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Uroven vnitrofiremni komunikace ve znaéné mife ovliviiuje
vykonnost firmy ve v§ech smérech. Spatné fungujici vnitrofiremni
komunikace miuZe puasobit na zaméstnance demotivacne. Jako
zasadni pro spravné fungovani vnitrofiremni komunikace se jevi
urc¢eni spravné organizace prace, zavedeni personalni strategie,
jako soucast firemni strategie. Zavedena opatfeni by m¢éli
smérovat k tomu, aby mél kazdy zaméstnanec vSechny informace,

které nevyhnutne potiebuje ke své praci.

s> Komunikace neni vSechno, ale je za v§im

The level of company internal communication is influencing
the company productivity in all fields. Incorrect internal
communication can demotivate employees. The most important
form correct internal communication is work management and
personal strategy as a part of company strategy. Those steps
should be focused on providing information need for work

activities to all employees.

s> The communication is not everything but it is behind

everything
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UvVOoD

Cim rychlej§ie sa wuskutodfiuji zmeny vo vonkaj§om
prostredi, tym castejSie musi kazdy podnikatel'skych subjekt na
tieto zmeny reagovat. Kazd4d zmena je zasahom do zabehnutych
postupov a procesov, ktoré by sa inad¢ mohli uskutocénovat
automaticky. Cim viac zmien prebehne vo firme, tym sa stdva
komunikéacia vo vnutri firmy dodlezitejSou. Bez komunikdcie by
nefungoval ziadny systém a ani komunikacia, ktord sa
neuskutociiuje efektivne, nezabezpeci nepretrzité zlepSovanie
vykonnosti firmy. Zadefinovanie vykonnosti firmy spociva
v uréeni procesov, ktoré maju pre podnik strategicky vyznam
v oblasti: finan¢nej, zdkaznickej, efektivity vnutornych procesov,
vzdelavania a rastu. Teda aby vystup z procesu bol vys$si ako

vklad.

Zefektivnenim vnutropodnikovej komunikdcie ma firma
Sancu ziskat velku konkurenc¢nt vyhodu v zdokonalovani
organizdcie pradce a zvySovani pracovného vykonu. Aby sme mohli
zistit, ktoré opatrenia je potrebné zaviest na zlepSenie
vnutropodnikovej komunikéicie, musime uskutoc¢nit analyzu
vnutropodnikovej komunikéacie, ktord ndm poukaze na pripadné

nedostatky. Pri analyze je potrebné zistit:

- ¢1 zamestnanci maju informéacie potrebné k efektivnemu
plneniu pracovnych uloh,

- ¢1 su zavedené informacné systémy dostatoc¢né a efektivne
vyuzivane,

- ¢1 maji zamestnanci informdcie o tom, preo maju robit

svoju pracovnu ¢innost.

Aby zavedené zmeny vo vnutropodnikovej komunikacii mali
uspech je tiez potrebné zvysSovat komunikacné znalosti a zrucnosti

zamestnancov firmy.
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I. TEORETICKA CAST
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1 TEORETICKE VYCHODISKA VNUTROPODNIKOVEJ
KOMUNIKACIE

1.1 Charakteristika vniatropodnikovej komunikacie

Vsetko, ¢o suvisi s ¢lovekom, suvisi aj s komunikéciou.
Ako wuvadza Provaznik V.: ,Ststavna vymena informécii je
nevyhnutnou sucastou normalneho fungovania akéhokolvek

y . , 1
spoloc¢enského utvaru.*

M. Mikulastik v knihe ,,Komunika¢ni dovednosti v praxi®
vysvetluje poévod slova komunikacia, piSe, ze ,,slovo komunikacia
je latinského povodu a znamena nieco spojovat. Moze byt pouzité
ako oznacenie pre dopravnu siet, premiestiiovanie I'udi, materidlu,
ale tiez mysSlienok, informdacii, postojov a pocitov od jedného

¢loveka k druhému.“?

Publikacii, ktoré sa témou komunikacia zaoberaji je dost
a dost je aj definicii tohto pojmu. Napriklad Vetrdkova M. v knihe
Komunikacia v praci manazéra definuje komunikaciu ako proces
vzajomného dorozumievania sa, odovzdania a prijimania
informacii pomocou priameho alebo mnepriameho kontaktu.’
Szarkova v knihe Komunikacia v ManaZzmente uvadza, ze
komunikécia je chédpand ako schopnost a zrucnost odovzdavat,
spracuvat, sprostredkuvat a prijimat ur¢ité znamenia, signaly a

informacie.*

DeVita definiciu komunikdcie obohacuje o pripisovanie
vyznamu signalom: ,Ku komunikacii dochéadza vtedy, ked

vysielame alebo prijimame spravy, a ked pripisujeme vyznam

! Provaznik, V. a kol., 2002, s. 177
2 Mikuldstik, M, 2003, s. 18

3 Vetrdkova, M. 2002, s. 63

* Szarkovd, M. 2002, s. 9
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signalom od inych 0s6b.“’ Teda vnimame nielen to, akd spravu
nam osoba odovzdava, ale sucCasne s prijimanim spravy dochéadza
k tomu, Ze danej spréave pripisujeme urcity vyznam, ktory vSak nie
je vzdy spravny. AZ naufenim sa spravnej technike komunikovania
moézeme dospiet ku konStruktivnej vymene néazorov. Ale ani to
nemusi byt zarukou, do hry totiz vstupuje aj na§ postoj, ktory pri

komunikovani zaujimame.

Virginia Satirovd, svetozndma rodinnd psychoterapeutka,
v Knihe o rodine prirovndva komunikéaciu k obrovskému dédzdniku,
ktory zakryva a ovplyvnuje vSetko, ¢o sa odohrava medzi l'udmi.
Pripomina, Ze ,,od chvile, kedy lI'udska bytost prisla na tento svet,
komunikécia sa stala najdoélezitejSim faktorom, urcujicim aké
vztahy si ¢lovek vybuduje a ¢o sa komu vo svete prihodi.”“ To ako
budeme zit, aké vztahy budeme v rodine aj mimo nej vytvarat — to

o A « . . 6
vo velkej miere zavisi od naSej schopnosti komunikovat.

KedZe komunikédcia vzdy prebieha medzi dvomi Tudskymi
bytostami, bude vzdy ¢iasto¢ne subjektivna, a to aj v pripade, zZe
ide o pracovnu komunikaciu. Pri komunikacii vd¢Sinou pouzZivame
r6zne  komunikaéné  hry. Pri  komunikaénych  hrach ide
o komunikaciu, kedy sa snazime poskytnut sprdvu oklukou,
zaobalene a pripadne sa zaoberame nestuvisiacimi skuto¢nostami.
Prijimajuci reaguje nie na prijata spravu, ale na nim vytvoreny
vyznam k danej sprdve. Prijimatel spréavy jej prikladd vyznam na
zaklade toho, v akom rozpoloZzeni sa momentdlne nachddza a na
zaklade jeho minulych skusenosti, ktoré v podstate ani nemusia
s danou témou suvisiet. Ovplyviuju néas teda skusenosti z nasSej
primarnej rodiny a vztahy, ktoré v nej fungovali, a teda aj

naucené rodinné konStrukty.

Vsetky vysSie uvedené definicie komunikdcie sa tykaju aj

vnutropodnikovej komunikdcie. O vnutropodnikovl komunikéciu

3 DeVito, J. A. 2001, s. 20
® Satirova V. 1994, 5.52
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sa jedna v pripade, ze sa uskutociuje vo vnutri firmy, medzi jej
pracovnikmi navzédjom, pracovnikmi a majitel’'mi, nadriadenymi

a podriadenymi, a to verbalne, neverbdlne alebo ¢inmi.

K definicidm  vnuatropodnikovej komunikdcie patri aj
definicia od: D. Booher vo svojej knihe uvadza, Ze: ,,komunikacia
je duSou manazmentu: analyza a pevné rozhodnutia, prevedené do
zrozumitelnych posolstiev, pdsobiacich na ludi takym spdsobom,
aby jednali a citili sa spokojni so svojim vykonom.’

[. Zary vo svojej virtudlnej knihe uvaddza, Zze: Komunikécia -
to nie su holé informdcie v podobe symbolov ¢i sprav. Je to zivy
proces, pomocou ktorého organizéacia, firma, inStitucia nielen

preziva, ale adaptuje sa na nové podmienky a rozvija sa.®

1.2 Proces komunikacie a komunika¢né kanaly

Komunikacia prebiecha medzi dvomi ludmi a cely proces
komunikéacie pozostdva =z toho, zZe komunikdtor (odosielatel
spravy) prostrednictvom komunikaéného jazyka odosle
komunikantovi (prijimatelovi spravy) komuniké, teda spravu

mySlienku alebo pocit, ktory chce poskytnut.
Komunikaény proces zahrna:

- informécie
- komunikacé¢né znalosti
- komunikacné aktivity

- komunikacné nastroje

7 Booher D. 2003, s. 1
¥ Zary I 1997
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Zamyslana

; Pochopena
sprava

Komunikacny kanal ] ] 5 1
Zakédovanie Dekodovanie sprava
- — N

Komunikacny sum,
Odosielatel hluk Prijimatel
Spatna vézba

PROSTREDIE

Schéma ¢. 1 Proces komunikacie, Rebetak, J.

- Odosielatel': osoba, ktord prendSa hlasenie

- Spréava: myslienka, ktori chce odosielatel’ dorucit

- Zakodovanie: vyber urcitych slov, alebo symbolov na
vyjadrenie mySlienky

- Komunikaény kandl: metdéda, pouzitda na dorucenie hldsenia

- Prijimatel': Tubovolna osoba, ktora si vSimne, alebo sa
zaujme vyznamom hlasenia

- Dekodovanie: pochopenie vyznamu hldsenia tak, ako to
zamySlal odosielatel

- Spédtna vidzba: prijimatel hlédsenie neabsorbuje, ale na
zaklade neho reaguje

- Sum, zvuk, hluk — jeden z najdélezitej§ich faktorov, ktoré
ovplyviuju vymenu informdacii (fyzicky hluk, psychologicky
hluk)

- Prostredie: druhy zdroj nedorozumeni v komunikacii’

Zaroven sa uskutoénuje vzajomné poOsobenie partnerov pri
komunikéacii, ako piSe Milan Mikulédstik vo svojej knihe
,Komunikaéni dovednosti v praxi‘ : ,Kazdy z dvoch
komunikujucich Tudi sa snazi druhého ovplyviovat, hl'adat u neho

podporu, sebapotvrdzovanie.“"

? Rebetdk J. 2003, s. 27
10 Mikulastik M. 2003, s. 22
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Komunikacia medzi zamestnancami firmy, teda vo
vnutropodnikovom prostredi je neustalym procesom. Je vysledkom
bud medziludskych vztahov, ktord je spontdnna a do budicnosti
nezdvidzna alebo je vysledkom organizacnej Struktary, ktorad
prebieha podla stanovenych pravidiel v organizacii.
Vnutropodnikovy komunikaény proces prebieha na zéaklade
presnych komunikac¢nych vzorcov, technik a néastrojov.

Patrik Janda znazornil proces komunikéicie vo firme v

schéme:
Ciele firmy
Pozadované komE :l?ll(iéne'
spravanie . )
siete
Komunikacné Komunikacné
7 . Al v .
nastroje zrucnosti

Schéma ¢. 2 Vnutropodnikovy komunikacny proces, Janda, P.
Vnutropodnikové komunikac¢né kanaly

Informacie v podniku prudia ro6znymi komunikaénymi
kanalmi. Udelovo alebo prirodzenym vyvojom sa informacie
predavaji pomerne rozdelené medzi cloveka a stroj — pocitac
alebo telefén. Mozeme teda hovorit o komunikéacii: osobnej,

pisomnej a elektronickej.

Mozné komunika¢né kandly uplatinované v podniku:
- rozhovor tvarou v tvar

- skupinovy rozhovor — porada
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- konferencia, vyroc¢na sprava, masové zhromazdenie,
seminar

- vzdeladvanie

- podnikové noviny a Casopisy

- nastenky

- externd komunikacia s partnermi a zakaznikmi

- kolektivne vyjednavanie

- dopisy

- pisomné spravy

- telefonovanie, telefonické porady

- faxy, telegramy, telexy

- dotazniky, prieskum mienky

- obezniky, metodické pokyny, predpisy

- e-maily, internet, elektronickd porada

- ¢iny

- podnikové obrady a tradicie, obleky, uniformy, image
podniku

- reklama

- public relation"

Autori, zaoberajuci sa komunika¢nymi kandlmi zhodne
uvadzaju za najddlezitejSiu komunikdciu tvarou v tvar. Vtedy
komunikujeme interaktivne a je najvdcSia Sanca dospiet
k nejakému zaveru. Pri komunikéacii tvarou v tvar vSak dochddza
ku skreslovaniu spravy, a ¢im viac sprostredkovatelov, tym viac
je sprava skreslenejSia. Tomuto nedostatku sa da vyhnat napriklad

pri pisomnej komunikacii.

T Mikulastik M. 2003, s. 218
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1.3 Funkcia a ciele vnitropodnikovej komunikacie

Vnutropodnikovd komunikacia firmy je podstatnou castou
zdroja uspesnosti firmy a dolezitou konkuren¢nou vyhodou. S ¢im
suvisi aj definicia od P. Jandu: Cielom vnutropodnikovej
komunikéacie nie je spokojny zamestnanec, ale spokojny
zakaznik.'

Pre uspeSnt komunikdciu v podniku je potrebné vnimat
vnutropodnikovi komunikaciu v SirSom kontexte. Pracovnik musi
vediet, na zaklade C¢oho ma prijimat rozhodnutia, teda urcité
rozhodovacie podmienky. Musi poznat svoju ulohu pri realizacii
podnikovych cielov. V idealnom pripade sa pracovnik séam
zucastnuje tvorby planov, ziskava tak potrebné informécie inak
oznac¢ované ako priame informacie. S ¢im savisi aj tvorba
organizacnej Struktury, ktord takisto musi byt prispdsobena
podnikovej stratégii a podnikovych pldnom.

,Komunikovanie je jedinou moznou cestou, ako si
poskytovat informacie a ako udrzovat funkcnost firmy
prepojenim, integrovanim, porozumenim a spolupracou.«"

Komunikacia vo firme prepaja jej jednotlivé casti tak, aby
bolo umoznené jej fungovanie. Bez toho, by firma neexistovala.
Ako hlavné ciele vnutropodnikovej komunikacie uvadza Hlouskova
I. tieto:

1. Utvéaranie a zmena postojov, a tym aj zmena pracovného
spravania zamestnancov firmy.

2. Vzajomné pochopenie (vedenie a vykonni pracovnici,
spolupracovnici a utvary)

3. Informacnd a motivacna prepojenost firmy.

4. Fungovanie komunikaéného systému spétnej vizby."

2 Janda P. 2004, 5.10
B Mikulastik M. 2004, s. 146
" Hlouskova I 1998, s. 44
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Podmienky na dosiahnutie cielov komunikacie:

1. VSetci pracovnici firmy poznaju ciele firmy

2. Pracovnici kazdého utvaru alebo pracovného timu poznaju
poslanie a ciele Gtvaru alebo timu

3. Kazdy pracovnik vie, ¢o sa od neho ocakava

4. VSetci pracovnici firmy poznaju ,,zdkladné pravidla hry*

5. Pracovnici firmy sU zoznamovani s postojmi vedenia firmy
k roznym aktudlnym otdzkam

6. Kazdy pracovnik ma od ostatnych spolupracovnikom
dostatok informécii potrebnych pre svoju préacu

7. Vedluci pracovnici maju predstavu o tom, aké zmeny je
potrebné v budtcnosti podporovat a v akom poradi

8. Veduci pracovnici poznaju predpoklady svojich
podriadenych, pri ktorych dokazu plnit svoje ulohy
a prispésobit sa zmenam

9. S podporované formdlne aj neformalne pracovné vztahy

10. Aktivity st dobre organizované a koordinované

Tradi¢ne su tieto oblasti rezervované pre samotny
manazment. NajnovSie fakty vSak jednoznac¢ne poukazuju na to, Ze
ak su ludia, ktori sa na praci podielaju, plne informovani o tychto
problémoch, potom stupa nielen efektivita organizacie, ale aj
spokojnost zamestnancov. Delenie sa o poznatky prinasa pre

vietkych vratane zakaznika, vysledok vyhra - vyhra."”

5 Hlouskova, I. 1998, s. 44
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1.4 Formy a prostriedky vnutropodnikovej komunikacie

1.4.1 Chyby pri komunikacii

V Knihe Psycholdgia v manaZmente a podnikani M.
Mikulastik piSe: Komunikécia nikdy nie je uplne stopercentna.
Vzdy sa Tudia dopustaju chyb, ktoré je mozné eliminovat.
Vrcholovi manazéri mozu uroven podnikovej komunikacie vyrazne
ovplyvinovat tym, aku oni sami maju uUroven a ako si dokazu
uvedomovat nedostatky v podnikovej komunikacii, ale aj
nedostatky v komunikaé¢nych zrucnostiach u seba. Komunikacné
nedostatky samotného manazéra sa vzdy premietaju do

komunika&nej arovni firmy.'

I. Hlouskova spomina chyby pri komunikacii. Komunikovat,
napriklad so zamestnancom, a pri tom eSte vybavovat schvalenie
vydavkov, pripadne nejaku koreSpondenciu, méze komunikaénému
partnerovi klast bariéry v komunikdcii, komunikéacia je neuplnd a
mobéze dojst k tomu, ze partner dostane len neuplné informécie, a
pritom my mozeme mat pocit, ze sme povedali vSetko potrebné
(redlne tomu vSak tak nie je). O zrozumitelnu komunikdciu ide
vtedy, ked partner rozumie ¢o sme povedali, ale aj to, ¢o sme tym
chceli povedat. Zrozumitelnost re¢i a zrozumitelnost obsahu.
Vediet porozumiet nazoru partnera a reSpektovat jeho nazor, aj
ked sa nemusi zhodovat s naSim vlastnym nazorom. Sulad medzi
partnermi v komunikdcii pomdha sa zosuladit mimo slovna
komunikéacia — ostatné telesné prejavy ako postoj tela a pohyby.
Schopnost nedotknut sa osobnosti partnera a schopnost necitit sa
dotknuty si vyzaduje psychickt zrelost a sebatctu, ktora vychadza
zo vztahu samého k sebe. Suvisi to s tym, ze vztah, ktory mame

sami k sebe, mame aj k druhym.

16 Mikulastik, M. 2004, s.147
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Na odburavanie chyb, ktorych sa pri komunikacii
dopustame, existuji rozne metdédy a postupy, ako napriklad

sebapoznéavanie. Cez sebapoznéavanie spozname aj ostatnych.

O informaénom riziku pise V Smejkal v Rizeni rizik: Asi
vSetci Citatelia budu suhlasit s tvrdenim, Ze ,nedostatok
informacii sposobuje riziko“. PoucenejsSi buda ochotni akceptovat
aj tvrdenia z druhého konca intervalu: ,nadbytok informdécii
rovnako sposobuje riziko“.'” Pokial sa navy$e musime rozhodovat
v strese, rychlo, ¢i s inym handicapom, potom mnozstvo
informacii, ktoré méadme k dispozicii sa moéze stat problematickym,
lebo v danom c¢ase mozeme uprednostnit len niektoré informdécie
alebo vdbec vyhodnotenie nezvladdnut. Tu sa velmi uplatiuju aj
rézne psychologické vplyvy, ako napriklad Ze pri vyhodnocovani
postupne ziskavanych informacii st vSetky nasledujuce informadcie

posudzované pod zornym uhlom prvotného postoja (tzv. ,halod

efekt”).

V praxi asi najzauzivanejSim zlozvykom je komunikovat
nepriamo. Pokial sa odoslana informacia nedostane prijimatelovi
priamo, dostane sa k nemu uz znehodnotend — skreslena.
Informdacia poskytnutd priamo ma najvdc¢Siu Sancu byt vyrozumena
spravne a splnit svoj ucel. Skreslend mo6ze minut svoj ciel, ¢o ma

za nasledok neinformovanost.

V literatire modézZzeme najst vela triedeni komunikdcie na
druhy podla réznych kritérii, ako napriklad verbalna a neverbdalna
alebo priama a nepriama. Tieto zadkladné druhy st asi najbeznejSim
¢lenenim. Dalej moze ist o: vedoma, nevedoma, zamerna,
nezamerna, interpersondlna, skupinova alebo napriklad
komunikacia ¢inmi. O komunikacii ¢inmi sa vo svojej knihe

zmienuje Hlouskova I.: Mimo slovna komunikdcia je totiz

17 Smejka,l V., Rais, K. 2003, 5.164
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vyvojovo starSia ako komunikacia slovna, a preto je jej vplyv na

nas rozhodujtci."™

1.4.2 Efektivna komunikacia

Cielom kazdého podniku je efektivna komunikacia, teda
komunikéacia, ktord je ucinna pri dosahovani stanovenych cielov.
Poznatkami o efektivnej komunikacii sa zaobera Mc Laganova, kde
uvadza pravidléd efektivnej komunikdcie:

- pokial sa komunikacii vedome nevenujeme, je ¢asto
neuplna a nepriama

- pokial nedostavame informéacie priamo, spolichame sa na
vlastnl interpretdciu

- nemala by byt prostriedkom pre boj o moc a kontrolu

- ni¢ neuberd energiu tak, ako polopravdy a vyhybanie sa
neprijemnym informacidm

- zodpovednost za komunikdciu maji obidve strany

- chciet a vediet vyjadrit svoj ndzor a mienku

- uvedomenie si, ze aj firemnéd komunikacia bude mat vzdy
osobny rozmer a musime sa naucit s fiou spojené
emdcie a energiu nasmerovat na dosahovanie
konstruktivnych cielov.

- pracovna komunikacia by mala byt zdmerna

- ziadny (formalizovany) sposob, (planovany) postup alebo

, o ] , a9
procedura nezaisti efektivnu osobnu komunikdciu

M. Mikulastik pisSe: Komunika¢nému systému sa musi
venovat dokladna pozornost, aby bol efektivny, aby nezastaraval,
aby mal eticka uroven. Efektivnost sa prejavuje v dobrej
organizacii préace, v timovej spolupraci, v perfektnom predavani
informéacii kompetentnym [lIudom, v poskytovani a prijimani

spatnej vdzby, v kvalitnej personéalnej praci, v irovni spokojnosti,

18 Hlouskova, I. 1998, s. 10
" Lagan, P. 1998, s. 14
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v urovni motivacie, v umeni hovorit nielen veci prijemné, ale aj
neprijemné, ide len to, aby veci neprijemné boli poskytované

prijatelnym spdésobom, v aktualnu dobu.?

Horizontalna a vertikalna komunikacia

Kinard J. uvadza, Ze v kazdej organizécii existuju rozne
informacné toky, ktoré mézu mat bud formalny alebo neformalny
charakter. Informac¢ny tok je rozhodujuci pre kazdu organizdaciu

prace. Mozeme hovorit o vertikdlnych a horizontalnych kanaloch.

Vertikalne mozu pradit zhora nadol alebo zdola nahor. Pri
toku zhora nadol: inStrukcie od nadriadeného pracovnika,
postavenie zamestnanca v kontexte firmy, firemnd kultura, spdtna

vdzba o spokojnosti nadriadeného s podriadenym.

Stava sa, ze komunikacia zdola nahor sa wuskutociuje

v nedostatocnej miere, Je dolezitd z niekol'kych pricin:

- prvou je, ze manazéri potrebuju vediet, ako sa ich
podriadeni citia v préaci, aké st ich pracovné podmienky
a ako prijali politiku a procedury firmy,

- druhou pric¢inou je, ze podporuje diskusiu zamestnancov
o pracovnych problémoch, ktoré mdézu zvysit produktivitu
a efektivnost,

- tretou pric¢inou je, Ze poskytuje manazérom spédtnu vidzbu
o reakciach zamestnancov na zmeny firemnej politiky,
rozvoja oddeleni a d’alSich udalosti, ktoré ovplyviuja ich

vykon.

Inymi slovami tidto komunikidcia doda manazmentu
informaciu potrebnt k prijatiu inteligentnych rieSeni — rozhodnuti.
Ide o schopnost manazéra vcitit sa do ,koze“ podriadeného

pracovnika, o aktsi schopnost empatie.

2 Mikuldstik, M. 2004, s. 146
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Uc¢innda vnutropodnikova komunikdcia sa musi uskutociiovat
v obidvoch smeroch, teda musi prichaddzat tak od vedenia smerom
dole k radovym pracovnikom, taktiez od radovych pracovnikov

. , v o. , 21
smerom k vedeniu. Len tak sa d4 vyuzit mudro zo ,,spodu®.

Mudrom zo ,spodu®“ mé& na mysli napriklad vyuzitie
priameho kontaktu zamestnanca so zdkaznikom, teda ziskavanie
priamych informdcii — potrieb zdkaznika. Patrik Janda to nazyva
ziskavanie informécii od zamestnancov v prvej linii. PiSe: Dnes,
ked je kvalitnd vyroba vo vdc¢Sine komodit uz samozrejmostou, sa
o podnikatel'skom uspechu rozhoduje v prvej linii — v priamom

, , 2
kontakte so zdkaznikom.

Prevratena pyramida

Robert Heller to vysvetluje na prevrdtenej pyramide:
Prevratena pyramida — Prevratenie tradic¢nej Struktiry organizacie
radikdlne meni priority podnikania. Dnes sa zdkaznik nachddza na
vrchole pyramidy moci, v ,okamihu pravdy“ dochédza
k vzajomnému pdsobeniu so zamestnancami ,,prvého kontaktu®, ¢o

definuje vztah zakaznika k podniku.”

2l Hlouskova, 1. 1998, s. 32
2 Janda, P. 2004, s. 112
2 Heller R. 2005, 5.43
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zakaznici
okamih pravdy /
Al
zamestnanci
veduci
manazeéri
riaditelia

Schéma ¢. 3 Prevratend pyramida, Heller, R.

Na schéme je vidiet, Ze zamestnanci, ktori prichddzaju do
priameho kontaktu so zédkaznikmi hraju najdolezitejSiu ulohu.

Zalezi na nich, ¢i si zdkaznik od firmy pontkany tovar zakupi.

Spitna vizba

Velky vplyv na efektivnu komunikdciu ma aj spdtnad vizba.
Zmienuje sa o nej DeVito, a rozliSuje dve: ktora poskytujeme sami
sebe, o tom, ako sa pri komunikacii vnimame my sami. Dalej
o spédtnej vidzbe, ktort nam poskytuji druhi. Tiez spomina spédtnu
vdzbu pozitivnu alebo negativnu, teda druhi mézu s naSou spravou

suhlasit alebo nesuhlasit.

Spdtna vidzba je pri efektivne] komunikacii ddlezita.
Nedostatoéné alebo neskoré poskytovanie spdtnej vdzby moze
sposobit, ze bude poskytnutd v emocénom vypiti, kedy uz
poskytujeme informacie o veciach, ktoré s danou skutoCnostou

vObec nesuvisia.
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Respektovanie 4
pocitov A: Strata obsahu spravy

vysoké

B: Komunikacia na Urovni

C: Obranny postoj

»
!

Priamost’ vyjadrenia

nizka vysoka

Schéma ¢. 4 Spdtnad vizba, McLaganovd, P.

Vo védcsine pripadov je tazké napisat e-mail tak, aby ho
druhd strana pochopila presne tak, ako je mysleny. Vtedy je
potrebna spidtna védzba, teda dalSie e-maily navySe, a cas na
vybavenie zéalezitosti sa podstatne predlZuje. Tvarou v tvar mame
moznost hned vidiet reakciu druhej strany, mdme mozZnost zistit,
¢i je naSa sprava pochopend, ako sa s nou stotoZiluje a mdézeme Ssi
hned vyjasnit pripadné nedorozumenia. Su [ludia, ktori maju
problém komunikovat takymto spésobom, vtedy ide o psychicku
zalezitost, na ktorej sa musi pracovat a problém je vhodné
odstranit.

O moznostiach vedomého budovania vnutropodnikovej
komunikacie piSe:

Vedomé budovanie vnutropodnikovej komunikacie

1. Vybudovat z vrcholového vedenia skutocne

spolupracujtice a svorné vedenie

2. Revizia funk¢nosti del’'by prace a firemnej Struktury

3. Vytvorit firemnu stratégiu, ktord bude obsahovat jasnu a

koncep¢nu persondlnu stratégiu

4. Vytvorenie a realizacia personalneho systému

5. Preskolenie vSetkych veducich pracovnikov a kadrovych

rezerv v oblasti vnutropodnikovej a interpersonélnej
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komunikéacie, v oblasti vedenia spolupracovnikov,
systému personalnej prace a manazmentu

6. Mechanizmus, ktorym by sa mapovali ,,bolavé miesta*
komunikacie

7. Vedomé¢ budovanie firemnej kultary

8. Ucta k vnutornému zakaznikovi — =zamestnanci su

IO 24
najvac¢sim bohatstvom

1.5 Zhrnutie teoretickej ¢asti

V literarnej reSerSi je zhrnuty prehlad o publikovanych
poznatkoch z oblasti komunikécie a vnutropodnikovej
komunikacie, hlavne 1ide o oblast, ktora suvisi s efektivnou
komunikédciou vo firme. Celkovo je mozné povedat, zZe pri
efektivnej komunikacii je dolezité, aby informdécie smerovali
k T'udom, ¢o mobze zabezpecit napriklad automatické
upozoriiovanie na zmeny. A pre uUsporu casu je vhodné, aby
komunikéacia bola prehladnd a priechodné. Kapitola tiez pojednava

o chybdch pri komunikécii, ktorym je potrebné sa vyhybat.

2 Hilouskova, I 1998, 5. 79
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2 POPIS FIRMY KUDELA, SPOL. S R.O.

2.1 Zakladna charakteristika

Obchodné meno: Kudela, spol. s r.o.

Sidlo: Kosorin 116, 96 24

1CO: 31 623 387

Den zapisu: 01.02. 1995

Pravna forma: Spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym

Predmet ¢innosti:

- vyroba, predaj, montdz a servis zaluzii

- vyroba, ndkup a predaj zaluziovych dielcov

- velkoobchod - nakup a predaj tovaru v rozsahu volnej

Zivnosti

Spoloc¢nici: Ing. Pavol Kudela a Miroslav Kudela

Statutarny organ: konatelia: Ing. Pavol Kudela a Miroslav Kudela

Konanie menom spolocCnosti:

Zakladné imanie:

DalsSie pravne skuto¢nosti:

e-mail: kudela@kudela.sk

Web: www.ksystem.sk

~

spolocCnost zastupuju a za nu
podpisuju konatelia, kazdy
samostatne.

7 500 000 Sk, rozsah splatenia:
7 500 000 Sk

Spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym
bola zaloZenéd spolo¢enskou zmluvou
zo dna 20.1.1995 podla § 105 a
nasl. zak. ¢. 513/91 Zb. Stary spis:
S.r.o. 6772
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2.2 Historia firmy Kudela, spol. s r.o.

Vr. 1991 zadala posobit firma KUDELA v obci Kosorin
s tromi zamestnancami. Firma podnikala na =zédklade zmluvy
0o zdruzeni. V malych priestoroch rodinného domu vyréabala
hlinikové medziokenné zaluzie. Obec Kosorin sa nachddza
v okrese Ziar nad Hronom. Povodnym zamerom lokalizacie firmy
bol ten, ze v Ziari nad Hronom sa nachadzal podnik, ktory vyrabal
komponenty na zaluzie — hlinikdren ZSNP Ziar nad Hronom,
spoluprdca sa neosvedcila a nakoniec sa spoloc¢nost rozhodla
spolupracovat so zahrani¢énymi doddvatel’mi: Turnils, Benthin,
Wo&Wo, Decomatic, Somfy. Rozhodnutie bolo =zaloZzené na
zdklade viacerych faktorov. Zavod v Ziari nad Hronom bol
nepruzny v dodavkach materidlu a prevladala neochota
v prispdsobovani sa zdkaznikovym potrebam. Ako dalsi faktor
moézem spomenut kvalitu, ktorda bola nepostadujuca na to, aby
firma mohla napredovat so svojimi vyrobkami a stat sa poprednym
vyrobcom tieniacej techniky. Napriek vzdialenosti sa firme viac

oplatilo dovédzat material zo zahranicia.

Vr. 1995 doSlo k transformécii =z fyzickej osoby na
spolo¢nost s ruc¢enim obmedzenym a zaroven doslo
k premiestneniu vyroby do vidc¢Sich priestorov. Firma postupne
zaradovala do svojho sortimentu nové typy vyrobkov, ako
vertikadlne zaluzie. ISlo napriklad o nemecky systém vertikalnych
7alizii DECOMATIC®, ktory wumoziiuje vyrabat ZalGzie

v oblikovom a motoricky ovladanom prevedeni.

V roku 1996 priniesla spolo¢nost na slovensky trh zaluziu
na okna s izolaénym dvojsklom Isodesign® , kedy zakupila
licenciu od rakuskej firmy. Bolo to presne v obdobi, kedy sa na
slovenskom trhu zacali predavat okna s izolaénym dvojsklom, ¢i
uz plastové alebo drevené. Bolo teda potrebné zaviest vyrobok,

ktory by vyhovoval technickym parametrom novych okien.
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Na vyrobu zaluzii spolocCnost pouziva Specialne
jednoucelové NC stroje, ktoré dokazu rychlo realizovat zakazky
akéhokol'vek rozsahu. Tok vyrobnych operacii je prepojeny od
Specifikadcie zéadkazky az po expediciu hotovych produktov, s

viacnasobnou kontrolou kvality.?

Firma rychlo pochopila vyznam marketingu a zaviedla do
praxe marketingové ¢innosti v rdmci pridruZzeného marketingu ako
¢asti obchodného oddelenia, kde vykonava rad marketingovych
¢innosti. Zaciatkom roku 2001 spoloc¢nost priniesla prva ochrannt
znamku vyrobkov tieniacej techniky na Slovensku: K-system®.
Tento krok firma uskuto¢nila na zdklade stanovenej marketingovej
stratégie. Vela konkuren¢nych firiem zdkaznikom vysvetlovalo
zavedenie ochrannej zndmky, ako , nalepenie samolepky®, za ktort
si musia priplatit. Ale firma zaviedla ochrannt znadmku na svoje
vyrobky, aby pomohla zakaznikovi identifikovat svoje vyrobky od
konkurencie a poskytla tym zaruku kvality kupovaného tovaru a
servisné sluzby, ktoré automaticky poskytovala po predlozeni
zaruéného listu. Cas ukazal, Ze zavedenie ochrannej znamky bolo
spravne rieSenie, okrem iného aj tym, Ze v sufasnosti na
slovenskom trhu existuju dalSie dve firmy, ktoré nasledovali
firmu KUDELA spol. s r. o. a zaviedli na svoje vyrobky ochrannu

zndmku. (M-tech a Sun-tech)

V decembri 2003 sa vedenie firmy rozhodlo pre investiciu
do zmeny vo firemnom informa¢nom systéme, a to zavedenim
informac¢ného systému ,,K2“ od firmy QGir Brno, ktory nahradil
pouzivané programi vo firme a odstranil nedostatky s tym spojené.
Napriklad bolo nutné navzidjom programy prepédjat exportovanim
udajov z jedného do druhého. Takto bol program, ktory umozioval
Specifikdciu zakazky pre vyrobu, expediciu a fakturdciu.
Fakturované tudaje sa museli preniest do ucltovnictva (program

SOFTIP pre podvojné uctovnictvo)a do MIS (LotusNotes), ktoré

 Prezentatné CD firmy KUDELA, spol. s t. o.
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zase vyuzivalo obchodné oddelenie. Existovali napriklad tri
databazy firiem v troch rdéznych programoch, takze sa jedna
operacia opakovala tri krat. Vedenie firmy sa k potrebnym

informédcidm dostavalo s oneskorenim minimalne jeden mesiac.

V roku 2004 bolo opdt potrebné reagovat na velké zmeny
v trhovom prostredi a firma zaradila do svojho produktového
portfolia novy vyrobok. ISlo o reakciu na zmeny suvisiace so
vstupom do Eurdépskej unie, ¢im sa na slovensky trh so zaltiziami
dostali konkurené¢né zaluzie s podstatne nizSou cenou. Nizka cena
bola pre odberatelov velkym lakadlom, hlavne iSlo o segment
okenarskych firiem, ktoré tvorili podstatna ¢ast zdkaznikov firmy.
Firma zaviedla lacnejSiu verziu retiazkovej Zaluzie na okna
s izolaénym dvojsklom Basicdesign, ktord je napriek svojej nizsej

cene, stale kvalitnym vyrobkom.

Zavedenie novej zaltzie firme pomohlo si udrzat urcitua
poziciu na trhu a tento krok udrzal vdc¢Sinu odberatelov. Napriek
tomu uz od marca 2004 firma zaznamendvala pokles obratu a
odklonenie od planovaného obratu. Tato skuto¢nost bola
sposobend jednak odchodom niektorych odberatelov, a jednak
prispdosobovanim ceny konkurencii - teda znizovanim cien
vyrobkov. Na slovensky trh zacali vstupovat konkuren¢né firmy
z krajin Eurdpskej unie, ako napriklad z Madarska, Ciech alebo

Polska.
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Graf ¢. 1Vyvoj obratu, Statistiky firmy Kudela, spol. s r. o.

Z dlhodobého hladiska vSak zavedené opatrenia neboli
postacujuce. Vyrobky cez dalSie c¢lanky v distribu¢nom retazci
za¢inali byt nepredajné. Firma sa preto zacala preorientovavat na
predaj koncovému zdkaznikovi, vytvdranie nového distribu¢ného
kanalu, a zacala v tejto veci podnikat wurcité kroky. Zaciatkom
roku 2004 otvorila v Bratislave poboc¢ku: Studio tieniacej
techniky — vzorkovu miestnost. Koncom roku 2004 (v decembri)
sa to isté uskutoc¢nilo v Banskej Bystrici. V sufasnosti ma firma
tri vlastné vzorkové miestnosti (Ziar nad Hronom - centrala,
Bansk4d Bystrica a Bratislava), ktoré maju sluazit koncovému
zakaznikovi. V tejto suvislosti posilnila, a stdle musi posiliiovat,

pocet servisnych technikov —montdznikov.

Aj mensSi podnikatel'sky subjekt ma prilezitosti aj rizika,
resp. silné a slabé stranky, ktoré je potrebné pri hodnoteni jeho
postavenia a budtucich vyhliadok v trhovom prostredi brat do
uvahy. Spolo¢nost Kudela, spol s r. o. je stredne velka firma,
ktorda je dynamicka a flexibilna pri komunikdcii, manazérsky

menej naro¢nd a ma jednoduché vizby.
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2.3 Produktové portfolio

Interiérové zaluzie:

1. horizontélne:

- Lux (montaz medzi skla, hlinikové lamely)

- Isodesign® (na okna s izolaénym dvojsklom, hlinikové
lamely)

- K-design® (na okna s izolaénym dvojsklom, profil je mozné
prisposobit tvaru okna, hlinikové lamely)

- Basicdesign (na oknd s izolacnym dvojskom, hlinikové
lamely)

- Bella (na presklené steny v interiéroch, hlinikové lamely)

- plisse (latkové zaluzie)

2. vertikalne:

- Novum (latkové zaluzie)
- Decomatic® (do interiéru, profil je mozZné prispdsobit tvaru

okna)

Exteriérové zaluzie:

- Diplomat® (hlinikové lamely 5 cm)

- Prominent® (hlinikové lamely 9 cm + bo&né vodiace listy)

Protihmyzové siete:

- PS technoscreen (navijacie siete dverové aj okenné)
- DS luxaflex (pevné siete dverové aj okenné)

- Nobarrier® (dverova plisse siet)

Vzhladom k vyvoju trhového prostredia v odvetvi tieniace]
techniky, prihliadnutim k poziadavkdam =zdkaznikov a ponuke
konkurencii firma rozSiruje svoju ponuku o nové druhy tieniacej

techniky, ako su markizy, rolddy, interiérové roletky a novy typ
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exteriérovych zaluzii GM 200, ktoré su celokovové, teda bez

rebrickov a pasok.

2.4 Zakaznici a distribucné kanaly

Segmentdcia zdkaznikov k 31. 12. 2004:

— vyrobcovia okien: 37 %
— obchodné zastupenia 24 %
— predajcovia okien 18 %
— montazne firmy 10 %
— koncovy zédkaznik 10 %
— stavebné firmy a projektové Studia 1 %

Distribuc¢né kandly:

— Obchodné zastupenia
— Vyrobcovia okien

— predajcovia okien

— Montazne firmy

— Projektové studia

Produkt firmy:

Konatelia firmy =zadefinovali poslanie firmy, ktoré sami

nazyvaju produktom firmy:

,Znatkové horizontalne a vertikalne zaltizie a siete proti
hmyzu vyrobené v Sirokom sortimente vo vysokej kvalite, s

poskytnutym servisom, dodané zdkaznikovi, véas a zaplatené.*

Konkurenc¢nd stratégia

Firma si urcila stratégiu diferenciacie. Firma sa snazi
udrzat konkuren¢né vyhody - diferenciacné faktory, ktoré

povazuju zdkaznici za ddélezité. Diferencidcia vytvadra ochranu
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proti konkuren¢nému supereniu, pretoze zakaznici su verni
osvedcenej znacke a tym su aj menej citlivi voc¢i cendm.
Zakaznikova vernost a skutoénost, Ze pripadny konkurent musi
prekonat jedinecnost vyrobku, vytvarajui vstupné prekdzky do

odvetvia.

2.5 Konkurencia firmy

Hranice odvetvia
Odvetvie tieniacej techniky sa tyka vyroby:
- vonkajSich zaluzii, roliet a markiz
- interiérovych zaluzii (horizontdlne, vertikalne)

- protihmyzovych sietok

Zivotny cyklus odvetvia tieniacej techniky

Zakaznici v odvetvi wuskutoc¢iiuju opakované nakupy a
zaCinaju sa zaujimat o znacku. Firma musi svoje vyrobky neustale
inovovat. Aby obstala v konkuren¢nom boji, musi ponukat len
vyrobky najvys§sej kvality a snazi sa o rozSirovanie vyrobkového
radu. Servisné sluzby s samozrejmostou, ¢o sa za¢ina prejavovat
aj u konkuren¢nych firiem, ktoré tieto sluzby doteraz neponukali,
ale tlakom prostredia st nuteni ich zaviest. Konkurencia bojuje
o zakaznika cenou, cCasto krat ide o nezmyselntl cenovi vojnu,
kedy je predajnd cena na hrane unosnosti. Odvetvie tieniacej

techniky sa nachadza v §tadiu zrelosti.
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Konkurenti v odvetvi tieniacej techniky:

vysoka
K-SYSTEM
cena,
vnimana kvalita MARKOB
a image
stredna
JASTRABIK
nizka : . ,
lokalne regionalne narodné
pokrytie trhu

Schéma ¢. 5 Mapa konkurencie v odvetvi, Marketingova stratégia
firmy Kudela, spol. s r.o.

2.6 SWOT

Na zédklade analyzy konkurencie ma firma identifikovaného

najsilnejSieho konkurenta: f. MARKOB a v porovnani s touto

konkurenciou zostavila svoje silné a slabé stranky. Prilezitosti a

ohrozenia st zostavené na zaklade externej analyzy.

Sily:

servisny technik + zaruc¢ny list

zabehnuta distribucna siet’

pruznej$i prepravny systém

poznanost’ znacky K-system

cieleny marketing

vlastné predajiia v BA, BB

podpora predaja pre obchodné zastiipenia

vyroba oblukov na vsetky typy zaltzii a protihmyzovych
sietok

Slabosti:

uzsie produktové portfolio
chybajuci certifikat ISO 9000
vysoké rezijné naklady

vysoka cena vyrobkov

Prilezitosti:
znizit' dobu zavadzania zmien na vyrobkoch
roz$irovanie produktového portfolia

prehlbenie kooperacie s existujucimi klientmi

Ohrozenia:

vstup do EU:

vstup novych konkurentov
neustale znizovanie cien

zvySovanie kvality konkuren¢nych

vyrobkov

Tabulka ¢. 1 SWOT analyza, Marketingova stratégia firmy Kudela, spol. s r.o.
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Konkurenéné vyhody

Firma disponuje konkurenc¢nymi vyhodami, vedie nad
konkurentmi pri zabezpecovani zdkaznickych potrieb v tychto

dolezitych smeroch:

- vyroba vyrobkov najvyssSej kvality

- pristup ku vzorkdm vyrobkov, hmatatel’nost vyrobkov,
moznost navratu, a to prostrednictvom vzorkovych
miestnosti alebo Studia tieniacej techniky

- poskytovanie zdkaznickeho servisu

- vlastny prepravny systém

- zasielanie aviz

Zivotnost konkurenénej vyhody:

- poskytovanie zadkaznickeho servisu: tdto konkurenc¢na
vyhoda je ohrozena, konkurenti =zavadzaji vlastnych
servisnych technikov, nebude teda mozné toto povazovat za
konkurené¢nu vyhodu

- vlastny prepravny systém: konkuren¢nd vyhoda ohrozena
v pripade domacich konkurentov

- pristup ku vzorkdm vyrobkov: taZzko napodobitel'na

konkuren¢nd vyhoda, potrebuje vel'ké investicie

2.7 Socialna politika firmy

V ramci vzdeldvania firma podporuje:

- Stadium popri zamestnani - zvySovanie kvalifikadcie $tadiom
popri zamestnani v réznych odboroch

- Stadium cudzich jazykov - kazdy zaujemca sa mdzZe
zdokonalovat v cudzom jazyku. Firma poskytuje svoje priestory
na vyucbu a prispieva na lektorné.

- Skolenia pre manazérov a obchodnikov - posiela zamestnancov

na kvalifikované Skolenia pre manazérov a obchodnikov.
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Finan¢nd podpora v réznych Zivotnych situaciach:
-prispevky na operacie tazko chorych rodinnych prisluSnikov
-prispevky na dovolenku

-prispevky na svatby

Organizuje:
Koncoro¢né akcia

Kazdy rok, ako darc¢ek pre svojich zamestnancov firma
organizuje firemny vecierok s tombolou, do ktorej sama prispieva
cenami.
Sportovy defi — gulas

Nezabuda ani na zdravie svojich zamestnancov. Jeden

plateny denn voI'na pre Gcastnikov Sportového dina s obCerstvenim.

K 30. 04. 2005 firma eviduje 120 zamestnancov. Od roku 1995 je

to narast o 100 zamestnancov.

Vyvoj poc€tu zamestnancov od roku 1995
140
120 /
100
w 80
[}
Q0
o
o 60,
40
20 | //
0 T T T T T T T T T T
r1995 r1996 r1997 r1998 r1999 r2000 r2001 r2002 r2003 r2004 r2005
roky

Graf ¢. 2 Vyvoj poctu zamestnancov
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Pocet zamestnancov Pocet vyroba Pocet nevyroba
rok | spolu | Zeny | muZi | spolu | Zeny | muZi | spolu | Zeny | muZi
2002 68 38 30 47 27 20 21 11 10
2003 87 46 41 57 36 21 30 13 17
2004 97 57 40 60 40 20 37 17 20
Tabulka ¢. 2 Pocet zamestnancov, Vyrocna sprava firmy Kudela, spol. s r. o.

rok spolu Sk v mil. Spolu Sk v mil. vyroba | Splu Sk v mil. nevyroba

2002 11122 061 5769 337 5352724

2003 14 762 682 7261 684 7 500 998

2004 17 002 899 7 324 444 9678 455

Tabulka ¢. 3 Mzdové naklady, Vyrocna spava firmy Kudela, spol. s r.o.

2.8 Hardwarova a softwarova platforma

Databdzovy server:
IBM server x-series 235

GHz a pamédtou 2 GB RAM, 3x36 GB SCSI HDD v Raids5.

s jednym procesorom Intel Xeon 3,06

Databazovy server je postaveny na operacnom systéme Microsoft
Windows 2003 Server, databdzovou platformou je MS SQL 2000

Server.

Doménovy server:

IBM server NetFinity 5000 s jednym procesorom Intel Pentium II
400 MHz, pamédtou 1 GB RAM a 3x36 GB SCSI HDD v Raid5.
Doménovy server, ktory je postaveny na operacnom systéme
Microsoft Windows 2000 Server, z hladiska informaé¢ného systému
K2 plni funkciu vzdialeného pristupu, pre online upravy, ktoré

zabezpecuju opravneni pracovnici firmy Q.gir.

Zalohovanie dat:
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Na zéalohovanie dat (nielen pre aplikaciu a data informacného
systému K2) sluzi paskova zalohovacia jednotka IBM DDS 40/80
GB.

Sietfova infrasStruktura:
Vsetky pocitace a servery vo firme su prepojené cez dva switche

Cisco 2940 s prenosovou rychlostou 10/100 Mb/s, TP kabeldzou.

Klientske pocitace:
Poc¢itace v naSej firme su v prevaznej vidcSine Intel Pentium 4
s minimalne 128 MB RAM, 20 GB HDD so 17 monitormi

s opera¢nym systémom Microsoft Windows XP.
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2.9 Organiza¢na Struktiara

Graf organizac¢nej Struktury firmy je odrazom vztahu

nadriadenosti a podriadenosti vo vSetkych oblastiach.

Liniové vztahy — vztah nadriadenosti a podriadenosti. Ide

o komplexné riadenie jednym vedlicim po organizacnej osi.

Konatel' 1 Konatel’ 2
riaditel’ spoloCnosti zastupca riaditel'a spolocnosti

, . o  obchodny pracovnici
Veduci obchodného oddelenia 0 marketingovy pracovnik

Veduci
ekonomického oddelenia

(@)

pomocny Uctovnik
o mzdovy Uctovnik

Veduci oddelenia o veduca oddelenia MTZ
MTZ o skladnicka
Dispecer o  servisny technici

0 montaznici

Veduci vyroby 0  pracovnici na dielfiach

produktovy manazér
vyvojar

(@)

Produkt manazér

(@)

Schéma ¢. 6 Organizacna Struktura firmy Kudela spol. s r.o.
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Vo firme st zabezpecené vSetky primarne ¢innosti:

a) riadenie vstupnych operacii — ¢innosti spojené
s prebierkou, skladovanim a rozdelovanim vstupov pre
vyrobky

b) vyroba a prevadzka

c) riadenie vystupnych operacii - odvoz, skladovanie a
fyzicka distribucia vyrobkov kupujiucim

d) marketing a odbyt

e) servisné sluzby

Taktiez su zabezpecené aj podporné ¢innosti:
a) zaobstaravanie — nakupné aktivity podniku
b) technicky rozvoj
c) podnikova infraStruktara (uctovnictvo, financné

hospodarenie, zahrani¢né styky, informacné systémy)

Obchodné oddelenie zastreSuje aj pracovnikov pobociek, t.j.
Studia tieniacej techniky. Montaze pre zakaznikov pobociek

zabezpecuje z centraly.

Banska Bystrica Bratislava

Schéma ¢. 7 Vzajomné prepojenie centraly a pobociek firmy Kudela spol. s r.o.

So samostatne zarabajucich os6b sa firma rozrastla na
stredne velky podnik s velkym potencialom do buducnosti. So
zvdcSujucim sa pocCtom zamestnancov sa organizdcia prace stava

zlozitejSou a firma je naroc¢nejSia na riadenie l'udi.
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II. PRAKTICKA CAST
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3 ANALYZA VNUTROPODNIKOVEJ KOMUNIKACIE
FIRMY KUDELA, SPOL. S R.O.

3.1 Analyza efektivnosti komunikacie z hPadiska toku informacii

3.1.1 Analyza toku poziadavky ziakaznika

V nasledujicom grafe je zndzornené, kde mdbze zakaznik

ziskat hl'adant informéaciu vo firme:

zakaznikova poziadavka o podanie informacie ohl'adom: kde mdze byt’ zodpovedana:

cien vyrobkov a zl'avach na vyrobky

obchodné oddelenie

\ /4

objednavkové oddelenie

\ 4

vyrobkov, objednavkach, cenovych ponukach

v

nestandardnych technickych poZziadaviek produkt manazér, montazny technik

A\ 4

terminu montaze dispecér

ekonomické oddelenie

A\ 4

Uhrad faktar a faktarach

Schéma ¢. 8 Zakaznikova poziadavka

Zakaznik sa vzdy kontaktuje na kompetentného pracovnika,
ktory mu informdaciu poskytne. Zistovanie poziadavky je dost
komplikované a v pripade, ze zdkaznik vold do firmy cez uUstrediu
je minimalne raz prepajany. Pokiall ma zédkaznik otazku na cenu
v objedndvke a zaroveil sa chce opytat na uhradu svojej faktury,
nie je vybaveny jednym pracovnikom, ale napriklad az dvomi.

Tato schéma sa netyka pobocliek firmy, nakol'ko na kazdej
pobocCke je jeden administrativno-obchodny pracovnik, ktory vie

zodpovedat vSetky otdzky zédkaznika.
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3.2 Analyza toku informacii o koncovom zakaznikovi

Firma zaznamenala narast podielu koncovych zdkaznikov na
celkovych zakaznikoch firmy. Vznikla teda potreba vedenia
evidencie o tychto zdujemcoch o produkty firmy. Do existujuceho
informac¢ného systému K2 sa zikaznici zapisuji aZ v momente
objednavky produktu. Doteraz zakupené moduly neumoznujt taku
evidenciu, ktord by vyhovovala potrebam firmy. Preto st koncovi
zdkaznici zapisovani do tabulky v Exceli (priloha P I). Udaje o
zakaznikoch pobocCiek sa dostavaju do centraly s tyzdennym
oneskorenim. Menej to moze byt len v pripade vyziadania. Databaza je
posielanda do centraly e-mailom ako priloha. V centrale nie je
zabezpefeny systém na evidenciu koncovych zadkaznikov do takejto
tabulky. V tabulke st evidované jednotlivé kroky uspokojovania

poziadaviek koncového zakaznika tak, ako to ukazuje schéma.

1. Zakaznik kontaktuje obchodné oddelenie alebo obchodné oddelenie kontaktuje zakaznika

2. Obchodné oddelenie postiva informacie o zakaznikovi dispecerovi

3. Dispecer naplanuje zameranie a posunie informacie o zakazknikovi montaznemu technikovi

4. Montazny pracovnik zameria a posunie informacie o zakaznikovi objednavkovému oddeleniu
na vypracovanie cenovej ponuky

5. Objednavkové oddelenie vypracuje cenovi ponuku a posunie informacie obchodnému oddeleniu,
ktoré jedna so zakaznikom o zakazke. Po potvrdeni zakazky zakaznikom posunie informacie spat’
objednavkovému oddeleniu ktoré zada vyrobky do vyroby

6. Vyrobené vyrobky sa pripravia na expediciu, teda z vyroby sa posunie informacia dispecerovi,
ktory naplanuje montaz vyrobkov a posunie informacie montaznej skupine

7. MontdZna skupina po namontovani zakazky posunie informacie obchodnému oddeleniu

Schéma ¢. 9 Tok informdcii o koncovom zakaznikovi
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3.3 Analyza hodnotenia pracovnikov

V nasledujtcej schéme je zndzorneny proces pri ktorom

dochéddza k hodnoteniu prdce pracovnikov.

Pracovny proces Problém

Staznost’ nadriadeného
alebo spolupracovnika

Hodnotenie pracovného
procesu - hl'adanie pricin

Hl'adanie rieSenia
a moznych alternativ

Zavedenie zmeny
V pracovhom procese

Odsuhlasenie riesenia

Schéma ¢. 10 Proces hodnotenia pracovnikov

Vo firme funguje systém hodnotenia zaloZeny na
vzniknutom probléme. Ak nieco ,vypldva“ na povrch, potom sa
spusti sled po sebe nasledujucich ¢innosti tak, ako je zn4dzornené¢
v schéme. Zucastneni sa podielaji na rieSeni, spolo¢ne sa hladaju
alternativy. Ide o tzv. poradu, kde sa dohodne na dalSom postupe
a prijmu sa potrebné opatrenia. V pripade, Ze vznikne novy
problém, celda situacia sa opdt opakuje. V systéme chyba spédtna

vdzba - kontrola a kontroling.
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Hodnotenie vykonu

Na zéklade vykonu sa hodnoti iba pozicia obchodnik a
pracovnici vo vyrobnej sfére. Ostatni pracovnici si vedu

Statistiky, ale tieto nie st podkladom pre hodnotenie.

3.4 Dotaznik efektivity vnutropodnikovej komunikacie

Medzi zamestnancov administrativnej casti firmy bol
rozoslany dotaznik podla prilohy P II , ktory je volne prevzaty
z knihy: ,,Vnitrofiremni komunikace“ od Patrika Jandu. Ide o
analyzu efetivnosti komunikdcie z hladiska toku informdécii. Do
dotaznika je doplnend otdzka, ¢i zamestnanci poznaju viziu firmy.
Oslovenych bolo 23 zamestnancov a vratilo sa vyplnenych
vSetkych 23 dotaznikov. Odpovede su Statisticky spracované do
tabulky, vid priloha P III. Na Statisticky spracované otdzky st
vytvorené grafy, ku ktorym st uvedené aj popisné vyjadrenia

jednotlivych zamestnancov.

1. Dostavate informacie potrebné pre Vasu
pracovnu ¢innost’ ?

56%

9%

@ ano dostavam

O nedostavam pravidelne

W stane sa, Ze nedostanem

Graf ¢. 3 Dotaznik efektivity vnutropodnikovej komunikacie, otazka ¢. 1
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1. 56 % opytanych odpovedalo, Ze informdacie, potrebné
k svojmu pracovnému miestu dostavaju
2. 35 % odpovedalo, Ze dostdvaju, ale stdva sa, Ze aj

nedostavaju

,Skor ich hladam, ako dostavam*

,ano, ale stava sa 1 to, ze si ich musim ziskat sama, ked mi
ta informacia mala byt poskytnuta automaticky od
konkrétneho ¢loveka.*

»Asi 50% éano, zbytok si zistujem sam*

,vac§inou ano“

»Aj, aj. Stane sa, Ze si musim vyhladat*

3. 9 % opytanych odpovedalo, Ze informécie, potrebné¢ k svojmu

pracovnému miestu nedostavaju

»Informacie, ktoré potrebujem vediet, si vzdy zistim u

kompetentnych pracovnikov.*

Zamestnanci vidc¢Sinou dostavaju potrebné informacie, ale
6smym zamestnancom sa stane, ze si ich musi aj vyhladat. Co
znamena: oslovovat kompetentného pracovnika a vyziadat si
potrebné informécie od neho. Dvaja zamestnanci vnimaji svoju
situdciu tak, Ze informaéacie si musia pravidelne vyhladéavat, teda
pre ich pracovnu ¢innost nie je zabezpeceny prisun potrebnych

informacii.

Napriek tomu, Ze nadpoloviécnd vidcSina zamestnancov
informédcie dostdva, su vo firme pracovné <cinnosti, kedy
komunikac¢ny systém nefunguje dobre. Zamestnanci neuviedli, Ze
by 1iSlo o zédmerné zadrziavanie informdcii, z ¢oho je mozné
vyvodit, Ze je to situdcia, kedy nie je zavedeny systém, ktory by

zabezpecoval prisun informdacii k tymto pracovnikom.

Vyhladdvanim informécii pracovnici stravia cas, ktory by
mohli vyuzit inym spo6sobom. Kazdé zistovanie pracovnika
zdrziava v jeho pracovnej d¢innosti a oddialuje vysledky jeho
pracovnej ¢innosti. Nastava naruSenie celého pracovného procesu

a na pracovnika p6sobi demotivujtco.
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2. Mate pristup k potrebnym informaciam ?

83%

E ano mam

13% 4%

O nie nemam

B stane sa, Ze nemam

Graf ¢. 4 Dotaznik efektivity vautropodnikovej komunikacie, otdazka ¢. 2

l. 83 % uviedlo, Ze ma pristup k potrebnym informécidm

Pristup je, ale obCas neviem, Ze takd informdacia existuje

2. 13 % uviedlo, ze niekedy mé4 a niekedy nema

»Niekedy ano, niekedy nie*

,Nie séasti®

LAno z 90 %«

,Ano na 95 % ano“

.Ano, ale iba ak mam &as patrat po nich. VyruSovanie
kolegov, hl'adanie na internete, ¢i §tidium napr. eSte
nedokoncenvch katalogov®

3. 4 % uviedlo, ze pristup k potrebnym informécidm nema

Zamestnanci vacSinou maju pristup k potrebnym
informdcidm. Napriek tomu nie je zabezpeleny centrdlny pristup
k datam. Ide o pripady, ked sa uskutoéni zmena v zavedenom
systéme alebo pravidle a nie je automaticky zabezpecCené, zZe
pracovnik bude upozorneny na zmenu a moéze si sdm pozriet, €o
potrebuje. Takisto nie je zabezpeceny centralny pristup ku
vSetkym potrebnym informacidam. Ako je wuvedené v jednej

z odpovedi, je potrebné samostatné vyhladdvanie =z roznych

zdrojov.
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3. Dozviete sa prvé informacie od :

13%

W od svojho
nadriadeného

O neformalnou
komunikaciou

m od nadriadeného aj
neformalnou
komunikaciou

Graf ¢. 5 Dotaznik efektivity vnutropodnikovej komunikacie, otdzka ¢. 3

1. 74 % opytanych uviedlo, Ze prvé informéacie dostava aj od

nadriadeného, aj neformalnou komunikaciou

»,NajcastejSie od nadriadeného, no ob¢as aj cez neformdalnu
komunikaciu.*

»Niektoré informacie sa dozviem pri neformalnej
komunikacii.“

»R0zne. (aj od nadriedeného, aj sprostredkovane).“

»70% ano.

»Prvé informéacie sa dozviem od svojich nadriadenych
alebo z dokladov, ktoré st mi predlozené na spracovanie*
,vadcSinou cez komunikaciu s kolegami (nieckedy sa stane
aj od odberatela).”

,VidcésSinou od nadriadeného.*

»Ako kedy.“

2. 13 % opytanych uviedlo, ze prvé informéacie dostava od

svojho nadriadeného

»Od svojho nadriadeného najskor.*

3. 13 % opytanych uviedlo, ze prvé informdcie dostava

neformalnou komunikaciou

Vic¢sina zamestnancov sa vyjadrila, ze prvé informaéacie
dostava obidvomi spdsobmi, teda aj od nadriadeného aj
neformalnou komunikaciou. Velka Ccast informacii sa teda

k zamestnancom dostane neformdlnou cestou. Ako je uvedené
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v tedrii, neformalna komunikdcia je spontdnna a nezavidzna do
buducnosti. Nadriadeny so zamestnancom komunikuje v presne
stanovenych komunikaénych situdcidch. (presné vyjadrenia,

terminy, opisy).

4. Dostavate informacie prili§ ¢asto?

@ ano dostavam

@ nie nedostavam

Graf'¢. 6 Dotaznik efektivity vautropodnikovej komunikacie, otazka ¢.4

1. 70 % opytanych zamestnancov nepocituje, ze by dostavalo
informacie prili§ Casto.

2. 30 % opytanych uviedlo, Zze informacie dostavaju prili§ ¢asto.

Ide o skupinu zamestnancov, ktori su vystaveni prili§
velkému mnozstvu informacii, ktoré nedokazu vSetky spracovat.
V teorii, v ¢asti o chybach pri komunikacii je pisané o
informaé¢nom riziku pri nedostatku informacii a naopak aj pri
nadbytku informacii. To znamena, Ze pri velkom mnozstve
informacii, ktorému sme vystaveni a moZe sa stat, ze niektoru

informaciu vyhodnotime ako nepodstatnti, z Coho mdze vzniknut

chyba pri pracovnej ¢innosti.

Ziadny zamestnanec neuviedol presné oddelenie z ktorého

by dostdval informacie prili§ Casto.
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5. Dostavate informacie:

10%

49%

O prili§ skoro

m prili§ neskoro

M prave vcas

Graf'¢. 7 Dotaznik efektivity vanutropodnikovej komunikacie, otdzka ¢. 5

1. 49 % opytanych uviedlo, Ze informéacie dostdva prave vcas
2. 41 % opytanych uviedlo, Ze informéacie dostava prili$
neskoro

3. 10 % opytanych uviedlo, ze informécie dostava prili§ skoro

Niektori zamestnanci uvadzali aj viacero moznosti, to
znamenda, 7Ze mobZu dostdvat niektoré informéacie pradve vcas a

niektoré nekoro:

»Niektoré prave véas, niektoré dost neskoro*

»Vo vela pripadoch na poslednu chvilu, pripadne neskoro®
»30 % neskoro alebo vobec, alebo je potrebné informaciu
overit*

,vac¢sinou neskor”

,obclas neskoro, inak v¢éas*

,Casto neskoro*

»Stalo sa, Ze som dostala informacie prave neskoro, ale
vacsSinou je to prave véas*

~Ako kedv. od kazvdého niedo*

Ziadny zamestnanec neupresnil, ktoré informécie dostava

prili§ neskoro, a ktoré prilis skoro.
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6. Aky druh informacii potrebujete ku svojej praci:

O strategické

14% 3% 5% 89 m Organizacné
()

129 O technické o vyrobe
(]

m technické o vyrobkoch

229, W o cenach

17% W o zakaznikoch
17% 0O o konkurencii
O o zamestnancoch

| finanéné

Graf ¢. 8 Dotaznik efektivity vnutropodnikovej komunikdcie, otazka ¢. 6

%

Najvdacsi pocet zamestnancov uviedlo, Ze potrebuje
technické informacie o vyrobkoch, ide o 22 % opytanych. Ide o
informacie o komponentoch vyrobku, vyuziti vyrobku a
Specifikdch vyrobku. 17 % opytanych vyuziva k svojej praci
informédcie o zadkaznikoch a o cendch vyrobkoch. 14 % financéné
(obchod, ekonomické oddelenie). 12 % opytanych pracuje
s informé4ciami o konkurencii (marketing,obchod a vyroba). 8 %
potrebuje informéacie technické o vyrobe a ide o objednadvkové
oddelenie a vyrobu. 5 % uvadza organizac¢né. Len 3 % opytanych

uvadzaju, ze potebuju strategické informadcie.

Zamestnanci nemaju pristup k informéaciam o strategickych
zameroch firmy. Ustnym podanim sa k niektorym zamestnancom
informéacie tohto druhu dostant, nie je to vSak systematické a
zamerné podavanie, ide skér o momentidlne operativne

informovanie niektorych zamestnancov.

V tabulke niZzSie su porovnané oddelenia tak, ako vnimaju
potrebu jednotlivych druhov informdécii k svojej préaci. Je vidiet,
ze pracovnici obchodného oddelenia vyuzivaju najSir§i zéaber

informacii.
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Oddelenie - o
Obchodné 1,61%| 1,61%|0,00% | 9,68% | 9,68% |9,68% | 9,68% | 0,00% | 6,45%
Objednavkové | 0,00% | 0,00% |0,00% | 4,84% | 4,84% |6,45% | 0,00% | 0,00% | 0,00%
vyroba 0,00%| 0,00% |6,45% | 6,45% | 1,61% |0,00% | 1,61% |0,00% | 1,61%
Ekonomické 0,00%| 0,00%|1,61%| 1,61% | 0,00% |0,00% | 0,00% | 1,61% | 3,23%
Ostatni 1,61%| 3,23% [1,61%| 1,61% | 0,00% |0,00% | 0,00% | 0,00% | 1,61%

Tabulka ¢. 4 Percentualny podiel druhov informacii podla oddeleni, Dotaznik efektivity

vautropodnikovej komunikacie
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Druh informacie

O Obchodné oddelenie

m Objednavkové oddelenie
O wroba

O Ekonomické oddelenie
B Ostatni

Graf ¢. 9 Druhy informdacii podla oddeleni

Tiez je zaujimavy fakt, Ze o strategickych informaciach uvazuju

len pracovnici obchodného oddelenia a pracovnici

ostatni (teda oddelenia okrem: objednavkové,

zaradeni v skupine

vyroba a eckonomické

oddelenie). Ostatné oddelenia preferuju informaéacie Specifiké pre ich

pracovnu ¢innost.
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7. Ako casto potrebujete informacie?

19%

12%
4%

57% | m prikazdej zmene

O mesacne
B 2 x tyZzdenne
O tyzdenne

W denne

Graf'¢. 10 Dotaznik efektivity vnutropodnikovej komunikacie, otazka ¢. 7

1. 57 % opytanych zamestnancov uvadza, Ze potrebuje
aktualizovat udaje pri kazdej zmene

2. 19 % opytanych zamestnancov uvadza, Ze potrebuje informacie
aktualizovat denne

3. 12 % opytanych zamestnancov potrebuje aktualizovat
informacie tyzdenne

4. 8 % potrebuje aktualizovat informécie mesacne

5. 4 % potrebuju aktualizovat tdaje 2 x tyzdenne

Tu mdézeme vidiet’, Ze zamestnanci potrebuji najcastejSie

aktualizovat Udaje pri kazdej zmene:

»Informacie aktualizujem podla poziadavky*“

,Priebezne*

»Tak, ako je to nutné. Akonadhle sa nieCo v uz poskytnutej
informacii zmeni, mala by som byt informovana“

,Podla potreby ostatnych oddeleni®

»Technické priebezne, financné mesacne*

»VZzdy, ked je nie¢o nové"

~.Tvzdenne, mesa¢ne — podla druhu®

Firma reaguje na zmeny trhového prostredia velmi pruzne, a

preto nastavaju ¢asté zmeny aj vo vnutri firmy.
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8. Povazujete poskytovanie niektorych informacii za zbyto¢né?

9% 13%

m prili§ vela informacii, ktoré
nie su zbytoéné

@ ani prili§ vela, ani zbyto¢né
informacie

@ dostavam zbytocné
informacie

Graf'¢. 11 Dotaznik efektivity vnutropodnikovej komunikacie, otazka ¢. 8

1. 78 % zamestnancév nedostava ani prili§ vela informacii, a

ani zbyto¢né informacie

2. 13 % opytanych uvadza, ze dostava informacii prili§ vela,

ale tieto nie su zbyto¢né, ¢o moze poukazovat

pretazenost pracovnika

3.9 % uviedlo, ze dostava zbytocné informacie

»Skor malo, ako zbyto¢nych*

»,Kazda informéacia, ktoru dostanem je istym spdsobom
dolezita pre moju pracu. Také, ktoré by som vdbec
nepotrebovala, nedostavam*

9. Povazujete niektoré informacie za zbytoéné?

W ano, povazujem

M nie, nepovazujem

Graf'¢. 12 Dotaznik efektivity vautropodnikovej komunikdcie, otdzka ¢. 9
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68 % nie zbytocéné
32 % zbytoc¢né informéacie

10. Akym druhom informaéného kanalu sa ku Vam
informacie dostavaju?

27%

27%

B Ustne

0,
19% W pisomne

27%

@ mailom

O telefonicky

Graf ¢. 13 Dotaznik efektivity vautropodnikovej komunikdcie, otazka ¢. 10

Zamestnanci maju moznost pribliZzne v rovnakej miere
komunikovat rdznymi komunikaénymi kandlmi, ako: ustne,
pisomne, e-mailom, telefonicky. Na zaklade dennej Statistiky

vedenej desiatimi zamestnancami je mozné porovnat vyuzivanie

jednotlivych komunikac¢nych kandlov.

telefon spolu e-mail spolu e- Gstne
pracovnik | volal | prijal telefon poslal | dostal mail sms podanie
1. 7 0 7 20 0 20 2 8
2. 9 7 16 10 12 22 0 5
3. 16 50 66 4 11 15 0 8
4. 1 3 4 2 4 6 0 8
5. 2 3 5 1 15 16 0 15
6. 15 23 38 16 6 22 1 10
7. 6 4 10 0 10 10 0 30
8. 4 18 22 0 4 4 0 6
9. 0 6 6 0 3 3 0 6
10. 8 19 27 17 12 29 2 9
Spolu 68| 133 201 70 77 147 5 105

Tabulka ¢. 5 Denna Statistika vyuzivania komunikacnych kandlov




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

Vyhodnotenie komunikaénych kanalov

23%

1% 44%

M spolu tel.

32% .
M spolu e-mail
B sms

0O Ustne

Graf ¢. 14 Vyuzivanie komunikacnych kandlov

Z dennej Statistiky, je vidiet, Ze 44 % komunikacénych
kontaktov pracovnici sukuto¢nili prostrednictvom telefénu. Hned

za telefénom je e-mailova komunikidcia s 32 %. Ustne

komunikovali pracovnici v 23 %.

Poznate viziu firmy?

27%

O ano

37%

@ nie som si isty

| nie

Graf ¢. 15 Dotaznik efektivity vnutropodnikovej komunikdcie, otazka ¢. 11

Do dotazniku som zaradila aj otdzku, ¢i zamestnanec pozna
viziu firmy.
27 % opytanych zamestnancov poznd viziu firmy.
36 % trvdi, Zze viziu nepozna

37 % si nie je istych.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 56

Vizia firmy, ktort si manazment firmy urcuje, nie je

nijakym sp6sobom odkomunikovanai.

Pripomienky opytanych zamestnancov:

pravidelné Skolenia o vyrobkoch

zlepsit informovanost o ponukanych vyrobkoch
konkuren¢nymi firmami

dolezité informécie zverejiovat, pomohol by firemny portal
spravit prieskum a vybrat niektoré informécie, ktoré
pozaduju viaceri, tie zverejiovat na jednom mieste V
nejakej databdze. Aktualizacie by robili Tudia, ktori ich
sleduju

nedodrziavanim terminov poddvania informdcii sa mnoh¢
veci neskoro, a tym aj zbyto¢ne dlho rieSia, dochadza k
posunu naslednych terminov (nedodrzaniu), ¢im vznika
napdtie medzi zamestnancami a zbyto¢né konflikty. U
niektorych chyba va¢si pocit zodpovednosti a priznania
chyb a nie hl'adanie vyhovoriek

Zamestnanci mali moZnost sa vyjadrit pripomienkou, tuto
moznost vyuzili piati zamestnanci. Dve odpovede sa tykaju
informovanosti o vyrobkoch. Dve odpovede sa tykaju

spolo¢nej databazy.

3.5 Analyza nosi¢ov informacii

Na prenos informacii medzi jednotlivymi oddeleniami mdze

pracovnik pouzit Styri moZnosti:

1.

e-mail - tymto spo6sobom mdbéze komunikovat len so
zamestnancami, ktori maji na svojom pracovnom mieste
prideleny pocitac

osobne — pracovnik navstivi kolegu, ktorému osobne poskytne

informaciu alebo si informaciu vyziada
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3. telefon — (interna siet), po zvoleni prislusnej klapky méame
moznost hlasovej komunikacie

4. komunikacny systém — post priecinky — dokumenty, tlaciva
a iné nosi¢e informacii moze pracovnik ulozit do poStového
prie¢inku prideleného prislu§nému pracovnikovi. Systém post
prie¢inkov je wumiestneny na chodbe v priestoroch firmy.
Prie¢inok je prideleny pracovnikom, ktori prijimaju informacie

v papierovej forme.

pozicia Mobil | Klapka | pocita¢ | e-mail | internet |post prieCinok

Veduca obch. odd. 1 1 1

(e)
—

Asistentka

Obchodnik

Obchodnik

Obchodnik

Obchodnik

Admin. obch. Pracovnik BA

Obchodnik BA

Admin. obch. Pracovnik BB

marketingovy pracovnik

Veduca objednavkového odd.

fakturantka

Reklamaény pracovnik

Zadévanie objednavok

Oddelenie IT

TPV

IT + TPV

Vyvoj

Veduci vyroby

Veduca skladu

Vedutca ekonomického odd.

Pomocny uctovnik

Personalne a mzdové odd.

Ll =R (=N =Nl [ [l el Ll [l feN [l [el fe i el Fall i} fer i Karll Lt Ll Ll Ken)
e el el el el Ll el el el el el e e e el e = e e el e =R e N
e e e e e e e e e e el el e el e e e el el Kl K i K i )
[ e Ll e el e M el el e e e e B e e el Il el el K B K B K )

S| || == == === o |lolo |~
—_ === == === === === lo|lolo|—|—|= |~ |—

Dispecer

Spolu 6 22 20 20 20

[ 8]
—

Tabulka ¢. 6 Moznosti prenosu informdcii v ramci firmy
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Informacné kanaly za cela firmu

pocet

Mobil Klapka PC e-mail internet post prie¢inok
druh

Graf ¢. 16 Moznosti prenosu informdcii v ramci firmy

Vo firme vlastia mobilné telefony len pracovnici, ktori sa
zdrziavajui mimo firmy, ide teda hlavne o obchodnikov. VSetci
zamestnanci, ktori maju v uzivani pocita¢, maju e-mailovi adresu

a pristup na internet.

Porovnanie obchodného oddelenia s ostatnymi oddeleniami

120,00%
100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00%

@ Obchodné oddelenie

@ Ostatné oddelenia

Percenta

Druh

Graf ¢. 17 Porovnanie komunikacnych kanalov obchodného oddelenia a ostatnych oddeleni

Z grafu moézeme vidiet, ze firemny mobil pracovnici

ostatnych oddeleni maju v uzivani len vynimocne.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 59

Obchodnici nemaju v uzivani PC, nemaju e-mailovu adresu
a ani pristup na internet. To znamena, Ze nemaju pristup
k datovému systému, ktory potrebuju pri jednaniach s obchodnymi
partnermi. Udaje si mézu pripravit len dopredu, teda kazdy
pondelok si pripravuju podklady ku svojim obchodnym jednaniam.
Zaroven si tieto stretnutia planuju. (priloha P IV). Pokial nie su
v sidle firmy, zistovanie je moZzné uskutocnit len prostrednictvom
telefénu cez asistentku na obchodnom oddeleni. Udaje nemdzu

dopliiovat a napifiat do informaéného systému firmy.

Akl ma zlavu ?
O ¢om som jednal naposledy ?

Y

obchodnik

obchodné jednanie

N

ziskanie
informacii

centrala

®

Schéma ¢. 11 Ziskavanie a poskytovanie informdcii obchodnikmi

Po skonc¢eni obchodnik zapiSe zdznam z obchodného
jednania. Zéaznam musi dorucit do «centraly a asistenka na
obchodnom oddeleni ho prepiSe do informac¢ného systému K2. Ak
si chce obchodnik pozriet histériu ohl'adom svojho obchodného
partnera, opdt musi oslovit kolegu na obchodnom oddeleni, aby

mu udaje pozrel v systéme.
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Ochodnici su

takto

sodtrhnuti*

od zdroja

potrebnych

informacii a informdécie su nuteni ziskavat sprostredkovane cez

d’alSieho pracovnika.

3.6 Analyza Struktury porad

Typ porady | vedie ju ucastnici periodicita | Obsah
Informativna | zastupca veduci 1 x za zhodnotenie
riaditela oddeleni mesiac vysledkov a
@ plan na
dalsie
obdobie
Informativna | veduca obchodné 1 x za zhodnotenie
obchodného | oddelenie a tyzden vysledkov a
@ oddelenia objednavkoveé plan na
oddelenie d’alsi
tyzden
Reklamacna |veduca veduci 1 x za prehlad o
obchodného | vyroby a tyzden vVyvoji
@ oddelenia reklamaény reklamacii
pracovnik
Operativna podrla dotknuti podrla rieSenie
potreby pracovici potreby vzniknutého
problému

Tabulka ¢. 7 Struktira pordd firmy Kiidela, spol. s r.o.

Obsahom porad

budtcnosti

na kratke

¢asové

zhodnotenie

obdobie.

minulosti

Tiez sa

na

a plan do

poradach

informuje o pripadnych zmenach, ktoré si podstatné pre pracovnu

¢innost zucastnenych zamestnancov.

V tabulke je tiez zaradend porada, ktord sa kona vzdy
v pripade vzniknutého problému, ktory vyzaduje urychlené
rieSenie. Na takuto poradu sa pozyvaju dotknuti zamestnanci

zamestnanci, ktori st kompetentni prijat potrebné rozhodnutia a

zaviest

riadiaci pracovnici.

rieSenie problému pridelenim uloh zamestnancom,

teda
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3.7 Analyza toku elektronickej posty

Tabulka je zostavena na zdklade podkladov od pracovnika
IT oddelenia, ktory uskuto¢nil systémovl analyzu e-mailov.

obj. ek.
z /do |obchodné| odd.| TPV |IT|vyroba| MTZ| odd.|vedenie | von
obchodné 307 178 18140 10 28 64 30| 163
obj. odd. 151 85 26|17 10 26 35 15]402
TPV 6 12 6| 0 2 2 0 2] 20
IT 45 10 2| 4 4 0 8 2| 26
vyroba 0 0 0] 0 4 0 0 0] 10
MTZ 2 4 6| 4 0 10 6 0, 5
ek. odd 38 22 012 0 14 14 0| 45
vedenie 2 2 21 0 2 4 0 4 2
Tabulka ¢. 8 Systéemova analyza e-mailov, IT oddelenie
Z tabulky je mozné zoradit oddelenia podl'a poradia:
I. Z obchodného oddelenia na obchodné oddelenie
2. Z obchodného oddelenia na objednavkové oddelenie
3. Z objednavkového oddelenia na obchodné oddelenie

Z grafu podl'a prilohy P V je moZné vyvodit, ze informacné

uzly vznikli:

1. v ramci obchodného oddelenia — ¢o je sposobené

komunikédciou medzi centralou a pobockami

pobocka
Banska

Bystrica

informacie
poskytované
e-mailom

centrala

®

informacie
poskytované
e-mailom

Schéma ¢. 12 E-mailova komunikdcia medzi pobockami a centralou

pobocka
Bratislava
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Informacie poskytované e-mailom:

- denné Statistiky

tabulka zdkaznikov vedena v exceli (vid. Priloha ¢.P I)

informédcie o zmenach (cennikoch, ponikanych vyrobkoch...)

dianie vo firme

organizac¢né inStrukcie

- pripomienky a ndpady
2. medzi obchodnym oddelenim a objednavkovym oddelenim

Medzi obchodnym oddelenim a objedndvkovym oddelenim sa
uskutociiuje vymena informacii o zdkaznikoch, ich zl'avach, o

cendch vyrobkov, a reklamaciach odberatelov.

Velky pocet e-mailov smeruje z objednavkového oddelenia
smerom von z firmy. Ide o zasielanie aviz odberatelom. Obchodné
oddelenie posiela cenové ponuky, pripadne poskytuje iné

informécie, ktoré pozaduju zakaznici.

3.8 Zhrnutie analyzy vnitropodnikovej komunikacie

Vysledkom analyzy je, Ze je potrebné wurobit wurcité
opatrenia na zlepSenie efektivnosti komunikdcie na vykonnost

firmy KUDELA, spol. s r.o.

A to napriklad v oblasti organizdcie prdce, nakol'ko analyza
efektivnosti toku informdécii podl'a poziadaviek zdkaznika ukazala,
ze napriek moznosti centrdlnemu pristupu do databazy
s informaciami, kazdy pracovnik poskytuje informacie urcitého
druhu, teda nie je kompetentny poskytnit kompletny informacny
servis a zakaznik musi kazdd informaciu =zistovat od iného

pracovnika.

Z prvej otdazky dotaznika je mozné zistit, ze nie je vzdy

dodrzané pravidlo eketivnosti komunikdacie: informacie k l'udom a
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nie naopak. Co niektori zamestnanci pocitfuja aj sami a
v pripomienkach dotaznika uvéadzaju, Ze by privitali databazy,

pristupné pre vSetkych zamestnancov (firemny portal).

V tedrii, v Casti o efektivnej komunikacii je pisané o
zasadach efektivnej komunikadcie, kde jednym z pravidiel
efektivnej komunikacie je, ze ,,pracovnd komunikéacia by mala byt
zamerna®“, z dotaznika je vSak zrejmé, Ze vo firme podstatnid
vdcS§ina zamestnancom komunikuje o pracovnych zdleZitostiach aj

neformalnou cestou.

V otazke o druhoch informdécii sme =zistili, Ze pracovnici
niektorych oddeleni neuvazuju o strategickych informéciéach.
V poslednej otdzke dotaznika je vidiet, Ze o zdkladnom smerovani
firmy — vizii firmy majt len slabu predstavu, alebo Ziadnu. Teda o

vizii, ktort urcuje manazment firmy.

Zbyto¢né informdcie a ani poskytovanie zbytoénych

informécii sa vo firme nejavi ako problém.

V ¢asti: Struktira porad vo firme Kudela, spol. sr. o. je
vidiet, zZe v nej nie je zahrnuta strategicka porada, ktord by

zamestnancov informovala o vizii firmy.
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4 NAVRH ZMENY ORGANIZACIE PRACE VO FIRME

Kudela, spol. s r.o.

V teoretickej ¢asti su uvedené podmienky na dosiahnutie
cielov komunikdacie, v sulade s ktorymi st jednotlivé zmeny

v projekte navrhnuté.

4.1 Vertikalna komunikacia

4.1.1 Zavedenie strategickej porady do Struktiary porad

Z dotaznikov je zrejmé, Ze zamestnanci nepoznaju viziu
firmy alebo maju vlastni predstavu o vizii firmy a z analyzy
Struktary porad, ze chyba komunika¢na linia medzi konatel'mi
firmy a zamestnancami firmy o predstave konatelov-majitelov
firmy o vizii firmy. Preto navrhujem doplnenie Struktury porad
o strategicku poradu, ktorda pomdze odstranit tento nedostatok.
Obsahom porady by bolo vyhodnotenie vysledkov za uplynulé
obdobie a oboznédmenie s viziou, poslanim a s cielmi firmy.
Vzhladom k velkému poc¢tu zamestnancov je vhodné rozdelit
strategickt poradu na Sest Casti. Zamestnanci by mali moznost
diskutovat o predstavach konateloch, a tym sa aj utvrdit v ich

spravnom pochopeni.

Typ vedie ucastnici periodicita
ju
strategickd | konatel’ | dielna siete 1 x za rok
strategickd | konatel’ | dielfia horizontdlnych zaluzii | 1 x za rok
strategickd | konatel' | dieliia vertikalnych zaluzii 1 x za rok
strategickd | konatel’ | dielia exteriérovych zaluzii 1 x za rok
strategickd | konatel’ | administrativa 1 x za rok
strategickd | konatel' | pobocky 1 x za rok

Tabulka ¢. 9, Strategické porady

Vyhody:

zvySenie povedomia o vizii firmy, stratégii a cieloch
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4.1.2 Navrh systému hodnotenia

a) Hodnotenie vykonnosti
Na zaklade urcenych vykonov mesa¢ne hodnotit ich splnenie
alebo nesplnenie. Vyzaduje vedenie Statistik zamestnancom a ciele

vykonnosti musia byt vedené v ¢iselnych hodnotéch.

b) Hodnotiaci pohovor

Na zabezpecenie komunikéacie zhora nadol a zdola nahor,
ako je popisana v teoretickej ¢asti mozu hodnotenia pracovnikov
prebiehat formou hodnotiacich pohovorov. Ide o rozvojovy
pohovor, spojeny so stimuldciou zamestnanca. Jednou z tém by

bola aj téma rodiny a vztahov.
Kroky hodnotiaceho rozhovoru:

1. Otvorenie rozhovoru:
2. Hodnotenie minulosti:

3. Dosiahnuté¢ vysledky:

Celkové zhodnotenie vysledkov prédce by sa malo

uskutociiovat v rozsahu piatich stupnov:

Znak | Zamestnanec pracuje:

++ | lepSie ako sa oCakava, je nadpriemerne aktivny

+ podl'a ocakévani, svoje ulohy si plni nad rdmec prikazov

+/- | zamestnanec pracuje zhruba podl'a o¢akavani

- horsie ako sa oCakava, ma vSak potenciél na zlepSenie

-- podstatne horSie ako sa ofakava, neplni si povinnosti a nepredpokladé sa

jeho zlepSenie

Tabulka ¢. 10 Pdt stupniov hodnotenia zamestnancov

Celkové hodnotenie nadvdzuje na hodnotenie v jednotlivych

kritéridch a malo by byt v sulade s jednotlivymi kritériami.
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Hodnotenému je potrebné umoznit vyjadrit sa k hodnoteniu
pisomne alebo s nim nesthlasit. V takomto pripade je o nesuhlase
informovany priamy nadriadeny hodnotitela. Formular vypliiuje

a podpisuje aj hodnoteny aj hodnotitel.

. RieSenie problémov a prilezitosti
. Ciele na nasledujtci rok
Kariéra

Tréning a rozvoj

0 9 O »n K~

. Sumarizacia a nasledné aktivity

Hodnotiace rozhovory je vhodné uskuto¢nit jedenkrat roc¢ne
po linii riadenia zhora nadol tak, aby kazdy hodnotitel' pred

hodnotenim svojich podriadenych uz sam hodnotenie absolvoval.
Vyuzitie vysledkov hodnotiacich rozhovorov

Vysledky hodnotiacich rozhovorov hodnotitel' uplatiiuje vo
svojej riadiacej praci. Vedaci oddelenia pouzije celkové
hodnotenie 2z hodnotiacich rozhovorov na upravu miezd na
nasledujiaci rok. Vysledky 2z hodnotiacich rozhovorov sluzia
persondlnemu oddeleniu ako néastroj na trvalé zlepSovanie
vyuzivania a rozvoja ludskych zdrojov, osobitne pri planovani
vzdeldvania, profesionalneho rozvoja, vyhladédvani a préci s

manazérskymi a odbornymi rezervami.

4.2 Horizontalna komunikacia

4.2.1 Vybavenie informaénymi technolégiami

Najviac vyuzivanym komunikaénym kanialom vo firme je
telefén. V znacnej miere ho vyuzivaji obchodnici, nakol'ko nemaju
int. moznost komunikdcie s firmou. Znacne sa vyuziva aj pri

komunikécii s pobockami.
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Na zjednodusSenie spristupnenia k informacidm pre poziciu:
obchodnik je potrebné zakupenie hardwarového a softwarového
vybavenia. Vzhladom k tomu, Ze obchodnici su vdc¢Sinu svojho
¢asu na cestach, teda mimo firmu, je potrebné =zakupenie

notebookov. V sucasnosti firma zamestnava troch obchodnikov.

a) Vybavenie pre poziciu obchodnik

Hardwarové vybavenie:

Dodavatel’ Znacka Cena bez DPH/ 1 ks
IBM IBM ThinkPad T42 66.790,— Sk
IBM IBM ThinkPad R51 41.490,— Sk
Exe HP nw 8000 84.133,— Sk
Exe Nx 7010 42.736,— Sk

Tabulka ¢. 11 Hardwarové vybavenie

Pripojenie na internet:

Telekomunikacny systém Cena bez DPH

PCMCIA Eurotel Sony Ericsson GC85 | 799, — Sk/ks

Sluzba internet Nonstop 299, — Sk/mes.

Tabulka ¢. 12 Pripojenie na internet

Softwarové vybavenie notebookov:

Program Cena bez DPH/ 1 ks
MS Office 2003 Standard 13.570, —
Lotus Notes 5.000, -
K2 (uz zaktipené) 0, -
Windows (v cene notebooku) 0,-

Tabulka ¢. 13 Softwarové vybavenie

b) Komunikéacia s pobockami:
DoterajSiu komunikaciu s pobockami e-mailom a telefonicky
je mozné nahradit komunikdciu prostrednictvom messengerov

s kamerou a mikrofénom.
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Kamery:
Dodavatel’ Znacka Cena bez DPH
Shark computers Netlfo 499, — Sk
Autocont Labtec 780, — Sk

Tabulka ¢. 14 Vybavenie kamerami

Software: MS Messenger je volne dostupny (prip. iny instant
messaging)

Mikrofon: 100, - Sk/ks

Vyhody:
- znizenie nakladov na telefdon

- znizenie ¢asu straveného ziskavanim informacii

4.2.2 Firemny portal

Jednym z vysledkov analyzy je potreba centralneho pristupu
k informacidm. Toto je mozné zabezpecit prostrednictvom

firemného portalu. Je mozné zaviest nasledujtice druhy:

nazov obsah aktualizacia
nastenka informécie o diani vo firme mesacne
¢ierna skrinka |pripomienky, napady priebezne
problémy vyrieSené problémy vo firme priebezZne

Tabulka ¢. 15 Firemny portal

Nastenka
Udalosti, ktoré sa odohrali za predchadzajici mesiac
a udalosti, ktoré sa pldanuju na nasledujuci mesiac. Odkazy

a informécie pre zamestnancov a vyjadrenia vedenia firmy.
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Cierna skrinka

Zamestnanci by mali moZnost sa vyjadrit a pisat svoje
pripomienky a ndpady, napriklad aj anonymne. Taktiez je tu

priestor pre otdzky zamestnancov a odpovede vedenia firmy.
Problémy

Informovanie zamestnancov o vzniknutych problémoch

a chybach a ich rieSenie:

montazne

obchodné (so zdkaznikmi)

vo vyrobe

Na portaly by sa evidovali len aktudlne problémy. Historia

by bola pristupnd z databazy v Lotus Notes.

4.2.3 Databazy koncovych zakaznikov v Lotus Notes

Dalsou mozZnostou centrdlneho pristupu k potrebnym
informédcidm je =zavedenie databdz v programe Lotus Notes.
Program sa v sufasnosti vyuziva na e-mailovl poStu, v minulosti
sa vyuzival ako systém pre vedenie a zber informaécii

o odberateloch. V programe je mozné zaviest databazy:
a) Planovanie ciest a priebezné aktualizacia.

Tyzdenné pracovné rozvrhy obchodnikov + montdZnych
pracovnikov (zmeny mdézu vykondvat len pracovnici na to urceni
a pracovnici, ktorych sa to tyka.). Pristup k informacidam o tom,
kde sa pracovnik nachddza dnes, a kde sa bude nachadzat
v buducnosti odbremenia pracovnika v pozicii: dispecer od
poskytovania tychto informdacii. Kazdy pracovnik si moéze pozriet

sam do systému a tuto informéciu ziskat.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 70

b) Databdza koncovi zdkaznici (po6vodne vedena v programe Excel)

Program Lotus Notes umoznuje zavedenie databazy koncovi
zakaznici, ktoru je mozné dopifiat on-line. Kazdy koncovy
zakaznik sa hned zaeviduje do databdzy v Lotus Notes, a to udaje,
ktoré sa ziskaju pri prvom kontakte (teda v pripade, Ze zdkaznik
udaje zanechd). Nasledne sa postupne eviduju vSetky kroky, ktoré
boli podniknuté v stvislosti s tymto zdkaznikom. Centrala moze
vidiet aktudlne zaznamy =z pobocliek (aktualny stav, v akom sa
nachddza vztah so zakaznikom). Program tieZz umozni vytlacit

kartu zdkaznika s uz vyplnenymi tdajmi.
c) Databédza problémy

Zamestnanci maju moznost si spdtne pozriet, ¢i problém,
ktori rieSia uz nebol raz rieSeni, a v pripade, Ze &4no, tu si mdézu

pozriet ako. Bude to pre nich pomodcka ako postupovat.
Vyhody:

- znizenie poctu e-mailov a telefonickych hovorov medzi
obchodnym a objednavkovym oddelenim a zdroven medzi
centrdlou a pobockami

- aktudlne informdacie v Case

- stupajuci kredit firmy v oc¢iach zdkaznika

4.2.4 Navrh organizacie prace po procesoch

Realizaciou zédkazky sa poveri jeden pracovnik, ktory s nim
bude komunikovat a ohl'adom vSetkych druhov poziadaviek, zaisti
teda cely proces zakazky.

Pracovnik musi:
pochopit potreby zédkaznika
. navrhnut rieSenie

. zabezpecit realizéaciu

A W N =

. vyhodnotit zédkazku
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zakaznikova poziadavka o informaciu:

o vyrobkoch

o termine montaze

kde moze byt zodpovedana:

o Uhradach a faktirach

/j;en zamestnanec

Schéma ¢. 13 Organizdcia prdce po procesoch a.

Po prvom kontakte so zdkaznikom sa prideli realizacia

zakazky jednému zamestnancovi, ktory s nim bude komunikovat.

Cely proces riadi jeden pracovnik, ktory zbiera informadcie

z ostatnych oddeleni.

Y

zamestnanec

®

informacie z ostatnych oddeleni,
pristupné zo spolocnej databazy

v

A

objednavkové
ekonomické
dispecing
vyroba

Schéma ¢. 14 Organizdcie prdace po procesoch b.

Vyhody:

- zamestnanec méa prehlad o celej zdkazke

- pri kazdej otazke vie pohotovo reagovat

- zakaznik nie je zneprijemneny zlozitostou procesu

- znizenie poctu reklamacii
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V pripade zavedenia organizacie pradce po procesoch je
potrebné prehodnotit organizac¢nu Struktiru, mozno prijatie
nového zamestnanca. Dalej by bolo potrebné zabezpeéit poboékam

on-line pohlad v programe K2 do potrebnych databaz.

4.2.5 Projektové riadenie

V pripade Specialnych alebo vidcsSich zékaziek, zakaziek na
dlhsSie ¢asové obdobie, vystav, zavaddzani novych vyrobkov, prip.
iné procesy, vyzadujuce Specialne zdroje (materidlne, financné
alebo personalne) pre zoptimalizovanie procesov potrebné zaviest

projektové riadenie.

Definovanie a naplanovanie projektu vyzaduje:

urc¢enie veduceho projektu

stanovit pracovnu skupinu a personalne obsadit

rozdelenie Gloh ¢lenom projektu

stanovenie terminov a zodpovednosti (individudlny plan)

analyza zdrojov a stanovenie rozpoctu

posudenie financnej rentability projektu
- posudenie uskutoc¢nitel'nosti projektu
- posudenie moznych rizik zlyhania projektu

- koordinéacia prédce na viacerych projektoch

Vo faze realizdcie projektu je potrebna kontrola priebehu
a nasledna aktualizacia, teda monitoring projektu. Po ukonceni

vyhodnotenie a archivacia.

Zavedenim projektového riadenia sa predpoklada:
- lepsia koordindcia procesov
- znizenie nakladov

- skratenie Casu realizdcie zédkazky
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4.3 Rozvoj a vzdelavanie pracovnikov

Ako je wuvedené v teorii, komunikdcia nie je nikdy
stopercentna, a preto je pre zamestnancov vhodné zaviest
pravidelné 3kolenia o komunikacii. Skolenia o komunikacii by
prebiehali v dvoch rovinach, a to Skolenia pre riadiacich
pracovnikov a Skolenia pre zamestnancov administrativy.

Vzhladom k rozSireniu zamestnancov, ktory buda uzivat
jednotlivé programy je vhodné ich zaSkolit na uzivatel'skej urovni

v prislusnych softwaroch.

Druh ucastnici Skolitel investicia
Skolenia
Word obchodnici IT oddelenie |c¢as pracovnika
Excel obchodnici IT oddelenie |c¢as pracovnika
Lotus Notes | obchodnici IT oddelenie |c¢as pracovnika
K2 obchodnici IT oddelenie |c¢as pracovnika
komunikacia | veduci firma 3.500,-- Sk/1 osobu/den
komunikacia | zamestnanci | firma 3.500,-- Sk/1 osobu/den

Tabulka ¢. 16 Skolenia, potrebné pre zavedenie zmien vo firme

Skolenia na komunikéaciu sa pohybuju v cenovych relaciach
od 12.000,-- Sk do 50.000,-- Sk v zavislosti napriklad od odbornej

kvalifikacie $Skolitela.

4.4 Zavedenie personalnej stratégie firmy

K trvalému zabezpeceniu kvalitnej vnutropodnikovej
komunikéacie je potrebné zavedenie personalnej stratégie. Firma
musi uskutocénit:

a) analyzu vychodiskového postavenia v oblasti 'udskych
zdrojov

b) formuléciu personélnej stratégie
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c) implementdciu personalnej stratégie

d)hodnotenie a kontrolovanie persondlnej stratégie

Pri formulovani persondlnej stratégie je dolezité zaoberat
sa:
- analyzou prace
- planovanim zamestnancov
- vyhladdvanim a vyberom
- orientdciou a adaptovanim

- systémom hodnotenia

Personédlna stratégia zabezpeci prepojenost personalnych
¢innosti s ostatnymi ¢innostami firmy a dosahovanie cielov

organizacie.

4.5 Predbezny rozpocet na zavedenie zmien

Pocet | Suma v Sk bez
Investicia ks DPH

Notebook ThinkPad R51 3 124.470,--
Karty Eurotel Sony Ericsson 3 2.397,--
Kamera Shark Computers 3 2.340,--
MS Office 2003 standard 3 13.570,--
Lotus Notes 3 15.000,--
Skolenie pre vedicich oddeleni 7 24.500,--
Skolenie pre zamestnancov 30 105.000,--
Rozpocet spolu 287.277,--

Tabulka ¢. 17 Predbezny rozpocet na zavedenie zmien

V rozpocte nie st zahrnuté mesacné prevadzkové naklady

napriklad na pripojenie: 299,-- Sk mesac¢ne za jedného
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obchodnika. TieZ nie st zahrnuté d'alSie investicie do Skoleni

a vzdelavania.

4.6 Casovy harmonogram realizacie projektu

Jednotlivé ¢innosti st rozdelené nasledovne:

- Obchodnici

Vybavenie obchodnikov informac¢nymi technolégiami
- Pobocky

Vybavenie pobocCiek a centrdly informac¢nymi technoldégiami
- Firemny portéal

Zavedenie firemného portalu
- Organizéacia prace po procesoch

Zavedenie organizacie prace po procesoch
- Skolenia o komunikécii

ZaSkolenie zamestnancov do problematiky komunikacie
- Personédlna stratégia firmy

Zavedenie personalnej stratégie firmy

Casovy harmonogram pre jednotlivé ¢innosti je uvedeny

W

v prilohe ¢. P VI (Ganttov diagram).

4.7 Zhodnotenie projektu

Investicia do projektu sa prejavi v cash flow, v ndkladoch
vo vdcSej miere len rozpustenim nédkladov prostrednictvom
odpisov. Zavedenie zmien by malo vplyv na vykonnost firmy
prostrednictvom — zvySenia obratu
- znizenie ndkladovosti procesov prostrednictvom zniZenia
prevadzkovych nédkladov (teleféon) a znizenia €asu potrebného
na ziskavanie informacii

- znizenie poctu reklamacii

- zvySenie spokojnosti zdkaznika

- zvySenie podielu novych zakaznikov

- rast intelektualneho potencidlu

- rast efektivnosti vyuzitia schopnosti zamestnancov
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- zvySenie efektivnosti vyuzivania informac¢nych zdrojov

HV za uctovné priemerny zisk / Pocet
rok | obdobie v mil.Sk 1 zamestnanca vyrobenych

vyrobkov v ks

2002 2.446 35,97 104.578
2003 11.043 126,93 127.128
2004 10.974 113,13 127.821

Tabulka ¢. 18 Hospodarsky vysledok a priemerny zisk, Vyrocna sprava firmy Kudela, spol. s r.o.
2004

V roku 2004 dosSlo k poklesu trzieb o 69.000,-- Sk pricom
sa vyrobilo o 693 ks vyrobkov viac. Tato skuto¢nost je spdsobena
zavedenim alternativneho vyrobku s niZSou cenou. Z tohto doévodu
je schodnou cestou predaj priamo koncovému zédkaznikovi, ¢o si
vSak vyzaduju dalSie zvySovanie pocltu zamestnancov, a tym
samozrejme aj zvySenie mzdovych nakladov. Ako efektivne
vyuzivanie novych pracovnych pozicii sa javi prdve zavedenie
organizacie prace po procesoch, s ¢im suvisia aj dalSie vyhody uz
spomenuté v projekte.

Pofas pisania prace som vo firme navrhla a spolu s IT
oddelenim zaviedla do praxe databidzu koncovych =zédkaznikov
opisant v projektovej <casti (databdza koncovych =zédkaznikov
v Lotus Notes) s pozitivnym ohlasom od pracovnikov aj vedenia

firmy.
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ZAVER

Uskuto¢nena analyza umoZnila poukédzat na miesta, ktoré
maju potencial na zlepSenie. V ramci vertikalnej komunikéacie vo
firme by bolo potrebné zlepSit povedomie o vizii, stratégii a
cieloch firmy, a to pravidelnym informovanim na strategickych
poraddch. Predchéddzaniu problémom a chybdm v procesoch by
pomohlo zavedenie hodnotiacich pohovorov, ktoré by prispeli
systematickostou v hodnoteni zamestnancov. Jednalo by sa o
zefektivnenie vertikdlnej komunikéacie v obidvoch smeroch: zhora-

dolu a aj zdola-hore.

V ramci  horizontalnej komunikéacie je priestor na
zefektivnenie komunikacie medzi centrdlou a pobockami a medzi
obchodnikmi a ostatnymi zamestnancami firmy. V tomto pripade
by bolo potrebné =zaktUpenie technického vybavenia, ako je
zakupenie notebookov pre obchodnikov, ktori potrebuju ziskavat
informacie hlavne mimo firmu a mikroféonov a kamier pre pobocCky

a centralu.

Vyznamnym krokom by bolo tiez zavedenie firemného
portalu a centralne pristupnych databdz a dalSie vzdelavanie
pracovnikov v réoznych smeroch. Prilezitost vidim tiez v zavedeni
organizacie prace po procesoch pri uspokojovani potrieb
zakaznika. Zavedenie personalnej stratégie by zabezpecilo
prepojenost personalnych <¢innosti s ostatnymi cinnostami a

dosahovanie cielov firmy.
Vsetky zavedené zmeny by sa odrazili v:

- efektivnejSom a rychlejSom uspokojovani objednédvok
v prospech zdkaznika a s niz§im poctom reklamécii,

- vylepSeni pozicie na trhu,

- efektivnom informac¢nom toku,

- vcéasnosti, presnosti a aktualnosti informacii.
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TABULKA — PREHEAD O ZAKAZNIKOCH

Poznamky

Dévod
nepotvrdenia CP

Kontakt

E-mail

Fax

Telefon

Montoval

Zameral

Cena zakazky

Zaloha datum

Zaloha H/P

Datum montaze

Skutocény
datum dodania

Predbezny
datum dodania

Potvrdena do
vyroby

Koneéna CP

Zameranie

EVIDENCIA ZAKAZNIKOV STT

Hodnota CP

Predbezna CP

Telefonicky
kontakt

Navsteva v STT

Zakaznik Meno
Adresa

Karta zakaznika




PRfLOHA, PII ’
DOTAZNIK EFEKTIVITY VNUTROPODNIKOVEJ
KOMUNIKACIE (ANALYZA INFORMACNEHO SERVISU)

(Odpoved’ vyznacte krizikom)

1.

Dostavate informacie, potrebné pre Vase pracovnu ¢innost’ ?
[J ano dostavam [Onedostavam pravidelne

[Istane sa, ze nedostanem

Mate pristup k potrebnym informaciam?
[Jano mam [lnie nemam
[Jstane sa, Ze nemam
Dozviete sa prvé informacie od svojho nadriadeného alebo prostrednictvom
neformalnej
komunikécie?
Ood svojho nadriadeného Oneformalnou komunikaciou

[Iniekedy od nadriadeného, niekedy neformalnou komunikaciou

Dostavate informacie prili§ ¢asto?
[Jano dostavam [Inie nedostavam

Hak ano, z ak€ého oddelenia .............ooevvvvuiviiiiiiiiiiiieeee e

Dostavate informacie:
[ prilis skoro
[ prili§ neskoro, KLOTE.........ccoiiiiiiiiiieiieiese ettt

CIPTAVE VS, KEOTE.....cvieiieiieiieiieriteie ettt se et sa e e enbeennas

Aky druh informacii potrebujete ku svojej praci?

Ostrategické [organizacné
[technické o vyrobe [technické o vyrobkoch
o cenach o zakaznikoch

[1o konkurencii [1o zamestnancoch



[Ifinan¢né

7. Ako Casto potrebujete informacie aktualizovat™?

[ldenne [tyZdenne [Jmesacne

8. Dostavate prili$ vel'a informéacii alebo zbyto¢né informacie?
Oprili§ vela informacii, ktoré nie su zbyto¢né
[Jdostavam zbyto¢né informécie

[nedostavam ani prili§ vela ani zbyto¢né informacie
9. PovaZujete poskytovanie niektorych informacii za zbyto¢né?

[Jano, povazujem Cnie, nepovaZujem

10. Akym druhom informac¢ného kanalu sa ku Vam informécie dostavaju:
[Justne Cpisomne na papieri

[Jmailom Ctelefonicky

11. Poznate viziu firmy?

[Jano poznam [Inie nepoznam [Inie som si isty

Vlastné pripomienky a napady:

Oddelenie:
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SPRACOVANIE DOTAZNIKA
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