysl 2 1 3
Cestovni ruch 1 1
Elektrotechnické odvétvi | 1 2
Energetika 1 1 2
Jiny obor ¢innosti 3 1 4 8
Sluzby 1 2 2 5
Strojirensky pramysl 2 1 2 2 7
Vzdélavaci odvétvi 1 1
Celkem 7 8 4 10 29

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

4. Co povaZzujete za nejvetsi ptinos této metody?

Tato otdzka se tykala pouze respondentil, kteti v pfedchozi otdzce uvedli, Ze vyuZzivaji
Customer Relationship Management. U této otazky byla také moznost vybrat vice

odpovédi. Ptinosy CRM byly jiz uvedené v teoretické ¢asti tykajici se tohoto trendu. Nyni

vvvvvv

Schopnost poskytovat data a informace byla nejcastéjsi, oznacilo ji 18 respondentt.
12 odpovédi ziskala moZnost schopnost porozumét zdkaznikim firmy na zakladé
informaci a znalosti o jejich zdkaznickém profilu, tuto moZnost tésné nasledovala
moznost uchovani stavajicich zdkaznik, kterou oznacilo 11 respondenti. 10 respondenti
zvolilo mozZnost vytvareni marketingové strategie, z divodu udrzeni stavajicich
zakaznikil a ziskavani novych zékaznikli. Rozpoznani klicovych procesii firmy, které
vedou ke zvySovani spokojenosti zdkaznikd zvolilo 7 respondenti, 4 respondenti

povazuji pfinos ptizptisobené komunikacni a distribucni kandly k jednotlivym
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segmentim zékazniki. 3krat byla zvolena moznosti motivovani zakaznika
k uptednostnéni produktti firmy a k jejich koupi a moznost nizs$i naklady pro piimy
marketing. Ziskani novych zakaznikili, schopnost pfedpovédet jejich budouci zaméteni

uvedl 1 respondent.

Obr. 10: Co povazujete za nejveétsi piinos Customer Relationship Management?

Co povazujete za nejvetsi pfinos Customer Relationship
Management?

Schopnost poskytovat data a informace [N 18

Schopnost porozumét zdkaznikim firmy na zaklads informaci

a mnalosti o jejich zdkarnickém profilu 12
Motivovani zdkaznikd k upfednostnéni produktt firmy ak
Uchovani stavajicich zékaznikis NI 11

Ziskani novych zdkaznikh, schopnost pfedpovédét jejich
budouci zaméfeni

LI

Rozpoznini kli¢ovych procest firmy, které vedou ke
zvy$ovani spokojenosti zakazniki

Vytvifeni marketingové strategie, z divodu udrZzeni I 10

stavajicich zakazniki a ziskédvani novych zakaznikd

Nizsi naklady pro pfimy marketing [N 3

I

K jednotlivim segmentim zdkaznikd mit pfizphsobené

komunikaéni a distribuéni kandly I
Jiny pfinos 0

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20

B Pocet odpovédi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

5. Vyuziva Vase spole¢nost Advanced Analytics?

Cilem otazky bylo zjistit, jak velka ¢ast respondentli vyuziva Advanced Analytics.
Z dotazniku vyplynulo, Zze 12 % dotazovanych tento trend vyuziva, 86 % ho naopak

nevyuziva a zbyla 2 % jeho vyuzivani zvazuji.

37



Obr. 11: Vyuziva Vase spole¢nost Advanced Analytics?

Vyuziva Vase spoleénost Advanced Analytics?
2%

= Ano =Ne =Zvamjeme

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

V tabulce ¢. 6 lze vidét rozlozeni spolecnosti vyuzivajici Advanced Analytics dle
velikosti spolecnosti a oboru jejich ¢innosti. Advanced Analytics implementuji zejména
velké spolecnosti a spolecnosti plisobici ve strojirenském priamyslu. V tabulce nejsou
uvedené mikro spole¢nosti, nebot’ Zadna z dotazovanych mikro spolec¢nosti tento trend
nevyuziva. Chybi zde také nckteré obory cinnosti, konkrétné¢ se jednd o odvétvi
cestovniho ruchu a vzdélavaci odvétvi, kterych se Advanced Analytics neaplikuje.

Tab. 6: RozloZeni spolecnosti vyuZzivajicich Advanced Analytics dle jejich velikosti
a oboru jejich ¢innosti

Odvétvi ¢innosti / velikost
podniku

Maly Stiredni Velky Celkem
Automobilovy priumysl 2
Elektrotechnické odvétvi
Energetika
Jiny obor ¢innosti

Sluzby 1
Strojirensky prumysl 1 1

Celkem 2 3

A W N = =N

0 N NN =

13

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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6. Co Vam tato metoda piinasi?

Tato otazka bezprostfedné navazuje na otazku predchozi. Odpovidali na ni pouze ti
respondenti, ktefi v minulé otdzce uvedli, Ze vyuzivaji Advanced Analytics. Byla zde
moznost vybrat vice odpovédi. Cilem otdzky bylo zjistit, ktery z pfinosti povazuji
respondenti za nejptinosnéjsi. Tyto prinosy byly uvedeny v ¢asti tykajici se Advanced

Analytics, konkrétné se jedna o:

e vEtsi vyuziti datovych aktiv,

e rychlé rozhodovani,

e presnéjsi predpovedi,

e hlubsi vhled,

e vylepSené fizeni rizik.
Z odpovédi je patrné, Ze vétsi vyuZiti datovych aktiv a rychlé rozhodovani je pro
spole€nosti nejpiinosnéjsi, tyto moznosti zvolilo po 8 respondentech. 4 odpovédi byly
zaznamenany u moznosti presnéjsi predpoveédi. Moznosti hlubsi vhled a vylepsené fizeni

rizik zvolili 3 respondenti.

Obr. 12: Co Vam tato metoda pfinasi?

Co Vam tato metoda piinasi?

VEtsi vyuziti datovych

aktiv I 3
Rychlé rozhodovani [N 8
Piesnéjii predpovéd: NG 4

Hlubsi vhled NN 3

Vylepiené fizenirizik [INNNENGGGGN 3

Jiny pfinos 0

B Pocet odpovédi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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7. Vyuzivéa Vase spole¢nost Supply Chain Management?

Na obrazku nize muazeme vidét, ze Supply Chain Management vyuziva 21 %

dotazovanych, 5 % zvazuje jeho vyuZivani a zbylych 74 % ho nevyuziva.

Obr. 13: Vyuzivéa Vase spole¢nost Supply Chain Management?

Vyuziva Vase spole¢nost Supply Chain
Management?

= Ano =Ne =Zvazujeme

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Supply Chain Management implementuji nejvice velké spolecnosti a vyuZivaji ho
respondenti plisobici zejména v oboru sluzeb, ve strojirenském primyslu ¢i respondenti,

kteti zvolili moZnost ,,Jiny obor ¢innosti®.

Tab. 7: RozloZeni spole¢nosti vyuzivajicich SCM dle jejich velikosti a odvétvi ¢innosti

OdvetviCinnosti /velikost | vy 0 Maly  Stredni  Velky | Celkem
podniku

Automobilovy pramysl 2 2 4
Elektrotechnické odvétvi 2 2
Energetika 1 1 2
Jiny obor ¢innosti 1 1 4 6
Sluzby 3 2 5
Strojirensky primysl 2 1 2 5
Celkem 4 5 4 11 24

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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8. Jaka je Vase role v fetézci?

Kazda ze spolecnosti vyuzivajici Supply Chain Management zaujimd urcitou roli
v dodavatelském fetézci. Zajimalo nas, kterou z nasledujicich roli zastupuji spolecnosti,

které tento trend aplikuji.

e Zpracovatel surovin
e Vyrobce

e Distributor

e Dopravce

e Sklad

e Velkoobchod

e Maloobchod

e Prodejni misto

e Jinarole

Nejveétsi zastoupeni ma role distributora, zvolilo ji 7 dotazovanych. Stejné zastoupeni,
tedy 5 respondentl, maji role vyrobce, dopravce a velkoobchod. Jinou roli
v dodavatelském fetézci zaujimaji 3 respondenti a 1 dotazovany je zpracovatel surovin.
V dotaznikovém Setfeni se neobjevil zadny respondent, ktery by mél roli skladu,

maloobchodu, ¢i prodejniho mista.

Obr. 14: Jaka je VaSe role v fetézci?

Jaka je Vase role v retézci?

Zpracovatel surovin E——— 1
Vyrobce NI 5
Distributor I 7
Dopravce NI 5
Sklad 0
Velkoobchod IS 5
Maloobchod 0
Prodejni misto 0
Jind role IEEEEEEEEE——— 3

EPoéet odpovédi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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9. Vyuziva Vase spole¢nost Agile Management?

Tato otazka povazuje za svij cil zjistit miru vyuzivanosti Agile Management. Tento trend
vyuziva 12 % dotazovanych, 85 % ho nevyuziva. Nad jeho zavedenim se zamysli 3 %

dotazovanych.

Obr. 15: Vyuzivéa Vase spole¢nost Agile Management?

Vyuziva Vase spolecnost Agile Management?
3%

| ¢

=Ano =Ne =_Zva7ujeme

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

V tabulce €. 8 je zndzornéno rozdéleni spolecnosti vyuZivajicich Agile Management dle
oboru, ve kterém putisobi, a dle jejich velikosti. Agilni management aplikuji nejvice velké
spole€nosti, naopak se mezi respondenti nachazel pouze jeden mikro podnik, ktery tento
trend vyuziva. Spole¢nosti implementujici tento trend piisobi nejvice ve strojirenském

primyslu, déle v oblasti elektrotechnického odvétvi a ve sluzbach.
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Tab. 8: Rozlozeni spolecnosti vyuzivajicich Agile Management dle odvétvi ¢innosti
a velikosti podniku

OdvétviCinnosti /velikost | yyq 0 Maly  Stredni  Velky | Celkem
podniku

Automobilovy pramysl 1 1 2
Elektrotechnické odvétvi 1 2 3
Energetika 1 1
Jiny obor ¢innosti 1 1
Sluzby 1 2 3
Strojirensky primysl 2 1 1 4
Celkem 1 4 2 7 14

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

10. Z jakych divodi jste zacali Agile Management vyuzivat?

Tato otazka navazuje na pfedchozi otdzku, to znamena, Ze pokud respondenti na minulou
otazku odpovédéli ,,Ne“, ¢i ,,Zvazujeme* tato otazka se jich netyka. Diivoda pro¢ zacit
vyuZivat je vice, v dotaznikovém Setfeni byly uvedené né€které z nich a na obrazku nize
je vidét, ktery z diivodii ptevazuje. Respondenti u této otdzky méli moznost oznacit vice

odpovedi.

Nejcast¢jsim divodem pro vyuzivani Agile Managementu je dle 7 respondentti zvySeni
produktivity. Té€sné ho nésleduje moznost zrychlit dodavani produktti, tu zvolilo
6 dotazovanych. 4 1idé povazuji za dilezité zlepSit vazbu mezi IT a businessem, 3 lidé
zvolili moznost Iépe fidit distribuované tymy a zlepSit schopnost fidit ménici se priority.

Zlepseni motivace tymu uvedl jeden dotazovany.
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Obr. 16: Z jakych divodi jste zacali Agile Management vyuzivat?

Z jakych divodu jste zacali Agile Management
vyuzivat?

Zvyéit produktivitu I 7
Zlepiit vazbu mezi IT a businessem NI 4
Zlepsit motivaci tymu - 1
Lépe fidit distribuované tymy I 3
Zrychlit doddvani produkth I
Zlepit schopnost fidit ménici se priority NI 3
Jiny divod 0
0 1 2 3 4 5 6 7 8

B Podet odpovédi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

11. Vyuziva Vase spole¢nost Age management?

Vyuzivanim Age managementu je zndma spolecnost IKEA. Zajimalo nas, jak velka ¢ast
spoleCnosti tento trend také vyuziva. Ze skupiny dotazovanych ho vyuzivd 16 %

spolecnosti a 80 % nikoli. Zbyla 4 % zvazuji, Ze zacnou Age management vyuZivat.

Obr. 17: Vyuziva Vase spolecnost Age management?

Vyuziva Vase spolecnost Age Management?

= Ano =Ne =Zvazmjeme

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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Z tabulky €. 9 vyplyva, Ze k implementaci Age managementu dochazi nejvice v malych
a stfednich podnicich. Z hlediska oboru c¢innosti se pak implementuje nejvice ve
strojirenském pramyslu.

Tab. 9: Rozlozeni spolecnosti vyuZzivajicich Age management dle velikosti a oblasti
¢innosti

Odvétvi tinnosti /velikost | nwy ) Maly  Stéedni  Velky | Celkem

podniku
Automobilovy pramysl 1 2 3
Cestovni ruch 1 1
Elektrotechnické odvétvi 1 1 2
Jiny obor ¢innosti 1 1 1 3
Sluzby 2 2
Strojirensky pramysl 3 2 2 7

Celkem 3 6 6 3 18

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

12. Ktery z t€chto dlivodl pro zaméstnavani starSich pracovnikli u Véas prevazuje?

Tato otazka nebyla pro vSechny respondenty, tykala se pouze téch, ktefi v piredchozi
otazce zvolili moZnost ,,Ano“. Respondenti méli moZnost vybrat si pouze jednu
z nabizenych moznosti. V ¢asti tykajici se Age managementu byly uvedeny diavody pro

zaméstnavani starSich pracovniki podle Valtra. Ten uvadél nasledujici ditvody:

e podléhaji nizsi fluktuaci,

e nckolikaletd praxe,

e nejsou rodi¢i malych déti,

e jsou vice odolni vici stresu,

e jsou loajalng;si a maji stabiln€j$i pracovni vykon.
Za nejsilné€jsi diivod zvolili respondenti moznost ,,Podléhaji nizsi fluktuaci®, zvolilo ji
6 respondentti. O jednoho respondenta méng, tedy 5 respondentti, povazuji za diilezitou
nekolikaletou praxi starSich pracovnikl. 4 respondenti si ceni loajality a stabilniho
pracovniho vykonu starSich pracovnikil, 2 respondenti oznacili moznost ,,Nejsou rodici
malych déti“. Z nabizenych moznosti si nevybral 1 respondent, a z tohoto diivodu zvolil

moznost ,,Jiny divod®.
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Obr. 18: Ktery z téchto diivodii pro zaméstnavani starsich pracovnikl u Vas prevazuje?

Ktery z téchto diivodi pro zameéstnavani starsich

pracovniku u Vas prevazuje?
Podiéhaji nizsi fluktuaci NN
Nékolikaletd praxe  [INNRNREREGEGEN 5
Nejsou rodici malych déti [N 2
Isou vice odolni voéi stresu | 0
Jsou loajalnéjsi a maji stabilné;jsi pracovni vikon |[NNEGEGEGEGNGGEGEG +
Jiny davod | 1

B Pocet odpovédi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

13. Vyuziva Vase spole¢nost Digital Transformation?

V této otdzce budeme zjiStovat miru vyuZzivanosti Digital Transformation. 25 %
dotazovanych uvedlo, Ze Digital Transformation vyuziva, 74 % naopak uvedlo, ze tento

trend nevyuziva a zbylé 1 % respondenti jeho vyuzivani zvazuje.

Obr. 19: Vyuziva Vase spolecnost Digital Transformation?

Vyuziva Vase spole¢nost Digital Transformation?

1%

s Ano = Ne = Zvazujeme

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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Tabulka €. 10 znazorfuje rozdéleni spolecnosti implementujicich Digital Transformation
dle velikosti spolecnosti a odvétvi jejich ¢innosti. Nejvice se tento trend aplikuje v malych
a velkych spolecnostech. Z hlediska odvétvi ¢innosti se nejvice aplikuje ve strojirenském
pramyslu a v jiném odvétvi Cinnosti.

Tab. 10: Rozlozeni spolecnosti vyuzivajicich Digital Transformation dle velikosti
spolecnosti a odvétvi jejich Cinnosti

Odvetvi Cinnosti /velikost |y 0 Naly  Stredni Velky | Celkem
podniku

Automobilovy primysl 1 2 1 4
Cestovni ruch 1 1
Elektrotechnické odvétvi 2 2
Energetika 1 1 2
Jiny obor ¢innosti 2 3 1 3 9
Sluzby 1 1
Strojirensky primysl 4 2 2 8
Vzdélavaci odvétvi 1 1
Celkem 4 10 5 9 28

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

14. Ve kterych oblastech v organizaci vyuzivate Digital Transformation?

U této otazky méli respondenti mozZnost vybrat si vice z nabizenych moznosti a jelikoz
otazka navazuje na predchozi otdzku netykala se respondentil, ktefi oznacili v minulé

otazce moznosti ,,Ne* nebo ,,Zvazujeme*.

Rizeni a spriava je oblast, ve které nasi respondenti nejvice vyuzivaji Digital
Transformation. Zvolilo ji 15 respondenti. Druhou nejvyuZzivanéj$i oblasti jsou
informacni a datové toky, ty zvolilo 13 respondentti. Oblast marketingu a prodeje
oznacilo 9 respondentli, 8 respondentll vyuziva tento trend ve vyrobnich procesech,
2 respondenti ve vyzkumu, vyvoji a inovacich a 1 respondent zvolil moznost ,,Jina

oblast®.
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Obr. 20: Ve kterych oblastech v organizaci vyuzivate Digital Transformation?

Ve kterych oblastech v organizaci vyuzivate
Digital Transforation?

Marketing a prodej NN 9
Vyzkum, vivo] a movace [ 2
Rizeni a sprava I 15
Informaéni a datové toky [N 13
Vyrobni procesy NN s
Jind oblast WM 1
0 2 4 6 8 10 12 14 16

B Pocet odpovédi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

15. Vyuziva Vase spole¢nost Customer Journey Analysis?

Jak Ize vidét na obrazku nize 12 % respondentd uvedlo, Ze vyuzivaji Customer Journey

Analysis. 5 % vyZivani tohoto trendu zvazuje a 83 % ho nevyuZiva.

Obr. 21: Vyuziva Vase spolecnost Customer Journey Analysis?

Vyuziva Vase spolecnost Customer Journey
Analysis?

| 4

= Ano =Ne = Zvazujeme

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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V tabulce ¢. 11 je znazornéno rozdéleni spolecnosti aplikujicich Customer Journey
Analysis dle jejich velikosti a odvétvi jejich ¢innosti. Tento trend neaplikuje zadny mikro
podniku, z tohoto divodu ho také nelze vidét v tabulce nize. Naopak nejvice je aplikovan
ve velkych spole¢nostech a ve spolecnostech, které se nachdzeji ve strojirenském
pramyslu.

Tab. 11: Rozlozeni spole¢nosti vyuzivajicich Customer Journey Analysis dle velikosti
podniku a odvétvi jejich Cinnosti

Odveétvi ¢innosti / velikost Maly Stiedni Velky Celkem

podniku
Automobilovy primysl 1 1 2
Elektrotechnické odvétvi 2 2
Energetika | 1
Jiny obor ¢innosti 2 1 3
Sluzby 1 1
Strojirensky primysl 2 2 1 5
Celkem 5 3 6 14

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

16. Ktery z nasledujicich diivodi u Véas ptevazoval pro zavedeni této metody?

Tato otazka, tykajici se divodl pro vyuZivani Customer Journey Analysis, plynule
navazuje piedchozi otazku. Odpovidali na ni pouze respondenti, kteti v pfedchozi otdzce
uvedli, Ze vyuzivaji Customer Journey Analysis. U této otdzky méli respondenti moznost

volit pouze jednu z nabizenych moZnosti. Konkrétni moZnosti znély:

e pochopit cile zakazniki,
e identifikovat mezery mezi tim, co si firma mysli, Ze dodéava, a tim, co zdkaznik
skuteCné zaziva,

e zlepsit vztahy mezi zdkazniky a spolec¢nosti,

e snizit pocet stiznosti,

e definovat Gspésny vykon,

e jiny divod.
Nejcastéjsim diivodem u respondentll pro vyuzivani Customer Journey Analysis byla
zvolena moznost ,,Pochopit cile zakaznikd*, zvolilo ji 6 dotazovanych. Identifikovani

mezer mezi tim, co si firma mysli, ze dodava, a tim, co zdkaznik skute¢né zaziva zvolili

49



3 respondenti. Stejny pocet odpovédi, tedy 3 ziskala moznost ,,ZlepSit vztahy mezi
zékazniky a spolecnosti®. 2 respondenti uvedli, ze jejich spolecnost zavedla tento trend

z diivodu definovani Gspésnych vykont.

Obr. 22: Ktery z néasledujicich diivodi u Vas prevazuje pro zavedeni této metody?

Ktery z nasledujicich divodu u Vas pievazoval pro
zavedeni této metody?
Pochopit cile zékaznikt  [INNNEGEE—
Identifikovat mezery mezi tim, co si firma mysli, Ze I
dodava, a tim, co zikaznik skutecné zaziva
Zlepéit vztahy mezi zdkazniky a spoleénosti [NNREGGEN 3
Snizit pocet stiznosti 0
Definovat dspésny vikon [ NG 2

Jiny divod 0

m Pocet odpovédi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Obr. 23: Pouzivani jednotlivych trendl dle velikosti podniku

Pouzivani jednotlivych trendu dle velikosti podniku

m Mikro podnik Maly podnik  mStfedni podnik  mVelky podnik

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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Na obrazku vyse je vidét grafické zndzornéni vyuzivani jednotlivych trendl v zavislosti
na velikosti spolecnosti. Mira vyuzivanosti jednotlivych trendi je v grafickém znazornéni
uvedena v procentech. Mira vyuzivanosti je vZdy uvedend podle toho, zda se dany trend
aplikuje v mikro spole¢nostech, malych spolecnostech, stfednich spole¢nostech ¢i
velkych spolecnostech. Customer Relationship Management se nejvice aplikuje ve
velkych spole¢nostech. U Advanced Analytics si mizeme povS§imnout, Zze se nejvice
aplikuje ve velkych spolecnostech, a naopak ji nevyziva Zadny z dotazovanych mikro
podnikti. Supply Chain Management ma nejvétsi zastoupeni ve velkych spole¢nostech
stejn¢ jako Agile Management. Age management aplikuji ve stejné mife nejvice stfedni
a malé spoleCnosti. Digital Transformation méa nejvétsi zastoupeni v malych

spole¢nostech a Customer Journey Analysis aplikuji nejvice velké spole€nosti.

Obr. 24: Pouzivani jednotlivych trendt dle poc¢tu odpovédi

Pouzivani jednotlivych trenda dle poc¢tu odpovedi

29 28
30

24

25

20

18
" 14 14 13
10
5

Customer Digital Supply Chain Age Agile Customer Advanced
Relationship Transformation ~ Management management Management Journey Analytics
Management Analysis

B Pocet odpovedi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Grafické znazornéni jednotlivych trendd dle poctu odpovédi miizeme vidét na obrazku
¢. 24. Hodnota zobrazena u kazdého trendu znazornuje pocet odpovédi, ktery dany trend
ziskal od respondentii. V grafu jsou trendy sefazené podle poctu odpoveédi od
respondentt. Lze vidét, Ze nejvice implementovanym trendem je Customer Relationship
Management. V jeho tésné naslednosti jsou Digital Transformation a Supply Chain
Management. Nejméné implementovanym trendem je vramci naSich respondentl

Advanced Analytics.
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4.5 Shrnuti dotaznikového Seti-eni

Dotaznikové Setfeni mélo za cil zjistit miru vyuZzivanosti vybranych modernich
manazerskych trendl napii¢ obory a velkostmi spolecnosti. Z uvedené¢ho zndzornéni,
které¢ jsme méli moznost vidét na obrazku ¢. 23, je patrné, ze vybrané trendy vyuzivaji
nejvice velké spolecnosti. V mensi mife je pak vyuzivaji malé spoleCnosti. Stredni
spole¢nosti je vyuzivaji v jesté mensi mife nez malé spolecnosti. V nejmensi mite aplikuji
moderni trendy mikro podniky. Tento fakt ovlivnil provedené dotaznikové Setfeni, nebot’
mikro podniki se Setfeni zucastnilo nejvice. Z hlediska pravni formy podnikédni byly do
Setfeni zahrnuty spolecnosti s rucenim omezenym, akciové spolecnosti, komanditni

spole¢nosti, vefejné obchodni spole¢nosti, druzstva a statni podniky.

Nejlépe si v Setfeni vedly tyto trendy: Customer Relationship Management, Digital
Transformation a Supply Chain Management. Customer Relationship Management se
implementuje zejména diky jeho schopnosti poskytovat data a informace. K zavadéni
Digital Management dochazi nejvice, kviili jeho vyuZivani v oblasti fizeni a spravy.
Supply Chain Management nejvice implementuji spolecnosti, které¢ jsou v dopravnim
fetézci na pozici distributora. Z divodu nizsi fluktuace zaméstnancii se nejvice aplikuje
Age management. Implementace Agile Management mé za nejcastéjsi diivod zvySeni
produktivity spolecnosti. Customer Journey Analysis implementuji spolecnosti zejména
z divodu pochopeni cili zdkaznikli. Nejméné& implementovanym trendem je Advanced
Analytics, ten spole¢nosti aplikuji, pokud chtéji vice vyZivat datova aktiva a rychleji se

rozhodovat.
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Z.aveér

Cilem bakalaiské prace je analyzovat vybrané manazerské trendy a zjistit stav jejich
implementace. Teoreticka ¢ast zacina obecné managementem, jeho definicemi a pojetim.
Nasledné se prace zabyva historii managementu, kterou déli do tfech obdobi. Konkrétné
se jedna o obdobi klasického managementu, obdobi Ctyficatych az sedmdesatych let
managementu a obdobi konce dvacatého a pocatku jednadvacatého stoleti. Dalsi kapitola
prace se zabyva osobou manazera jeho kompetencemi a styly vedeni. Po této kapitole
nasleduje kapitola, ktera se jiz zabyva vybranymi manazerskymi trendy. Témito trendy
jsou Customer Relationship Management, Advanced Analytics, Supply Chain
Management, Agile Management, Age management, Digital Transformation a Customer

Journey Analysis. Tyto trendy jsou nédsledné zkoumany v praktické ¢asti prace.

Praktickd Cast prace se opird o vysledky ziskané dotaznikovym Setienim. Dotaznik se
skladal z 16 otazek a byl elektronicky rozeslan do 1 250 firem, jejichz adresy byly ziskany
manuélnim vybérem z databaze Evropské databanky. Nasledné byla kazda otdzka, ktera

se v Setfeni nachazela rozebrana.

Z dotaznikového Setfeni bylo zjiSténo, Ze mezi nejvice implementované trendy patii
Customer Relationship Management, Digital Transformation a Supply Chain
Management. Déle bylo zjiSténo, ze nejvice implementuji moderni trendy velké
spole¢nosti, po kterych nejvice implementuji malé spolecnosti. Nejméné moderni trendy
vyuzivaji mikro podniky, kterych se ovSem dotaznikového Setfeni zucastnilo nejvice,
tento fakt prizkum velmi ovlivnil. Nejméné vyuZivanym trendem je dle prizkumu
Advanced Analytics, coZ je nejspiSe zplisobeno tim, ze tento trend vyuZzivaji nejvice velké

spole¢nosti, kterych se ale priizkumu zac¢astnilo pouze jedenact.
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Abstrakt

Bulinova, A. (2023). Analyza a implementace modernich trendit managementu

organizaci [Bakalatska prace, ZapadocCeska univerzita v Plzni].

Klic¢ova slova: management, manazer, trendy managementu

Bakalafska prace je zaméfena na analyzu stavu implementace modernich trendl
managementu organizaci. Teoretickd ¢ast prace zac¢ind definovanim managementu, jeho
pojetim a historii. Déle se prace zabyva osobou manazera, manazerskymi kompetencemi
a styly vedeni. Z ¢asti vénované teorii jsou nejdilezitéjsi vybrané manazerské trendy.
Empiricky vyzkum je vypracovan na zakladé dotaznikového Setfeni, které je zamétené
na analyzu manazerskych trendl. Analyza provedeného Setfeni slouzila k vyhodnoceni
cile bakalatské prace. Cilem bakalaiské prace bylo zjistit stav implementace vybranych

trendq.



Abstract

Bulinova, A. (2023). Analysis and Implementation of Modern Trends in Organization
[Bachelor Thesis, University of West Bohemia].

Key words: management, manager, management trends

The bachelor thesis is focused on the analysis of the state of implementation of modern
trends in the management of organizations. The theoretical part of the thesis starts with
the definition of management, its concept and its history. Then the thesis deals with the
person of the manager, managerial competencies and leadership styles. From the part
devoted to theory, selected managerial trends are the most important. The empirical
research is developed based on a questionnaire survey, which is aimed at analyzing
managerial trends. The analysis of the conducted survey served to evaluate the aim of the
bachelor thesis. The bachelor thesis aimed to find out the status of the implementation of

the selected trends.



