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Pripadova studie — Uvodni pribéh

Uvod

DFX (Digitalni firma-X) je fiktivni firma pro potfeby pripadové studie predmétu Digitalni firma.

Firma DFX je mlada a rychle se rozvijejici spole¢nost. Predmétem jeji hlavni podnikatelské Cinnosti je
dodavani drobnych kanceldrskych potreb, jako jsou psaci potreby, papir, rizné obaly, tonery do
tiskaren a dalSich potieb kazdodenniho firemniho kancelarského provozu korporatnim zakaznik{m.

Obchodni model

Zakladni obchodni model spociva v realizaci nakupu od smluvnich dodavateld a dodavani svym
zakazniklm na zakladé objednavek.

Firma DFX ma typicky nasmlouvano nékolik dodavatell, odkud opakované nakupuje nejrizné;jsi
kategorie kancelarskych potreb podle pozadavk( svych zakaznika.

Modelovy pfiklad , pfeprodejce”.

Uzavirani smluv s dodavateli

Smlouvy s novymi dodavateli jsou uzavirany v okamziku vyvstalé potreby zbozi, pro které neni
smluvni dodavatel ¢i vyvstane prileZitost nového dodavatele napfiklad z pohledu lepsi nabidky ci
kvality zboZi apod.

Smlouvy s dodavateli jsou uzavirany na konkrétni zboZi za konkrétni ceny a jsou ¢asové omezeny.
Smlouvy s dodavateli jsou uzavirany osobné a udrzovany v papirové podobé.

Za spravnost a ekonomickou vyhodnost smluv ruc¢i odpovédné osoby, mezi néz patfi Ovéfovatel (z
dbvodu pravidla kontroly ¢tyr oci), Schvalovatel odpovédny za samotné uzavirani smluv a v posledni
fazi Predstavenstvo. Schvalovani probihd pfedavanim smlouvy mezi jednotlivymi schvalovateli

v papirové podobé.

Vyfizovani objednavek

Jednotlivé prodejni objednavky od svych korporatnich zakaznik( firma prijima telefonicky nebo skrze
interni e-shop. Objednavky jsou dale ve firmé sdilené e-mailem s pfislusSnymi oddélenimi a
pracovniky, a to prevaziné ve formé tabulky v MS Excel.
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Aktualni obtize

Administrativni aktivity spojené s vyfizovdnim objednavek a schvalovanim smluvnich podminek
uzavienych s dodavateli vyZaduji vzhledem k rostoucimu obratu stale vice ¢asu zaméstnancu.

Soucasné s tim casto dochazi z nejrlznéjsich pfricin k prodlevam v dodavkach a nékdy i nedodani
zbozi, kdyZ se néjaka objednavka ¢i smlouva dokonce “zatould” v interni komunikaci. Firma neni
schopna ani poznat, zda k tomu doslo jinak, nez naslednou reklamaci dot¢eného zakaznika — coz
poskozuje obchodni vztahy.

Samotny proces uzavirani smluv je zdlouhavy, pokud vyvstane nova potieba na zbozi, které neni
dosud nasmlouvané, dochazi opét k prodlevam, zejména pokud je nutné schvaleni vice lidmi. Ve
firmé neni nijak nastaveno fizené delegovani.

Objednavky jsou distribuované ve firmé jako dokumenty pfilozené v e-mailové komunikaci, nebo
pisemné. Evidence jednotlivych objednavek a jejich aktualniho stavu zavisi na konkrétnich
pracovnicich, ktefi objednavku vyfizuji. Pokud pracovnik napfiklad onemocni ¢i je pfilis vytizen, je
proces nachylny k opomenutim a prodlevam. Navic proces zpracovani objednavek nelze fidit jinak
nez spoleénymi poradami pracovnik( s jejich nadfizenymi, coz dale zvySuje pracovni vytiZeni
zaméstnancl a narocnost realizace.

Firma DFX k zajisténi svych sluzeb a procesl aktualné vyuZiva pouze ucetni systém pro evidenci
Ucetnictvi, interni e-mailovou komunikaci a aplikaci MS Excel pro evidenci objednavek.

Strategické uvazovani

Vzhledem k narlstu poctu objednavek, castych zmén ve smluvnich podminkach dodavateld,
chybovosti v samotném vyfizovani objedndvek se soucasnou potiebou co nejrychleji uspokojit
potfeby zdakaznikd, dochazi jak k prodlevam v dodavkach, tak vyvstava obecny “tlak” na
zaméstnance.

A tim evidentni “citénd” potfeba ve firmé celkové zefektivnit zakladni procesy spojené s
obchodnim modelem.

Aktudlné chybi u obou procesl uzavirani smluv s dodavateli a vyfizovadni objednavek dostate¢na
transparentnost, sprdva a fizeni priorit a moZnost pruiné reakce na zmény prichdazejici z
obchodniho prostredi.

Vedeni firmy se seSlo a pfistoupilo ke strategickému rozhodnuti: digitalizovat své procesy, tedy
definovat své procesy, poZzadavky na né a zvolit vhodna sw resSeni pro zkvalitnéni a zefektivnéni
poskytovani svych sluzeb.
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Vedeni firmy vam zadava ukol realizovat projekt ,Digitalizace procesti Uzavirani smluv a

Vyfizovani objednavek”. Soucasti vasich odpovédnosti je:

1. poznanijednotlivych procesd,

2. definovani potieb a pozadavkd,

3. zvoleni vhodné strategie pro realizaci s vybérem vhodné softwarové podpory véetné prebirani
dodavek od dodavatele feSeni aZz po ovéreni spravnosti implementace ve zvoleném
softwarovém reseni.

Ve firemnim prostfedi si lze zazit roli vlastnika procesu, projektového manazera, projektového
analytika ¢i zodpovédného pracovnika (klicového uZivatele) v daném procesu se zodpovédnosti
,prevzit/akceptovat” softwarové reseni a navrhovat pribéziné zkvalitriovani procesu ¢i procesu.

V ramci nasledujicich seminarl na praktickém prikladé budeme prochazet témata, co obnasi

digitalizace procest s dlrazem osvojeni si univerzdlni znalosti prekladu citénych potieb az do
realizovaného feseni.

Strategicka Uroven rizeni projektu

Co je strategicka uroven?

Zakladni postup v procesech a projektech digitalizace sleduje postupny prichod tfemi zakladnimi
fazemi tazani:

Faze Hlavni aktivita Zakladni smér tazani
Strategické fizeni VIZE, ROZHODOVAN{ PROC?
Analyza poZadavk{ ANALYZA a NAVRH tegeni co?

Realizace, nasazeni a konfigurace | IMPLEMENTACE feSeni a jeho JAK?
Fedeni SPRAVA, priibézné zlepsovani. '

Projekt digitalizace je procesem postupného zodpovézeni si zakladnich otazek PROC? > CO? &
JAK? a postupna transformace informaci skrze tfi zakladni roviny ¢i abstrakce (strategie a stanoveni
cild ¢ analyza pozadavkl a navrh feSeni ¢> realizace a sprava reseni spliujici poZzadavky, které
zajistuji strategické cile).

Prvni faze kazdého projektu digitalizace zacCind typicky na urovni, které tikdme strategicka. Jde
typicky o rozhodnuti a stanoveni cild na urovni vrcholového vedeni firmy, které zdGvodnuji cely
proces digitalizace. Je jakymsi celkovym “ukotvenim” projektu, vici kterému se pak ovéruje, zda
nasazené reseni splnilo sva obchodni a procesni oc¢ekavani.
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typicky obsahuje nasledujici

=<
—
-

Urovenn strategického fFizen

specifikované informace:

Dlvody

- Zachycuji prevainé Sirsi textovou formou popis aktudlniho stavu, ktery chceme v ramci
digitalizace zménit;

Problémy, prilezitosti

- Jsou jiz zfetelné identifikované problematické oblasti aktualniho stavu, které je treba zménit;

- Zpohledu neutéseného stavu jde o “problémy” a z pohledu rozvoje o “pfilezitosti” ke zlepseni;

Cile

- Jasné specifikovana vyjadreni v podobé zadaného konecného stavu, které maji potencial resit
identifikované problémy — prilezitosti;

Metriky

- Soucasné se stanovenim cill digitalizace je nutné i stanovit pfislusné ukazatele — metriky, na
zakladé kterych jsme schopni vyhodnotit, zda bylo skutecné dosazeno stanovenych cil(;

Rizika
- Na Urovni strategie lze rozliSovat rizika plynouci z povahy zajisténi realizace projektu (financni,

kapacitni, ¢asova atd.) a rizika z pohledu Fizeni celé firmy (omezeni naplnéni stanovenych cill
projektu, dalsi dopady na chod spolec¢nosti).

Cviceni 1. Duvody

Otazka na studenty: “Jaké hlavni DUVODY ma DFX k zahajeni projektu digitalizace? Identifikujte a
formulujte strategické DUVODY, pro¢ vedeni firmy uvaZuje o projektu digitalizace.”

Studenti na zakladé Gvodniho pFibéhu firmy DFX identifikuji strategické DUVODY k digitalizaci.

Pochopeni a um: schopnost na zdkladé pozndni klimatu firmy (zde z pedagogickych divodi omezeno
na textovy pfibéh), rozpoznat DUVODY pro strategické zmény vedouci ke zlepseni.
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Pfiklad

Narlst poctu objednavek, ¢asté zmény ve smluvnich podminkach dodavatel(l a s tim spojena agenda
provadénd rucné a pomoci e-mailu a elektronickych dokumentl pfinasi prodlevy a chyby v
dodavkach zakaznik{im.

Soucasné neexistuje celkovy prehled visech objednavek, nelze sledovat stav jednotlivych objednavek,
ani je pruzné meénit za béhu. Schvalovani smluv vyZzadujici schvaleni od vicero lidi je ¢asto zdlouhavé
a mnohdy se ¢eka az na fyzickou pritomnost dotycnych lidi.

Samotny proces prabéiného dodavani objednanych kancelarskych potieb svym zakaznikim je
dostatecné vyreSeny, nicméné interni procesy jsou nedostatecné transparentni a “rucni — papirové”
bez moznosti jejich trvalého sledovani.

Cviceni 2. Problém - prilezitost

Otazka na studenty: “Jak byste definovali PROBLEMY a soucasné PRILEZITOSTI ke zlep$eni?
Identifikujte na zakladé divodd PROBLEMY a PRILEZITOSTI ke zlep3eni.

Studenti na zdkladé uvodniho piibéhu a jiz specifikovanych DUVODU identifikuji strategické
PRILEZITOSTI a PROBLEMY, které by mély byt fe$eny projektem digitalizace.

Pochopeni a um: schopnost rozpozndvdni relevantnich PRILEZITOSTI k digitalizaci na zdkladé znalosti
situace ve firmé ziskané predchozimi kroky a dileZitosti jejich jasné specifikace jako PROBLEMU —
PRILEZITOSTI k Feseni.

Priklad
Jednim z hlavnich problém{, s kterymi se firma potyka je netransparentni preposilani objednavek ci

smluv ke schvaleni a vyfizeni e-mailem jako pfiloZzené dokumenty.

Nabizi se tedy pfrilezitost tyto dva procesy a s nimi spojené dokumenty smluv a objednavek
formalizovat a zautomatizovat skrze digitalni technologie.

Samotné reSeni by mélo pomahat fidit procesy uzavirani smluv a vyfizovani objednavek, umoznit
hlidat terminy a financni ukazatele a soucasné zvysit transparentnost a zastupitelnost v jednotlivych
procesech.

Nabizi se tedy pfrilezitost poohlidnout se po existujicich feSenich na softwarovém trhu ¢i zvolit vlastni
implementaci, ktera umozni nastavit procesy presné na miru dle pozadavkud nasi spolecnosti.
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Cviceni 3. Cil

Otazka na studenty: “Jak byste definovali a textové specifikovali strategické CILE, které je nutné
dosahnout & naplnit? Identifikujte na zakladé rozpoznanych PRILEZITOSTI ke zlepSeni strategické
CILE firmy DFX pro digitalizaci.”

Studenti na zakladé Uvodniho p¥ib&hu a jiz specifikovanych PRILEZITOSTI identifikuji strategické CILE
pro projekt digitalizace.

Pochopeni a um: jednou véci je PRILEZITOST & PROBLEM a zcela jinou je jasné stanoveni CILE, ktery
specifikuje cilovy Zddany stav, ktery mad Fesit identifikovany PROBLEM ¢i PRILEZITOST. Schopnost na
zdkladé relevantnich informaci jasné definovat a stanovovat strategické CILE je esenci strategického
viziondFského mysleni. CiL je jiZ néco, s ¢im se ddle pracuje ve fdzi analyzy a ndvrhu fFeseni digitalizace
a je “mostem” mezi témito abstrakcemi.

Priklad

Cilem je zajistit transparentni, automatizovany a méfitelny digitalni proces, ktery zajisti:
- zrychleni zpracovdvani a schvalovani smluy;

- snizeni prodlev ve vyfizovani objednavek;

- snizeni chybovosti a ztrat objednavek

- aktivni delegovani a sdileni potfebnych informaci skrze jednotné uzivatelské rozhrani.

Cviceni 4. Metrika

Otazka na studenty: “Jaké byste definovali METRIKY ¢i UKAZATELE, na jejichZ zakladé by bylo mozné
ovéfit spinéni identifikovanych strategickych CiLU? Stanovte metriku(y) pro specifikované strategické
CiLE, které chcete projektem digitalizace dosahnout.”

Studenti se na zakladé specifikovaného strategického CILE budou zamyslet nad tim, jak nejlépe a
prikazné ovéfit, Ze byl stanoveny CiL dosazen.

Pochopeni a um: nestaci jen identifikovat oblasti k reseni a urcit cile, nutné je také umeét
vyhodnocovat, zda bylo stanovenych CiLU dosaZeno, a tak napinény nase strategické zdméry.
Strategie neni jenom stanoveni vize a cil(i, ale zejména jde o fizeni. Metrika je konkrétni sledovatelnd
informace ¢i hodnota (kvalitativni ¢i kvantifikovatelnd), na jejimZ zdkladé miaZeme rozhodnout, zda
byl CiL dosaZen.

V realném prostredi procesni digitalizace mohou byt pak pfimo z digitalnich proces(i odecitany rGizné
metriky, které umoznuji kontinudlni optimalizaci digitalizovanych procesu.
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Typické je, Ze znam aktualné straveny cas zaméstnanc( pfi stavajicich procesech, a jednim z
opravnénych pozadavku je zkraceni celkového ¢asu nutného k dokonceni ¢i realizaci procesu.

Kvalitativni metriky mohou byt ovérovany napfiklad dotazovanim klicovych uZivatelQ, zda citi, Ze
nové prostredi je pro né uzivatelsky privétivé Ci Ze jim umoZnuje naplfiovat své pracovni povinnosti
efektivnéji, radostnéji ¢i smysluplnéji apod.

Pfiklad

Ve firmé DFX je primérna doba celého, dosud ru¢né provadéného procesu “schvalovani dodavatele”
kolem 2-3 dnl. Pokud nékdo ze schvalovatell je nemocny, doba se prodluzuje.
Vedeni firmy ocekavd, Ze s automatizaci se soucasné zkrati tato doba “schvalovani dodavateld” na
radové hodiny, ¢imz se dosahne moznosti pruznéji reagovat na nové poptavky.

Metriky pro proces Schvalovani dodavatelt

- Prlmérna doba schvaleni smlouvy s dodavatelem se pohybuje v fadech hodin az 2 dn.

Metriky pro proces Vyfizovani objednavek

- Pramérna doba vyfizeni nakupni objednavky se pohybuje v fadech dn( (idealné 1-3)

- Chybovost — Pocet reklamaci za rok z dlivodu procesniho pochybeni se bliZi 0.

- Pozn. pro pedagoga: v tomto ukazkovém projektu nefeSime v ramci metriky reklamace
napfiklad dodani vadného zboZi od dodavatell, ale kvalitni nastaveni vnitfniho procesu. To
mlze byt soucdsti az tfeba ndsledného priabéiného zkvalitiovani procesu jako napf.
identifikace nespolehlivych dodavateld.

Cviceni 5. Riziko

Otazka na studenty: “Soucasti strategického planovani je uvédomeéni si pripadnych RIZIK, ktera je
tfeba uvaZovat béhem nasazeni digitalizovanych procesi do redlného prostiedi firmy. Jejich
identifikace pomaha zajisténi hladkému pribéhu zavadéni. Pamatujme, Ze v procesech pracuji lidé a
je tedy potreba zajistit dostatecné “predani” digitalniho feSeni pracovnimu tymu a soucasné
seznamit s jeho vnitrni architekturou vlastnika procesu, ktery bude reSeni spravovat, pripadné dale,
at uz vlastnimi silami, nebo pomoci externich konzultantll rozvijet. Jaka vidite moina RIZIKA,
spojena s dosaZenim stanovenych CiLU?”

Studenti se zamysli nad vaznosti uréenych strategickych CiLU a uréi RIZIKA, ktera rozpoznaji.

Pochopeni a um: Pri kazdém strategickém pldnovdni je nutno uvaZovat i mozZnd RIZIKA, jak z pohledu
obchodniho, tak technologického, které mohou vyvstat pri nasazovdni reseni do redlného prostredi

firmy.
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Pfiklad

Mozna rizika:

1. Moziné vypadky obchodni ¢innosti pfi zavadéni reseni;

2. Nedostatecné pochopeni toho, jak proces “funguje” ze strany zaméstnanc;

3. Ztrata kontinuity s aktualné rozpracovanymi objednavkami a zajiSténi jejich spravného
zpracovani.

K minimalizaci identifikovanych rizik je tfeba uvazovat nasleduijici:

- zajistit s dostateénym predstihem seznameni a zaskoleni pracovnikd obsluhujicich proces.

- tvorba manuadll, dokumentace procesu pro tidici pracovniky, technicky popis pro vlastnika i
spravce procesu

- odzkouseni si celého procesu “nanecisto” formou uzivatelského testovani, které casto typicky
slouzi jako “akceptacni testovani”. Typické je vytvoreni tzv. “pre-live” (Ci uat — user acceptance
testing Ci pre-prod Ci testovaciho) prostredi, kde se vSe testuje z uzivatelského pohledu, ¢i z
pohledu integrace, nez se feseni nasadi do ostrého produkcniho prostredi.

- zajistit potfebné technickou podporu pro pripadnou integraci s dalSimi IS ve firmé, s kterymi ma
proces komunikovat;

s e

vyrazovanych systémech, pak rozmyslet zp(isob — strategii jejich “preneseni” do procesu.

Strategické shrnuti

V pripadé nedostatecné digitalizace obou stavajicich procest budou dale rist Casové naklady a
frustrace zaméstnancli a nasi korporatni klienti mohou v pfipadé opakovanych prodlev pfi
dodavkach odstupovat od smluvnich vztah(l. Obecné jde o ztratu konkurenceschopnosti i moznych
klient(.

Bylo rozhodnuto, Ze je nutné identifikovat, navrhnout a nakonfigurovat (implementovat) procesy
Schvalovani dodavatel( a Vyfizovani objednavek.

Timto mUZeme povaZovat strategickou uUroven projektu za uzavienou. Presto jde o Cast projektu,
ktera stale tvoti zdkladni ukotveni celého projektu digitalizace. Kazdy vystup z dalSich fazi, analyzy,
navrhu, implementace i testovani by mél byt “trasovatelny” k identifikovanym ddvodam,
problémUm, prileZitostem ke zlepseni, cilim a strategickym rozhodnutim obecné, a i strategické cile,
metriky, pfileZitosti apod. se budou ménit na zakladé poznatk( z realizace, tak i z nasledného uzivani
¢i zmén v SirsSim obchodnim prostredi.
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