Nabidka na koupi Hotcold

Karel Truber byl jmenovan feditelem firmy. Pfedchozi feditel mu piedal klice od nejvétsi
kancelare v budove, kde sidli Hotcold, pevné mu stiskl pravici a fekl, aby dobie pecoval o jeho
dit¢. Tklivy moment byl vSak vzapéti prehluSen navalem denni agendy a operativnich tukolt.
Karel za téch prvnich ¢étrnact dni jeSt€ neodeSel z kancelafe pied osmou veler. Zacal
pochybovat, jestli feditelské misto bylo skute¢né ternem jeho kariéry.

Do kancelafe piisli na smluvenou schiizku dva panové v dobie padnoucich oblecich. Firma
KlimaObr, kterou reprezentovali, je nejvétsim hracem v oboru v celé zemi. Karel se domnival,
ze ptisli domluvit moZnou spolupréci nebo naopak hrozit konkuren¢nim stretem. Udalosti se
vSak brzy vyvinuly vlastnim smérem.

Zacal mluvit ten mladsi, ktery mél tak ostré sykavky, ze ho muselo byt slySet i pfes ulici: ,,Vy
asi uplné nevite, pro¢ jsme tady. My uvazujeme o dal$i expanzi a premyslime o zaloZeni
pobocky ve vaSem mésté. Nez se do toho vsak pustime, chtéli bychom védét, jestli by Hotcold
nebyl na prodej.© Karel uz se par jednani s ostiilenymi hochy ti¢astnil, a tak s pokerovou tvari
na sobé nedal nic znat, pét vtefin rozmyslel svou odpoveéd’ a pak opacil, Ze podobné diskuse by
asi bylo lepsi vést s majitelem firmy nez s nim. Tu se vlozil do diskuse ten starsi. ,,Ale, pane
Trubero, my jsme sviij domaci kol splnili a vime, Ze majitelé v podstaté udélaji to, co jim
navrhnete. Jinak bychom tu s Vami nesedéli.*

Schuizka pak preslapovala na misté. Panové z KlimaObr se snazili nabidnout Karlovi osobni
vyhody a teplé misto v dozoréi rad€, coz on odmitl byt’ jen jako téma k diskusi. Je pravda, ze
jesté pred néastupem do funkce uvazoval, kam dal by mél firmu posunout a jaké jsou jeji
strategické mozZnosti. Nabidka prevzeti ze strany KlimaObr ho v3ak trochu zaskocila.
Potfeboval ziskat ¢as. Dal$i schiizku smluvili za dva tydny.

Otazky:

1. Jedna se o rozhodovaci problém? Jak byste ho vymezili?

2. Jakou ma tento rozhodovaci problém povahu? Ktera uroven fizeni by ho méla fesit?

3. Jak by probihaly jednotlivé kroky rozhodovaciho procesu?

4. Mgl by se dany problém feSit pomoci individualniho nebo skupinového rozhodovani?
Proc¢?

5. Jaké informace by mél Karel Truber k feSeni tohoto problému ziskat?



Problematicky rozpocet

Jste vedouci oddéleni technického vyvoje, mate rozsahlé zkuSenosti s vyvojem systémtl na
kontrolu jakosti. Jako vedouci projektu jste nedavno se svoji skupinou vyvinul pracovni model
pro recyklacni systém nového druhu, ktery umozni VaSe vyrobky recyklovat a i jednotlivé dily
opakovan¢ pouzivat. Vas nadfizeny Vas pozadal, abyste piipravil navrh smlouvy pro dalsi
Vyvoj a testovani systému.

Takovéto navrhy jste jiz délal a je zde vzdy velka konkurence. Kalkulace je tedy vzdy
rozhodujici, aby projekt byl podnikem podpoten. Hlavni problém u navrhu je vyhodnoceni
nakladl na strojovy Cas a pripadné softwarové prace potiebné pro analyzu firmy. Tomu zrovna
moc nerozumite, protoze se tato oblast dynamicky vyviji a véci zcela neznate a nevite o vSech
moznostech. Vasi spolupracovnici naopak tyto zkuSenosti maji, ale maji i pfedstavu o p€kném
rozpoctu, ve kterém budou zahrnuty i vyzkumné préce, které pro projekt nejsou klicové. Tento
nazor s nimi nesdilite a snazite se rozpocet co nejlépe minimalizovat. Z toho davodu se lisi
Vase nazory na ndkup softwaru. Mate na vybér mezi n¢kolika produkty a kazdy z Vasich kolegt
preferuje ten, ktery nejvice vyhovuje jeho praci. Potfebujete udélat pouze kalkulaci, nemusite
tedy nutné rozhodnout, ktery software se vybere. Potfebujete stanovit realny rozpocet, protoze
chcete tento projekt ziskat. Rozdilné ndzory Vas ale ovliviiuji.

Otazky:

1. Rozhodnéte se pro individualni nebo skupinovy zptsob rozhodovani. Popiste vyhody a
nevyhody vzhledem k popsané situaci u obou zptsobd.

2. Definujte podstatna kritéria pro vybér softwaru.

3. Definovana kritéria ohodnot'te vahou dilezitosti v intervalu 1-10. Jednotliva kritéria a
jejich véhu zargumentujte.

4. Vytvoite vicekriterialni tabulku.

Na zaklad¢ vicekriterialni tabulky oznacte vysledné feseni.
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Vyména starych autoklavi

Firma Atma podnika na ¢eském trhu v oblasti potravinafstvi. Ve své vyrobé pouzivala Ctyfi
staré¢ autoklavy, které byly jiz na konci své zivotnosti. Tyto autoklavy zajiStuji sterilaci nebo
pasteraci ovocnych a zeleninovych vyrobkt firmy a maji proto kliCovy vliv na bezpecnost
potravin. Proto se firma rozhodla tyto autoklavy nahradit novymi, aby minimalizovala riziko,
ze staré autoklavy nebudou plnit svou funkci spravné.

Firma provedla vybérové fizeni, jednozna¢né kvalitou zvitézily autoklavy Panini. Tuto znacku
do vybérového fizeni nabidli dva dodavatelé, firma Design Food, s kterou ma firma Atma
dlouhodobé¢ vztahy a odebira od ni fadu dalSich technologii. Druha nabidka do vybérového
fizeni byla od zcela neznamé firmy, s kterou firma Atma nema doposud zadnou zkusenost.

Reditel podniku Atma stoji pred téZkym rozhodnutim, neznama firma nabidla autoklavy o
milion korun levnéji nez firma Design Food. Z piedbézného jednani s firmou Design Food
feditel firmy pochopil, Ze neodebrani této velké zakdzky od firmy Desing Food by mohlo
narusit jejich dobré vztahy. Mohli by ztratit odbératelské slevy na dalsi jejich produkty a bonusy
za dlouhodobou spolupraci. Vedouci prodeje firmy Design Food sniZeni ceny nabizenych
autoklavt Panini razantné odmitl a oznacil mozné levnéjsi nabidky za podezielé.

Otazky:

1. Jaké druhy informaci a vypocti by mél mit feditel firmy Atma pfed rozhodnutim
k dispozici?

2. Jaké povahy je definovany rozhodovaci problém? Ktera uroven fizeni by ho méla fesit?

Jaka konkrétni kritéria jsou pro rozhodnuti v dané situaci podstatna?

4. Jaka rizika mlze pfinést vymeéna vSech Ctyt starych zatizeni najednou? Jaké néklady to
mize zpusobit vyrobeé?
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