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Abstrakt

Tato prace se zabyva tématem Ctvrté pramyslové revoluce a v jejim ramci
pripravenosti firem na zmény obchodnich modeli. Jedna se o velice diskutované téma,
jelikoz ctvrta primyslova revoluce jiz ovliviiuje ¢i bude ovliviiovat prakticky kazdou
firmu. Z tohoto divodu by na ni firmy mély byt fadné ptipraveny. Cilem prace je
vytvofeni zralostniho modelu a jeho nasledné vyuziti pro ohodnoceni zralosti firem
z oblasti kovozpracujiciho priimyslu. Zralost zde reprezentuje pravé piipravenost firem
na blizici se zmény. Praktické uplatnéni modelu, zaloZzeného na podkladech z teoretické
¢asti prace a na jiz uskute¢nénych vyzkumech s podobnym zamétenim, je rovnéz vyuZzito

k ovéfeni jeho funk¢nosti.

Abstract

The thesis focuses on the theme of the fourth industrial revolution and within it
with the readiness of companies to change business model. This is very discussed subject,
as the fourth industrial revolution already affects or will affect virtually every company.
For this reason, companies should be properly prepared for it. The aim of the thesis is to
create a maturity model and to use it to evaluate the maturity of companies from the
metalworking industry. The maturity represents here the readiness of companies for
approaching changes. The practical application of the model, based on the theoretical part
of the thesis and the researches with a similar focus which were already carried out, is

also used to verify its functionality.
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Uvod

Primysl 4.0 je tématem, které je v souc¢asné dob¢ velmi dulezité a které by mélo
zasahnout nejen vyrobni podniky, ale i celou spole¢nost. Jedna se o Ctvrtou primyslovou
revoluci, kterd nastupuje a ptinasi s sebou mnoho zmén. Nékteré z t€chto zmén mohou
byt malé, ale na povrch vyvstavaji také zmény vétsiho razu, a proto by toto téma mélo

byt feSeno ve vSech vyrobnich i nevyrobnich firméch, které zmény zasahnou.

Ctvrtd primyslova revoluce s sebou piinasi zmény v oblasti digitalizace,
automatizace a robotizace. Jednd se o krok k celkové technologizaci firem za pomoci
Kolaborativnich robotti, aditivni vyroby, vyuziti velkych dat a senzorii. VSechny tyto
technologie a mnoho dalSich vedou k vytvareni inteligentnich tovaren, ve kterych by mély
byt v budoucnu vyrdbény inteligentni vyrobky opatfené pravé senzory pro sbér dat,

komunikaci a dal$i vyuziti.

Vzhledem k dulezitosti tohoto tématu jiz bylo uskutecnéno nékolik vyzkumut
zaméfujicich se na pfipravenost firem na nadchédzejici zmény. Dohledané vyzkumy
ovSem nezasahuji do vSech oblasti primyslu. Primysl hutnicky a kovozpracujici
prozatim nebyl v téchto vyzkumech fesen pies to, ze se jedna o nezanedbatelnou soucast
pramyslu v Ceské republice. Je tedy potfeba jeho opomenuti napravit a zjistit
pfipravenost i téchto firem na zmény, které jejich oblast prumyslu zcela jist¢ neminou.
Jednim z cild diplomové prace je tedy zjiSténi pfipravenosti firem v oblasti
kovozpracujicitho primyslu na ctvrtou primyslovou revoluci a ur€eni jejich soucasné

zralosti.

Ve firmach nebude zasazena pouze jejich vyrobni c¢ést, ale Primysl 4.0
prostupuje firmy jako celek a zasahuje 1 do firemnich strategii. Tyto strategie jsou na
venek firmou prezentovany formou jejich obchodnich modeld. Pod pojmem obchodni
model se skryva mnoho prvkii od hodnotové nabidky firem az po zpiisob komunikace, a
pravé firemni strategii a vSechny tyto prvky budou ctvrtou primyslovou revoluci

zasazeny.

Jelikoz se zméndm nelze vyhnout je potieba zjistit pfipravenost firem na jejich

ptichod a jejich soucasnou zralost v oblasti obchodnich modelt. K urceni zralosti se
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vyuziva zralostnich modeld, kterych bylo jiz v minulosti mnoho vytvofeno. Kazdy
zralostni model je v zékladu stejny a obsahuje zralostni stupné, kterych mohou firmy
dosahnout. OvSem jsou zde i urcita specifika a ta je praveé potieba vztahnout konkrétné k
Primyslu 4.0 a v jeho ramci k obchodnim modeltiim. Dal§im z cilt této prace je tedy
vytvofeni zralostniho modelu, ktery bude odrdzet soucasny stav firem ve vztahu ke ¢tvrté
pramyslové revoluci a jeho jednotlivymi ¢astmi budou pravé prvky obchodnich modela
firem. Vzhledem k obéma stanovenym cilim se tedy nabizi cil tfeti a tim je vyuziti
vytvoteného zralostniho modelu ke zjisténi pfipravenosti firem z vybrané oblasti. Takto
by mélo byt zajisténo splnéni cile prvniho a zaroven tak bude ovéfen vytvoreny model

zralosti a jeho vypovidaci schopnost.



Teoreticko-metodologickd cast

Primysl 4.0 je v soucasné dobé zasadnim tématem, které se dotyka nejen firem,
ale celé spolecnosti. Problémem ovSem je, Ze se pod timto terminem skryva mnoho
oblasti a kazdy si pod nim tedy pfedstavuje néco trochu jiného. Zasadnost ¢tvrté

pramyslové revoluce spociva predevsim v mnoha zméndch, které s sebou piinasi.

Cilem teoreticko-metodologické ¢asti této diplomové prace je poskytnout
informace o Primyslu 4.0, které¢ vysvétluji, co si pod timto terminem ve skutecnosti
muzeme piedstavit. Vzhledem k tématu prace zabyvajici se obchodnimi modely
spolecnosti a v této oblasti firemni zralosti obsahuje teoretickd ¢ast rovnéz informace

prinasejici blizsi pohled na tato dvé témata.
1 Primysl 4.0

Pocatek prvni primyslové revoluce je datovan ke konci 18. stoleti v Anglii. Tato
prumyslova revoluce s sebou pfinesla mnoho zmén pro obyvatele celé Evropy, kam se
v nasledujicich letech §ifila. Za zminéné primyslové revoluce se stavély velké tovarny,
kolem kterych vznikalo mnoho obytnych oblasti pro jejich zaméstnance. Do tovaren byly
rovnéz ve vetsi mife zatazovany stroje, naptiklad automaticky tkalcovsky stav do tovaren
na textilie, které zaméstnanci obsluhovali. Dale se zdokonaloval parni stroj, byla
vyrobena prvni parni lokomotiva a tim se zlepSovala také doprava. Pro zjednodusSeni se
jednalo o priimyslovou revoluci, ktera se odehravala ve znameni vyuziti pary a zavedeni
hromadné vyroby v tovarnach. Druha primyslova revoluce propukla na pocatku 20.
stoleti. Zde se jednalo o rozvoj vyroby, zavadéni novych vyrobnich postupli, a to
pfedevsim diky vyuzivani novych zdrojii energie, kterymi byly elektfina a spalovaci
motory. Zavadéla se pasova vyroba, vyuzivaly se nové materialy a latky a zplisoby jejich
zpracovani. Za objevenim novych latek stal velky rozvoj chemického pramyslu.
Navazujici tieti primyslova revoluce nastoupila v sedmdesatych letech 20. stoleti, kdy se
zacaly vyuzivat pocitace a byly vynalezeny mikroprocesory. S timto ndstupem byla
spojena pfedev§im automatizace, kterd byla zavadéna do vyroby a nahrazovala tak
lidskou praci, kdy ¢loveék obsluhoval stroj. Posledni, tedy ¢tvrta primyslova revoluce je

tu nyni a trvat by méla jesté nasledujicich nékolik desitek let. V ramci této revoluce se



hojné€ vyuzivaji pojmy jako je digitalizace, automatizace, robotizace ¢i umela inteligence.
Za jejim rozmachem stoji rozsifeni vyuziti internetu a informacnich technologii, které

pronika prakticky do vSech oblasti lidské ¢innosti.

Obrazek 1 : Priimyslové revoluce v pribéhu casu

Pramyslové revoluce v prabéhu ¢asu

Konec 18. stoleti Zafatek 20. stoleti 70. 1&1a 20. stoleti Sgufasnost
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Zdroj: autor

., Priimysl a cela ekonomika prochazi zasadnimi zménami zpusobenymi zavadenim
informacnich technologii, kyberneticko-fyzickych systémii a systémii umélé inteligence do
vyroby, sluzeb a vsech odvétvi hospodarstvi. Dopad téchto zmén je tak zdasadni, Ze se o
nich mluvi jako o 4. prumyslové revoluci.” (MPO, Strana 3) Tato revoluce jiz zacala
v zemich s nejrozvinutéjsi ekonomikou, a to v roce 2011, kdy byla formulovana vize
prumyslové revoluce, kterd byla nasledné dale rozvijena a v roce 2013 predstavena na
veletrhu v némeckém mésté¢ Hannover. VSechny tyto zemé sleduji stejny zdmér v ramci
pramyslové revoluce, kterym je udrzeni a posileni konkurenceschopnosti jejich ekonomik
na svétovych trzich. Nejedna se ovSem jenom o Ccist¢ ekonomickou zalezitost.
Priimyslovou revoluci by méla byt feSena i spolecensko-ekonomicka otdzka, kde se
mnoho firem v soucasné dob¢ stietdva s demografickymi ¢i geopolitickymi riziky. Z toho
vyplyva, ze ctvrtou primyslovou revoluci by se nemély zabyvat pouze firmy ci
ekonomové. Dopad revoluce bude vétsi, a proto by se mélo povédomi o ni a vlastné i

celkova filozofie revoluce rozsifit a proniknout do mysleni celé spolecnosti.

Ctvrtou primyslovou revoluci lze také nazvat Primyslem 4.0. Pro ucely této

diplomové prace bude tedy vyuzivano rovnéz tohoto oznaceni. Primysl 4.0 zasahuje do
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vSech oblasti hospodaistvi at’ uz budeme hovoftit o primyslové vyrobé, energetice,

obchodni ¢innosti ¢i logistice.

Ve vysledku se ale nejedna jen o zménu v ramci hospodaistvi. Primyslova
revoluce ma mnohem vétsi presah, a proto se o ni hovofti i jako o zcela nové filozofii,
kterd s sebou pfindsi zménu celé spole¢nosti. Zakladem, ktery mé vliv na celou spole¢nost
je stale oblast primyslu nicmén¢ nesmime zapominat na dal$i oblasti, které jsou revoluci
ovlivnény. Mezi tyto zminéné oblasti bychom mohli zaradit naptiklad bezpecnost,
vzdélavaci systém, technickou standardizaci, védu a vyzkum, ale také celkovy pravni
ramec, trh prace a spole¢né s nim rovnéz socialni systém. Toto vSechno je velmi tGzce
propojené, jelikoz kazda oblast urcitym zplisobem ovliviiuje oblasti ostatni. Nejvice je
ovSem diskutovana oblast primyslové vyroby, ktera je ve stiedu z4jmu vSech odbornikii
i firem a dalSich zainteresovanych osob, které se Primyslem 4.0 zabyvaji. Tato oblast je
ovlivnéna nejvice diky vyznamnému pokroku v technologiich, ktery je s primyslovou

revoluci spojen. (MPO, 2016)

1.1 Charakteristika ¢tvrté primyslové revoluce

Zakladem celé pramyslové revoluce je digitalni transformace existujicich
procesti, kde jsou at' uz analogové tak manudlni Cinnosti zaménovany za digitalni
struktury fizené pfes internet. Jedna se o spojeni virtualniho a kybernetického svéta se

sveétem fyzické reality. (Maiik, 2016)

,, Priomysl 4.0 transformuje vyrobu ze samostatnych automatizovanych jednotek
na plné integrovana automatizovand a pribézné optimalizovana vyrobni prostredi.
Vzniknou nové globalni sité zalozené na propojeni vyrobnich zarizeni do kyberneticko-
Sfyzickych systemii. “ (MPO, strana 25) Timto zpusobem by se mély klasické tovarny
pretransformovat na tovarny inteligentni, kde se budou vyrabét také inteligentni produkty.
Tovarny budou schopny autonomni kontroly jednotlivych prvkt vyrobniho cyklu
navzajem, vymeény informaci mezi jednotlivymi cykly ¢i vyrobnimi linkami a mimo jiné
také budou moci reagovat na zmény podminek, které v tovarné€, ¢i ve vyrobnim cyklu
nebo na vyrobni lince, nastanou. Toto vSechno je umoznéno diky jak horizontalni, tak
vertikdlni integraci IT systému v ramci jednotlivych vyrobnich procest, kde jsou
zapojovany propojené sit€¢ mikropocitacii, sensorii a aktivatorti vkladanych do materiala,
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stroju ¢i finalnich produktl. (Burmeister, Luettgens & Piller, 2016) Firemni procesy jsou
zaroven zapojenim vSech prvki inteligentnich tovaren optimalizovany. Propojenim vSech
vyrobnich linek, zavedenim IT systéma a optimalizaci vSech procest jako jednoho
propojeného celku budou tovarny fizené timto zpusobem vyrabét efektivnéji. Poroste
rovnéz jejich flexibilita a schopnost piizplsobit se pozadavkim jednotlivych zakaznikd.

(MPO, 2016)

K flexibilité prispiva dalsi z prvki inteligentnich tovaren, kterym je virtualizace.
~Fyzicke prototypy jsou nahrazeny virtualnimi navrhy vyrobkii, vyrobnich prostredkii a
vyrobnich procesu, jejich uvedeni do provozu probiha v ramci jednoho integrovaného
procesu zapojujictho jak vyrobce samotného, tak i jeho dodavatele. (MPO, strana 26)
Vyrobky na zakladé predlohy z vytvotfenych virtualnich navrhi je potom mozné vytvofit

pomoci aditivni vyroby, jejiz zavedeni je rovnéz soucasti Prumyslu 4.0.

Obrazek 2: Propojent chytrych vyrobkii a chytrych tovaren prostrednictvim internetu

e @

Smart
Factory

Smart ‘ /
Products =

Zdroj:https://www.plattformi40.de/I40/Redaktion/EN/Downloads/Publikation/ra
mi40-an-introduction.pdf? blob=publicationFile&v=3



DalSim prvkem, ktery projde transformaci v rdmci ¢tvrté primyslové revoluce
jsou produkty. Jak jsem jiz zminila vySe, melo by se jednat o chytré produkty, které budou
moci byt jednoznacné identifikovany 1 lokalizovany. Toto je umoznéno predevsim diky
senzorim, které¢ budou umistény jak ve strojich, tak v materidlech pro vyrobu produkti a
diky kterym bude moZné sbirat a nasledné vyuzivat data v realném case. Krom téchto
vlastnosti bude kazdy produkt nést informace jak o svém soucasném stavu, tak o své
historii v pribéhu celého vyrobniho 1 dodavatelsko-odbératelského procesu. Myslenka
propojeni téchto vyrobkl s chytrymi tovarnami je zachycena na obrazku 2. Dilezité je
rovnéz zminit, Ze vyroba i odbyt bude diky témto informacim efektivngjsi. Produkty
ponesou informaci o alternativni cesté, kterou 1ze dojit ke vzniku findlniho vyrobku a jeho
nasledné distribuci stejn€ nebo v mnohych ptipadech i 1€pe, nez cestou, kterou byl findlni

produkt nesouci tuto informaci ve skute¢nosti vytvotren. (MPO, 2016)

Diky vS§em vySe zminénym vlastnostem produktl piijde s Primyslem 4.0 i nova
hodnotova nabidka pro zakazniky. Produkty budou moci byt vice customizované a
prizptisobené tak potfebam konkrétnich zdkazniki, které je budou vzajemné diferencovat.
Dale je zde prostor pro synchronizaci produktii se servisnimi sluzbami, které firmy svym
zakaznikim nabizeji a bude moznost rovnéz pfipojit 1 jiné sluzby, které zakaznikovi
prinesou dalsi pfidanou hodnotu zakoupeného produktu. (Burmeister, Luettgens & Piller,

2016)

Zmeéna zde ovSem neni jen ve vyrobnim procesu, Primysl 4.0 se promitne i do
dalSich oblasti. Inteligentni tovarny a inteligentni vyrobky oteviraji prostor novym
moznostem pro tvorbu pfidané hodnoty pro zakaznika, a tak ke vzniku novych
obchodnich modelii. Dojde k principialnim zméndm vazeb mezi zakazniky, vyrobci a
dodavateli. Zména se promitne rovnéz do zpisobu komunikace mezi Clovékem a
vyrobnim zafizenim, strojem ¢i robotem. Sektor sluZzeb rovnéz nezlistava neovlivnén.
Jsou zde diskutovana témata jako Big Data, internet véci ¢i internet sluzeb, ktera vSechna
pfedstavuji pfilezitost pro inovace soucasnych a vytvafeni novych forem péce o

zékaznika. (MPO, 2016)



1.2 Specifické technologie pro primysl 4.0

V literatuie a v soucasné¢ dob¢ jiz 1 v zavadéni do praxe se vyskytuje nékolik
novych technoligii, které ptichazeji do primyslové vyroby s Primyslem 4.0. Jedna se o
technologie teSici velké objemy dat, Big Data, internet véci nejcastéji nazyvany loT,
prumyslovy internet véci IloT, aditivni vyroba, kolaborativni roboty a dalsi. Technologii
je v celkovém poctu 9 a jejich kompletni vycCet je zobrazen na obrazku nize. (RiiBmann,

Lorenz, Gerbert, Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)
Obrazek 3: 9 oblasti ovliviwjicich vyrobu v primysilu 4.0

EXHIBIT 1| Nine Technologies Are Transforming Industrial Production

Autonomous
robots
Big data
and analytics
al Industry 4.0
Augmented Horizontal and vertical
reality system integration
Additive The Industrial
manufacturing )\/j Internet of Things
The cloud Cybersecurity

Industry 4.0 is the vision of the
industrial production of the future

Source: BCG.
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1.2.1 Big Data

Jak jiz samo oznaceni velka data napovida, jedna se o sbér a analyzu velkého
objemu dat, jelikoz jejich objem exponencialné nartistd s nastupem novych technologii.

Tato data mohou byt strukturované nebo nestrukturovana.

Data jsou sbirdna z mnoha riznych oblasti. Miize se jednat o data firem o jejich
produktech, zdkaznicich, procesech, businessu, dodavatelich a mnoho dalSich. Rovnéz se
pod timto oznacenim skryvaji data generovana stroji pii vyrob¢, kam mizeme zatfadit
rizné standarty, odchylky, méteni, senzory ¢1 GPS data o pohybu produktii. V neposledni
fad¢ se jedna také o data nazyvana socialnimi, kde se skryvaji socidlni sité¢ ¢1 webova

analytika.

Pod pojmem Big Data se ale neskryva jen vySe zminény objem dat nebo jejich
analyza, i kdyz to byva povazovano za nejvyznamnéjsi charakteristiky. Charakteristik je
celé fada, dalsi Casto zminovanou je napiiklad rychlost. Tato charakteristika je velice
dilezita, jelikoz objemy dat nariistaji a v né€kterych ptipadech je potieba fesit okamzité
zpracovani velkého objemu pribézné vznikajicich dat. Dale bychom mohli hovofit o
variabilité¢ dat, kdy je mozné, jak je jiz zmin€no vySe, zpracovavat jak kromé dat
strukturovanych i nestrukturovand ¢i multimedidlni data. Hodnota je rovnéz dilezitou
charakteristikou. Je tim samoziejmé& myslena informaéni hodnota dat, kterd byva casto
skryta ve velké skupin€¢ zdanlivé nesourodych informaci. Tuto hodnotu je dulezité
zaznamenat, najit a zuzitkovat k prospéchu firmy. (Mayer-Shonberger & Cukier, 2014)
Zakladem tedy neni jen posbirat co nejvice dat a tim si zajistit uspéch v oblasti Big Data.
Hlavni je védét, co z téch dat, kterd jsme schopni ziskat budeme moci vyuZzit pro nas
prospéch, rozsiteni businessu, lepsi zacileni na vybrany segment zakaznik nebo mnoho
dalSich smérii. Ve vSech téchto oblastech mohou Big Data a jejich spravna analyza piinést

konkuren¢ni vyhodu.

Ve vyrobnim svété jsou tato data jiz vyuzivana. Pramysl 4.0 ptfinasi navic data
ziskana z dosud nevyuzivanych zdroji obohacena rovnéz o informace z produkti, které
diky vyuziti senzorli nesou své vlastni informace z celého vyrobniho procesu s sebou.
Tato data se stanou zakladni soucasti rozhodovani firem, a to v redlném c¢ase. (Riilmann,

Lorenz, Gerbert, Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)



1.2.2 Internet véci — loT a IloT

Dal$im pojmem, ktery byl zminovan jiz pred nastupem Cctvrté pramyslové
revoluce, ale jeho rozmach tato revoluce pfinds$i nejvice, je internet véci, zkracené
oznacovan loT - Internet of Things. Jedna se o smér vyvoje technologie v oblasti IT, kdy
by se mély véci jako jsou spotiebice, automobily, chytré naramky ¢i ¢idly opatfend dalsi

zafizeni fidit a komunikovat pomoci internetu bez aktivni ucasti clovéka.

wpolupracujici robotizované automobily, které dokazi predejit dopravni nehode
nebo zacpe jsou jednim z nejcastéjsich prikladii vyuziti internetu veci. Prikladem téch
nejmensich zarizeni jsou c¢ipy v ndaramcich pacientu, kteri sleduji jejich zdravotni stav,
elektronické cenovky na zbozi nebo inteligentni zasuvky komunikujici pres mobilni
telefon. Velké prinosy se ocekavaji ve zdokonaleni techniky vyrobnich stroju a zarizeni,
ktera diky zdokonalené komunikaci, mereni, méricich pristrojit a zaznamiim fungovani
umozni lepsi sledovani a odhaleni poruchy. Technici dostanou lepsi zaznamy pro kazdé
zarizeni (i tam, kde to drive nebylo technicky mozné nebo cenove prijatelné).

(Management mania, 2016)

Zavedeni IoT s sebou pfinaSi mnoho vyhod. Na trhu se objevi nové obchodni
modely hnané daty, které firmy o svych zékaznicich prostfednictvim loT ziskaji. S timto
spojené je i zlepSeni flexibility v reakci na potieby zékaznikii podpotené vétSim objemem
analyzovanych dat, kde je vyhodou jejich ziskani v redlném case. Co je jisté také vyhodou
je moznost vytvoreni sluzeb na miru zakaznikim, které budou firmy ke svym produktim
nabizet, a tak zvysit svoji hodnotovou nabidku. Jednd se i o zpfistupnéni vzdalenéjSich
lokalit, kde firmy doposud nemély kontrolu nad svymi obchody, ale nyni budou mit pod
kontrolou cely sviij obchodni fetézec od dodavatelt az po koncové uzivatele i v téchto
geograficky vzdalenégjSich lokalitach. Existuje ovSem i negativni stranka v zavedeni IoT,
které s sebou pfinasi 1 urcité hrozby, na které by se firmy mély piipravit. Nejzasadné;jsi
z nich je hrozba tniku dat, ktera samoziejmé stoupa s objemem dat ziskanych. Dilezité
je tedy zabezpeceni, ochrana osobnich udaji a Sifrovani, kterymi se hrozb¢ uniku dat da

zabranit. Je rovnéz potieba presné védét, jakd data jsou firmam uzitecnd a jaka nikoliv.

Jak jiz bylo feceno v kapitole tykajici se Big Data dulezité je sbirat to, co firmadm
pomuze s jejich businessem. Je tedy tieba, aby sbirand data byla vhodné zvolena, aby
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méla vypovidajici hodnotu, kterou firma potiebuje a nedochazelo k zahlceni
nepotiebnymi daty. ,, Pro efektivni praci s daty analyza doporucuje provést peclivy vyber
a poté nasadit moderni softwarové nastroje umoznujici cisteni, zpracovani a vyuzivani
dat, a to tak, aby byla vyuZitelnd i ve stavajicich systémech firmy. Zasadni je rovnéz
definovat si know-how, které je pro efektivni vyuZziti prilezZitosti plynoucich z IoT nezbytné,
a tomu prizpusobit nabor novych zaméstnancii i vzdelavani téch stavajicich. “ (Business

IT, 2015)

V tovarnach se budeme setkdvat jesté s jednim pojmem, kterym je Industrial
Internet of Things, nebo-li primyslovy internet véci. S timto pojmem je spojeno
propojeni strojii a jest¢ nedokoncené vyroby jiz v tovarné prostiednictvim interni sité.
Tato technologie umoziuje oznacenym produktim vzajemnou komunikaci a interakci,
ktera je v pfipad¢ potfeby pod centralnim dohledem jednoho zafizeni, které zastfesuje
cely proces komunikace a sbéru dat pfi vyrobé. Jednd se o dalSi vyuziti sbéru dat
v realném case, které je velkou vyhodou pro rozhodovaci procesy. (Riifmann, Lorenz,

Gerbert, Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)

1.2.3 Aditivni vyroba

Prvni aditivni vyroba se objevila v roce 1987. Jednalo se o stereolitografii z 3D
systémi, coz je proces pii kterém jsou za pomoci laseru ztuzovany tenké vrstvy
ultrafialového polymeru citlivého na svétlo. Tento systém je nazvan dle vyuziti
stereolitografie systém SL. V roce 1991 byly pak znamy jiz tfi metody aditivni vyroby a
nasledné v roce 1996 byla vytvotena a prodana prvni 3D tiskarna, kterd vyuzivala vrstveni
tenkych voskovych vrstev za pomoci inkoustového tisku. (Wohlers & Gornet, 2014)
V soucasné dob¢ jiz firmy vyuzivaji aditivni vyrobu v podob¢ zminéného 3D tisku, ktery
ve veétsiné piipadl vyuzivaji k vyrobé prototypt ¢i vytvareni samostatnych soucastek

k dal§im zatizenim. (RiiBmann, Lorenz, Gerbert, Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)

V priamyslu 4.0 by tato forma vyroby méla byt rozsifena na vyrobu vyrobkl na
zakazku ptrizptisobenych potiebam a pranim zakaznikli. Tyto vyrobky by tak mély piinést
firmé 1 zékaznikim vyhodu v podobé snadné konstrukce a komplexniho designu
v lehkém provedeni. Vysokovykonné vyrobni systémy piisp&ji ke snizeni piepravnich
vzdalenosti, ndkladl na dopravu i na skladovani. Napftiklad letecké spolecnosti se velmi
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zajimaji o aditivni formu vyroby, kterou aplikuji na vyrobu novych soucastek do letadel.
Diky takto vyrobenym soucastkdm je mozné snizit hmotnost letadel. Dalsi polozkou,
ktera je ovlivnéna, jsou naklady na drahé materialy pro vyrobu jednotlivych dili, jakym
je naptiklad titanium, které jsou rovnéz snizeny. (Riifmann, Lorenz, Gerbert, Walder,

Justus, Engel & Harnish, 2015)

1.2.4 Kolaborativni roboti

V mnoha vyrobnich firmach se jiz vyuziva prace robotd, ktefi jsou zapojeni do
vyrobnich procesi v nékterych jeho fazich. Roboti jsou zde vyuzivani na feSeni
zdokonaluje, roboti nabyvaji na své uziteCnosti, autonomii, flexibilit¢ a schopnosti
kooperace. Vidinou Primyslu 4.0 je moznost interakce robotli mezi sebou a jejich
spoluprace s lidmi, od kterych se mohou ucit. (Riifmann, Lorenz, Gerbert, Walder,

Justus, Engel & Harnish, 2015)

Jako definice spoluprace je uvadéna aktivita dvou osob, ktefi se spolecné snazi
o vyrobeni ¢i vytvoieni urcité véci. Toto je rovnéz princip kolaborativnich robott.
(Bélanger-Barrette, 2015) Kolaborativni roboti budou schopni do své paméti ukladat data
z pohybt, které je nauci ¢loveék a ucit se tak praci lidi naptiklad u past ¢i ve skladech.
V budoucnu by roboti méli stit méné a diky schopnostem ucit se a navzijem
spolupracovat pirekonat v soucasné chvili vyuzivané roboty. Timto zplsobem je do
budoucna v planu sniZeni firemnich néklad na vyuziti robotiky ve vyrobé¢. (RiiBmann,

Lorenz, Gerbert, Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)

1.2.5 Simulace

Simulaci vyroby je mysleno pocitacové modelovani skutecnych vyrobnich
systétml. Timto zplGsobem je umoznéno analyzovat procesy a je zde moznost
experimentovat, coz v samotné vyrobé mozné neni. Timto zpisobem mohou firmy snizit
pozadavky na cas a naklady spojené s fyzickym testovanim, které je jinak na tato dvé

kritéria mnohdy velmi narocné. (Flex Sim, 2013)

Ve vyvojové fazi jsou jiz 3D simulace produktii, materialii a vyrobnich procest

vyuzivany. Do budoucnosti by mély byt simulace vyuzivany ve vétsim méfitku a to nejen
12



ve vySe zminénych oblastech, ale rovnéZz v planovani vyroby. Simulace v tomto smyslu
by mély zrcadlit data v redlném cCase z fyzického svéta do svéta virtudlniho. Do simulaci
tak budou zahrnuty nejen stroje a produkty, ale také lidé. Jednd se o krok smérem
k optimalizace nastaveni stroji pro jednotlivé produkty ve virtudlni svété pred tim, nez
bude uskute¢néna samotnd fyzicka produkce. Optimalizace tak spociva v sniZeni ¢asu,
kdy je stroj v ne¢innosti vzhledem k jeho jiz pfipravenému nastaveni, a tak ve zvySeni
celkové produkce a rovnéz kvality vyroby. (RiilBmann, Lorenz, Gerbert, Walder, Justus,

Engel & Harnish, 2015)

1.2.6 Rozsifena realita

Pro cesky vyraz rozSifend realita se v literatufe nejvice vyuzivd terminu
Augmented Reality, AR. Pod timto vyrazem se skryvd moznost rozsifeni lidského
vnimani svéta o informace, které lidé nejsou schopni dostatecné rychle, ¢i v nékterych
piipadech dokonce viibec, rozpoznat. (Marik, 2016) Jedna se o jednu z variant virtualni
reality, ale rozsifena realita v sob¢ skryva vice véci. AR piijima digitalni nebo pocitacem
generované informace, které v redlnim case piekryva a je tak schopna zlepsit vSechny
lidské smysly, i kdyz nejvice je v soucasné dobé vyuzivana k vizualizaci. Rozsifena
realita umoziuje uzivateli vidét skute¢ny svét s virtualnimi objekty, které jsou ve spojeni
s timto svétem. Timto zpisobem tedy neni skutecny svét nahrazovan, ale je pouze
doplnén ¢i rozsifen o virtudlni objekty, popiipadé jsou nékteré nezadouci objekty z
redlného svéta odebrany. I v tomto sméru, kdy je potifeba néjaky objekt odstranit, je

rozSifena realita vyuzivana. (Kipper, 2013)

Systémy zaloZené na rozsifené realité podporuji fadu sluzeb, jako jsou naptiklad
vybér soucasti ve skladu ¢i odeslani instrukci k opravé prostiednictvim mobilnich
zafizeni. Tyto systémy jsou v soucasné dobé ve svych pocatcich, ale v budoucnu je
pocitano s rozsiftenim jejich vyuziti. Systémy budou zaméstnancim poskytovat data
v redlném case, ¢imz by meély pfispivat ke zlepSeni jejich rozhodovéani, a tak ke
zefektivnéni celkové produkce prace. (Riifmann, Lorenz, Gerbert, Walder, Justus, Engel

& Harnish, 2015)
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1.2.7 Cloud a Cloudova ulozisté

Pojem cloud nebo cloudové ulozisté neni v dneSni dob¢ Zadnou novinkou. Mnoho
firem se ptiklani od tradi¢niho zpisobu vytvareni a vyuzivani vlastniho datového centra
k formé sdileni datovych kapacit v cloudu. Firmy se tak snazi o snizeni naklada za tento
HW, jelikoz firemni vykonnost a potfebna kapacita se v pruibéhu roku meéni a firma tak
musi po celou dobu drzet maximalni moznou kapacitou, kterou mtize potfebovat, i kdyz
je vétSinu Casu nevyuzita. Hlavnimi vyhodami cloudovych feseni je piedev§im jejich
Skalovatelnost a flexibilita. Firma zde ma svoji uritou datovou kapacitu, kterou miize dle
cloudovych ulozist’ jsou zfejmé, a i diky nim by mélo jejich vyuziti s nastupem Primyslu
4.0 dale rast. Podniky budou potiebovat nejen vétsi objemy kapacit pro sva data, ale
rovnéz zde narGstd potfeba sdileni téchto dat jak pouze lokalné mezi jednotlivymi
firemnimi pobockami, tak i za hranicemi spole¢nosti. (RiiBmann, Lorenz, Gerbert,

Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)

Cloudové technologie jsou stale rozvijeny a roste i jejich vykon. V budoucnu by
se tak mély dostat na vykon, kdy tyto technologie dosahnout reakénich casti v fadu
pouhych nékolika milisekund. Jedna se o dalsi diivod, pro¢ stale vice dat bude ukladano
do cloudu. Mohou zde byt jak vyrobni data, systémy pro fizeni funkcnosti stroji,
monitorovaci systémy i celé fidici procesy. (RiiBmann, Lorenz, Gerbert, Walder, Justus,

Engel & Harnish, 2015)

1.2.8 Kyberneticka bezpecnost

Velmi uzce spojenym tématem s Cloud, ktery na né dale navazuje, je
kyberneticka bezpecnost. Mnoho firem se stale boji tniku dat, a proto se priklané;ji
k tradiénimu feSeni formou tvorby datovych center, kdy maji sva data uchovédna na
vlastnich fyzickych zafizenich. Data jsou tak ochranéna formou izolace a uzavienosti od
okolniho svéta, ale co si mnoho firem neuvédomuje je, ze kybernetickd bezpec¢nost je
fizena mnoha protokoly a standarty, které zabraiiuji uniku ¢i zneuziti dat, kterd firmy ve
svych datovych centrech mnohdy nedodrzuji. (RiiBmann, Lorenz, Gerbert, Walder,

Justus, Engel & Harnish, 2015)
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"Kyberneticka bezpecnost (Cyber Security) je odvetvi vypocetni techniky znamé
Jjako informacni bezpecnost, uplatiiované jak u pocitacu, tak i siti. Cilem informacni
bezpecnosti je ochrana Informaci a majetku pred kradezi, korupci, nebo prirodni
katastrofou, pricemz informace a majetek musi zustat pristupné a produktivni jeho
predpokladanym uzivatelim." (Jirdsek, 2017) V Ceské republice zakon o kybernetické
bezpecnosti v platnosti od ledna 2015. Byly stanoveny standardy, které musi byt
dodrZzovany. Nejvyznamnéj$im z téchto standardi je standard ISO 27001, ktery byl v roce
1995 vytvofen Britskym standardiza¢nim institutem. (Jirasek, 2017) Celkova
komunikace a sdilené¢ informace jsou tedy zabezpeceny pravé komunika¢nimi protokoly
a dodrzovanymi standardy, ktera data ochranuji. Bezpecna a spolehlivd komunikace,
jakoz 1 sofistikovand sprava totoznosti, fizeni ptistupovych prav ke strojiim i uzivatelim
a dal$i bezpecnostni prvky jsou nutnou soucasti kybernetické bezpecnosti. (Riilmann,

Lorenz, Gerbert, Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)
1.2.9 Horizontalni a vertikéaIni systémova integrace

V soucasné dob¢ se firmy vyznacuji spiSe svou izolovanosti nez propojenim, a to
nejen v externim pojeti, ale rovnéz v ramci firmy uvnitf. VEétsina IT systémi neni plné
integrovana stejn¢ jako malokterd spolecnost je tzce propojena se svymi dodavateli Ci
zékazniky. Nebyvaji propojena ani jednotliva oddéleni ve firme a celkové fizeni postrada
rovnéz plnou integraci. S primyslem 4.0 by ovSem tato izolovanost méla vymizet.
rozvoji celopodnikovych siti pro integraci dat. Timto zpisobem bude umoZnéna
optimalizace a automatizace hodnotového fetézce. (RiiBmann, Lorenz, Gerbert, Walder,

Justus, Engel & Harnish, 2015)

Vizi ¢tvrté primyslové revoluce je koncept tzv. ,,inteligentni vyroby*. Pod timto
pojmem se skryva distribuované fizeni a rozhodovani, do kterého jsou v ramci firmy
zapojeny ruzné systémy. Jedna se jak o vertikalni, tak horizontdlni propojeni v ramci
firmy. Podnik v podobé¢ ,,Inteligentni tovarny* je zde stfedem dalSich firemnich procest,
kter¢ dohromady vytvareji fungujici ekosystém propojeny prostfednictvim
celopodnikovych siti. (Matik, 2016) ,,Inteligentni tovarny* vyuzivaji jak horizontélni, tak
vertikalni integrace ke zlepSeni své produktivity. V rdmci této integrace zde figuruji

inteligentni stroje, které jsou schopny samy koordinovat vyrobni procesy, inteligentni
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dopravni prosttedky pokryvaji logistickou stranku véci, a i vSechny ostatni systémy jsou
definovany v ramci celého zivotniho cyklu vyrobku. Tento koncept je zobrazen na

obrazku 4. (Schlaepfer, koch & Merkofer, 2015)

Obrazek 4: Koncept ,,inteligentni vyroby *“ v ramci ,, Inteligentni tovarny *

Internet of
things

Internet of

Internet Internet
of services of people

Zdroj:
https://www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/ch/Documents/manufacturing/ch-en-
manufacturing-industry-4-0-24102014.pdf

1.3 Primysl 4.0 dle vyzkumii a Zebiicki

Dle vyzkumu provedeného v Némecku vroce 2016 prumysl 4.0 a vlna
technologického pokroku s nim spojena pfinese v nasledujicich letech uzitek ve ¢tyfech

oblastech. Jedna se o produktivitu, rist trzeb, zaméstnanost a investice.
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Dle tohoto vyzkumu v nésledujicich péti letech vzroste produktivita v Némeckych
vyrobnich podnicich z 90 biliond Euro na 150 bilionti. Riist bude zptisoben predevs§im
zménou v nakladech firem. Primysl 4.0 by mél rovnéz zpusobit nariist v trzbach, a to
piiblizné o 30 bilionti Euro ro¢né. Co se tyka zaméstnanosti, zde se podle vyzkumu
rovnéz nemusime bat. Ze zjisténych tdaji vyplyva, Ze zaméstnanost by méla vzrist o 6 %
v pribehu nasledujicich deseti let. Ve stejné dobé by napiiklad zaméstnanost ve
strojirenstvi méla rist jesté rychleji smérem k vyslednému cCislu 10 %. V oblasti investic
je ocekavano, ze némecti vyrobci budou muset investovat okolo 250 biliontt Euro
v nasledujicich deseti letech, aby byli schopni pfizptisobit své vyrobni procesy primyslu

4.0. (RiiBmann, Lorenz, Gerbert, Walder, Justus, Engel & Harnish, 2015)

N¢kolik dalSich vyzkumt bylo rovénz uskute¢néno v sousednim Némecku. Tyto
vyzkumy se jiz nezaméfovaly na konkrétni uzitek spojeny Primyslem 4.0, ktery by byl
méfen, ale zabyvaly se vice obezndmenosti firem s tématem ctvrté primyslové revoluce

a to konkrétn€ v oblasti obchodnich modelu firem.

Vyzkum, ktery provedli autofi Christian Arnold, Daniel Kiel a Kai-Ingo Voigt
(2016) se zabyval tématem jak IoT (Industrial Internet of Things) ovliviiuje obchodni
modely vyrobnich firem. Ve vyzkumu bylo osloveno 69 firem zriznych odvétvi
prumyslu, se kterymi byly provedeny hloubkové rozhovory. Obchodni model byl pro
ucely vyzkumu rozdélen do nékolika oblasti mezi které patiila i hodnotova nabidka firem.

Z vyzkumu vyplynulo, Ze prave tato oblast by méla byt [IoT nejvice ovlivnéna.

Dalsi uskuteénény vyzkum se zabyval aktuanim stavem vyrobnich podniki ve
vztahu ve vztahu k primyslové revoluci z pohledu hodnotového fetézce firem. Stav firem
byl posuzovan z hlediska digitalizace firemnich procest, kterd byla pro ucely vyzkumu
rozdélena na automatizaci firmni proudkce a automatizaci hodnotového fetézce firem.
Firmy byly na zaklad¢ svych odpovédi rozdéleny do Ctyfech vytvorenych kvadrantt dle
jejich zjisténé miry digitalizace. Jednalo se o kvadranty ,,dobrych praktikd, ,,marketéra,*
,uchovatelll soucasné situace* a ,,technologt.” Vyzkum ukazal, ze stupné automatizace,

ktery by odpovidal Primyslu 4.0, dosahuje pouze 20 % dotazanych firem. (Bogner,
Voelklein, Schroedel & Franke, 2016)
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Autofi Waitzinger, Ohlhausen a Spatha (2015) se ve svém vyzkumu zaméfili na
ziskani informaci o jednotlivych elementech obchodnich modeld. V ramci vyzkumu
probéhlo 15 polostrukturovanych rozhovorii s odborniky z riznych organizaci v oblasti
malych a stfednich podnikti. Polostrukturovany rozhovor prochazel ¢tyfmi kroky, ze
kterych nésledoval vytup v podobé specifické perpesktivy Primysl 4.0. Nejdiive byla
hodnocena relevantnost jednotlivych elementt pro Priimysl 4.0, dale se zjistovala mozna
vyzev Ci rizik, které ¢tvrtd primyslova revoluce pfinasi. Za nejrelevantnéjsi prvky byly
oznaceny inteligentni produkty, senzory, ochrana dat a soukromi, ochrana informaci a
know-how a Big data. Rizika dotazani odbornici vidéli nejvice v datech v redlném Case a
op¢t v inteligentnich produktech a ochrané¢ dat a informaci. Z vyzkumu tedy vyplyva, ze
Primysl 4.0 se bude dotykat nejvice inteligentnich produktti, dat a ochrany udaju at’ uz

v oblasti vyzev ¢i rizik, které se ¢tvrtou primyslovou revoluci pfichazeji.

Vyzkumu byly uskutenény také ze strany univerzit, konkrétné¢ z Fakulty
technologie, politiky a managementu z univerzity Delft University of Technology. Tento
vyzkum se zabyval vytvofenim ,frameworku® pro stanoveni a posouzeni dopadi
primyslu 4.0 na obchodni modely firem v plynarenském priamyslu. Autorem vyzkumu je
Marnix Montanus (2016), ktery poukazuje na dynamicnost trhu, kde probihaji dynamické
zmeny, které ovliviiuji obchodni modely firem. V ramci téchto zmén je zde tedy potieba
vytvofit framework k odhaleni jejich vlivu na obchodni modely. Konstrukce frameworku
byla diskutovana se Sesti experty a jeho praktickd vyuzitelnost byla nésledné testovana
na tfech uskutecnénych piipadovych studiich. Skute¢nosti z vykumu zjisténé jsou
nasledujici. Kiizova provazanost mezi prvky obchodnich modeli byla vyvracena,
komponentl primyslu 4.0 je jen velice malo vyuzivano pro vyvoj novych produkti, ale
je vyuzivan spiSe ke zvySeni efektivity a zlepSeni systéml udrzby. ZjiSténi rovénz
poukdzalo na tendenci firem piecenovat svoji horizontdlni integraci, kam ovSem
nezahrnuji roz§ifeni hranic mimo firmu ovSem pro firmy je velice dulezitd interakce

s koncovymi zékazniky, kde tkvi mnoho pfilezitosti, kterych by firmy mohly vyuzit.
Ceska republika

Rovnéz v roce 2016 a i v letech uplynulych byl v rdmci Svétového ekonomického

fora konaného v Zenevé vydan ,,Global technology report”, ve kterém je feSena
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pfipravenost a zralost jednotlivych stati na Primysl 4.0. Hodnoceni zde probihalo
pomoci ,,Network readiness indexu*, ktery bude v préci blize popsan v ¢asti zabyvajici
se zralostnimi modely vytvofenymi pro Pramysl 4.0. Ceska republika se zde s hodnotou
tohoto indexu 4,7 posunula na 36. misto z ptivodniho 43. mista a hodnoty indexu 4,5 ve

stejném reportu z roku predeslého. ! (Baller, Dutta & Lanvin, 2016)

Vyzkum v ¢eskych firméch, ktery se zamétuje na zavedeni trendi Praimyslu 4.0
byl uskutecnén v dubnu roku 2016. Autor se odkazuje na strategicky plan vytvoieny
vladou Ceské republiky, ktery byl publikovan 3. tinora 2016 a nese nazev ,Narodni
iniciativa Primysl 4.0. V ndvaznosti i na tuto vydanou studii, ale pfedev§im na vysokou
angazovanost svétovych ekonomik a jejich vlad do tohoto tématu byl pravé vyzkum
zabyvajici se trendy Pramyslu 4.0 v Ceskych, a pro porovndni polskych firmach,
proveden. Z vyzkumu jasn€ vyplyva, ze Primysl 4.0 je tématem s velkym potencidlem,
ale jeho znalost je v obou zemich velice nizka. Ceska republika je na tom oproti
sousednimu Polsku sice 1épe, ale dle autora se nejednd o znalost, ktera by predstavovala

dobry zéklad pro vyuziti tohoto potencialu. (Basl, 2016)

5 !'Na prvnich dvou mistech se vystiidalo Finsko a Singapur s hodnotami indexu 5,97-6,04, tfeti je
Svédsko s indexem 5,8 z roku 2016
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2 Obchodni modely spole¢nosti

Pojem obchodni model, ¢astéji vyuzivany anglicky vyraz business model, se
v ekonomickém svété dostava nejvice do popredi kolem roku 1990, kdy je jeho vzestup
spojen pievazné s prichodem internetu. Obchodni model prestava byt pouze pojmem ale
zacind byt vniman jako uceleny koncept firemnich aktivit, kterym se zabyvaji jak teoretici
tak odbornici z praxe. Koncept je zkouman a analyzovan, je vydavano mnoho odbornych
¢lankd, knih a publikovanych vyzkumd, které se obchodnimi modely zabyvaji. Na grafu
nize je zobrazeno, jak se zvySoval pocet ¢lankli zabyvajicich se timto tématem jak
v odbornych (PAJ), tak v populédrné naucnych (PnAlJ) Casopisech. (Zott, Amit, & Massa,
2010)

Graf 1. Pocet clankit zabyvajicich se téematem business modelit mezi roky 1975 a 2009
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zdroj: (Zott, Amit, & Massa, 2010)
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2.1 Historie obchodnich modelu

Historie obchodnich modeli je ovS§em mnohem delsi a je spojena s rozsdhlym
vyvojem celého v dnesni dobé znamého konceptu. Jiz ve sttedoveéku zde existovaly
obchodni modely. V této dob¢, kdy byly veskeré produkty vyrabény jednotlivei, kteti byli
vyuéeni ve svém femesle se jednalo o femeslnou vyrobu v malém méfitku. Remeslné
dovednosti lidi pouzité na kazdy jednotlivy produkt zarucovaly kvalitu vyrobku a
vytvarely pfidanou hodnotu zhotovenych produktli pro budouci majitele. Jednotliva
femesla se rozdélovala mezi takzvané cechy, a proto se tento model oznacuje jako

cechovni systém. (Baden-Fuller & Morgan, 2010)

S ndstupem prvni primyslové revoluce se zménil i koncept vyuzivaného
obchodniho modelu. Tato zména byla nejvice spojena s vyvojem tovarniho systému
v Evropé. Tovarni systém piinesl zmény, které samoziejmé ovlivnily plvodné
jednoduché obchodni modely zaméfené na vyrobu v malém meéftitku. Koncept byl
prohlouben a obchodni modely se zafaly zaméfovat na hromadny prodej masové

vyrabénych produkti. (Baden-Fuller & Morgan, 2010)

Dalsi zmény obchodnich modelt pfichazi na ptelomu devatenactého a dvacatého
stoleti. Zde je nejvyznamnégjs$i zménou zapojeni strojii do vyroby, a tedy rist kapitalu
oproti lidské praci. Diky zapojeni strojii do vyroby roste objem produkovanych vyrobk
a jiz se nejednd jen o lidskou préci, ale lidé primarné obsluhuji tato vyrobni zatizeni.
Stroje rovnéz snizuji naklady firem na své vyrobky a mohou je tedy vyrabét v opravdu
velkém méfitku pro obrovské masy spotiebiteld. Pfikladem takového obchodniho modelu
je naptiklad firma Ford se svym systémem vyrobnich linek pro Model-T Ford. (Baden-
Fuller & Morgan, 2010)

Pti tieti primyslové revoluci se, jak je jiz zminéno v ivodu kapitoly, pojem
business model rozviji nejvice. Tento rozvoj je spojen s ptichodem internetu, jeho dalsim
rozvojem a rozsifenim jeho vyuzivani skrze celou spole¢nost. Tato zména méla nejveétsi
vliv na samotny prodej produktii koncovym spotiebitelim ve formé sniZzeni nakladii na
komunikaci. Jednalo se o obrovsky skok, diky kterému se firmam oteviely nové obzory

pro vytvareni novych forem obchodnich modelt. (Zott, Amit, & Massa, 2010)
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Posledni primyslovou revoluci, kterd do velké miry ovliviiuje obchodni modely
firem je ta, kterd se v soucasné chvili dotyka nas vSech. Jedna se o ¢tvrtou primyslovou
revoluci, tedy primysl 4.0. O vlivu této revoluce na obchodni modely a zmény, které
s sebou piinasi, budeme hovofit v samostatné kapitole, kde budou rovnéz uvedeny

ptiklady novych obchodnich modelt firem.

2.2 Definice obchodniho modelu

Obchodni model je povazovan za uceleny koncept, ktery neni mozné jednoduse
definovat. Jak z pohledu védeckého, tak ze strany praktikii existuje mnoho riznych
vykladi pojmu obchodni model. Tyto vyklady vyuzivaji k popisu obchodnich modela
vyrazy jako postoj, popis, struktura, rdmec, nastroj ¢i metoda a dalsi. VSechny tyto
oznaceni v ur¢itém smyslu souhlasi s tim, co obchodni model vyjadiuje. Zarovenl vSak
zpusobuji nejasnost v tom, co business model ve skute¢nost znamena, jelikoz neexistuje
jedna definice, jeden pohled na tento koncept, ktery by jej jednoznacné vystihoval ze

vSech uhli jeho mozného vyjadreni. (Zott, Amit, & Massa, 2010)

Mezi nejznaméjsi definice obchodniho modelu patii definice autorti Zotta a Amita
(2001), ktera popisuje business model jako ,,zobrazeni vzajemného propojeni obsahu,
struktury a spravy transakcei, které jsou navrzeny tak, aby dohromady vytvarely hodnotu
pro firmu prostiednictvim vyuziti obchodnich pfilezitosti.“ Dal§imi odborniky, ktefi
vytvofili definice business modelu byli napiiklad autofi Casadesus-Masanell a Ricart
(2010), kteti jiz do definice zapojili pojem strategie ,,business model je odrazem
realizované firemni strategie”. Ve stejném roce vysla také kniha ,,Tvorba business
modeld“, kterou napsali Alexander Osterwalder a Zves Pigneur, ve které nalezneme
definici, ktera tika, ze ,,Business model predstavuje zakladni princip, jak firma vytvari,
predava a ziskava hodnotu.* (Osterwalder & Pigneur, Strana 14) Kniha dale tika, ze
,business model miizeme vnimat jako podrobny plan strategie, ktera se mad naplnit
prostrednictvim organizacnich struktur, procesu a systéemi.” (Osterwalder & Pigneur,
Strana 15) V dalSich definicich se nasledn¢ setkdvame s pojmy jako jsou doruceni
hodnoty zakaznikim a stakeholderiim, propojeni zdanlivé nezavislych aktivit do
ucelen¢ho systému, mechanizmus zahrnujici realizaci napady a dalsi inovace, vyuziti
aktivit a zdrojii ve formé firemnich nakladd na udrZeni a dal$i rGst firmy a s tim

souvisejici vzdélavaci systém. (Baden-Fuller & Morgan, 2010)
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Jak jsem jiz zminila, Z4dna definice v sobé neskryva to, co vSechno mohou
obchodni modely v sobé obsahovat. Jedna véc ovSem zistava zcela jasnd. Ze vSech vyse
zminénych definic a pojma, které se v nich vyskytuji je ziejmé, Ze nedilnou soucasti
obchodniho modelu je firemni strategie, kterd je v urCitém smyslu prezentovana navenek
pravé obchodnim modelem firmy. Aby tato strategie fungovala, je potieba aby firemni
aktivity a procesy byly propojeny a jednalo se o celkovy uceleny systém nikoliv o
jednotlivé dilky sklddacky, které do sebe nezapadaji. S prezentaci firmy nasledné souvisi
samoziejm¢ jeji vnimani vefejnosti jak v podobé zakaznikli, tak 1 dalSich
zainteresovanych osob, jimz by firma méla svym obchodnim modelem dorucovat
hodnotu vytvarenou v tomto uceleném systému. Jednd se o celkovy koncept, ktery
zahrnuje mnoho aspektl a je mozné na néj pohlizet z mnoha raznych uhli, ale povétSinou
se ve vysledku vzdy jednd o realizaci firemni strategie formou tvorby hodnoty pro

zékaznika.

2.3 Stavebni prvky obchodniho modelu

Kazdy uspésny obchodni model musi byt velmi dobfe promyslen a spravné
zacilen v ramci celého zaméfeni a zplisobu organizace firmy. Je tfeba zvazit jak vlastni
firmu, tak obchodni modely konkuren¢nich firem v odvétvi a mnoho dalsiho. Existuje
devét zakladnich stavebnich prvkd, da se fici stavebnich kamend, které, pii jejich zvazeni,
pomohou firm¢ zvolit ten spravny obchodni model v situaci, ve které se nachazi. Jedna
se o zékaznické segmenty v podobé samotnych zékazniki, hodnotové nabidky, kanaly,
vztahy se zakazniky, zdroje firemnich piijmu, klicové zdroje firmy, klicové Cinnosti a
aktivity, kliova firemni partnerstvi a podnikova struktura nakladii. Grafické znazornéni

téchto stavebnich prvkl obchodnich modelt je zobrazeno niZze na obrazku 5.
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Obrazek 5: Stavebni prvky obchodniho modelu

Klicové
€innosti Hodnotova nabidka Vztahy se zédkazniky

Klicovi "
partnefi / \ Zakaznici

Naklady /" Kiizové Pijmy
zdroje Kanaly

Zdroj: http://dvamluvci.cz/blog/9-kroku-k-vytvoreni-podnikatelskeho-modelu

Pod prvkem zakladnich segment se skryva predevsim pocet segmenti, na které
se firma bude zamétovat. Pfi seskupeni zakaznikli do segmentti podle urcitych kritérii,
kterymi mohou byt jejich potieby, zaméteni, vzdélani ¢i nakupni chovani, mize firma na
takto zvoleny segment lépe zacilit. Produkty je pak snaz$i zadkaznikim komunikovat a
dorucit jim lepsi pfidanou hodnotu. ,,Zdkaznici predstavuji jadro kazdého business
modelu. Bez zdakazniku nemiize Zadna firma dlouho prezit.*“ (Osterwalder & Pigneur,
Strana 20) A proto je tento prvek velmi dilezity zatadit pii tvorbé business modelu jiz od

pocatku.

Dalsi stavebni prvek, tedy hodnotové nabidky, potom popisuje pravé vyse
zminéné vytvareni hodnoty pro zvoleny zakaznicky segment z kroku prvniho. Hodnota,
kterou produkt ptinese svému zdkaznikovi mize byt dvojiho typu a predstavuje pro tuto
osobu diivod, pro€ zvolil danou firmu a nevybral si jiného vyrobce. Typem hodnoty miize
byt uspokojeni potieby zdkaznika, které mu piinese zvySeni spokojenosti nebo fesSeni
zdkaznického problému. Reseni problému byva jednodudi, a to ztoho divodu, Ze
zakaznik vice vnimd, pokud je nespokojen a produkt firmy je mu napomocen k feseni
jeho problému, nez kdyz je spokojen a produkt mu jeho spokojenost pouze zvysSuje.
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Nicméné v obou piipadech zakaznikovi predkladdme nabidku skladajici se z vyrobkt a
sluzeb firmy, kterd je zacilena na miru ur¢itému segmentu zakaznikd se stejnymi
potiebami, ¢i problémy k feSeni a piinasi jim tak vyhody v podobé hodnoty pro

zakaznika.

., Stavebni prvek kanaly popisuje, jak firma komunikuje se zakaznickymi segmenty
a jak k nim pristupuje, aby jim predala hodnotovou nabidku. “ (Osterwalder & Pigneur,
Strana 26) Jedna se o distribu¢ni kanaly, které si firma zvoli jako prostfedek k doruceni
svych produkti ke koncovym zdkaznikim. Distribu¢ni kandly jsou tvofeny sty¢nymi
body, které hraji velkou roli ve spokojenosti spotiebiteli. Riizné segmenty zakaznikil
preferuji razné zplisoby nabidek, doruCeni zbozi 1 nasledné poprodejni komunikace a
podpory zakoupenych produktii. Pro jednotlivé zadkaznické segmenty je dilezité
dosdhnout rovnovahy mezi vyuzivanymi kandly tak, aby byla zajiSténa spokojenost

zakaznikl za predpokladu maximalizace hodnoty pro zdkazniky a zisku pro firmu.

Vztahy se zakazniky, které jsou dalSim stavebnim prvkem pfi tvorbé obchodniho
modelu firmy popisuji typy vztaht, které firma buduje se svymi zakazniky. Vztahy jsou
rovnéz odlisné dle jednotlivych segmentd, na které firma cili. U vztahi je dalezité, aby
méla firma jasnou pfedstavu o tom, jaké vztahy chce se svymi zakazniky budovat. Vztahy
jsou spojené s zivosti fazi vyrobka a se zralosti firmy jako takové. Muze se jednat o
vztahy, kdy firma potfebuje ziskat nové zékazniky, kdyz jiz zdkazniky mé a chce si je
udrZet nebo md jiz zralé vztahy se svymi zdkazniky a chce je prohloubit za G¢elem zvySeni
prodeje svych vyrobkil a tak podobné. Forma vztahii se zakazniky do znacné miry
ovlivituje celkovou spokojenost zakaznikli. Dobfe zvolena forma vztahu tedy rovnéz

souvisi s hodnotou, kterou firma vytvaii.

Nemén¢ dilezitym stavebnim prvkem, ktery je tfeba pii tvorbé obchodniho
modelu zvazit, jsou zdroje firemnich pfijmi. Pod timto pojmem si pfedstavujeme
hotovost, kterou firma generuje zprodeje svych produktl jednotlivym zacilenym
segmentim. Takovy segment je pro firmu zdrojem piijmu a kazdy jeden takovy zdroj
muze byt postaven na jiném cenotvorné mechanismu. Pro jeden segment je vyhodnéjsi
vyuziti mechanismu cenikovych cen, zjiného budou firemni pifijmy vétsi v piipadé
moznosti smlouvani, v dal§im budou spotiebitelské ceny zavislé od prodaného mnozstvi.

Dulezité je také urcit, zda se v jednotlivych segmentech bude jednat spiSe o transakéni,
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tedy jednorazové, piijmy nebo zda se budou ndkupy, a tedy i piijmy opakovat

v prubéznych platbéach.

kterd jsou nezbytna pro funkci celého vytvofeného obchodniho modelu. ,, Tyto zdroje
firme umoznuji vytvorit a prezentovat hodnotovou nabidku, proniknout na trhy, udrzovat
vztahy se zakaznickymi segmenty a generovat prijmy.“ (Osterwalder & Pigneur, Strana
34) Klicové zdroje se odviji primarn¢€ od cile podnikani firem. Jsou firmy, které jsou
kapitalové naroc¢né v piipadé€, ze pro svoji vyrobu potiebuji napiiklad drahd vyrobni
a lidské zdroje tedy budou vétsi polozkou v klicovych zdrojich této firmy. Firma si rovnéz
musi urcit, jakym zplsobem budou tyto zdroje financovany. Financovéani je mozné

z vlastnich zdroj nebo ze zdrojl zapijcenych, tedy cizich.

které musi firma vykonavat, aby zajistila funk¢nost svého obchodniho modelu. Klicové
¢innosti souviseji s kliCovymi zdroji v tvorbé a prezentaci hodnotové nabidky
zakazniklim, a s proniknutim na jednotlivé trhy, kde firma planuje svoji pisobnost. Dalsi
spolecnou véci s klicovymi zdroji je, Ze 1 u kliCovych ¢innosti zalezi na predmétu
podnikani. Pro podnik, ktery vyviji nové vyrobky budou do klicovych ¢innosti patfit jiné
oblasti nez u firmy, ktera se zamétuje primarn¢ na prodej jednoduchych vyrobki velkému

mnozstvi zdkazniku.

Prvek klicovéa partnerstvi pak nejvice souvisi s prvkem vybéru distribucnich
kanald. Je potieba, pro dobie fungujici obchodni model, mit vytvofenou sit’ dodavateld a
partnerti, ktefi napomahaji k vytvareni a doruc¢eni hodnoty zédkaznikiim. Tato spojeni
vznikaji zmnoha riznych divodi. Muze se jednat o strategickd partnerstvi, kterad
dokazou obéma stranam zvysit jejich hodnotu pro zakaznika napiiklad v ptipadé vyroby
komplementarnich vyrobki, které se spoji v jedno komplexni feSeni. Dal$i moznosti je
ziskani zdroju ¢i kontakti, geografické rozlozZeni sil ¢i snizeni celkového rizika, které je

v partnerstvi mozné 1épe rozlozit.

Poslednim, nicméné proto ne mén¢ dilezitym, stavebnim prvkem je struktura

firemnich nakladi. Jedna se o veskeré naklady, které musi firma vynalozit na to, aby
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zvoleny obchodni model fungoval, jak ma. VSechny prvky obchodniho modelu vytvéaieji
firmé naklady a je potfeba mit tyto ndklady spravné vycisleny. Modely mohou byt
zam¢efeny riznymi zpusoby co se nakladové slozky tyce. Mize se jednat o
nizkondkladové obchodni modely, které jsou zaloZeny vyhradné na nizkych nékladech a
jsou tedy nakladové motivovany. Jednd se o modely zalozené na nizkych cenach,
automatizaci a zam¢feni na segmenty, které jsou timto smérem orientovany. Jiné modely
mohou byt motivovany spise hodnotou, kterou vytvareji a samotnymi naklady se nebudou
zabyvat do takové miry jak modely nakladového typu. Tyto modely se zamétuji spiSe na
luxusni vyrobky a cili na prémiové segmenty zakaznikl, ktefi vice slySi na kvalitu a

personalizované sluzby nez na nizké ceny. (Osterwalder & Pigneur, 2012)

2.4 Nové formy obchodnich modelu

Zmény ve vyrobé ptichazejici s primyslovou revoluci do velké miry ovliviiuji
firemni hodnotovou nabidku, jejich konkurencni strategickou pozici a v propojeni dalSich
prvkl rovnéz obchodni modely spolecnosti. Firmy se budou muset t€émto zménam
ptizpusobit a zakomponovat je do svych strategii, do tvorby hodnoty a rovnéz i do inovaci
obchodnich modeld, pokud se chtéji vyhnout hrozbé v podob¢ konkurentt, kteii se jiz do

zmén zapojili. (Burmeister, Luettgens & Piller, 2016)
24.1 Asaservice

Obchodni model nazyvany ,,as a service* je jednim znejvice diskutovanych
obchodnich modeli, ktery by m¢l ovlivnit souc¢asny stav na trhu mezi nakupujicim a
prodéavajicim. Jedna se vlastn€ o piechod z tradi¢niho modelu zalozeného na produktech
na model, ktery za svlij zaklad poklada sluzby. (Freiling & Dressel, 2014) Zavedeni
takového modelu je tzce spojeno s inovaci stavajicich obchodnich modeli. V této oblasti
poukazal Chesbrough (2011) na myslenku, Ze posun smérem ke sluzbam a zejména s nim
spojené zvyseni zajmu o zakaznika a jeho zapojeni do tvorby hodnoty l1ze povazovat za

inovace obchodnich modell a pfijeti postupii otevienych inovaci v oblasti sluzeb.

Prodej formou ,,as a service* umoziuje zédkazniklim zakoupeni feSeni, které je
poskytovano od vyrobce jako sluzba. Jedna se vétSinou o robustni feseni, které by si

zékaznik jako jednorazovy vydaj dovolit nemohl. V tomto feSeni se skryva sila a vykon,
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jelikoZ je takto v celku G€inng&jsi nez soucet jeho samostatnych ¢asti vyuzivanych zvlast.
Model je zaloZen na moznosti $kdlovatelnosti, modularity a skute¢né spotiebé, které jsou
Cerpany jako sluzba. Modularita feSeni znamena moznost rychlé mobilizace C¢i
demobilizace feseni v piipadd potieby. Skalovatelnost reprezentuje mozné zmény, at’ uz
nahoru ¢i dolli, ve spotiebé, vyuzivané kapacité ¢i dalSich oblastech, dle aktudlnich
potieb. Celd sluzba zavisi na spotiebé, takze zakaznici plati pouze za to, co skutecné
pouzivaji, jaky objem skute¢né spotfebovavaji. Timto zpiisobem je model oboustranné
vyhodny, jelikoz zdkaznik mtize ménit feSeni dle své aktualni potieby a neplatit velké
vydaje naptiklad pfi pofizeni drahého stroje, u kterého plati i za funkcionality, které ve
skutecnosti nevyuzije ¢i kapacitu zatizeni, kdy nevi, zda ji opravdu zaplni. (Corcoran,

2015)
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3 Zralostni model

Zralostni modely neboli modely zralosti, reprezentuji pfistup ke zlepSovani
organizac¢nich procest ve spole¢nosti. Pouzivaji se hlavné k odhaleni jejich schopnosti
vyuzitelnych pro zlepSovani a zajisténi tak prosperity organizaci. Zjist'uje se aktualni stav
spolecnosti, jeho slabé 1 silné stranky a zplsob, jakym se spole¢nost mize rozvijet, aby
zvySovala svoji konkurenceschopnost v neustdle se vyvijejicim dynamickém prostiedi.
Aktualni stav byva nejcastéji reprezentovan znalostmi a schopnostmi zaméstnanct firmy
a jeji technickou vybavenosti. (Roglinger, Poppelbufl & Becker, 2012) V¢tSina
zralostnich modelti ma své kotfeny v fizeni managementu kvality, kde se velkou mérou

opiraji o Demingtv cyklus — Plan, do, check, act. (Mullaly, 2014)

Zakladni koncept zralostntho modelu byl vytvofen vroce 1979. Jeho
zakladatelem je Philip Crosby, ktery urcil stupnici o péti stupnich zralosti, podle kterych
lze zhodnotit kvalitu organiza¢nich procest ve firmé. Tato zdkladni pétistupiiova Skala
byla nésledné pouzita jako zdklad pro jeden z prvnich a v soucCasné dobé nejvice
pouzivanych zralostnich modeli Capability maturity model for Software — CMM.
(Mullaly, 2014) Jedna se o model vytvofeny pro softwarové firmy, ktery tyto firmy vede
k volbé strategie rozvoje podnikovych procest. Procesy jsou v ramci modelu ohodnoceny
dle jejich zralosti a jsou identifikovany nejkritictéjsi oblasti, jak v kvalité¢ softwaru, tak
v jiz zminéné zralosti procest, na které by se firmy mély zamétit. Model CMM byl
vytvoren ve spolupréci s Carnegie Mellon Univrsity a ptivodné se mélo jednat o model
byl vytvoien v roce 1987 a byl déle rozvijen. Samotny model CMM vznikl o 4 roky
pozdéji, tedy v roce 1991. Zakladni myslenkou modelu bylo, ze lepsi procesy povedou
spolecnost 1 k vylepSeni softwaru. Model v sobé obsahoval navod, jak by firmy mély
prevzit kontrolu nad svymi procesy. Toto pievzeti kontroly by mélo za nasledek rozvoj
jejich softwart a do budoucna by meélo vést tyto firmy smérem k softwarovému
inZenyrstvi a zlepSeni managementu. (Paulk, 2002) Na zaklad¢ toho se nasledné rozsitilo
povédomi o zralostnich modelech a jejich zadkladu ve stanoveni stupnice zralosti firem,
ktera je hodnocena v mnoha jednotlivych oblastech. Hodnoceni je provadéno na zakladé
schopnosti firem v danych oblastech, které jsou soucasti jejich organizacnich procest.

Tyto oblasti se postupné rozSifovaly a nyni muUzeme zralostnich modell vyuzit
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k hodnoceni firem z hlediska strategického managementu, inovaci, obchodnich modeld,
socialnich aspektil, vedeni lidi, procesti, bezpe¢nosti v nakladani s daty a mnoha dalSich.

(Mullaly, 2014)

Zralostnich modelii jiz bylo a i v souc¢asné dobé je vytvateno velmi mnoho, zaklad
je ovSem u prevazné vétsiny téchto modell stejny. Kazdy model je roz¢lenén do nékolika
stupniti zralosti a jednotlivé firmy jsou dle vysledkii méfeni v ramci zralostniho modelu
rozfazeny do téchto stupii dle své aktualni urovné. Stupné zralostnich modell jsou
vytvoteny dle logické posloupnosti tak, aby zachycovali vzdy jednotliva stadia zralosti,
ve kterych se sledovana spolecnost v soucasné dob¢ nachazi. Stupiiti byva zpravidla ctyii
az Sest a jsou fazeny vzestupné od nejzakladnéjSich stupiii po ty nejobsahlejsi, tedy ty,
které znaci nejvyssi zralost firem. Firmy mohou v pribéhu ¢asu zménit sviij stupen
zralosti a mezi jednotlivymi stupni se pohybovat dle progresu, kterého dosahnou. To je
samoziejme také soucasti zralostnich modelt. Modely firmdm napomahaji, poskytuji jim
smér ¢i navod k jejich rozvoji a posunu mezi jednotlivymi stadii nicméné kazdé stadium
zde reprezentuje stav, ve kterém by firma méla byt pied posunem do stadia dalsiho, a
proto neni pro firmy dobré nékteré ze stupni zralosti pfi jejich posunu vynechavat.
Nejvyssi stupeni zralosti pak reprezentuje stav, ke kterému by firma pti svém zlepSovani
méla smefovat. V ramci téchto stadii musi byt respektovana nejen zralost spolecnosti, ale
1 jejich pfipravenost na zmény a schopnosti, kterych mohou v posunu do dalSich
zralostnich stupiit vyuzit. Jednotlivé stupné zralosti by tedy v sobé mély zahrnovat
vSechny vySe zminéné nalezitosti, na zéklad¢ kterych jsou do nich firmy zafazovany.
Modely se obecné pouzivaji k posouzeni situace spoleCnosti v soucasnosti, jejich
moznosti ke zlepSeni do budoucna a ke kontrole progresu spole¢nosti v ¢ase. (Roglinger,

Poppelbull & Becker, 2012; Khatibian, Hasan Gholoi Pour & Abedi Jafari, 2010)

Popis vyse zobrazuje idedlni situaci tedy to, jak by mél kazdy model vypadat a
jaka pravidla by mél respektovat. Problém je ovSem v tom, Ze ne vSechny modely, které
byly vytvofeny se ve zminéné idedlni situaci nachéazeji. Jak je zminéno v tvodu této
kapitoly, maturitnich modelli je velka spousta a jiz i odbornici maji problém se mezi nimi
orientovat. ZvIlasté matouci jsou vypovidaci schopnosti jednotlivych modeld, které
mohou byt mnohdy zavadéjici, pravé kvili nerespektovani pravidel jejich vytvareni.

Existuji modely, které jsou velmi obsahlé, ale vystup z nich neni vzdy ptesny. Dalsi
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modely se zamétuji na analyzy procesi, ale jiz nezobrazuji skute¢nou zralost téchto
procest a moznosti jejich zmén. Jinde chybi ovéfeni pfipravenosti na zmény nebo jsou
modely zaméfeny velmi detailné, ale jedna se jen o popis soucasné situace. Pii vybéru a
aplikaci zralostniho modelu na urcity proces ve spolecnosti je tedy potieba dbat na znalost
daného modelu, zralosti s tim spojené a také na védomi toho, co je model schopen o
méfeném procesu vypoveédeét, aby vysledky méfeni nebyly zavadéjici. (Roglinger,

PoppelbuBl & Becker, 2012)

Pii praktickém vyuziti modell se vyuziva jejich rozdilnych tcelti pouziti. Modely
lze aplikovat pro ucely popisné, normativni a srovnavaci. Popisny ucel zde slouzi
k posouzeni soucasné situace organizace, aby ji bylo mozné zaclenit do jednoho ze stupnua
zralosti. Normativnim ucelem modelu je identifikace pozadovaného stupné zralosti
spole¢nosti v budoucnu s indikatory moznosti jejiho zlepSeni. S identifikaci je nasledné
spojen 1 navod, jak pozadované zralosti dosdhnout, ktery obsahuje pfedev§im opatieni,
ktera je nutné v podniku zavést. Poslednim zminénym ucelem modela zralosti je ucel
srovnavaci. Tento tcel se vyuziva jak pii vnitropodnikovém, internim, tak i pfi externim
srovnavani zralosti. Internim srovndvanim je samoziejmé myslena zralost jednotlivych
¢asti organizacniho celku, jelikoZ se celd spolecnost nemusi vzdy vyvijet ¢i prizpiisobovat

zménam stejnym tempem. (Roglinger, Poppelbull & Becker, 2012)

Zralostni modely nabyvaji na svém vyznamu v zaméteni se na vyhledani oblasti,
u kterych je zralost posuzovana a k naslednému fizeni zlepSeni situace podniku v dané

oblasti.

3.1 Cile

Zralostni modely jsou tvofeny za ucelem ohodnoceni a porozuméni soucasnym
schopnostem jednotlivych organizaci, strategickému vyhodnoceni schopnosti, kterych by
firma chtéla dosahnout v budoucnu a stanoveni zlepSovacich nastroji a aktivit, které
umozni realizaci vytyCeného cile. (Khatibian, Hasan Gholoi Pour & Abedi Jafari, 2010)
Timto cilem ve zralostnich modelech byva zpravidla dosazeni nejvyssiho stupné zralosti,
ktery model hodnoti. Aby bylo tohoto bodu dosazeno musi byt splnéna i dalsi kritéria
stanovena v poslednim stupni zralosti. Mezi tato kritéria patii napiiklad dosazeni
pozadované hodnoty, zallenéni novych prvka do podnikovych standardl, politik a
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organizacnich struktur, stabilizaci stavajiciho stavu a udrzeni hodnot pozadovanych pro
ptislusny stupen zralosti. (Paulk, 2002) I po splnéni téchto kritérii a dosazeni tak cile
v ramci daného zralostniho modelu je dale dbano na dalsi rozvoj, ktery posouva firmu

k lepSimu vyuZiti potencialu a svych schopnosti v rdmci podnikovych procest.
3.2 Modely pro prumysl 4.0

Jak jiz bylo nékolikrat feceno, zralostnich modelii existuje nepfeberné mnozstvi
nicméné je zde problém s jejich vypovidaci hodnotou, métitelnosti a dalSimi faktory,
které ji ovliviiuji. V ramci primyslu 4.0 se zralostni modely upravuji pravé z divodu
toho, aby byly pro soucasnou situaci co nejlépe vypovidajici a ukazovaly skute¢nou
zralost spolec¢nosti a jejich pfipravenost pro ptichod ¢tvrté primyslové revoluce, kterd je
jiz za dvefmi. Jsou vytvareny nové zralostni modely zaloZzené na stejném principu, ale
pravé s ohledem na soucasnou situaci, kterou reprezentuje nastup novych technologii,

digitalizace a robotizace.
3.2.1 Sebehodnotici model

Pro zjiiténi pfipravenosti na pfichod Primyslu 4.0 byl v Ceské republice ziizen
web, ktery nese nazev ,,ProPrimysl4.cz®, kde se firmy mohou zaregistrovat a po
registraci si zde vyplnit dotaznik, na zaklad¢ kterého budou zatfazeny do jednoho z péti
vytvorenych stupnii zralosti, jejichZ popis je nize. Jedna se o zralostni model, ktery nese
nazev Sebehodnotici model a jeho soucasti je dotaznik, ktery se ,,opird o ctyri bloky
otazek, prostiednictvim kterych je firma zarazena do adekvatniho stupné digitalni
zralosti. Otazek je v kazdém bloku nekolik, jejich spravné zodpovézeni napovi, jak si
urcita firma s ohledem na prumysl 4.0 stoji. Po vyplnéni digitalniho dotazniku je
automaticky pocitan index digitalni zralosti a firma je zarazena do jednoho z uvedenych
stupnii. Nasledné systéem doporuci klicovy projekt, ktery by firma mela realizovat k
posileni sveé digitalni zralosti. Tento vstupni model digitalni transformace umozZnuje
ramcovou orientaci ve zmendch, potencidlech, pristupech a moznostech, které digitalni

transformace nabizi. “ (Sebehodnotici model, 2016)
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Obrazek 6: ctyri bloky otazek ze Sebehodnoticiho modelu

1. Leadership, lidsky 2. Digitalni byznys

potencial, otevienost strategie, nova

firemr.ﬁ.kul'tury. vadi hodnotova propozice,
digitalizaci obchodni model

3. Agilni digitalizovana 4. Technologicka

organizacni zakladna a prdce s daty
infrastruktura a procesy

zdroj: http://proprumysl4.cz/sebehodnoceni/

» 1. stupen —,, Tradicni firma na hranici katastrofy

Do prvniho stupné bychom zatadili firmy, které vyuzivaji informacni systém pro
fizeni své vyroby a svych dodavatelsko-odbératelskych vztahli. Maji jen omezené vyuziti
internetu, napiiklad pouze formou webovych stranek. Jedna se o firmy, které maji
povédomi o primyslové revoluci a diky ni jsou jiz na pocatku uvah o digitalizaci svych
procesti, vyroby ¢i udrzby nicméné jesté nemaji presn¢ definovanou svoji digitalni
strategii. Vyuzivaji zdkladnich ekonomickych softwari ke komunikaci s institucemi

statni spravy.

» 2.stupen —,,Tradicni firma s digitalnim povédomim *

Ve druhém stupni se jiz nachazeji firmy, které jsou schopny interaktivné vyuzivat
web. Uvazuji o digitalizaci ale jiz v hlub§im pojeti a jsou na pocatku stanoveni své
digitalni strategie. Jedna se o softwarové fizené podniky, kde je jiz zavedena alespon
z Casti automatizace a firmy se zacinaji ve vEtSi mife zabyvat daty, ve kterych vidi svoji
konkurencni vyhodu. Digitalizované jsou jiz vice také dodavatelsko-odbératelské vztahy,
kde jsou vyuzivany naptiklad interaktivni digitalni katalogy produktti ¢i poloautomatické

objednavky.
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» 3. stupenl — . Inovativni firma s digitalnim uvedomenim*

Firma na tomto stupni zralosti ma jiz definovanou svoji digitalni strategii. Vyuziva
internetu na vice kanalech nikoliv jenom prostfednictvim webovych stranek — mobilni
telefony, sociélni sité. Integruje se zde automatizace procest, ktera je jiz fizena v redlném
Case a prohlubuje se datova kultura spolecnosti, kterd ma jiz svou datovou architekturu,

ktera je postupné integrovana do jednotlivych procesi.

» 4. stupen — ,, Digitdlni firma aspirujici na platformu ¢i kooperujici

s platformou “

Digitéalni strategie spole¢nosti, které spadaji do ¢tvrtého zralostniho stupné je jiz
znacné vyvinutd. Odbornici tuto zralost oznacuji jako distribuovanou a personalizovanou
digitalni strategii. Datova architektura je jiz rovnéz znacné€ rozvinuta a je soucasti celého
produkéniho fetézce, kde jsou sdilena data jak se zakaznikem, tak se subdodavateli a je
zde samoziejmé zahrnuta také komunikace mezi jednotlivymi ¢lanky fetézce. Firmy dale
vyuzivaji digitalni diagnostiky, diky které¢ jsou schopni predikovat poruchy a odchylky
v ramci vSech podnikovych systémt, kam bychom zahrnuli naptiklad systémy vyrobni,

meéfici, zasobovaci atd.
» 5. stupen — ,,Exponencialni digitalni firma — integracni platforma “

., Firma je digitalizacni platformou propojujici on-line a off-line svét v jeden plné
integrovany a ekonomicky vykonny celek. Nabizi jedinecnou personalizovanou zkusenost
svym zakaznikiim prostiednictvim virtudlnich produktii/asistentit komunikujicich se
zdkazniky v priubéhu celého zivotniho cyklu partnerského vztahu. Poskytuje digitalizacni
sluzby svym partnerim a subdodavatelim a tim globalné 7idi produkcni doménovy
prostor. ““ (Sebehodnotici model, 2016) Jedna se o firmu, ktera je jiz schopna z velké casti
vyuzit potencidl, ktery nabizi primysl 4.0 at’ uz bychom se bavili o konkuren¢ni vyhode,

efektivité procesti nebo komunikaci se zdkaznikem.
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3.2.2 Reference Architecture Model for Industry 4.0

Obrazek 7: Architektura referencniho modelu ,, Reference Architecture Model for Industry 4.0

i

o e
_ __,...—--Hizgéirﬁ g6

Layers

Zdroj: https://www.plattform-i40.de/140/Redaktion/EN/Downloads/Publikation/rami40-
an-introduction.pdf? _ blob=publicationFile&v=3

Zemi, kde byl vytvofen prvni unifikovany model firemni architektury zaméfeny
na Primysl 4.0, bylo Némecko. Zde vytvoftili referencni model nazvany ,,Reference
Architecture Model for Industry 4.0“, ktery popisuje propojeni mezi IT, vyrobou a
zivotnim cyklem vyrobku ve tfech dimenzich diky ¢emuz mohou byt vazby mezi
jednotlivymi aspekty priimyslu 4.0 rozdéleny na mensi a 1épe tak uchopitelné casti, které
1ze jednoduseji rozvijet. Autory tohoto modelu jsou spolecné sdruzeni BITKOM, ZVEI
a VDMA. (Hankel & Rexroth, 2015) Model prochazi jednotlivé komponenty, které
prindsi primysl 4.0 a snazi se o jednotné chépani jejich vyznamu a definovani jejich
struktury a funkcionalit. (Reference Arch. Model, 2015) Tento model by m¢l firmam
slouzit jako zaklad pro jejich budouci vyvoj jak v oblasti vyvoje a vyroby novych
produkt tak ve zménach obchodnich modelt. (Hankel & Rexroth, 2015) Cely model, jak

jej predstavili autofi je zachycen na obrazku 7.
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3.2.3 Network readiness index

Network readiness index je klicovy indikator ohodnocujici, nikoliv firemni, ale statni
pripravenost na piilezitosti piichazejici a Primyslem 4.0 a to formou ohodnoceni stati
podle toho, jak jsou na tom v celém digitalnim svété. Jedna se o méteni jak ekonomiky
jednotlivych zemi vyuzivaji informacni a komunikacni technologie (ICT) k posileni
jejich konkurenceschopnosti a celkového blahobytu. Pfipravenost statu zavisi na tom, zda
zem¢ ma dostatecny ,,drive* pottebny pro dosazeni svého potencialu v oblasti digitalnich
technologii a zda tyto technologie maji skutecné dopad na ekonomiku a spolecnost.

(Dutta et al., 2012)

Hodnoceni statd je vypracovano pomoci Siroké skaly informaci. Tyto informace
jsou shromazd’ovany od mezinarodnich agentur, jako je Mezinarodni Telekomunikaéni
Unie, UNESCO, dalsi agentury OSN a Svétova Banka. Dalsi ukazatele promitnuté do
celkového ohodnoceni pochazeji z prazkumu ,,World Economic Forum’s Executive
Opinion Survey*, ktery dokoncilo vice nez 14 000 vedoucich pracovnikl ve vice nez 140

zemich. (Browne, Di Battista, Gieger & Gutknecht, 2015)
Index je zaloZen na Sesti principech.

1. Kvalitni regulacni a podnikatelské prostedi je zasadni pro plné vyuziti
informacnich a komunikacnich technologii.

2. Stejné tak je i pripravenost ICT, ktera je méfena dostupnosti, dovednostmi
a infrastrukturou, ptredpokladem pro vytvafeni vlivu a moznost plného
vyuziti potencialu.

3. Uplné vyuzivani informaénich a komunikaénich technologii vyzaduje usili
celé spolecnosti. VSechny zucastnéné strany, tedy vlada, podnikatelsky
sektor a obyvatelstvo obecné, hraji roli.

4. Pouzivani informacnich a komunikac¢nich technologii by nemélo byt cilem
samo o sob&. Vliv, ktery ICT skutecné ma na hospodaistvi a spolecnost, je
v kone¢ném dusledku velmi zdsadni.

5. Skupina prvki pod ndzvem ,,Drivers® ve schématu indexu na obrazku 6,
prostfedi, pfipravenost a pouziti, se vzajemné¢ vyvijeji a navzajem se
posiluji a zvysuji tak celkovy dopad. VéEtsi dopad vytvaii pro zemé dalsi
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pobidky k soustavnému zlepSovani podminek, jejich pfipravenosti na ICT
a jejich vyuzivani ICT, ¢imZ vznikd uceleny cyklus. Naopak, slabosti v
jakékoliv konkrétni dimenzi pravdépodobné nebudou branit pokroku v
jinych.

6. Réamec pro pfipravenost v siti by mé¢l poskytovat jasné politické pokyny.
(Dutta et al., 2012)

Obrazek 8: Network readiness index framework

DRIVERS IMPACT

Environment

Zdroj: http://reports.weforum.org/global-information-technology-report-

2015/networked-readiness-framework/
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Prakticka cast

Prakticka ¢ast diplomové prace se zamétuje na vytvoreni ¢asti zralostniho modelu
pro Primysl 4.0, kterd se zabyva zralosti firem v oblasti jejich obchodnich modelt.
Vytvotfeny zralostni model je nasledné¢ pouzit na vyzkum uskuteCnény v oblasti
kovozpracujiciho primyslu, kde je sjeho pomoci uréena zralost obchodnich modelt
zkoumanych firem. V tvodu jsou definovany cile, na které navazuje tvorba zralostniho
modelu a poté samotny vyzkum. Prace je zakonCena rozborem zjisténych skutecnosti,

predstavenim vysledki vyzkumu a zavérem.

4 Zakladni ramec a cile

Primysl 4.0 ssebou pfinasi vlnu technologickych inovaci, kterd by m¢éla
zasdhnout nejen vyrobu, ale i obchodni modely firem skrz jednotlivéd vyrobni i nevyrobni
odvétvi. Pfijeti téchto technologickych inovaci mize firmam pomoci pfizpusobit se
dynamickému trhu, ktery se v souCasné dob¢ neustale méni, ale také miize piispét ke
zmeéné celkové obchodni logiky spolecnosti. Nicméné je zde zdsadni téma, kterym se
v tomto dynamickém a inovativnim prostiedi budou firmy muset zabyvat. Timto tématem
je posouzeni vhodnosti obchodnich modelll firem vzhledem k trendiim, dynamickym
zmeénam a celkové i1 vzhledem k soucasné spolecnosti. Primysl 4.0 je tedy pro firmy
zmén a zavedeni ¢i prohloubeni business model inovaci. Potencial objevujici se
s ndstupem Primyslu 4.0 otevird moznosti pro podstatné, v nékterych firméch i velice

radikalni, zmény ve vyrobnich procesech a ve tvorb¢ firemni hodnoty.

Hlavnimi zménami v technologii pfichazejicimi s primyslem 4.0 jsou predevSim
IoT, Big data, aditivni vyroba a kyberneticko-fyzické systémy, které ovlivituji nejen
vyrobu samotnou, ale cely obchodni model spole¢nosti. Odpoveéd’ na otazku, jakym
zpusobem tyto zmény firmy ovliviiuji odpovida rovnéz 1 na otazku, co je potieba u firem
zjistit pro vytvofeni nastroje, kterym by tyto zmény, jejich vlivy a pfipravenost firem na

né, mohly byt zjistény.

Ptijeti jednotlivych prvki primyslu 4.0 by mélo byt doprovazeno vytvofenim

nového ¢i inovaci soucasného obchodniho modelu firmy, ktery je s témito prvky
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v souladu. Z tohoto diivodu vyvstala potieba vytvoieni uceleného ramce, ktery byl pro
ucely této diplomové prace nazvan ,Model zralosti obchodnich modelll firem
pro Primysl 4.0 (dale oznacovan jako Model zralosti). Tento model zachycuje aspekty
¢tvrté primyslové revoluce a promitd je do charakteristik obchodnich modeld, ¢imz
umoznuje analyzu zralosti firem v této oblasti. Podobné vyzkumy jiz byly provedeny
v Némecku, podobny ramcovy model byl konkrétné vyuzit na analyzu obchodnich
modela v oblasti plynarenského primyslu. Diplomova prace tedy z velké ¢asti vychazi
z tohoto jiz vytvofené¢ho ramce, ktery byl pouzit jako vzorovy zaklad. R&mec bude ovsem

upraven a piizpusoben situaci v Ceské republice.

Vytvoreny model bude v rdmci vyzkumu pouzit pro ohodnoceni zralosti nékolika
vybranych firem z oblasti kovozpracujiciho primyslu. Tento primysl byl vybran z toho
divodu, Ze jiz probéhlo mnoho vyzkumi, které se zabyvaly problematikou Priimyslu 4.0
a firemni pfipravenosti ¢i pouze znalosti tématu, ale kovozpracujici primysl nebyl
v téchto vyzkumech zahrnut. Ctvrta primyslova revoluce je oviem velice §iroké téma,
které¢ se netyka pouze technologicky zamétenych firem. Digitalizace a technologizace
vyroby se v soucasné dobé dotyka vSech firem, jednd se o pfirozeny vyvoj, a proto by

nem¢l byt zadny obor vynechavan.
Cile prace

e CIL 1: Vytvofeni modelu, ktery bude slouZit jako prostiedek pro zjiténi
firemni pfipravenosti na nadchazejici zmény v oblasti jejich obchodnich
modelt.

e CIL 2: Ovéieni funkénosti vytvofeného modelu na vybranych firmach.

e CIL 3: Zjisténi soudasné situace vybranych firem s vyuzitim vytvoreného

modelu, a tak ohodnoceni zralosti jejich obchodnich modelt.

39



5 Kovozpracujici primysl

Oblast kovozpracujiciho primyslu je rozdélena do dvou samostatné fesenych
oblasti, kdy kazda z téchto oblasti obsahuje n¢kolik zdkladnich ¢innosti, které firmy
v tomto oboru provozuji. V prvni zminované oblasti, ktera je oznaCovana za vyrobu
zéakladnich kovt se jedné o vyrobu zékladnich kovii, hutni zpracovani kovi a slévarenstvi.
Pod témito Cinnostmi se skryva taveni kovovych rud, vyroba slitin kovii, vyroba past,
plecht, drati ¢i trubek. Druhou oblasti je pak vyroba kovovych konstrukci a kovodélnych
vyrobkl, kromé vyroby stroji a zatizeni. Do této oblasti je rovnéz zahrnuta vyroba a
montaz produktii, které mohou kromé kovu obsahovat i jiné materidly a mimo jiné také

vyroba zbrani a stieliva. (Koopolis, 2015)

Hodnota produkce dle statistickych dat v oblasti vyroby kovovych konstrukei a
kovodélnych vyrobkil neustale mezirocné roste. Oproti roku 2010, ke kterému jsou data
vztazena jako ke 100 % vzrostla produkce k roku 2016 o 23,3 %. Konkrétni hodnoty pro

jednotlivé roky jsou zobrazeny v Grafu 2.

Graf 2: Procentualni pomér produkce v letech vztazeny k roku 2010 jako ke 100% (1)
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Zdroj: Cesky statisticky utad

Opacné je na tom vyroba zékladnich kovi, hutni zpracovani kovii a slévarenstvi,

které¢ je od vyroby kovovych konstrukci a dalSich Cinnosti zminénych niZze v ramci
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statistickych vyzkumil oddéleno jako samostatna oblast. Zde miizeme sledovat mezirocni
pokles produkce oproti roku 2010, ktery je zde rovnéz bran jako index 100 %. Produkce
zde klesla nejvice vroce 2013, kdy se od 100 % odchylila smérem dolit o 5,6 %.

Konkrétni hodnoty pro jednotlivé roky jsou rovnéz zobrazeny v Grafu 3.

Graf'3: Procentudlni pomér produkce v letech vztazeny k roku 2010 jako ke 100% (2)
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6 Model zralosti obchodnich modelt pro Priimysl 4.0

Rémcem pro ohodnoceni firem =z hlediska jejich pfipravenosti na zmény
obchodnich modelt bude, jak jsem jiz zminila, Model zralosti. Model zralosti byl pro
ucely této prace vytvofen na zakladé teoretickych znalosti ziskanych pii reSersi
dostupnych literarnich zdroju, které jsou podkladem jak teoretické ¢asti prace, tak rovnéz
praktického vyzkumu. Zékladem Modelu zralosti je obecny zralostni model, jehoz
zjednodusSenou formu Model zralosti pfedstavuje. Jako dalsi podklad pro jeho vytvoreni
byl pouzit jiz uskutecnény vyzkum v Némecku, vramci kterého byl vytvoren
»~framework®, ktery je rovnéz zaloZen na principu zralostnich modelli. Cilem tohoto
vyzkumu bylo vytvofeni zminéného ,,framewrku® pro ohodnoceni business modelil
némeckych firem v prostfedi plynarenského priamyslu a jeho nasledné ovétfeni na
nekolika firmach z oblasti malych a stfednich podnikt. Tento ,,framework® byl pouzit
jako vzor pro vytvoreni zakladniho konceptu Modelu zralosti. Samotny Model zralosti
tedy vznikl na zakladé postaveném na jiz vytvofeném frameworku, ktery bylo nutné
piizpusobit prostiedi v Ceské republice, sou¢asné situaci firem, jejich obchodnich modelt
a vyhledim do budoucna, které jsou v Ceském prostiedi ofekavany. Vsechny tyto
potiebné informace byly ziskany z dokumentu vydaného vladou Ceské republiky, ktery

je nazvan ,,Iniciativa Primysl 4.0°.

Model zralosti je rozd€len na 3 oblasti, které tvotfi obchodni modely spole¢nosti.
Kazda z téchto oblasti je nasledné rozdé€lena na nékolik konkrétnéji zamétenych prvka,
které jsou soucasti jednotlivych oblasti. K témto prvkiim je vzdy pfifazeno 5 stupmil
zralosti, které jsou slovné vyjadieny, aby co nejlépe reprezentovaly zralost, jakou firma
na ur¢itém stupni dosahuje ve vztahu k ohodnocenému prvku obchodniho modelu.

Samotné oblasti a prvky si blize popiSeme.
6.1 Oblasti obchodnich model a jednotlivé prvky Modelu zralosti

Existuje mnoho definic obchodnich modeli, jak je jiz popsano v teoretické Casti
prace, ovSem vSechny se shoduji na jedné véci. Obchodni model navenek reprezentuje
firemni strategii, a to prosiednictvim vytvareni hodnoty. Velmi vystizné je tento pohled
zachycen v definici autori Osterwaldera a Pigneura. ,Business model predstavuje

zakladni princip, jak firma vytvari, predava a ziskava hodnotu.* (Osterwalder & Pigneur,
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strana 14) Definice je nasledné jesté rozvedena, a to o skryté Casti, které za obchodnimi
modely jako takovymi ve firmé stoji. Pro ucely vyzkumu a stanoveni prvkii obchodnich
modeld v modelu zralosti se tedy byla tedy vvbrana tato definice jako zakladni vychozi

bod.

Soucésti obchodnich modeli 1ze rozdélit do 3 oblasti, které jsou vzdy v ur€itém
sméru vztazeny k hodnoté firmy a vychazeji z vnitropodnikovych procest, struktur a
strategie, které hodnotu firmy napliuji. Jedna se o oblast hodnotové nabidky, interni
tvorby hodnoty a externi tvorby hodnoty. Kazda z téchto oblasti pod sebou nésledné

skryva nekolik prvki, da se fici stavebnich kamend, ze kterych se dan4 hodnota sklada.

Nize jsou jednotlivé oblasti a prvky vice popsany. Tento popis vychazi
z teoretické casti prace, na kterou je zde casto odkazovano. Prvky zvolené v tomto
Modelu zralosti rovnéz koresponduji s frameworkem vytvoienym pro vyzkum v
Némecku. Zde byly diskutovany s experty, ktefi je oznacili za diilezité stavebni prvky pro
business modely soucasné doby. Z tohoto diivodu byl némecky vyzkum pouzit jako vzor

pro sestaveni prvkd, ze kterych se v této praci sklada Matice zralosti.
Hodnotova nabidka

e Diferenciace vyrobkt a customizace, USP

e Nabidka produktl a sluzeb s nimi spojenych, servis

Interni tvorba hodnoty

e Sbér dat
e Vyuziti a analyza dat
e Vertikalni integrace

e Provazanost vyrobnich systémi — horizontalni integrace

Externi tvorba hodnoty

e Zdroje firemnich piijma

e Zdroje inovacniho potencialu, partnerstvi
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6.1.1 Hodnotova nabidka

Vyraz hodnotova nabidka vychazi z anglického ,,Value Proposition* a jedna se
o vyjadieni divodu, pro¢ by si mél zdkaznik zakoupit ur¢ity produkt. Tento diivod mize
byt vztazen jak k danému produktu, tak k firmé jako celku. Pro ucely vyzkumu budeme
na hodnotovou nabidku pohliZzeno jako na divod k zakoupeni produktu, ktery firma
vyrabi. Jedna se tedy bud’ o uspokojeni n¢jaké ze zakaznikovych potieb ¢i vyfeSeni jeho
problému. Oba tyto divody je mozné uspokojit spravnym zacilenim firem na jejich
zakaznické segmenty, jelikoz kazdy segment vnima své uspokojeni potieb ¢i feSeni
problému odliSnym zpiisobem. Co je ovSem shodné, jsou prostfedky vyuzité pro spravné
zacileni. Hodnotova nabidka se sklad4 ze dvou stavebnich kament, na které je jiz potieba

pohliZet z perspektivy Priimyslu 4.0, jelikoz jim budou do zna¢né miry ovlivnény.

Diferenciace vyrobki a customizace je prvnim s téchto prvk hodnotové nabidky.
Zde s ¢tvrtou primyslovou revoluci pfichazeji nové moznosti, a to predevsim v podob¢
IoT. Vize internetu véci predstavena v teoretické ¢asti této prace je zalozena na sbéru
velkého objemu dat o produktech, které jsou tak schopny komunikovat a schraniovat data
pfes internet. S vyuzitim téchto dat by firmy mély byt schopny lépe urcit potieby ¢i
problémy zakaznikl, o kterych takto budou mit k dispozici mnohem vice informaci.
Firmy by rovnéz mély umét pruznéji reagovat na zmeény poptavky ¢i na specifické potieby
zékaznikl, které¢ se jim se ziskanymi daty odhali. Smér vyvoje v této oblasti je tedy
ziejmy. Roste potieba diverzifikace a customizace vyrobkil pro zajisténi specifickych
potieb uzivateli. Nabidku diverzifikovanych produkti pfizpisobenych na miru
jednotlivym zakaznikiim pak miizeme nazvat USP nebo-li Unique Selling Proposition a
pravé USP zde pfinasi konkurencni vyhodu firmam, které jsou schopny svoji nabidku

spravng prizpusobit svym zakaznikiim.

Druhym prvkem je pak nabidka produktii a sluzeb s nimi spojenych a k tomu
servis téchto produkti po jejich zakoupeni. Tento prvek je uzce spjat s vyrobky, a tedy i
jejich diverzifikaci. U sluzeb se v rdmci Priimyslu 4.0 hovofi i o internetu sluzeb, jako je
tomu u internetu véci. Sluzby jiz v soucasné dob¢ nabyvaji na svém vyznamu a tento
trend by mél v ramci digitalizace déale vzristat, a to az do faze, kdy sluzby budou tim

primarnim prvkem, ktery budou zakaznici poptdvat a samotné produkty tak budou
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odsunuty do pozadi a budou reprezentovat pouze materidlni vyjadieni zékaznikem

zakoupené sluzby.

6.1.2 Interni tvorba hodnoty

Oblast business modelll nazvana interni tvorba hodnoty v sobé skryva, dalo by se
tici, zakulisi obchodniho modelu firmy. Soucasti této oblasti jsou 4 prvky, které popisuji,
co konkrétné ve firmé stoji za hodnotovou nabidkou, kterd je navenek prezentovana
zékaznikiim. Jedna se o firemni strategii, procesy, zpusoby financovani, kompetence
zaméstnanci a mnoho dalSiho, ovSem pro ucely tohoto vyzkumu se zaméfime na 4

primarni prvky, které jsou nejvice ovlivnény Primyslem 4.0.

Prvnim z téchto prvkd, ktery zde zminim, je sbér dat. Jak jsme si jiz fekli data
nabyvaji stéle vice na svém vyznamu a firmy se snazi o sbirani jejich co mozna nejvétsiho
objemu. Dtlezitd je ovSem forma téchto sbiranych dat a zptsob, jakym je firma ziskava.
Ve ¢tvrté priumyslové revoluci zde ptichdzeji nové moznosti sbéru téchto velkych objemt
dat, které¢ jsou umoznény naptiklad instalaci senzorii v tovarnach, sitovym propojenim
vyrobnich zatizeni ¢i vyuzitim Cloudu. Tento prvek tedy sméfuje ke strukturovanému
sbéru dat zalozeném na jasném kli¢i a v rdmci Pramyslu 4.0 je obohacen o sbér dat

v realném c¢ase.

Je dulezit¢ zakladat business firmy na konkrétnich datech, kterd jsou redlna.
Pokud vsak tato data nejsou validni pro segment, na ktery firma cili ¢i provadi Spatnou
datovou analyzu, mlzZe i business zalozeny na realnych datech ztroskotat. Timto se
dostavame k dalSimu prvku oblasti interni tvorby hodnoty a tim je vyuziti a analyza dat.
Tento prvek je izce spojen s tématem ctvrté pramyslové revoluce, kterym jsou Big Data.
Téma samotné je rovnéz vice rozebrano v teoretické Casti prace. Zakladem pro vyuziti
dat pro firmu je, at’ uz se jedna o data strukturovana ¢i nestrukturovand, védet, jaka data
muze firma vyuzit, k ¢emu tato data pouZzije a jakym zplisobem data analyzuje. Primysl
4.0 rovnéz obohacuje tuto oblast o data sbirana piimo z vyroby z inteligentnich tovaren
pomoci instalovanych senzorii. Jedna se o data sbirana a analyzovana v readlném Case pro
moznost vzajemné interakce vyrobnich zafizeni a co nejflexibilnéjsi reakce v ptipadé

potieby.
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Vertikdlni integrace je tfetim prvkem v této oblasti. Tento prvek reprezentuje
provazanost jednotlivych firemnich procest a systémil skrz celou organiza¢ni strukturu
firmy. Zde je tfeSeno, zda na jednotlivych trovnich probihaji operace oddélené, ¢i jsou
provazany a vzajemn¢ na sebe navazuji, propojuji se a sdileji potiebné informace. Jedna
se o propojeni vyvoje, vyroby, kontrolnich a finan¢nich systému a obchodniho modelu

s celkovou strategii firmy, kterou tyto jednotlivé ¢asti jako celek napliiuji.

Posledni prvkem je provéazanost vyrobnich systémt, mohli bychom ji nazvat
rovnéz horizontalni integraci. Jedna se o dulezitou soucast dobrého zakladu pro zraly
obchodni model firmy v dobé &tvrté prumyslové revoluce. Ve vizi chytrych tovaren
vyrabéjicich chytré vyrobky je provazanost vyrobnich systémi nutnosti. VSechny stroje,
vSechny vyrobni procesy a veskeré vyrobni systémy by meély byt soucasti jednoho
komplexné tizené¢ho celku. Jednotlivé Casti téchto procest by na sebe mély plynule
navazovat a spole¢n¢ komunikovat. Prostfednictvim sit¢ by tak mély vytvaiet
harmonicky fungujici celkovy vyrobni systém, ktery je schopen adekvatné vyuzit
sesbirana data a pruzné¢ reagovat na trh ¢i jen na odchylky od standardii ve vyrob¢ jako

takové.

6.1.3 Externi tvorba hodnoty

Tteti oblasti, kterd bude v rdmci tohoto vyzkumu fesena je externi tvorba hodnoty
firmy. Jedna se rovnéz o oblast izce souvisejici s hodnotovou nabidkou, ktera byla
piedstavena jako oblast obchodniho modelu ¢islo jedna. V této oblasti je taktéz feSeno
zakulisi obchodnich modelti nicméné jiz ne ptimo ve firemnim prostiedi. Jsou zde prvky,

které prichdzeji zvenci, ale piesto business model firmy ovliviuji.

Prvnim z téchto prvkl jsou zdroje firemnich piijmt. Tento prvek je znacné
ovlivnén ¢tvrtou primyslovou revoluci, a to z divodu nastupu riznych forem, jakymi
mohou byt produkty firem proddvany. Pfechazi se z tradi¢niho vztahu mezi prodejcem a
kupujicim k formam sdileni produktti, platbu pouze za spotfebované zbozi ¢i formu
servisniho poplatku za vyuZzivani zbozi misto jeho zakoupeni a nasledné vlastnictvi.
Tradi¢ni prodej je rovné€z obohacen o sluzby s nim spojené a do budoucna se hovoti o

presmérovani zakladu transakci pouze na prodej jako sluzbu.
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DalSim z externich prvkd je partnerstvi v oblasti firemnich inovaci. Na prvni
pohled se mlize zdat, Ze tento prvek nezapada do oblasti externi tvorby hodnoty a opravdu
tomu tak doposud u mnoha firem bylo. Trendem a zaroven i nutnosti s pfichazejici ¢tvrtou
prumyslovou revoluci je ovSem opak. Partnerstvi a otevienost firem je dilezitou soucasti
Primyslu 4.0, ktery pfinasi mnoho zmén. Se zménami jsou samoziejmé spojeny inovace,
které jsou potiebné pro udrzeni konkurenceschopnosti na dynamickém trhu a
zakomponovani nejen technologickych novinek do firemni struktury a jeji celkové

strategie.

6.1.4 Hodnotici stupnice

Vyse jsou popsany jak jednotlivé prvky Modelu zralosti, tak jeho zaklad a vychozi
body, na kterych je Model postaven. V této kapitole jsou jednotlivé prvky Modelu zralosti
vice specifikovany a jsou dale blize popsany a rozebrany v jednotlivych zralostnich
také pro vytvofeni stupnice zralosti, dle jiz jsou dale v praktické ¢asti prace ohodnoceny

jednotlivé firmy, na kterych je cely Model zralosti testovan.

Diferenciace vyrobki a customizace

1. Stupen zralosti — jednotny nabizeny produkt

Podniky v tomto zralostnim stupni nabizeji svym zékaznikiim jednotné produkty
vyrabéné ve velkosériovych vyrobach, které nejsou ptizptisobeny zakaznickym
potfebam. Produkty mohou byt spojeny se stejn¢ necustomizovanymi sluzbami, které

jsou zakaznikiim nabizeny.
2. Stupen zralosti - zohlednéni individualnich ptani zdkaznika

Hromadna vyroba personalizovanych produktl, které jsou soucasti jedné série, ale
kazdy kus je svym zpiisobem pfizpisoben zdkaznickym potfebam a je tedy do jisté miry
unikatni. Jedna se o vyrobky, které jsou vice zacileny na jednotlivé zdkaznické segmenty,
ve kterych firma své vyrobky prodava. Vyrobky jsou tak pfizptisobeny rtiznym potiebam

riznych zakaznikt, ale mira ovlivnéni vlastnosti produktti zdkaznikem je omezena.
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3. Stupen zralosti — mozZnost ¢aste¢né customizace ze strany zdkaznika

Tteti stupen zralosti navazuje na stupenl druhy a jedna se tedy o produkty a s nimi
spojené¢ sluzby, u kterych jiz moznost jisté customizace ze strany zakaznika je. Zakaznik
je v tomto stupni ovSem limitovan moznostmi ptizpisobeni vyrobku jeho potfebam, které
jsou omezeny na urcity vycet moznosti, které firma zékaznikovi nabizi. Neni mozné
customizovat vyrobky mimo tyto nabizené moznosti, ale zdkaznik ma jiz alespon

¢astecn¢ moznost si vyrobek ptizplisobit co nejvice na miru svym potiebam.

4. Stupen zralosti — customizace na zaklad¢ interakci se zakaznikem

Zde jiz hovotime o vyrobcich, které se blizi idealu chytrych produkti, které jsou
vizi Primyslu 4.0. Tyto vyrobky jsou jiz, na rozdil od pfedchézejicich zralostnich stupid,
opatfeny senzory a mohou tedy mezi sebou v rdmci vyrobniho procesu komunikovat.
MozZnosti customizace jsou zde jiz pro zdkazniky vétSi a firma je schopna pruznéji
reagovat na zakaznické pozadavky. Mira customizace vyrobkil stoupad a tim stoupd i

vazba na zdkaznika, ktery si vyrobek ptizptisobuje.

5. Stupeii zralosti — individudlni pozadavky zakaznika jsou urcujici

Poslednim stupném v ramci oblasti diferenciace a customizace produktd je
nabidka individualnich produktii vytvofenych dle ptani zdkaznika. Individudlni ptani
zékaznika jsou v této fazi zralosti urcujici pro cely vyrobni proces. Role zdkaznika se v
tomto piipad¢ zadsadné meéni a zdkaznik se stdva spolutviircem produktu v ramci jeho
vyrobniho procesu, ¢imz vytvaii i hodnotu dané¢ho vyrobku. Produkty jsou opatieny
senzory, které nejen sleduji vyrobu, nesou informace a mohou komunikovat, ale je zde
rovnéz interni software, ktery je mozné aktualizovat i u koncového zékaznika. Timto
zpusobem je umoznéna customizace v ramci celého zivotniho cyklu vyrobku. Rovnéz
jsou sledovany reklamace vyrobkt, které vytvareji, spolecné s dal§imi daty, dilezitou
zpétnou vazbu, ktera néasledné umoznuje kontinualni zlepSovani a inovaci firemnich
procest. Takto nastaveny vyrobni proces zaroven umoziiuje, aby byly vyrobky vyrabény
jako jednotlivé kusy s individualizovanymi parametry nastavenymi zakaznikem nebo ve
velmi malych sériich pfi udrzeni kvality a rychlosti velkosériové vyroby. Firmy jsou

schopny pruzné a efektivné reagovat na ptani zakaznik a jejich produktivita tak stoupa.
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Tento zralostni stupent bychom mohli rovnéz oznacit jako USP (Unique seling

proposition).

Nabidka produktu a sluzeb s nimi spojenych, servis

1. Stupen zralosti — produkty se zékladnimi sluzbami a servisem volitelné

(hlavni sféra vyroby)

Na prvnim misté jsou fyzické vyrobky, ke kterym jsou vytvaieny sluzby a je
mozné zakoupit servis. Tyto jednotlivé ¢asti jsou vzajemné nezavislé a je tedy mozné
zakoupit vyrobek bez sluzeb ci servisu. Sluzby a servis jsou soucasti rozsifenych nabidek
¢i je mozné je dokoupit samostatné. Tyto doplitkové sluzby zajist'uji jak funkcionalitu

vyrobkd, tak jejich dostupnost.

2. Stupen zralosti — zakladni sluzby + servis v nabidce

V dal$im stupni zralosti se jiz sféry vyroby a se sférou sluzeb uzeji propojuji. S
produkty jsou svazany zakladni urovné téchto sluzeb a servisu, ale je mozné na piani
zékaznika tyto urovné povysit a zakoupit tak vyrobek s napiiklad vyssi Grovni servisu,
ktery je tak vice pfizplisoben potfebam zakazniki. U sluzeb zde, podobné jako tomu je u
diferenciace a customizace vyrobku, existuje vycet moznosti, ze kterych si zakaznik miize
vybrat jemu nejvice vyhovujici moznost a ¢astecné si tak hodnotovou nabidku ptizpusobit

svym potfebam.

3. Stupeii zralosti — propojovani sféry vyrobni a sféry sluzeb

Pretvateni trhti produktl a sluzeb. Firmy vytvaieji nové produkty a sluzby
zaméfené na globalni trhy. Produkty jsou opatieny senzory, které sbiraji online data a
vyrobce je tak schopen kromé standartnich sluzeb a servisu, které jsou soucasti celkové
nabidky produkti, poskytovat zdkaznikovi dodate¢né sluzby ve forme analyzy téchto dat
a nasledné optimalizace produktu pro zékaznika. Sluzby jsou rovnéz s produkty vice
svazany. Zakaznikovi jiz neni nabizen produkt a k nému mozné sluzby k zakoupeni,
produkt stoji ve stiedu nabidky, ale zdkaznik kupuje celé feSeni, tedy produkt se sluzbami,

které ho obklopuji.

49



4. Stupen zralosti — nabidka vyrobku jako sluzby

Velkou roli stale hraje vyrobni proces, ale vyrobky tako vyrobené jiz nejsou
prodavany jako produkt + sluzby a servis, ale jedna se o prodej vyrobku jako sluzbu.
Prikladem takového prodeje mlize byt poskytovani software jako sluzby (SaaS — software
as a service), platformy jako sluzby (poskytovani HW a SW), nebo poskytovani
samotného vypocetniho vykonu, kdy je méfen pouze skutecné spotiebovany vykon, za
ktery zékaznik plati. Timto se vytvareji zcela nové obchodni prilezitosti a trhy se

transformuji v zaméteni z produktu na sluzbu, kterou produkt zdkaznikovi poskytuje.

5. Stupeii zralosti — sféra sluzeb je primarni

V tomto bod¢ zralosti dochdzi ke zmén¢ potadi sfér vyroby a sluzeb. Sluzby se
stavaji sférou primarni a vyrobky jsou jakousi sluzbou, které pouze materializuji
poptavku zakaznika. Dochazi k oddéleni ptedvyrobni etapy, které byla diive pevné
svazana se samotnou vyrobou, a to z divodu moznosti virtudlniho zpracovani vyrobku
pouze ve form¢ grafickych navrhii, kdy neni nutna prototypizace. Timto zplisobem je
mozné v ramci sluzby vytvaret variantni feSeni s maximalni schopnosti uspokojit
zékaznické pozadavky. Sluzba samoziejmé nekonCi prodejem vyrobku, ale je
poskytovana po celou dobu Zzivotnosti tohoto produktu véetné servisu a ptipadnych
¢innosti souvisejicich s vylepSenim vyrobku na zakladé posbiranych online dat. Produkty
budou moci automaticky komunikovat se servisnim stfediskem a tim pfedchazet formou

prediktivni 0drzby nefunk¢nosti vyrobku a moznym reklamacim ze strany zédkaznika.

Sbhér dat

1. Stupeii zralosti — manualni sbér izolovanych dat

Jednotlivé prvky vyrobniho procesu jsou izolovany a data v téchto prvcich nejsou
navzajem propojena. Data jsou sbirdna nahodné, nikoliv v systematické forme. Neexistuji
modely sbéru dat a data jsou tak roztrouSena a je nesnadna jejich analyza a nasledné
vyuziti. Firmy nedivétuji v datovou architekturu a nevefi v moznost vyuziti dat pro

zvySovani efektivity firmy.

2. Stupen zralosti — automaticky sbér izolovanych dat, instalace senzori
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Data jsou stale izolovéana v jednotlivych ¢astech vyrobniho procesu, které spolu
vzajemné nekomunikuji, ale firma jiz vnima vyhody ve sbéru téchto dat, a proto jsou data
sbirana systematicky a je zde snaha o vyuziti dat pro optimalizaci jednotlivych ¢asti
vyrobniho procesu. Do prvka vyrobniho procesu mohou byt zapojeny senzory, které
sbiraji data v jednotlivych ¢éastech. Konzistence dat ovSem prozatim neni na takové

urovni, aby byl integrovan cely proces do jednoho celku.

3. Stupeii zralosti — propojeni dat v ramci celého procesu pies internet

Ustupuje datova izolace a jednotlivé ¢asti procesu maji ptistup k datim z jinych
fazi, kterd jsou vyuzitelnd pro optimalizaci celkového procesu. Data jsou ukladana v
databazovych systémech, kde se nasledné rovnéz zpracovavaji. Roste rychlost sbéru a
zpracovani dat ¢imz 1 jejich vyuzitelnost a moznost poskytnuti zpétné vazby na zakladé
datovych analyz. Jsou vytvaireny simulace procesu a situaci, které mohou nastat, aby se
piedchdzelo neocekavanym situacim, které mohou zésadné ovlivnit vyrobni proces.
Senzory v jednotlivych castech procesu 1 u samotnych vyrobkil jsou propojeny
prostiednictvim internetu a data z nich ziskand jsou, diky tomuto propojeni a moznosti
vzajemné komunikace, vyuzitelnd pro optimalizace procesu jako celku nikoliv jeho

oddé€lenych casti.

4. Stupen zralosti — propojeni dat nejen ve vyrobnim procesu, ale i mezi

dodavateli a odbérateli

Datova izolace jednotlivych ¢asti vyrobniho procesu byla odsunuta do pozadi jiz
v predchazejicim zralostnim stupni. Na Ctvrtém stupni je ovSem sdileni dat rozsifeno i na
data pochazejici od dodavatelii a data smétujici k odbérateliim. Zakladna je tedy slozena
z dat ve firm¢ 1 mimo ni a vyuziva se rovnéz sbéru dat v pritbé¢hu celého zivotniho cyklu
vyrobku. To je umoznéno senzory v téchto vyrobcich instalovanymi, které poskytuji dalsi
online data. Sit’ senzorl je napojena na datové uloziste, kde se vSechna data shromazd'uji
a je tak mozné jejich vyuziti pro cely dodavatelsko-odbératelsky proces, ktery mize byt
s jejich pomoci optimalizovan. Roste vazba na zédkaznika, ktery je dalezitym ¢lankem ve

vyvoji ¢i optimalizaci pé€e o vyrobni proces a produkt samotny.

5. Stupeii zralosti — propojeni dat, rychlost vypoctl v realné ¢ase, MES
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Data jsou s vyuzitim technologii v rdmci primyslu 4.0 sbirdna v realném case a
zlepsSuji tak schopnost reakce jednotlivych ¢asti procesu na zmény rovnéz v témér
readlném cCase. Velké objemy dat jsou sdileny a zpracovdvany ve vysoké rychlosti. Ke
sdileni a zpracovani dat je vyuzito jednoho ulozisté, kde se vSechna data shromazd'uji.
Timto ulozisté¢ byva nejcastéji Cloudova storage. Data jsou generovana ve velkém
mnozstvi, z rznych zdrojii a v riznych formatech, vSe tedy musi byt postaveno na
koncepci velkych dat Big Data. Technologickd zatizeni ve vyrob¢ jsou propojena s
podnikovymi informa¢nimi systémy naptiklad prostiednictvim MES (Manufacturing
Execution Systems). Vyroba je na zdklad€ analyzy dat fizena a firma vyuZzivé pokrocilych

modeli pro planovani vyroby.

Datova analyza

1. Stupeii zralosti — databaze SQL, izolovana data

Zakladnim vyuzivanym databdzovym néstrojem pro analyzu dat byva databaze
SQL. Data jsou zde ulozena strukturované a probiha zde jejich zékladni analyza. VétSinou
se jedna o analyzu zdanlivé nezévislych, tedy izolovanych dat, kterd nejsou vzajemné

propojena a jejich zpracovani probiha paraleln¢.

2. Stupen zralosti — propojeni dat pomoci sémantickych znacek

V dalSim zralostnim kroku se jiz firmy zaméfuji na propojovani analyzovanych
dat a jejich vystuptli. Je zde zapojeni analyzy dat z vyrobnich procest i dat ziskanych z
internetu ¢i od koncovych zdkaznikli. Datim jsou pfifazovany sémantické znacky, které
oznacuji jejich vyznam v rdmci jednotlivych oblasti. Mezi témito oblastmi a daty, kterd
jsou k nim pfifazena, jsou nasledn¢ identifikovany vazby, které je propojuji. Timto
zpusobem mohou firmy snadno zjistit vazby mezi jednotlivymi daty, i kdyz se jedna o
data pochazejici z riznych zdroji a sbirand v riiznych formatech, bez potieby jejich

transformace.

3. Stupen zralosti — vertikalni propojeni, analyza externich dat

Data sbirana v podnicich jsou obohacena o data z vnéjSich zdrojii, ze senzori a

mnoha dalSich zdroji 1 v ramci firmy, kde jsou data propojovana nejen horizontalné v
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ramci vyrobniho procesu, ale i vertikalné napfi¢ celou organizaci. Externimi daty v tomto
pfipadé mohou byt jak data od odbérateld, dodavatelii ¢i zakaznikd, tak napiiklad i data
o pocasi apod. Timto zpisobem je mozné analyzovat dfive nepoznané hodnoty, které

mohou mit rovnéz vliv na zefektivnéni vyroby.

4. Stupen zralosti — komplexnéjsi analyza zamétend na budoucnost

Datova analyza se stava komplexngjsi a je vyuZziva nejen jako reaktivni prvek, ale
zamétuje se i na zjisténi budoucich stavi. Je vice feSena bezpecnost dat a analyzy se
zam¢iuji na kvalitu produktli, zjiStovani stavu stroji a moznosti zlepSovani v téchto
oblastech. OvSem jesté¢ zde neni komplexni pohled na prediktivni analyzu v celém

vyrobnim prostiedi a chybi zde analyza v redlném case, kterou Primysl 4.0 umoziuje.

5. Stupeii zralosti — hloubkova analyza v redlném case, diraz na bezpecnost

Firma vyuziva robustni a spolehlivé metody strojového uceni a rozpoznavani za
ucelem vytvofeni inteligentni automatické analyzy zpracovani dat ziskanych z rozsahlé
zékladny zdrojl. Analyza dat je provadéna v redlném Case, je zaméiena nejen na analyzu
minulych dat, ale vyuziva data v realném case. Rovnéz jsou zde vyuzivany preventivni
metody, které na zakladé minulych zkuSenosti analyzuji mozné budouci situace a jejich
dopady. Analyzou dat je monitorovan napiiklad zivotni cyklus stroji s cilem prediktivné
naplanovat jejich udrzbu, aby se dalo ptedejit neplanovanym odstdvkam. Tyto analyzy
by mély byt kli¢em pro optimalizaci dlouhodobého rozhodovani firem. Analyza dat je
spojend rovnéz s jejich bezpe€nosti, a proto zde probihaji také metody analyzy
komunikac¢nich dat, které vyhodnocuji stupné rizika a umoziiuji tak ochranu jednotlivych

systémt dle potieby.

Vertikalni integrace

1. Stupeii zralosti — reaktivni feSeni, izolace priimyslovych systému

Na prvni stupni zralosti vertikaIni integrace jsou firmy v ramci svého fizeni na
urovni reaktivnich holonickych feSeni. Planovani zde probih4d pomoci metod operacni

analyzy. Primyslové systémy jsou znacné izolovany od ostatnich podnikovych systému
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a mnohdy se neshoduji s globdln¢ nastavenymi cili. Chybi zde automatizace fizeni a

planovani, data nejsou sdilena mezi v§emi entitami.

4

2. Stupen zralosti — dynamic¢téjsi planovani, automatizace fizeni

Zde jiz ve firmach mizi izolace primyslovych systémi, které se zacinaji
propojovat se systémy fidicimi a IT systémy. Planovani se stava dynamic¢téjSim, objevuje
se zde odklon od zékladnich metod opera¢ni analyzy. Firmy sméfuji k automatizaci fizeni

jednotlivych systémil.
3. Stupeii zralosti — automatické fizeni s agentnimi piistupy

Metody dynamického planovani jsou vice automatizovany a nastupuje tak
Castecn¢ automatické fizeni s agentnimi piistupy, které jsou schopny permanentné
upravovat plany a rozvrhy podle vznikajici a ¢asto se ménici situace. Jiz je plné ztracena
izolace priimyslovych systémi, které jsou propojeny s celkovymi fidicimi systémy firmy

a mohou tak 1épe sledovat globalni cile.
4. Stupen zralosti — pocatek agentniho fizeni, autonomie ¢asti systému

Dochézi k decentralizaci fizeni v ramci vertikalni systémové integrace. Ridici a
rozhodovaci systémy jsou dale rozvijeny a firmy piechéazeji v jednotlivych oblastech na
formu agentniho fizeni systémul v ramci celku. Jednotlivé jednotky jsou fizeny agenty a
maji svou urcitou autonomii v celém systému. Systém ale musi byt propojen, probiha zde
neustald komunikace a sdileni dat. Zavadi se metody koordinace a kooperace mezi

distribuovanymi vyrobnimi systémy.

5. Stupen zralosti — multiagentni systémy, rozsahld a slozitd sit' systémd,

automatizované chovani systémd, feSeni v redlném cCase

Multiagentni systémy, autonomni chovani a inteligentni interakce fidicich
systémil vedouci ke koordinaci a kooperaci autonomnich jednotek s ohledem na celkové
cile. Systémy v sob& maji zakomponovany zptisoby konzistentni interpretace udalosti a
komunikac¢ni scénare, kterych vyuzivaji. Jedna se o rozsahlou a slozitou sit’ systému, které

v sobé& skryvaji mnoho autonomnich prvki. Sit’ je zpravidla jak fyzicka, tak virtudlni a
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obé tyto ¢asti jsou vzajemné propojeny a integrovany. Je kladen dliraz na automatizované
chovéni fidicich a rozhodovacich systémil nesoucich prvky umélé inteligence a rovnéz na
naroky na vysoké zabezpeceni. Sledovana je také systémova otevienost, schopnost
integrovat se do rozsahlych celkti, schopnost inteligentné komunikovat s lidmi 1 mezi
sebou. Systémy by mélo byt mozné vzdalené monitorovat, diagnostikovat a spravovat

jejich ¢innosti. VSe probihd, stejn€ jako sbér dat, v redlném case.
Horizontalni integrace
1. Stupeii zralosti — zakladni automatizace, izolace jednotlivych dat ze systémi

Na prvnim zralostnim stupni horizontdlni integrace probiha pouze zakladni
automatizace v fizeni udrzby strojii a zafizeni. Horizontdlni interoperabilita mezi
internimi podnikovymi systémy a externimi systémy partnert je rovnéz znacn¢ omezena.
V této souvislosti se hovofi o tzv. informacnich silech, kterd bychom mohli oznacit jako
jakési ostrovni datové systémy. Jednd se o izolované systémové oblasti, které nejsou

kompatibilni a integrovatelné s jinymi datovymi systémy.

2. Stupenn zralosti — kompletni automatizace fizeni a udrzby, propojeni a

komunikace zafizeni

Udrzba a fizeni stroji byvaji jiz pln¢ automatizovany. Zavadi se, podobn¢ jako
u vertikalni integrace, agentni fizeni jednotlivych ¢asti vyrobniho procesu a je zapojovan
sbér dat z jednotlivych vyrobnich zafizeni, kde probiha vzajemna komunikace a interakce

mezi jednotlivymi vyrobnimi stadii.

3. Stupeii zralosti — autonomie vyrobnich stadii, komunikace agenti, prediktivni

drzba, simulace vyroby

Stoupa flexibilita a autonomie jednotlivych vyrobnich stadii, ktera jsou vzajemné
propojena a komunikuji. Ridicimi prvky jednotlivych autonomnich zatizeni jsou agenti,
ktefi vzajemné interaguji na jednotlivé zmény v ostatnich stadiich. Z automatizované
udrzby a fizeni se piechazi na prediktivni drzbu strojt, ktera predchazi jejich vypadkim
a je provadéna na zaklad¢ ziskavanych dat. Zacina se rozvijet simulace vyroby, ktera

muze rovnéz odhalit mozné nedostatky ¢i nezadouci situace, které mohou nastat.
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4. Stupen zralosti — centralné¢ fizend komunikace, monitoring pohybu vyrobk,

zavadéni agentil

V rozvoji simulaci vyroby je dilezitym prvkem monitoring pohybu vyrobkt
vyrobnim procesem. Uz pii vyrob¢ se tedy formuje historie kazdého produktu a jeho
jednotlivych soucasti, ktera ovliviiuje dalsi faze zivotniho cyklu vyrobku. Komunikace
mezi stroji je fizena centralné¢, ale stroje jsou autonomni jednotky s vlastnim fidicim

agentem.

5. Stupeni zralosti — multiagentni fizeni, data v redlném Case, propojeni vyroby a

predvyrobnich i po vyrobnich fazi

Do hry vstupuji data v redlném case, diky kterym jsou stroje schopny v ramci
jejich autonomniho fizeni rozhodovat o zptisobu vyroby jednotlivych vyrobku nesoucich
sv¢ historické informace. Celkové procesy jsou na zakladé dat optimalizovany a dochazi
k celkovému automatickému pldnovani a rozvrhovani vyroby v rdmci celého fetézce.
Vyrobni procesy jsou navazany na procesy planovani vyroby, dodavatelské a
odbératelské procesy a data jsou sdilena skrz cely fetézec. Takto je umoZnéna
optimalizace 1 na stran¢ dodavatele naptiklad ve snizeni jeho skladovych zésob a
obdobné. Vyznamnym rozsifenim je navazani na modely chovani zdkaznika nebo i
vétsich ekonomickych ¢i makroekonomickych celkii. Jedna se, jako tomu bylo u
vertikalni integrace, o slozitou sit’ multiagentniho fizeni. Dlraz je kladen na sdileni dat a
efektivni komunikaci jednotlivych vyrobnich entit pro zvySeni efektivnosti a flexibility

vyroby.

Zdroje piijmu

1. Stupeii zralosti — prodej vyrobku + zakladnich sluzeb

Firemni nabidka obsahuje jak fyzické produkty, tak k nim mohou byt nabizeny
sluzby. Zakladnim zdrojem firemnich piijmt jsou ovSem samotné fyzické produkty,
sluzby ve sloZce firemnich piijmi zaujimaji pouze malou ¢ést. Jedna se o tradi¢ni obchod,

ve kterém figuruje vztah zakaznik — prodéavajici.

2. Stupeii zralosti — prodej vyrobk prostiednictvim nabidky sluzeb
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Tradi¢ni nabidka je roz$ifena o sluzby, které zaujimaji jeji vétsi ¢ast a rostou tak
1 pfijmy z nich ziskané. Fyzické produkty jsou obohaceny nejen o zékladni sluzby, ale
jsou k nim dopliovany balicky dalSich sluzeb presvédcujici zdkaznika k nakupu. Prode;j
je vice zalozen na ziskavani dat internich procesi i1 z historicky uskute¢nénych transaket,
na zéklad¢ kterych je mozné zakaznikovi poskytnout vyssi ptidanou hodnotu prave

formou poskytnuti sluzeb.

3. Stupen zralosti — doplnéni nabidky o poprodejni sluzby

Zralostni stupeni 3 je Uizce spjat se predchazejicim stupném, kdy produkty se jiz
vice odsouvaji do pozadi a na svétlo ptichazeji sluzby, ze kterych firmam rostou piijmy.
Sluzby jsou déle rozvijeny a jsou doplnény nejen o dalsi data, ktera je mozné ziskavat i
od zadkaznikd, a to prostfednictvim po prodejnich sluzeb, které firma zapojuje do své
nabidky. Jedna se o dal$i nezanedbatelny zdroj pfijmii a rovnéz o zdroj dilezitych dat,
ktera muze firma dale vyuzit. Produkty jsou stale ve stfedu firemni nabidky, ale pfijmy
jsou ziskavany z celého feseni, které je zakaznikovi prodavano. Poprodejni sluzby, které
jsou zakaznikovi prodany tak sice zvySuji firemni naklady, které tak vznikaji, ale rovnéz
zajist'uji dlouhodobéjsi vztah zakaznika s firmou, od které si produkt zakoupil, ¢imz

zajistuji dalsi firemni piijmy.

4. Stupen zralosti — platba za spotiebované zbozi, servisni poplatky za

vyuzivani — prodej ,,pay per use

Firma nabizi svym zdkaznikim nikoliv zakoupeni fyzického produktu, ale
zakoupeni spotiebovaného mnozstvi, datové kapacity ¢i ujetych kilometrti. Zakaznik
v tomto zralostnim stupni plati pouze za to, co skutecné vyuzije €i spotiebuje, a to
v prib¢hu ¢asu. Firemni ptijmy jsou pak rozd€leny do ¢asovych obdobi, kdy zdkaznik
postupné plati za to, co spotfebovava ¢i za zatizeni, které vyuziva. Takto se miize vyhnout
transekcim o vétSich financnich objemech vyplacenych pouze jednorazove, jako je tomu

u klasického modelu kupujici - proddvajici v prvnim zralostnim stupni.
5. Stupen zralosti — sluzba jako priméarni zdroj pfijmt — prodej ,,As a service*
Produkty jsou odsunuty do pozadi a jsou prodavany primarné formou sluzeb.

Zakaznici jiz neplati za fyzicky produkt, ale potizuji si ho jako sluzbu, tedy plati za jeho
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vyuzivani, provoz a tak podobné, ale nikoliv za jeho pofizeni. Soucasti takové nabidky
produktli mize byt naptiklad i jejich vyména po urcitém casovém obdobi ¢i po daném
opotiebeni. Firemni pfijmy jsou tedy na tomto zralostnim stupni zastoupeny primarné

piijmy ziskanymi z prodeje sluzeb a poskytovani produktii zakazniktim jejich formou.

Partnerstvi v oblasti firemnich inovaci

1. Stupeii zralosti — inovace z vlastnich zdrojti, interni vyzkumna centra

Firma na tomto zralostnim stupni nedisponuje zadnymi partnerstvimi, ktera by
vyuzivala jako zdroje pro své inovace. K inovacim jsou vyuzivana pouze interni
vyzkumna centra, kde probihaji veskeré vyzkumné a vyvojové operace. Jedna se o

kompletni izolaci firem v oblasti jejich inovac¢niho potenciélu.

2. Stupen zralosti — potencialni partnerska sit’

Firma vnima potencial ve spolupréaci s externimi firmami v oblasti firemnich
inovaci. Je naklonéna otevienosti v tomto sméru a vyhledava potencialni partnery pro
moznou budouci spolupraci. Mnohdy ma jiz své partnery vybrany, ale v praxi téchto
partnerti prozatim nevyuziva. Interni vyzkumna centra jsou stale ve stiedu inova¢niho

procesu.

3. Stupen zralosti — vyuziti partnert pro dil¢i aktivity

Firma vystupuje z kompletni izolace, jelikoz vnima potencidl ve vyuziti
partnerskych vztahti. Tyto vztahy jsou prozatim vyuZzivany jen na dil¢i aktivity, kde firma
vnima vyhodu v jejich technologickych znalostech ¢i know-how, kterym v danych
oblastech sama nedisponuje. Primarni inovacni aktivity jsou stale provadény interné, ale

Jiz jsou kombinovany s vyuzitim externich zdroji.

4. Stupei zralosti — kompletni zaji$téni inovaci z externich zdroji

Firma se zamétuje na inovace jako na komplexni feSeni, které je potteba realizovat
v projektech. Uvédomuje si své omezené moznosti v fizeni podobnych projekti, a proto

ho outsourcuje na externi partnery, které zajist'uji komplexni feSeni celého inovacéniho
Y,
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projektu. S témito firmami jsou uzavirdny partnerské smlouvy a zacinaji se vytvaret

aliance navzdjem kooperujicich firem.

5. Stupen zralosti — ekosystém spolupracujicich firem

Vytvarené aliance se postupné preménuji na jakysi ekosystém spolupracujicich
firem, ktery je v centru veskerych firemnich inovaci. Jedna se nejen o inovace obchodnich
modelt, které jsou feSeny zde, ale komplexné¢ o feSeni vSech inovaci technologického i

netechnologického razu, které se ve firmé uskutecnuji.

Zralost dotazovanych firem je nasledné¢ hodnocena dle odpovédi na jednotlivé
vyzkumné otdzky, které jsou rozdéleny do tfech casti. Kazda ztéchto Casti vzdy
reprezentuje jednu z oblasti obchodnich modeld, které urcuji celkovou zralost. Jednotlivé
prvky a zralostni stupné popsané vyse jsou pro piehlednost zachyceny graficky na

obrazku 9.
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Obrazek 9: Model zralosti obchodnich modelii pro Priimysl 4.0

Model zralosti obchodnich modelt pro Primysl 4.0
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7 Vyzkum

Cast diplomové prace zaméfujici se jiz na konkrétni vyzkum, ktery byl uskuteénén
je blize popséana v této kapitole. Vyzkum navazuje na stanovené cile a je rozdélen do
nekolika fazi. Prvni fazi je ptfiprava vyzkumu, kdy byly na zéklad¢ stanovenych cila
provedeny kroky potiebné pro jejich dosazeni. Dalsi fazi je pak samotny vyzkum, ktery
byl uskutecnén v 29 firméch z oblasti kovozpracujiciho primyslu. Vybér firem i samotné
oblasti je odivodnén nize v jednotlivych rozpracovanych fazich. Z uskute¢néného

vyzkumu byla ziskana data, ktera jsou nasledn¢ zobrazena a zhodnocena ve treti fazi.

7.1 Faze 1 - ptiprava vyzkumu

Pted zacatkem celého vyzkumu byly nejdiive zjistény a prostudovany teoretické
podklady z literatury na piislusnd témata, ktera se vyzkumu piimo dotykaji. Témito
tématy jsou Primysl 4.0, obchodni modely firem a zralostni modely. Jelikoz ¢tvrta
prumyslova revoluce, ktera je zakladem celé diplomové prace je velice diskutované téma
tak dal$imi podklady pro tento vyzkum se stalo nékolik podobnych jiz zvetejnénych

vyzkumd, které prob&hly v Némecku a jeden vyzkum z prostiedi Ceské republiky.
7.1.1 Konkrétni podklady, nastroje a ptredpoklady

Po reSersi dostupnych literarnich zdrojii, se zaméteni presunulo na konkrétni
predmét, kterym se bude vyzkum v diplomové praci zabyvat. Inspirace byla ziskana z
uskutecnénych vyzkuma z Némecka, kdy z kazdého vyzkumu byly vybrany jeho
podstatné ¢asti, které byly nasledné spojeny do jednoho uceleného ramce. Na zakladé této
reSerSe a dal§tho porovnani jednotlivych vyzkumi byl vytvofen ,Model zralosti
obchodnich modelti firem pro Primysl 4.0“. K tomuto Modelu zralosti byl nasledné
vytvoren také ramcovy dotaznik, ktery obsahuje otazky z jednotlivych oblasti, do kterych

je Model rozdélen. Blizsi popis Modelu je uveden vySe v ¢asti prace jemu vénované.

Dalsim vytvotfenym podkladem, ktery byl pro vyzkum pouzit je flowchart, ktery
cely dotaznik zobrazuje v podobé Iépe vyuzitelné pro zvolenou formu vyzkumu, jelikoz
jsou zde vidét navaznosti jednotlivych otazek, poptipad¢ jejich vzajemné propojeni ¢i

castecny prekryv. Flowchart naleznete v pfiloze €. 2 této prace. Dotaznik, ktery naleznete
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v pfiloze €. 1 obsahuje moZznosti odpovédi na jednotlivé vyzkumné otdzky. Tyto

pfipravené odpovédi byly vytvotfeny pro pievedeni formy kvalitativni vyzkumu do

podoby vyzkumu kvantitativniho.

Kvantitativniho vyzkumu bylo nasledné vyuzito v pribéhu hodnoceni zjisténych

informaci od jednotlivych oslovenych firem z diivodu jejich mozného zobecnéni pro

ucely hodnoceni vysledkil v rdmci Modelu zralosti. Pro tento ucel byl vytvofen rovnéz

pomocny nastroj, ktery zobrazuje jednotlivé otazky z dotazniku a k nim typové odpovédi,

které jsou ohodnoceny dle hodnotici stupnice vytvotené v ramci Modelu zralosti. Cely

nastroj je v praci doplnén v pfiloze €. 3. NiZe je zobrazena ¢ast pomocného nastroje

zachycujici vypocet jednoho z prvki pro jednu z oslovenych firem za u¢elem konkrétniho

zobrazeni formy vypoctu zralosti.

Ohodnoceni Vysledek
otazka odpovéd’ odpovédi Vaha Firmy
Diferenciace a customizace vyrobku
velkoseriova vyroba necustomizovanych
produktt a k tomu podobna nabidka 1
sluzeb
1 Jak vypadd soucasna nabidka seriova vyroba s vice personoalizovanymi 1 3
" | produkti a sluzeb firmy? produkty, kdy kazdy kus do jisté miry 2
unikatni
customizované unikatni vyrobky 3
prizplsobené potirebam zakaznikl
jednotna vyroba totoznych vyrobkd 1
moZna Castecna customizace zakaznikem - )
Je mozné produkty modifikovat dle  vybér z moZnosti
2. | pfani zakaznika? Jaké ma zakaznik  zakaznik mize vice zasahovat do tvorby 3 1 3
v tomto sméru moznosti? produktu, pfizplisobeno potfebam
zakaznik ve stfedu vyrobniho procesu, 5
spolutvlrce produktu
ne nevyuziva 1
vyuziva data z reklamacniho fizeni 2
Vyuziva firma data od koncovych data ziskavana v ramci zpétné vazby 3
3. zszaznlku'pro zlmenu své Vyuzivé data z internetu 3 2 1
vyrobkové nabidky? Jak?
vyuziva data od chytrych vyrobkd 4
vyuziva data v realném case ke customizaci 5
produktd
nezohledfiuje 1
Jakym zplisobem zohledfiuje firma  zohledfuje pfi vytvéieni novych vyrobkd 3
4 prani zakaznika pfi planovani, zékaznické potfeby 2 1
| vyvoji ¢i vytvareni prototypt svych zohlediuje pFi vyrobé kazdého
produktd? jednotlivého produktu, zdkaznik je 5
spolutvirce
Vysledna zralost 1,67

Tabulka 1: Pomocny nastroj pro vypocet firemni zralosti
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Zdroj: Autor

V ramci tohoto nastroje jsou pro jednotlivé otazky urceny vahy, bud’ vaha 1 nebo
2. Tyto vahy jsou pfifazeny jednotlivym otdzkam vzhledem k jejich dalezitosti z pohledu
zralosti firmy a urcuji, zda se ohodnoceni odpovédi na danou otazku zapocita do celkové
zralosti jedenkrat ¢i dvakrat. Timto zplsobem je zajiSténa lepsi vypovidaci schopnost
zjisténych vysledki 1 za pouziti klasického aritmetického priméru, ktery je v nastroji
vyuzit jako metoda vypoctu jednotlivych vysledk zralosti firem. Vahy v tomto piipadé
reprezentuji diraz na zdsadni body vramci Setfeni, ktery by jinak pifi vypoctu

aritmetickym primérem zanikl.

Byly stanoveny rovnéz ptedpoklady, jak cely vyzkum mezi firmami ve vybrané
oblasti skonci, jaka zjisténi budou uskute¢néna. Tyto piedpoklady byly uréeny na zakladé
zjisténych skutecnosti z jiz uskute¢nénych vyzkumii a rovnéz dle ziskanych informaci o
samotné oblasti kovozpracujiciho primyslu v Ceské republice. Pfedpoklady byly tedy

nasledujici.

1. Povédomi firem o ¢tvrté pramyslové revoluci nebude pftili§ vysoké
2. Zralost firem v oblasti obchodnich modelll bude nizka
o Horizontalni integrace bude ovSem vyssi nez integrace vertikalni
o Zdroje piijml budou ptevazné z prodeje fyzickych vyrobki, tedy
je zde ptedpoklad pro nizkou zralost tohoto prvku
3. Firmy ani neuvazuji o pfipravé na mozné zmény, které s Priimyslem 4.0

ptichazeji
7.1.2  Vybér oblasti primyslu a konkrétnich firem

DalSim krokem byl vybér oblasti, ve které budu ovétovat vytvoieny Model
zralosti, a tak hodnotit firemni pfipravenost na ¢tvrtou primyslovou revoluci. Touto
zvolenou oblasti se stal kovozpracujici primysl. V uskute¢nénych vyzkumech, které
probéhly v Némecku a jednoho vyzkumu, ktery se zamétoval na ceské firmy, bylo feSeno
mnoho oblasti od automotive a automobilovy primysl, pies pramysl plynarensky,
strojirensky az po zdravotnictvi. V Zadném z téchto vyzkumi ovSem nebyl feSen primysl

kovozpracujici. Tento pramysl byl tedy zvolen pro zjiSténi zralosti v této diplomové praci.
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Divodem vybéru kovozpracujictho primyslu bylo zejména jeho opomenuti
v uskutecnénych vyzkumech vztazené k tomu, Ze kovozpracujici primysl je nedilnou
soucasti Ceské ekonomiky, a proto by nemél byt ponechavéan v pozadi. Priimysl 4.0 je
rozsahlé téma, které se dotyka nejen primyslové vyroby, ale rovnéz ostatnich firem ze
vSech obortl, proto je dobré fesit jeho dopady ve vSech oblastech primyslu a ekonomiky,
coz bylo dalsim divodem pro vybér pravé doposud netfesené¢ho kovozpracujiciho

prumyslu.

Nasledujici krok pfipravy vyzkumu po zvoleni oblasti byl vybér firem z této
oblasti, které budou s vyzkumem osloveny. V kovozpracujicim primyslu je mozné
naleznout mnoho riznych firem, které¢ se zaméefuji na rizné formy zpracovani hutnich
materidlt, ale rovnéz na jejich prodej, distribuci ¢i prepravu. Jelikoz se Primysl 4.0
nejvice tykd vyrobnich podnikl a procest, proto byl vybér firem zaméfen na ty, které
kovy zpracovavaji, obrabé&ji, valcuji, ¢i jinak formuji. Tedy na ty, které maji své
povétSinou dlouholeté vyrobni postupy a procesy, jelikoz tyto budou primyslovou
revoluci nejvice ovlivnény. V ramci téchto firem byl vybér dale zaméfen primarné na
mensi a stfedni podniky, a to z toho divodu, ze nadndrodni a mnohdy i velké vnitrostatni
firmy maji, dle jiz uskute¢nénych vyzkum, vétsi povédomi o prabehu ctvrté primyslové
revoluce. Mensi a stfedni podniky byly v uskute¢nénych vyzkumech méné obezndmeny
s touto tématikou a se zménami, které by je mély v budoucnu ovliviiovat, proto se vybér

firem zuzil jesté v tomto ohledu.

Z takto vybranych firem bylo nasledné dle dalSiho klice vyselektovano 29, které
byly osloveny v ramci vyzkumu. Timto klicem, podle kterého byly firmy vybrany, byl
pocet zaméstnanct a firemni obrat. Zvolena byla zamérné dvé kritéria, a to z n¢kolika
divodi. Samotné kritérium poctu zaméstnancll neni urcujicim prvkem pro moznost
vyuziti potencialu, které pfinaSi zmény v oblasti digitalizace a technologizace. I firma
s malym poctem zaméstnanci muze byt technologicky vyspéla, jelikoz miize vyuZzivat
automatizovanych stroja, které nepotiebuji zaméstnance ke své obsluze ¢i robota, ktefi
mohou pracovniky na n€kterych pozicich nahradit. Kritérium obratu samo o sob€ rovnéz
neni dostateCnym k vybéru firem pro tento vyzkum nicméné je dulezité, jelikoz nové
technologie vyzaduji zna¢né investice a firma tedy musi byt finan¢né€ ptipravena na jejich

ptijeti. Propojeni téchto dvou kritérii bylo tedy zvoleno jako dostatecné a spravné
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zamiené pro vybér vypovidajiciho vzorku firem. Konkrétni hodnoty zvolenych kritérii

byly, na zaklad€ vySe popsanych divodi, nastaveny takto:

e Pocet zaméstnanci: 50-249 zaméstnancu

e Roc¢ni obrat: nad 500 000 K¢

7.2 Féze 2 — vyzkum

Pro pribéh samotného vyzkumu byla zvolena forma kvalitativniho vyzkumu z
divodu rozmanitosti moznosti, které firmy v celé feSené¢ oblasti obchodnich modela,
maji. Vyzkum byl dale rozdélen do dvou fazi. V prvni fazi byl rozeslan priavodni email
do vybranych firem. Timto emailem byly firmy informovany o zaméteni celého Setieni a
o nasledném telefonickém rozhovoru, ktery byl druhou fazi vyzkumu. Konkrétni znéni
emailu, ktery obsahoval sd€leni o probihajicim Setfeni v ramci diplomové prace
zabyvajicim se zralosti obchodnich modelii firem z kovozpracujiciho pramyslu, jiz
zminéné zaméfeni vyzkumu na ctvrtou primyslovou revoluci, tii zakladni otazky k
zodpovézeni pied samotnym telefonickym rozhovorem a informaci o tomto rozhovoru,
ktery bude nasledovat, s zadosti o spolupraci pii celém Setfeni, je ke shlédnuti v ptiloze

¢. 4.

Druhou fazi vyzkumné ¢asti byl jiz zminény polostrukturovany rozhovor, ktery
byl s firmami uskutecnén telefonicky. Rozhovor se konal zpravidla do jednoho tydne po
rozeslani privodniho emailu, aby bylo zajist€éno zaznamenani emailu ze strany
oslovenych firem. Jako zaklad pro polostrukturovany rozhovor slouzil dotaznik, ktery
muzete nalézt v pfiloze €. 2. Otazky v tomto dotazniku jsou rozpracovany i s moznymi
odpovéd'mi a plisobi tedy jako otazky uzaviené. Firmam ovsem byly otdzky pokladany
skutecnosti jsou. Tyto moznosti jsou zde pouze pro snaz$i kvantifikaci odpovédi

dotazovanych osob vyuZitou v nasledujici fazi vyzkumu.

V ramci vyzkumu bylo emailem 1 telefonicky osloveno 29 vybranych firem dle
vyse uvedenych kritérii. Z téchto firem n€kolik rozhovor odmitlo jiz na zaklad¢ zaslaného
emailu a dal$i firmy nasledné neprojevily zajem o telefonicky rozhovor pfi prvnim

telefonickém kontaktu. Timto zptsobem se z vybranych firem vy¢lenil vzorek v poctu 13
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firem, které na Setfeni zareagovaly kladn€, projevil zéjem o spolupraci a zodpovédél
vyzkumné otazky. Odpovédi téchto firem byly zaznamenany a nésledné zpracovany do
psané podoby pro ucely lepSiho zpracovani vysledkt. Prepisy jednotlivych hovora, které
byly upraveny do anonymni podoby z diivodu ochrany oslovenych firem, jsou uvedeny

v priloze €. 5.
7.3 Féze 3 — zpracovani vysledkii

Po fazi vyzkumné nasledovala posledni faze celého vyzkumu v praci
uskutecnéného, tedy faze zpracovani vysledk. Hovory byly, jak je jiz zminéno ve fazi
vyzkumné, ptfevedeny do psané podoby. S touto pisemnou podobou uskutecnénych

hovort se nasledné pracovalo v ramci celé faze zpracovani vysledkd.

Pro ucel zpracovani vysledki byl vytvofen vySe zminény pomocny néstroj, ktery
obsahoval data z dotaznikii v¢etné typovych odpovédi a jejich ohodnoceni vahami pro
zajisténi jeho vypovidaci schopnosti. Do tohoto nastroje byly zaznamenany vysledky
jednotlivych firem zjisténé z telefonickych rozhovorti a ohodnocené v rdmci hodnotici
stupnice stanovené pro typové odpovédi, na které byly informace od firem ziskané
zobecnény. Na zéklad¢é hodnotici stupnice vCetné zapocitanych vah jednotlivych otazek
v kazdé oblasti byly pak z pouzitého pomocného nastroje ziskany vysledky, které jsou
zobrazeny v jednotlivych grafech nize. Vysledky jsou rozdéleny na jednotlivé firmy a
nasledné na celé odvétvi. V obou piipadech jsou pak zjistény vysledky pro jednotlivé
prvky obchodnich modelt, které byly v rdmci Modelu zralosti hodnoceny, a také celkova

zralost firem a kovozpracujiciho primyslu.
7.3.1 Vysledky dle jednotlivych firem — firemni zralost

Na prvnim grafu zobrazujicim vysledky Setfeni, tedy na grafu ¢. 4 nize, mlzete
vidét, jak jsou na tom oslovené firmy celkové se zralosti svych obchodnich modeld.
Z4dn4 z oslovenych firem nedosahla vysledné zralosti vys$si nez na druhy stupe zralostni
stupnice. Piedpoklad, Ze zralost firem v oblasti obchodnich modelt bude nizka, je tedy
timto zjiSténim potvrzen. Zralost jednotlivych firem se pohybuje od 1,29 do 2,03. Firem,
které by bylo mozn¢é zatadit do druhého zralostniho stupné je ovSem znatelné¢ méné nez

firem, které se pohybuji kolem hranice prvniho zralostniho stupné.
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Graf 4. Celkova zralost firem v oblasti jejich obchodnich modelii
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Zdroj: Autor

Celkova zralost firem byla zjiSténa na zakladé firemnich zralosti v jednotlivych
prvcich obchodnich modeld, které byly hodnoceny zvlast. Zralost jednotlivych prvki je
rozdilna, a proto jsou niZe v praci zobrazeny v grafech rovnéz zralosti firem samostatné
pro jednotlivé prvky, do kterych byly obchodni modely pro ucely tohoto Setieni,
rozdéleny. Jedna se o jednotlivé prvky Modelu zralosti, ktery byl k urceni zralosti firem

sestaven a nasledné vyuzit.

Prvnim z prvkd obchodnich modeltl je diferenciace a customizace vyrobki. Jak
muzete vidét na grafu €. 5, ktery zobrazuje zralost jednotlivych firem v ramci tohoto
prvku a jak bude zfejmé z dalSich grafii uvedenych nize, jedna se o prvek, kde jsou firmy
v oblasti kovozpracujiciho priimyslu nejdale. Zralost se zde pohybuje od prvniho stupné,
ktery reprezentuje firma se ziskanym ohodnocenim 1,33 az ke tfetimu stupni. Jak je
z grafu ztejmé dvé z oslovenych firem jsou piimo za tfetim zralostnim stupni a jedna ma
jiz tendenci se piesouvat dokonce ke stupni Ctvrtému. Zralost firem v této oblasti

obchodnich modelt je nejvyssi ze vSech prvki, které byly hodnoceny.
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Graf 5:Diferenciace a customizace vyrobku
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Graf 6. Nabidka produktii a sluzeb s nimi spojenych, servis
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Dalsi prvek je, da se fici, téméf presnym opakem diferenciace a customizace co
se tyka firemni zralosti. Jedna se nabidku produktt, sluzeb a servisu, kde se v§echny firmy
z oblasti kovozpracujiciho primyslu nachdzeji na prvnim zralostnim stupni. Konkrétni

vysledky jsou zobrazeny na grafu €. 6.
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Je ovSem otdzkou, zda vysledky z Setfeni ziskané, jsou v rdmci téchto dvou prvkil
dostateén¢ vypovidajici. Kovozpracujici prumysl je, dle zjisténych informaci od
oslovenych firem, velice specifickou oblasti. Sluzbami se zde nezabyva témét zadna
firma a pokud ano jedné se pouze o doplikové produkty k zakladu postaveném na prodeji
fyzickych vyrobkt. Dle informaci od firem to v jejich zaméfeni ani jinym zplisobem neni
mozné, jelikoz jejich vyrobky jsou bud’ polotovary, které se dale zpracovéavaji nebo
soucasti jinych, vétSich vyrobkt a sluzby tedy neni mozné poskytovat tak, jako je tomu
v jinych oborech. Rovnéz vyrobky jsou velmi Casto vyrabény piimo na zakazku coz
velice ovliviluje stupent moznosti customizace, a tedy i zralost firem u tohoto prvku.
Zakazkova vyroba tedy tento prvek do velké miry ovliviiuje, a proto by piipadné
porovnani s firmami, které se zakazkovou vyrobou tolik nezabyvaji, mohlo byt

zavadgjici.

Ttetim prvkem, u kterého byla zji§tovéana zralost firem je sbér dat. Zde se firmy
pohybuji ve své zralosti rovnéz mezi prvnim a druhym stupném. Jedna se o prvek, ktery
v konecném vysledku koresponduje s celkovou zjisténou zralosti firemnich obchodnich
modell. Hodnoty jednotlivych firem se pohybuji od 1,22 do 2,22, kdy pouze jedna z firem
piekrocila hranici druhého zralostniho stupné a dalSich pét firem se k této hranici
priblizuje. Konkrétni hodnoty rovnéz zobrazeny na grafu. V tomto piipad¢ se jedna o graf

¢. 7 nize.

Graf'7: Sber dat
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Zdroj: Autor

Sbér dat je v tomto ptipadé na velice nizké trovni zralosti. Jednd se o jeden ze
zéklada Ctvrté primyslové revoluce, kde by vSechny systémy, komunikace 1 obchodni
vztahy mély byt zaloZeny na datech. Firmy z oblasti kovozpracujiciho primyslu jsou tedy
v této oblasti zna¢né€ pozadu a je zde velky prostor pro zlepSeni. Pokud bychom se na sbér
dat podivali vice do hloubky prostor je pfedevSim v oblasti digitalizace, kterou firmy
prozatim mnoho nevyuzivaji ¢i ji nemaji zavedenou u dilezitych Casti vyroby, jakymi
jsou napiiklad udrzba strojii a zatizeni, poptipadé dokumentace vyrobniho procesu. Jedna
se o nosi¢e vyznamnych dat, kterd by firma mohla vyuZzit pro optimalizaci vyrobniho
procesu, snizovani nakladu, tsporu casu a dalSich podobnych véci, které firmam ptinaseji

vetsi efektivitu ve vyuziti jejich zdroju.

Na sbér dat navazuje v potadi Ctvrty prvek, kterym je datova analyza. Zde jsou jiz
vysledky jednotlivych firem vice rozptyleny. Tento rozptyl je zplisoben nejvice
skutecnosti, ze nekteré z firem provadéji datové analyzy jiz vétSiho rozsahu, kterych
vyuzivaji k dalS$im firemnim aktivitdm zatimco jiné firmy datovou analyzu nevyuzivaji
vibec ¢i pouze zbézné. V tomto prvku se tedy jiz dvé firmy posouvaji smérem ke tietimu
zralostnimu stupni a tfi dalsi jsou na druhém stupni zralosti. Dvé z oslovenych firem se
naopak neposouvaji ani z prvniho zralostniho stupné dal, tedy maji zjisténou vyslednou

hodnotu zralosti 1. Zobrazeni tohoto prvku v konkrétnich Cislech je nize v grafu ¢. 8.

Rovnéz u prvku datové analyzy je velky prostor pro zlepsSeni a vyuziti potencialu,
ktery data ptinaseji. Zde jiz n¢které firmy provadéji analyzu, ktera je v souc¢asné dobé da
se fici uspokojivou. Tyto firmy si uvédomuji diilezitost datové analyzy a piinos, ktery
firmeé pii spravném provedeni piinasi. Omezeni téchto firem je bohuzel zpét u sbéru dat,
kdy firmy nevyuzivaji dilezité zdroje dat, které by jim nésledné v ramci datové analyzy
byly ku prospéchu. Dvé z oslovenych firem dokonce datovou analyzu viibec nevyuzivaji.
Tyto firmy by si nejdfive mély uvédomit, ze data jim mohou v mnohém velice pomoci a
jejich spravné zaméfend analyza jest¢ vice. Timto prvnim krokem je potieba zaclit a

nasledné by jejich rist zralosti v oblasti datové analyzy byl jisté ziejmy.
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Graf'8. Datova analyza
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Nasledujici graf, tedy graf sc¢islem 9, zobrazuje prvek nazvany vertikalni
integrace. Jedna se o prvek obchodnich modelt, ktery je hned po diferenciaci a
customizaci vyrobkt nejvice ohodnocen, tedy firmy maji v této oblasti vyssi zralost nez
v ostatnich hodnocenych prvcich. Oslovené firmy se v této oblasti obchodnich modelii
pohybuji od zralosti na vysi 1,4 az po zralost 2,7, tedy jiz velice solidni pfiblizeni tfetimu

zralostnimu stupni.

Co je v tomto sméru zajimavé, je porovnani zralosti integrace vertikalni s integraci
horizontalni. Horizontalni integrace nedosahuje zdaleka tak velké zralosti, cozZ je patrné
pii porovnani grafit 9 a 10 nize. Jak je uvedeno v ptedpokladech stanovenych pied
uskute¢nénim tohoto vyzkumu, byl zde piedpoklad opacny a timto Setfenim je tedy

vyvracen.
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Graf 9: Vertikalni integrace
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Graf 10: Horizontalni integrace
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U obou prvk, stejné jako tomu bylo u piedchazejicich fesenych vyse je ovSsem
stale prostor pro zlepSeni. Firmy maji do urcité miry svoji autonomii v fizeni a probiha
firemni komunikace prostfednictvim IT systémt, které jsou v podnicich zavedeny. Toto

je dobry zdklad. Co ovSem téméf vSechny firmy zanedbavaji a na co by se mély vice
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zaméfit je komplexnéjsi vyuziti IT technologii a jejich provazani s celkovym fizenim
organizace. IT v sobé skryva mnoho potencialu, kterého firmy z oblasti kovozpracujiciho
prumyslu zatim nevyuZzivaji. Ve vyrobé, a tedy v ramci horizontalni integrace, je urcité
dalsi oblasti, na kterou by se firmy mély zaméftit, komunikace a vzajemna interakce pfimo
ve vyrobé mezi jednotlivymi vyrobnimi stadii, vyrobnimi zafizenimi. Jednd se
samoziejme¢ o vyuziti prvka digitalizace ve vyrobnich prostiedich, které tyto interakce
umoziuji a 1 zde je tedy potieba se vice zamé&fit na vyuziti potencidlu skrytého v IT, jako

je tomu 1 vertikalni integrace, 1 kdyz jsou prvky na rozdilné trovni zralosti.

Prvkem, ktery ovSem nejen ze potvrzuje stanoveny piedpoklad, ale je jesté
radikalngjsi, jsou zdroje piijmii. Zde byl piredpoklad stanoven na nizkou zralost zv1asté
v tomto prvku, jelikoZ to znaci zaméteni se vice na prodej fyzickych vyrobka a z nich
plynouci primarni zisk. VSechny oslovené firmy se v této oblasti shodly na zcela
totoznych odpovédich. Primarni zisk je z prodeje fyzickych produkti nikoliv sluzeb a
firma je prodava tradi¢nim zpiisobem bez vyuziti jakychkoli inovativnich forem prodeje.
Hodnoty tohoto prvku jsou tedy u vSech firem shodné rovny 1, coz vSechny firmy fadi do

prvniho zralostniho stupné.

Otazkou v této oblasti ziistava, zda je kovozpracujici primysl oprvadu tak
specificky, ze neni mozné k vyrobkiim sluzby dopliovat poptipad€, kdyZz bychom se
presunuli na vyssi stupné zralosti, tak vyrobky prodéavat prostfednictvim sluzeb. Oslovené
firmy se shoduji na specifi¢nosti jejich odvétvi, ale v rdmci tohoto prvku by bylo potieba
kovozpracujici primysl jako takovy prozkoumat vice do hloubky, aby mohlo byt toto

tvrzeni potvrzeno ¢i vyvraceno.
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Graf'11: Zdroje prijmii
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Poslednim prvkem obchodnich modelt, ktery byl soucasti tohoto Setfeni, jsou
zdroje inovacniho potencidlu. Tento prvek byl feSen pouze okrajové, a to jednou
vyzkumnou otazku ze sestaven¢ho dotazniku. Je zde tedy omezeni ve vypovidaci
schopnosti zjisténych vysledkli. Nicméné 1 pies to se jednd o informace, které jsou,
dilezité v ramci obchodnich modell firem a proto byl tento prvek rovnéz zatazen do
Setfeni. VéEtSina firem v této oblasti vyuziva pouze vlastnich zdroji a z toho diivodu jsou
na urovni prvniho zralostniho stupné. Dvé z oslovenych firem se v piipad¢ potieby
nebrani spoluprace s externimi firmami, ale nenavazuji prozatim zadna dlouhodobéjsi
partnerstvi. Z toho diivodu byly ohodnoceny na tieti zralostni stupen. Vysledky jsou

graficky zndzornény v grafu ¢. 12.

Partnerstvi je a v budoucnu bude jesté vice nedilnou soucasti fungovani kazdé
firmy. V této dobé se firmy zamétuji spiSe na partnerstvi co se tyce dodavatelského
fetézce ¢i naopak partnerstvi s klicovymi zakazniky. Inovace jsou ovSem véc, které se v
zadném piipadé firmy nevyhnout a jejich potifeba bude i v ramci obchodniho modelu.
Firmy by se v této oblasti mély zamyslet nad svymi silnymi strdnkami, kterymi jsou
zajisté vyroba, zpracovani materialu a tfeba i zdkaznické vztahy. Pokud se firmy zamétuji
na tyto své prednosti nezbyva jim tolik Casu feSit naptiklad pravé inovace v oblasti

obchodnich modeli. Timto zplisobem firmam miize uniknout mnoho pftilezitosti pro
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ziskani naptiklad konkuren¢ni vyhody, kterou by jim inovovany obchodni model mohl
pfinést. Partnerstvi s firmami, jejichz silnymi strankami jsou naopak pravé inovace by

mélo podobnym situacim zabranit.

Graf'12: Zdroje inovacniho potencialu, partnerstvi
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7.3.2  Vysledky pro kovozpracujici primysl — zralost celé oblasti

Kromé zralosti jednotlivych firem byla v Setfeni zkoumana také celkova zralost
kovozpracujiciho primyslu. Zralost této priimyslové oblasti byla vyhodnocena na 1,59,
tedy vyS$si prvni zralostni stupen piiblizujici se jiz ke zralostnimu stupni dva. Jako je tomu
u jednotlivych firem i zralost celé oblasti byla rozd€lena rovnéz mezi jednotlivé prvky
obchodnich modelt. Hodnoty, kterych kovozpracujici primysl v Ceské republice

dosahuje jsou zobrazeny na grafu ¢. 13 nize.

Z grafu je patrné, jak jiz bylo uvedeno vyse u popisu zralosti jednotlivych prvka
v ramci hodnoceni firem, Ze nejvyssiho stupné dosahuji firmy v této oblasti v ramci prvku
diferenciace a customizace vyrobkil. OvSem co jiz neni na prvni pohled tak zfejmé
z predchézejicich grafii je, Ze prvek vertikdlni integrace je téméf na stejné trovni jako

diferenciace a customizace, coz je vzhledem ke stanovenym piedpokladiim piekvapivym

vwr
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Graf'13: zralost jednotlivych prvkit obchodnich modelii firem v oblasti kovozpracujiciho priimyslu
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Doporuceni na dalsi kroky v posunu dal po zralostni stupnici az k pozadovanému
zralostnimu stupni 5, ktery je jakymsi etalonem pro pfipravu na zmény spojené s
Primyslem 4.0 jsou pro kovozpracujici primysl stejné, jako je tomu u jednotlivych firem.
Jednd se tedy o vysSe uvedenou digitalizaci, vyuziti potencialu IT, rozSiteni zdrojové
zékladny spojené s hlubSim vyuzitim datové analyzy a rozvoj partnerstvi v oblasti

firemnich inovaci.

7.3.3 Vniméni zmén a piiprava na jejich ptichod

Soucasti telefonického dotazovani nebyly jen otazky z dotazniku, které mély své
pfedem piipravené odpovédi vztazené pitimo k jednotlivym prvkiim Modelu zralosti.
Dalsi ¢asti dotazovani byly dvé oteviené otazky, které byly vSem firmam poloZeny na
zaver celého rozhovoru. Jednalo se o otazky na vniméni zmén, které ptichéazeji se ¢tvrtou

primyslovou revoluci a na ptipravy, které firmy v tomto sméru planuji ¢i jiz realizuji.

Ptedpokladem pro tuto Cast Setfeni bylo, Ze firmy ve zkoumané oblasti ani
neuvazuji o tom, ze by s sebou mohla ¢tvrta primyslova revoluce pfinést zasadni zmény,

které by firmy ovlivnily. Nékolik z dotdzanych firem bylo opravdu ptesvédéeno, ze
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zmeény se jich tykat nebudou nebo, Ze v nejblizsi dobé nenastanou. Timto by se tedy zdalo,
ze predpoklad byl spravny. OvSem opak je pravdou, jelikoz vice jak polovina

z dotazanych firem si zmény uvédomuje a tietina je jiz dokonce zahrnuje do svych pland.

Nejvice jsou firmami vnimény zmény v oblasti digitalizace a robotizace. U
elektronické zdroje informaci, jejich elektronické sdileni a komunikaci. Firmy byly po
dlouhou dobu zvyklé vyuzivat spiSe papirové podoby veskerych dokumentii, kterou
mnoho z nich vyuziva, alesponi v nékterych oblastech, stdle. U robotizace je divod
vnimanych zmén a potieby pfipraveni se na n¢ skryt v ndroéném shanéni zaméstnancti
v oboru. Ne¢kolik z dotdzanych firem tento problém zminilo jako velmi zdsadni a
robotizace je tedy u téchto firem pozitivné vnimana. Co je ovSem limitujici pro prakticky
vSechny oslovené firmy v pfipraveé na tyto zmény jsou investice. Nové technologie jsou,
dle oslovenych firem, velice ndkladné na pofizeni, a proto je jejich zavedeni ve vEtsi mife

planovano v horizontu nasledujicich péti let.
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Zaver

V ramci diplomové prace byly stanoveny tii dil¢i cile, které na sebe navzajem
navazuji. Prvnim ztéchto cili bylo vytvoifeni Modelu zralosti pro ucely urceni
priravenosti firem na zmény obchodnich modeld. Tento model byl sestaven na zaklad¢
reSersSe literatury, kdy byly zjistény potiebné skutecnosti tykajici se obchodnich modeld,
zralostnich modelti a pfedevsim Primyslu 4.0, které jsou popsany v teoretické ¢asti prace.
Tyto zjisténé informace byly nasledné vyuzity pro zakladni rdmec Modelu. DalSimi
podklady se staly uskute¢néné vyzkumy jak z prostiedni firem v Némecku, kde bylo
dohledano nejvice uskutecnénych vyzkumu tykajicich se Prumyslu 4.0, tak z prostredi
ceskych firem, kde jiz byl také jeden vyzkum uskute¢nén. V ramci Modelu byl vytvoren
nejen samotny ramec, ale i dalsi podklady, které zarucuji jeho praktickou vyuzitelnost.
Dvéma hlavnimi podklady byli dotaznik a pomocny vypocetni nastroj. Dotaznik
obsahoval rozvedené jednotlivé prvky modelu v podobé otazek s vyctem moznych
odpovédi ohodnocenych dle zralostni stupnice, ktera urcuje zralost v jednotlivych prvecich

modelu. Pomocny vypocetni nastroj slouzil jiz ke konkrétnim vypoctim.

Druhym navazujicim cilem bylo zjisténi zralosti u konkrétnich firem. Pro tento cil
byl vybran vzorek firem z oblasti kovozpracujiciho primyslu, ktery doposud nebyl fesen
v zadném z dohledanych vyzkumii. Firmy byly osloveny emailem a nésledné byl
uskutecnén kvalitativni vyzkum v podobé polostrukturovanych rozhovorti. Rozhovory
byly provedeny telefonicky za vyuziti otazek z vytvorené¢ho dotazniku. Vysledky
jednotlivych firem byly vypocitany dle pomocného vypocetniho néstroje a nasledné
zobrazeny v grafické podobé pro lepsi zachyceni zjisténych skutecnosti. Z vyzkumu bylo
zjisténo, Ze firmy nedosahuji ptili§ vysoké zralosti v oblasti svych obchodnich modela,
¢imz byl potvrzen takto stanoveny ptedpoklad. Nizka zralosti firem byla jesté rozvedena
do dvou dil¢ich predpokladi tykajicich se prvka obchodnich modelt. Bylo zjisténo, ze
prvek zdroje pfijmi ma nizkou zralost, coz bylo rovnéz stanoveno v predpokladech.
Ovsem dalsi predpoklad tykajici se zralosti horizontalni a vertikalni integrace, kdy byla
predpokladana vyssi zralost u integrace horizontalni, byl vyzkumem vyvracen. Firmy
z Ceské republiky tedy nemaji tendenci pfecefiovat svoji horizontalni integraci, jako tomu
bylo u némeckych firem v jednom z vyzkumi vyuzitych jako podklad. Z vyzkumu
vyplyvajici obecna doporuceni pro firmy se tykaji predevsim digitalizace, vyuziti dat a
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potencialu skrytého v IT technologiich. V téchto oblastech maji firmy z kovozpracujiciho
primyslu velky prostor pro zlepSeni, ktery je potfeba vyuZit a pretvofit jej na konkurencni

vyhodu, kterou firmam Primysl 4.0 a jeho jednotlivé oblasti piinasSeji.

Cil v potadi stanoveny jako tfeti byl jakymsi propojenim dvou piedchézejicich
cilt. Jednalo se o ovéfeni i€innosti Modelu zralosti na vybraném vzorku firem. Funk¢&nost
byla na osloveném vzorku uspésné ovéiena a Model je tedy pouzitelny pro dalsi firmy z
jinych primyslovych oblasti. Co ovsem z uskutecnéného Setfeni nevyplyva, je vypovidaci
schopnost vytvofeného Modelu. Pro zjisténi této skutecnosti by bylo zapotiebi pouziti
jiného, jiz ovéteného zralostniho modelu na stejném vzorku firem. Porovnanim vysledka
obou Setieni by pak byla vypovidaci schopnost ovéfena. Jedna se tedy o jisté omezeni
vytvofeného Modelu zralosti, které by bylo za potfebi pfed jeho dalSim vyuzitim
odstranit. V tomto sméru by prace mohla byt dale rozsifena a vyuzita tak jako podklad
pro rozsifené zpracovani tématu Primyslu 4.0 a firemni pfipravenosti na zmény, které

piinasi do obchodnich modeli.

Pokud bychom se na cile podivali jako na celek, pak vysledky z prace ziskané jsou
nasledujici. Ceska republika neni plné pfipravena na nastup &tvrté primyslové revoluce,
coz vysledek Setfeni zalozeny na Modelu zralosti obchodnich modela firem potvrzuje.
Firmy v oblasti kovozpracujiciho primyslu by se mély vice zaméfit na potencial skryty v
Primyslu 4.0 a zacit jej co nejvice vyuzivat pro svilj prospéch. Jedna se o dulezité téma,

které by nemélo byt opomijeno zaddnou firmou z Zadné oblasti pramyslu.
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Ptilohy
Priloha ¢. 1 — dotaznik

Obecné zaméieni

Vnima firma né&jaké zmény, které by se ji dotykaly v ramci digitalizace, robotizace a rozSifovani
vyuzivani informaénich technologii?

Jaké kroky jiz uskutecnila a jaké ma v planu pfi piiprave na nastupujici zmény?

Jakym zptisobem se jeji chovani odrazi v jejim soucasném business modelu?

Otazky k oblastem matice

Diferenciace a customizace vyrobku

Jak vypada soucasna nabidka produktli a sluzeb firmy?
e velkoseriova vyroba necustomizovanych produktii a k tomu podobna nabidka sluzeb
e seriova vyroba s vice personoalizovanymi produkty, kdy kazdy kus do jisté miry
unikatni
e customizované unikatni vyrobky pfizptisobené potiebam zakazniki

Je mozné produkty modifikovat dle prani zakaznika? Jaké ma zékaznik v tomto sméru
moznosti?

¢ jednotna vyroba totoznych vyrobki

e mozna ¢astecna customizace zakaznikem - vybér z moznosti

e zakaznik muze vice zasahovat do tvorby produktu, pfizpisobeno potiebam

e zakaznik ve stiedu vyrobniho procesu, spolutvirce produktu

Vyuziva firma data od koncovych zakaznikd pro zménu své vyrobkové nabidky? Jak?
e nenevyuziva
e vyuziva data z internetu
e vyuziva data od chytrych vyrobki
e vyuziva data v redlném Case ke customizaci produktti

Jakym zptuisobem zohlediuje firma pfani zakaznika pfi planovani, vyvoji ¢i vytvareni prototypl
svych produktd?

e nezohlediuje

e zohlednuje pfi vytvaieni novych vyrobkt zakaznické potieby

e zohlednuje pfi vyrobé kazdého jednotlivého produktu, zakaznik je spolutviirce

Nabidka produktii a sluZeb s nimi spojenych, servis

Jaké typy sluZeb a servisnich bali¢k firma nabizi, jestli nabizi? Jak vypada tato nabidka?
e Nabizi —jaké?
e nenabizi

Jaka je zavislost nabizenych vyrobku a sluzeb/servisu k nim?
e vzijemné nezavislé
e propojend nabidka produktii a sluzeb
e vybér sluzeb k produktiim navrch nad standardni nabidkou
¢ silna provazanost produktl a sluzeb



Jaké je vzajemné postaveni vyrobkl a sluzeb v nabidce, co je pro firmu stézejni produkt?
e prodej primarné vyrobku, sluzby jako doplnék
e prodej produktt spojenych se sluzbami v zakladni nabidce
o nabidka sluzeb nad ramec standardni nabidky produktdi, moZnosti volby sluzeb
e nabidka produktd formou sluzeb, sluzba je hlavni v nabidce

Resi firma predchazeni zavadam u svych vyrobkia? Jak?
e nefesi - sluzby a servis zajist'uji pouze dostupnost vyrobki a funkcionalitu
e fesi - servisni sluzby reaktivni
e fesi - servisni sluzby s proaktivitou (kontroly vyrobki)
e fesi - servisni sluzby napojeny na SW chytrych vyrobkti, moznost automatické
aktualizace

Jak firma komunikuje se zdkaznikem v ponakupni fazi? Ziskava firma zpétnou vazbu?
e nekomunikuje
o Tesi pouze reklamace ze strany zdkaznika
¢ dotaz na spokojenost s produkty
e sbira data z prodaného produktu

Jsou produkty nabizené firmou obohaceny o senzory ¢i jinymi prvky umoznujici jejich
sledovani, sbér dat, vzdalené aktualizace?

e nezapojeny

e senzory monitorujici vyrobky a zajistujici tak dodatecné sluzby

e proaktivni analyza vyrobkt a pfedchazeni porucham

e aktualizace SW vyrobki

Sbér dat

Jakym zptisobem firma ziskava data? Existuje ve sbéru néjaky kli¢, ktery se tidi?
e nahodny sbér dat
e systematicky sbér dat

Z jakych zdrojt? V jakych oblastech firmy?
ez vyrobnich procest
e ze vSech podnikovych systémi
e od zakaznikl
¢ od dodavatell a odbératelt
e zvyrobki

V jakych formatech jsou data sbirana?
e strukturovana
e nestrukturovand

V jakém ¢asovém horizontu jsou data sbirana?
e data z minulosti
e data v realném Case

Jakych prostredki firma pro sbér dat vyuziva? Je tento sbér automatizovany?
e zapisovani dat do elektronické podoby
e senzory
e simulace

propojeni dat s dodavateli/odbérateli



Jak jsou sbirana data sdilena v ramci firmy mezi jednotlivymi oblastmi?
e data jsou sbirana odd¢lené
¢ data jsou sdilena na jednom tlozisti
e jednotliva data z riznych firemnich ¢asti jsou sdilena a propojovana

Datova analyza

Jakou formu analyzy dat firma vyuziva? Jakého databazového nastroje?
e VySsi stupeil
e Zékladni obecn¢

Jak je datova analyza spojena se sdilenim dat v jednotlivych firemnich oblastech? - poloZeni
otazky podle odpovédi na sdileni z ptedchoziho prvku

e analyzy pro jednotliva odd¢leni zvlast

e propojeni analyz skrz oddé€leni horizontalné

e propojeni vertikalné skrz firmu

Kdy je datova analyza provadéna, co ji spousti? Je analyza dat provadéna automaticky?
e po urcitém uplynulém Case
e po ziskéani urc¢itého objemu dat
e neustaly pribéh zobrazujici zmény
e pokyn pro spusténi analyzy
e automaticka analyza

z dat v jakém ¢asovém horizontu je analyza uskute¢tiovana? k jakému ¢asovému okamziku se
vztahuji jeji vystupy? Datova analyza se zamétuje spiSe na minulé data ¢i je zapojena i analyza
prediktivni?

e analyza minulych dat

e analyza minulych dat zaméfena na predikci budoucich stavii

¢ analyza dat v redlném Case

e firma neprovadi datovou analyzu

Vertikalni integrace

Jakym zplisobem jsou primyslové systémy spojeny s celkovym chodem organizace? S dalSimi
firemnimi systémy?

e izolace prumyslovych systému od ostatnich firemnich systémi

e systémy jsou propojeny s fidicimi systémy a IT systémy a technologiemi

Jakou roli zastava v organizac¢ni struktufe utvar IT technologii?
e samostatny Utvar na okraji firmy
e IT je propojeno s fizenim firmy a napoméha mu
e firma vnima IT jako core utvar, ktery je dulezity pro celkovy chod firmy
o [T utvar zajistuje propojeni vSech podnikovych systémd, jejich kooperaci a
prostfednictvim sité komunikace a moznost interakce

Jakym zptisobem jsou podnikové systémy fizeny?
e kazdy systém je fizen izolované, fizeni neni automatizované
e izolované systémy jsou fizeny automaticky
e systémy jsou propojeny a fizeny automaticky, interakce systémi
e systémy jsou fizeny centralizované



e agentni zplsob fizeni podnikovych systému - decentralizace, autonomie

e multigentni automatické fizeni systému, ale ve vztahu k fidicim a rozhodovacim
systémim

Jaka je mira autonomie jednotlivych fidicich systému v organizaci?
e systémy jsou fizeny centralné, autonomie chybi
e existuje ¢asteCnd autonomie systému s urcitymi rozhodovacimi pravomocemi
e autonomie a rozhodvaci pravomoci stoupaji
e systémy jsou autonomni

Jak probiha firemni komunikace mezi jednotlivymi organiza¢nimi celky?
e organizacni celky jsou vzajemné izolovany
e organizacni celky komunikuji v urcitych situacich, za urcitych podminek
e organizacni celky jsou propojeny, ale probiha zde jen zakladni komunikace, celky se
drzi komunika¢nich scénatt
e propojeni celkil do jednoho, kde jsou sdileny informace a probiha komunikace
prostednictvim sité, rychlé interakce

Kdo rozhoduje?
e rozhodovani probiha na nejvyssich mistech
e rozhodovaci pravomoce jsou ¢astecné rozptyleny mezi jednotlivé firemni Gtvary
e existuje autonomie v rozhodovani pro kazdy podnikovy utvar

Jak jsou do struktury zapojeny rozhodovaci procesy?
e rozhodovani probiha v reakci na vzniklou situaci
e jednoduché rozhodovaci tkoly jsou atuomatizovany, t€zsi se fesi ad hoc
e rozhodovaci procesy jsou automatizovany s vyuzitim umelé inteligence

Horizontalni integrace

Jaké vyrobni kroky jsou zautomatizovany? Je mozna simulace vyroby?
e zakladni Gdrzba stroju a zafizeni
e Tizeni Gdrzby stroju a zatizeni
e planovani vyroby
e rozvrhovani vyroby
e zasobovani
¢ odbavovani vyrobkl

Jak jsou sdileny informace mezi jednotlivymi stadii vyroby?
e stadia jsou izolovana
e informace jsou ¢aste¢né sdileny prostiednictvim poskytovanych dat
e informace jsou sdileny v ramci propojeni stadii vyroby, kde probiha neustala
komunikace

Jak jsou jednotlivé vyrobni cykly fizeny? Maji autonomni fidici systémy?
e jsou fizeny centraln€, neexistuje autonomni fizeni
e cykly maji svoji uréitou autonomii - agentni fizeni
e cykly jsou fizeny autonomné v komunikaci s centralnim fidicim systémem
e autonomie je i v ramci jednotlivych cykli, kde jsou autonomnimi jednotkami i
jednotlivé stroje a vyrobni linky



Komunikuji mezi sebou jednotlivé stroje, vyrobni jednotky? Jakym zpiisobem?
e stroje jsou izolovany
e probiha zde zakladni komunikace ve formé pfedavani dat z ostatnich stroji
o komunikace je globalni, stroje mezi sebou komunikuji prostfednictvim sdilenych dat a
sit¢, ve které jsou navzajem propojeny

Je umoznéna vzajemna interakce mezi jednotlivymi vyrobnimi stadii?
e neni, stadia jsou nezavisla
e stadia jsou ¢aste¢né propojena, ale interakce neni moc flexibilni
e stadia jsou provazana, existuje zde komunikace a je tak umoznéna vzajemna interakce

Vyuziva se metod prediktivni udrzby?
e udrzba neni automatizovana
e Udrzba je pouze automatizovana, ale feSeni problému nastava az v piipadé poruchy
e pro pfedchazeni porucham se na zaklad¢ sviranych dat firma zaméfuje na prediktivni
udrzbu

Jak jsou prvky pohybujici se ve vyrobnim procesu monitorovany?
e neexistuje monitoring prvkl
e monitoring je zaloZen na sbéru dat
ek monitoringu se vyuzivaji senzory instalovany ve vyrobnich zatizenich
e monitorovany nejsou jen vyrobni zafizeni, ale 1 vyrobky, které maji rovnéz své senzory

Existuje zde provazanost i v ramci okolniho svéta (dodavatelé, odbératelé..)?
¢ okolni svét je izolovan
e s okolnim svétem jsou sdilena zakladni data
e provazanost existuje, vyrobni procesy jsou navazany na procesy dodavatelské a
odbératelské, data jsou kompletné sdilena a vzéjemn¢ vyuzivana

Jak se vyrobniho procesu dotyka digitalizace a robotizace?
e ve vyrobnim procesu neni vyuzivana
e pouze digitalizace - sbér dat, automatizace
e pouze robotizace - vyuziti slozitych zafizeni, robott
o digitalizace i robotizace

Je mozna simulace vyroby?
e Nec
e Ano
o Céstetnd

Jak ma firma zdokumentovany vyrobni proces?
... oteviena otazka

Zdroje prijmi

Z prodeje jakych produktl ma firma nejvétsi objem finanénich prostiedki?
o fyzické vyrobky
¢ sluzby - zékladni k vyrobkiim
e dopliikové sluzby
e po prodejni sluzby a servis

Jakym zptuisobem firma prodava své vyrobky?



e tradi¢ni vztah nakupujici - prodavajici
e poskytovani produkt formou pay per usage
e poskytovani produktl formou zakoupeni sluzby “as a service’

b

zdroje inovacniho potencialu, partnerstvi

jaké zdroje v oblasti firemnich inovaci vyuzivate?
e Zadna partnerstvi

Otevienost v oblasti partnerstvi

Vyuziti partner pro dil¢i aktivity

Zajisténi inovaci z externch zdrojt

Ekoystém spolupracujicih firem

Ptiloha ¢. 2 — flowchart
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téma /

Cislo Ohodnoceni
otazky otazka odpovéd’ odpovédi Firmal Firma2 Firma3 Firma4 Firma5 Firma6 Firma7 Firma8 Firma9 Firma10 Firmall Firma12 Firma13
. o . U . 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0,00 0,00 0,00
Nabidka produkti a sluzeb s nimi spojenych, servis .
nefesi - sluzby a servis zajistuji pouze dostupnost vyrobkd a 1
Bovie . .. funkcionalitu
Resi firma predchazeni Y v, v .o
\ \ ) fesi - servisni sluzby reaktivni 1
4, zdvadam u svych Y . . i " . 1 1 1 1 1
robkii? Jak? fesi - servisni sluzby s proaktivitou (kontroly vyrobku) 2
vyrobkd? Jak? Y s ) . . \ M
¥ fesi - servisni sluzby napojeny na SW chytrych vyrobk(, moznost 3
automatické aktualizace
nekomunikuje 1
Jak firma komunikuje se  fesi pouze reklamace ze strany zdkaznika 1
zadkaznikem v pondkupni  dotaz na spokojenost s produkty 2
5. N 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 2 2
fazi? Ziskava firma 3-5dle
zpétnou vazbu? vyspélosti
sbird data z prodaného produktu produktd
Jsou produkty nabizené  nezapojeny 1
6 firmou obohaceny o senzory monitorujici vyrobky a zajistujici tak dodate¢né sluzby 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
" senzory & jinymi prvky proaktivni analyza vyrobku a pfedchazeni poruchdm 4
umoZzriujici jejich aktualizace SW vyrobki 5
. 122 100 100 1,00 133 144 122 144 1,33 1,22 1,00 1,33 1,33
Shér dat
1,22
Jakym zplsobem firma nahodny sbér dat 1
1 g - i . 1 2 2 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3
ziskava data? Existuje ve  systematicky sbér dat 2ai5
z vyrobnich procest
v A M_V e vstém kazdé oblast
. U ze viech podnikovych systém( .
Z jakych zdroja? V jakych , _o‘ . yen sy jeden bod -
2. blastech fi 5 od zakaznika lost | 3 1 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3
oblastech firmy? zralost je
Y od dodavatel( a odbératelt . )
P o souctem
z vyrobki
V jakych formatech jsou  strukturovand 2ai5
3 L X 1 1 1 1 2 2 1 2 2 1 1 1 1
data sbirdna? nestrukturovana 1
V jakém ¢asovém data z minulosti 1
4. X . P 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
horizontu jsou data data v redlném case 5
zapisovani dat do elektronické podob 1
Jakych prostfedkd firma B P il
« . 2 senzory 2
pro sbér dat vyuziva? Je )
5. . simulace 3 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1
tento sbér
. . 4-5dle
automatizovany? — M . -
propojeni dat s dodavateli/odbérateli propojeni
. L, data jsou sbirdna oddélené 1
Jak jsou sbirana data . . . oy
) L . data jsou sdilena na jednom uloZisti 2
6.  sdilena v ramci firmy mezi 1 2 2 2 2 3 1 2 2 2 2 2 2

3-5 dle drovné

jednotlivymi oblastmi? . - . s .
Jednotiivymt oblastmi jednotliva data z rGznych firemnich ¢asti jsou sdilena a propojovana sdileni
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téma /
cislo

Ohodnoceni

otazky otazka odpovéd odpovédi Firmal Firma2 Firma3 Firma4 Firma5 Firma6 Firma7 Firma8 Firma9 Firma10 Firma1l Firma12 Firma13
e 200 156 1,44 200 131 138 144 125 1,19 1,19 0,94 1,38 1,31
Vertikalni integrace
1,84
1-2 dle stupné
L, . autonomie chybfi izolace
Jaka je mira autonomie S vl v . (o P .
A e, existuje ¢aste¢na autonomie systému s urcitymi rozhodovacimi
4.  jednotlivych fidicich R 3 3 1 2 1 3 2 2 2 2 1 2 2
(o o pravomocemi
systémd v organizaci? R . . ”
autonomie a rozhodvaci pravomoci stoupaji 4
systémy jsou autonomni 5
organizacni celky jsou vzajemné izolovany 1
e , organizacni celky komunikuji v uréitych situacich, za urcitych 2-3 dle stupné
Jak probiha firemni ) R
K X podminek izolace
komunikace mezi L X . _ . " ,
5. ) L, organizacni celky jsou propojeny, ale probihd zde jen zakladni 1 2 2 2 3 3 3 2 2 2 2 2 3
jednotlivymi ) » e  ivo 4
oL, komunikace, celky se drzi komunikacnich scénard
organiza¢nimi celky? . o . . . oo
propojeni celkd do jednoho, kde jsou sdileny informace a probiha s
komunikace prostrednictvim sité, rychlé interakce
rozhodovani probihad na nejvyssich mistech 1
rozhodovaci pravomoce jsou ¢aste¢né rozptyleny mezi jednotlivé
6.  Kdo rozhoduje? . . P ! ptyleny ! 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3 3
firemni Utvary
existuje autonomie v rozhodovani pro kazdy podnikovy Utvar 5
rozhodovani probiha v reakci na vzniklou situaci 1
Jak jsou do struktury jednoduché rozhodovaci ukoly jsou atuomatizovany, tézsi se resi 3
7.  zapojeny rozhodovaci ad hoc 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
procesy? rozhodovaci procesy jsou automatizovdny s vyuzitim umélé s
inteligence
L 18 180 230 1,60 260 243 270 211 230 210 140 220 250
Horizontalni integrace
2,14
zakladni udrzba strojl a zafizeni
fizeni Udrzby stroju a zafizeni kazda oblast
Jaké vyrobni kroky jsou lanovani vyrob jeden bod -
1. v o v P . < . v ) ) 1 1 1 3 3 2 3 2 3 2 1 3 1
zautomatizovany? rozvrhovani vyroby zralost je
zasobovani souctem
odbavovani vyrobkd
stadia jsou izolovana 1
Jak jsou sdileny informace informace jsou ¢astecné sdileny prostrednictvim poskytovanych 5
2. mezi jednotlivymi stadii  dat 2 2 2 1 3 3 2 2 2 2 2 2 2
vyroby? informace jsou sdileny v ramci propojeni stadii vyroby, kde probiha 3

neustald komunikace
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téma /

Cislo Ohodnoceni
otazky otazka odpovéd odpovédi Firmal Firma2 Firma3 Firma4 Firma5 Firma6 Firma7 Firma8 Firma9 Firma10 Firma1l Firmal2 Firma13
e . 1,38 142 1,33 150 1,94 206 163 163 2,00 1,50 1,19 1,56 1,31
Zdroje pfijmu
1,57
fyzické vyrobky 1
Z prodeje jakych produkta | B P . s
m . 1€ .<< % i sluzby - zakladni k vyrobkim 2ai3
1. ma firma nejvétsi objem . . T 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
., L sluzby hlavni, ale nenahrazuji vyrobky 4
financnich prostiedk(? L o Y s
prodej vyrobk(l prostfednictvim sluzeb 5
, . ) tradi¢ni vztah nakupujici - proddvajici 1
Jakym zplsobem firma L . .
2. L, . poskytovani produktl formou pay per usage 4azi5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
prodava své vyrobky? - . PRI A "
poskytovani produktl formou zakoupeni sluzby “as a service 4ai5
. . . ; ,00 1,00 100 1,00 1,00 100 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Zdroje inovacniho potencialu, partnerstvi 100
Zadna partnerstvi ani interni specializovany utvar 1
Jaké zdroje v oblasti otevienost v oblasti partnerstvi 2
1.  firemnich inovaci vyuZziti partnerG pro dil¢i aktivity 3 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 3 1
vyuzivate? zajisténi inovaci z externich zdroju 4
ekosystém spolupracujicich firem 5
,00 1,00 100 1,00 1,00 100 1,00 1,00 3,00 1,00 1,00 3,00 1,00
1,31
Celkovy zralostni stav firmy 1,29 136 1,41 133 195 19 153 166 2,05 1,46 1,32 1,91 1,70

1,61




Ptiloha ¢. 4 — priivodni email

Vazeny pane XY,

obracim se na Vas jako na osobu, se zkuSenostmi v oblasti kovozpracujiciho primyslu a
soucasn¢ osobu zastupujici jednu z nejvyznamnéjSich firem v tomto oboru. Rada bych Vas
oslovila s Zadosti o zapojeni se do Setfeni v ramci své diplomové prace, které se tyka zralosti
obchodnich modelt firem. Zralost se v tomto kontextu vztahuje k soucasné diskutovanym
tématiim, kterymi jsou robotizace, technologizace a celkova transformace vedouci k digitalizaci
celé spolecnosti.

Rada bych Vas touto formou pozadala o zodpovézeni nékolika obecnych uvodnich otazek a
nasledné o spolupraci na Setfeni, které probéhne v nasledujicich dnech formou telefonickych
rozhovort. Doba potfebna pro rozhovor by neméla piesdhnout 15 minut. Vase odpovédi budou
zpracovany anonymné a budou pouzity pouze zobecnéné. Jména ucastnikti a spole¢nosti v
souvislosti s vysledky nebudou zvefejnéna.

Otazky k zodpovézeni:
Vnima vase firma zmény, které by se ji dotykaly v ramci digitalizace, robotizace a rozSifovani
vyuzivani technologii?

e Ano
e Ne
Jaky vyznam Vase firma piiklada témto zménam?
e Nizky
e Stfedni
e Vysoky

Jaké kroky jste jiz uskutecnili pfi ptiprave na nastupujici zmény?

Predem dékuji za zodpovézeni otazek a Vasi vstiicnost pii spolupraci na dal§im Setfeni.

Pteji Vam piijemny den.

S pozdravem,

Michaela Nobilisova
michaela.nobilisova@gmail.com
+420 606 212 662

Ptiloha ¢. 5 — ptepisy hovorli

Firma 1

Firma 1.: Firma 1. prosim

Ja: Dobry den, pane XY, volam na zaklad¢ emailu, ktery jsem Vam posilala s zadosti o
spolupraci na Setfeni, které provadim v ramci své diplomové prace. Chtéla bych se zeptat, zda
byste na mne mél chvili ¢as.

Firma 1.: Chvili ¢as bych mél, jen nevim, jak Vam budu napomocny, povidejte



Ja: Dekuji Vam moc, ja bych méla pripravenych nékolik otazek, na které bych se Vas pravé v
ramci toho Setfeni chtéla zeptat. Jak jsem jiz uvadéla do emailu jedna se o pfipravenost firem na
zmény, které prichazeji s digitalizaci a automatizaci a tato pfipravenost je v tomto Setieni feSena
z hlediska firemnich obchodnich modelt. Chtéla bych se tedy zeptat, jak vypadéa vase soucasna
nabidka produktt co se tyka ve vztahu k vyrobé&. Jedna se o velkosériovou vyrobu, poptipadé je
zde mozna néjaka vyroba, do které mize zasahnout zakaznik?

Firma 1.: Sériovou vyrobou se nezabyvame. My jsme firma, kterd se zabyva vyrobou a montazi
hal a kazda ta hala je specificka.

Ja: Takze moznost modifikace ze strany zdkaznika tam urcit¢ je.

Firma 1.: Ur¢ité ano

Ja: Mate vyber toho, co si zakaznik mlize ptat, nebo jste schopni vylozen¢ na zakladé toho, co
zakaznik zrovna potiebuje, se pfizptisobit poZzadavktim?

Firma 1.: Dalo by se Fict, Ze jsme schopni se pfizplisobit. Mame k dispozici projektanty, se
kterymi se jedna o tom, co je potfeba tam vSechno dat, aby hala vypadala tak, jak si zakaznik
preje.

Ja: Takze Vy ptani zakaznika zohlediujete jiz pfi planovani vyroby, nebo pii vytvaieni
prototypi? Nebo se vSe vytvaii az v feSeni s konkrétnim zakaznikem?

Firma 1.: My to feSime tak, Ze to musi projektatnt staticky spocitat a podle toho je predlozeny
projekt investorovi, ktery si to odsouhlasuje poptipadé déla zmény.

Ja: A jak jsou potom zavislé tfeba sluzby a servis na téchto zakazkach pro zakaznika? Je tam
moznost toho, ze zédkaznik potiebuje dodatecné sluzby, které si miize fict, nebo mate n¢jakou
nabidku sluzeb, ze kterych ma zakaznik moznost vyb&ru?

Firma 1.: Nenene, tam, pokud zakaznik si pieje néco dod¢lat, tak samoziejmé zase operativné to
vSechno zkonzultujeme s konstrukci, kde se na to ude¢la vykresova dokumentace a nasledné
potom je dopravena napfiklad pomocna konstrukce nebo ocelova konstrukce, ktera se
namontuje jako dalsi sluZzba navic tomu zakaznikovi.

Ja: A potom, kdyz se zdkaznikem vyftesite celou zakazku sbirate néjakym zptisobem dal data od
zakaznika co se tyka tfeba zpétné vazby?

Firma 1.: Zpétné vazby, no, my samoziejmé si délame vybérova fizeni na dodavatele oken, vrat
i dvefi, jo, a riizné téchto véci. Tam samoziejmé se to vSechno tendruje ptes email, kde potom
jsou zaslany nabidky a dle toho se vybiraji ti dodavatelé dalSich pomocnych véci.

Ja: Z toho co jste ted’ fikal jsem pochopila, Ze primarnim zdrojem vasich pfijmi jsou tedy
konkrétni produkty nikoliv dopliikové sluzby, je to tak?

Firma 1.: Pfesn¢ tak.

Ja: A jaky zptsobem své produkty zdkazniklim prodavate? Jedna se o tradi¢ni model, kdy
zakaznik popta produkty a jednorazove za né zaplati, nebo je mozné vyuzit nové ¢asto
vyuzivanych modeld, jakymi jsou model pay per use nebo as a service?

Firma 1.: Nenene, tady to probiha tak, ze zdkaznik ma né&jaky pozadavek, co by potfeboval
(8itku, vysku, délku..) a podle toho to obchodni oddéleni nacenuje na zaklad¢ dodate¢ného
projektu, kde je vypsana tonaz a podle té tonaze se nacenuje celkova hala. Pomocné prace,
montaz a zvlast’ tohle

Ja: Ted bych se cht¢la zeptat ohledné zpracovavani a ziskavani dat. Jakym zplisobem ziskavate
data v ramci celé firmy? Jedna se o ndhodny sbér, poptipadé vyuzivate n¢jakych metod sbéru
dat?

Firma 1.: Az tak moc tady tomu nerozumim, takze nevim, co po m¢ chcete.

Ja: Z jakych zdroji tfeba ziskavate data? Naptiklad na vyrobnich linkach v podnikovych
systémech, o koncovych zakaznicich... z jakych zdroju data, ktera vyuzivate Cerpate?

Firma 1.: Pfevazné z podnikovych systémtl, jedna se o to, Ze kdyz zédkaznik poptava, tak je
poptavka zpracovana projektantem a to formou vykresu. Ty vykresy potom jsou predlozeny
konstrukci, ktera zpracovava vykresovou dokumentaci.

Ja: Vykresy mate v elektronické podob¢?

Firma 1.: Vykresy jsou v elektronické podobé, ano, ale nasledné potom jsou tistény a predany
na dilnu.



Ja: A je tedy umoznéna simulace vyroby?

Firma 1.: Simulace vyroby bohuzel, myslim, Ze ani nejde, protoze tam ty vykresy dostanou na
sttil mistfi, ti to rozdaji partaktim a nékteré vykresy jsou polozkové, kde pifiprava na pilach
nafeze ten material, poptipad¢ se to vypali a nasledn€ potom jsou tyto komponenty zpracovany
zamecnickou dilnou, kde se to dava dohromady, tam se to nastehuje, potom se to zavaii a pak to
jde do lakovny a odveze se to na stavbu. Na té stavbé se to montuje.

Ja: Takze takto je cela vyroba propojena. Sdilite i jina data takto v ramci celého podniku?
Firma 1.: Nene, to viibec

Ja: A jakym zpisobem provadite datovou analyzu?

Firma 1.: Datovou analyzu, to je spi§ dotaz na ekonomicky usek, tomuhle bohuzel nerozumim.
Ja: Pak bych se chtéla jesté zeptat, ohledné podnikovych systémi, tyto systémy jsou krome
sdileni vykresti propojené i v ramci dalsi firemni komunikace?

Firma 1.: Ne, to neni.

Ja: A jednotliva vyrobni stadia tedy na sebe navazuji a je mozné mezi nimi vzajemné interakce?
Je to tam zautomatizované?

Firma 1.: Ne, zautomatizované to viilbec neni.

Ja: A co se tyka rozhodovani v ramci jednotlivych vyrobnich fazi nebo v ramci jednotlivych
firemnich atvart. Jedna se o centralni fizeni nebo maji Gtvary pravomoc samy rozhodovat?
Firma 1.: Rozhoduji Gtvary samy, maji vlastni autonomii.

Ja: Jaka je role utvaru IT ve firmg?

Firma 1.: To nedokazu zodpovédet.

Ja: Dobie. Jestd mam nékolik dotazd. Co se tyka udrzby strojii a zafizeni, jak toto fesite? Resite
néjakym zpusobem, jak pfedchazet zavadam nebo vypadkim?

Firma 1.: Stroje jsou servisovany ve volnych chvilich.

Ja: Takze tedy udrzba neni zadnym zpiisobem zautomatizovana a v piipadé¢ zavady se to tesi dle
dané situace.

Firma 1.: Pfesn¢ tak

Ja: dobte. Dale bych se zeptala jakou roli hraje utvar IT technologii u Vas ve firmé? Co vSechno
vam zajistuje?

Firma 1.: Tak my nemame piimo IT utvar, jsou to pouze dva lidé, ktefi se nam staraji o spravu
systémitl a feSeni nam veskery HW v podobé¢ servisu pocitact a tak dale.

Ja: Jesté se zeptam, jaké zdroje v oblasti firemnich inovaci vyuzivate? Mate vlastni organizacni
utvar, ktery se inovacemi zabyva nebo vyuzivate externi spoluprace?

Firma 1.: Tohle si nejsem jisty, ale pravdépodobné nemame utvar ani nepouzivame nikoho
externiho, protoze my takova stfediska viibec nemame.

Ja: Dobfe a posledni otazka, jak jsem fikala celé Setfeni se tyka digitalizace, automatizace a
technologizace. Vnimate v tomto sméru néjaké zmény, které by se vas dotykaly?

Firma 1.: Trosku ano, protoze vSechny podklady musi byt nové elektronicky ulozeny na
serverech, ale to je tak jedina zména.

Ja: Mate né&jaky plan do budoucna, kdyby se toto prohloubilo, jak byste s témito zménami
nalozili?

Firma 1.: Zadny plan neméme.

Ja: A vnimate, jak by se tyto zmény odrazily na vaSem obchodnim modelu?

Firma 1.: No, abych tekl pravdu, tak to asi ne.

Ja: Nemyslite si tedy, Ze by to mohlo obchodni model néjak ovlivnit?

Firma 1.: Myslim si, ze ur€ité ne.

Firma 2

Firma 2.: firma 2. prosim

Ja: dobry den, firmo 2. Michaela Nobilisova. Volam v navaznosti na email, ktery jsem Vam
posilala s Zadosti o spolupraci na Setfeni v ramci své diplomové prace. Mél byste na me, prosim,
chvili,

Firma 2.: Ja mam pocit, Ze jsem se na to n¢jak dival. Vydrzte...



Ja: Dékuji

Firma 2.: Jo, je to tady. Zkuste mi to jen tak v kratkosti fict, nechci Vas hned odbyt.

Ja: Dékuji, ja mam nékolik otazek tykajicich se, jak je zmin€no i v tom emailu, které se tykaji
zralosti obchodnich modelt firem v ramci trendu digitalizace a automatizace. Chtéla bych se
zeptat, jak vypada soucasna nabidka Vasich produktt vzhledem k jejich vyrob&? Varabite ve
velkoseriové vyrob¢ nebo je zde néjakd moznost customizace ze strany zakaznika?

Firma 2.: Délame sériovou i kusovou vyrobu.

Ja: Takze né&jaka modifikace ze strany zakaznika v ptipad¢ potieby je zde mozna?

Firma 2.: Co myslite pojmem modifikace v tomto piipadé.

Ja: Pokud by mél zakaznik néjaky nestandartni pozadavek jste schopni mu vyhovét?

Firma 2.: Ano, na zakazku také vyrabime. Jedna se o projekty na zakazku.

Ja: A zohlednujete ptani zakaznika ¢i néjaké trendy jiz pfi planovani vyroby i prototypizaci ¢i
vyvoji?

Firma 2.: My jsme specificka firma, takze by to chtélo otazky bud’ napfimo nebo... nevim, kam
tim mifite.

Ja: V tu chvili kdy vytvatite prototyp né&jakého vyrobku vyuzivate k tomu data od koncovych
zakazniki poptipadé zda sledujete néjaké globalni pozadavky, které se rozmahaji a na zakladé
toho pak upravujete nabidku, aby se co nejvice ptizpisobila pozadavkiim zakaznik?

Firma 2.: Divejte se, je tady zavedeny standartni systém ISO 9001, ktery uklada urcity rezim té
firmé, at’ je jakakoli. Poptavkové a nabidkové fizeni a samoziejmé urcité vyhodnocovani téchto
vécei se déla. To je dost obecné, samoziejmé jestli vyuzivame néjakou modernéjsi techniku
zaleZi co tim myslite. Jako elektronicka komunikace je asi béZna véc, ale jinak nevim, co bych
Vam k tomu jesté fekl.

Ja: Ja bych to spi$ vztahla smérem k tém datim, co se tykad ponakupniho chovani u zékaznikd,
zda ziskavate zpétnou vazbu a tato data potom zohlediujete?

Firma 2.: Ne, my mame pozadavek, ten udélame a pokud jsou to opakované véci, tak se fesi
pfipadn¢ zalezitosti chybné v reklamacich. Dal se to vyhodnocuje, ale jinak se nijak zpétn€ v
nasem oboru nebavime.

Ja: A co se tyka sluzeb k t€émto produktlim. Jak je to s nimi a se servisem, jaké poskytujete
pokud toto mate rovnéZ v nabidce?

Firma 2.: Nenabizime nic takového

Ja: A jakym zpisobem prodavate produkty? Vyuzivate tieba formy as a service?

Firma 2.: Prodavame tradi¢nim zptisobem, Zadné dalsi véci ne.

Ja: Dale co se tyka sbéru dat, se zakaznikem jiz v ponakupni fazi nekomunikujete, jaké tedy jiné
zdroje pro sbér dat vyuzivate?

Firma 2.: Mame informa¢ni systém, ktery nam fidi kompletné véci kolem obchodu.

Ja: Takze vSe je tedy fizeno prostiednictvim tohoto systému?

Firma 2.: Ano.

Ja: Jakym zptisobem nebo jakych nastrojii vyuZzivate pro datovou analyzu?

Firma 2.: Tak ten systém umoziuje samoziejmé si zpétn¢ vytahnout vSechna potfebna data at’ v
mesici tydnu nebo v kvartalu.

Ja: A co se tyka propojenosti firemnich systémil a komunikace mezi jednotlivymi organiza¢nimi
celky, je toto umoznéno nebo jsou systémy a organizacni celky spiSe izolovany?

Firma 2.: Vse je jeden systém, na kterém jsou napichnuté vsechny oddéleni a ptipadné jejich
divize.

Ja: Takze data jsou tedy sdilena v ramci celého podniku.

Firma 2.: Ano

Ja: Dale bych se jesté zeptala na zptisob fizeni. Vy jste zminoval fidici informacni systém, ale
m¢é by zajimalo jak je to s autonomii jednotlivych utvart ¢i vyrobnich fazi, je zde néjaka
autonomie?

Firma 2.: Je vytvotfené né&jaké podnikové schéma, to znamena od generalniho feditele po
uklizecku.

Ja: Je ovSem mozné rozhodovani naptiklad v ramci jednotlivych vyrobnich fazi?



Firma 2.: Ur¢iti vedouci maji za ur¢itou praci zodpovédnost, né¢jakou byrokracii tady v tomto
nemame, ale vylozené autonomie zde neni. Ten systém je zde néjakym zpisobem nastaven
takto.

Ja: Rozumim. Mam jest¢ posledni asi 3 dotazy. Chtéla bych se zeptat jaké kroky jsou ve vaSem
podniku zautomatizovany? Tteba co se tyka vyrobniho procesu., jestli je zde néjaka
automatizace?

Firma 2.: Ne neni

Ja: A co se tyka simulace vyroby?

Firma 2.: Ano, simulaci vyroby délame, ale je to jakoby jen v jedna fazi, nicmén¢ v téch
n¢kolika fazich vyroby, nez vznikne findlni produkt, tak zde zadna automatizace neni.

Ja: A co se tyka udrzby strojti a zafizeni, fesite prediktivni udrzbu?

Firma 2.: V ramci ISO je nutné sledovat tyto véci a samoziejmé revize a audity se v néjakém
¢asovém sledu d¢laji, to je prosté nezbytny.

Ja: A jakou roli u Vas ve firm¢ hraje ttvar informacnich technologii?

Firma 2.: Tak roli, IT nam zajist'uje, aby vSechno fungovalo, aby fungovaly systémy i pocitace a
dalsi véci, o které se nam IT star4.

Ja: Jeste se zeptam, jaké zdroje v oblasti firemnich inovaci vyuzivate? Mate vlastni organizacni
utvar, ktery se inovacemi zabyva nebo vyuzivate néjaké externi spoluprace?

Firma 2.: Nevim, jak pfesn¢ to myslite, ale zadny takovy Gtvar nemame. Inovace vznikaji od
zaméstnanci ktefi maji nejvice zkusenosti nebo je fesi vedeni, kdyz se rozhoduje o nakupech
novych stroju a tak podobné.

Ja: A posledni otazka, celé Setieni se tyka digitalizace a automatizace, chci se zeptat, jestli v
tomto sméru vnimate n¢jaké zmény, které by vas ovliviiovaly?

Firma 2.: No tak samozfejme to ovSem otdzka penéz, vnimame urcité modernizace, ale
samoziejme se rovneZ fidime vlastnim rozumem, takze to fesime uvazlive.

Ja: Mate né&jaky plan do budoucna tykajici se piijeti téchto zmén?

Firma 2.: Tak na toto plan Gplné€ neni, ale urcité se stanovuji cile na kazdy rok. Ale digitalizace
tam v tuto chvili neni.

Firma 3.

Firma 3.: firma 3 dobry den

Ja: dobra den, firmo 3. ja volam v navaznosti na email, ktery jsem Vam posilala s Zadosti o
spolupréci v rdmci své diplomové prace, mél byste na mne chvilku?

Firma 3.: dobfe, mizeme

Ja: Dékuji. Ja bych se chtéla zeptat, jak vypada soucasna nabidka Vasi firmy v ramci vyrobki a
sluzeb vztazena k vyrob&? Jedna se o velkosériovou vyrobu, vyrobu na zakazku a tak podobné?
Firma 3.: Urcit¢ nedélame velké serie.

Ja: Takze spiSe n¢jaka malosériova vyroba nebo zakazkova?

Firma 3.: Ano, malosériova a zakazkova i kdyz ta malosériova pievazuje.

Ja: Nicméné, kdyz by pfisel zakaznik s n€¢jakym specifickym pozadavkem jste schopni mu s
nim vyhovét? Né&jakym zptisobem upravit Vase produkty?

Firma 3.: No my délame uzivatelské koncové vyrobky pro zakazniky, to znamena, Ze u nés
nakupuji nase produkty jak velkoobchody, tak koncovi uzivatelé. Takze tam s néjakymi
konkrétnimi pozadavky, to je ta malosériova vyroba a tam bychom na pfani zékaznika nic
neudg¢lali. Ale pro jiné zakazniky vyrabime néjaké, jak bych to fekl, komponenty, které jsou
nejdiive zakazkova vyroba v podobé néjakych ovéfovacich vzorku a serii a pak je z toho
malosériova vyroba v fadové stovek kust.

Ja: A v tuto chvili mate ke svym vyrobkiim né&jaké nabidky sluzeb a servisu?

Firma 3.: Co se tyka sluzeb, tak my samozi'ejmé délame ty sluzby, které jsou ze zakona, to
znamena zarucni a pozarucni opravy a vyroba a dodavani ndhradnich dilt. Jinak ostatni sluzby
jsou prevadény na montazni firmy, které potom u téch koncovych uzivatelli montuji ta nase
zatizeni pfimo do domacnosti.



Ja: Rozumim tedy tomu spravné, ze vy vlastné ty sluzby sami nezajistujete, takze vasim
primarnim zdrojem piijmu je tedy prodej téch produktt?

Firma 3.: Ano, ano

Ja: A jako formou ty vyrobky prodavate? Jedna se o jednorazovy prodej poptipad¢ n&jaké
uzavirani dlouhodobé&jsich smluv nebo vyuziti dalSich forem jako je napiiklad as a service?
Firma 3.: VSecko co my prodavame, tak do zahranici jsou to zase dovozni firmy, to znamena
pro firmy, které dé€laji ten servis, které nam zajist'uji nase velkoobchody to je vlastné vSechno co
k tomu obchodu a stylu prodeje mlizu fict a s tim, ze my jsme na trhu tak dlouho jak jsme a ti
nasi zakaznici, tedy oni jsou to nasi zadkaznici, ale s tim ze nam zajist'uji ten servis, tak je vlastné
kazdy novy vyrobek soucasti toho vyvoje a stejné tak musi projit vSichni Skolenim, aby uméli
tyhle vyrobky namontovat a aby ta zafizeni mohla slouzit v domacnostech, tak se musi k tomu
udélat spoustéci servis. To znamena zapojeni, revize a podobné. Ale prevadime to v kazdém
piipadé na ty montazni firmy a to jsou ti lokalni mistni femeslnici, vétSinou jsou to malé firmy,
nebo pak jsou to velkoobchody a ty si pak tyto femeslniky najimaji.

Ja: Takze pak v pondkupni fazi vy uz nemate zadny kontakt na koncového zakaznika, takze
neziskavate zadnou zpétnou vazbu nebo néco takového ohledné spokojenosti?

Firma 3.: Co se tyka spokojenosti, tak ziskavame zpétnou vazbu pii ndkupu ndhradnich dilt.
Nektefti ti zakaznici nejsou s t€émi sluzbami té€ch nasich vybranych dodavateli nebo reviznich
technikd spokojeni, takze potom musi dojit k tomu, Ze se obrati pfimo na nas a ten nahradni dil
si objednaji u nas. Takze vétSinou to je nase takova nejvetsi zpétna vazba. Samoziejmé potom je
taky spousta lidi, ktefi si piijdou to zatizeni koupit piimo k nam bez ohledu na to. UZ ho maji
jednak zapojené a chtéji ho jenom vyménit napiiklad z diivodu, pokud je staré nebo neodpovida
sou¢asnym normam, takze si ho koupi u nas a my i takto ziskavame zpétnou vazbu. Ale
samoziejme Ze tou zpétnou vazbou my potom ty vyrobky, které jsou mén¢ uspésne, tak ty
vyfazujeme z vyroby a déléme nové vyrobky, presné tady podle téch pozadavki. Ale jak fikam,
tak zpétné vazba je z 90% zajiSténa ptes ty montazni firmy.

Ja: Vyborné, takze sbirate i data od koncovych zakaznikl a upravujete podle nich svoji nabidku.
Vyuzivate jesté n¢jakych dalSich zdrojt pro ziskavani a sbér dat? Napiiklad od dodavatelt, z
vyrobniho procesu atd..

Firma 3.: Od dodavateli data urcité nesbirame, protoZe my jsme jakoby koncovi vyrobci a
nekupujeme zadné polotovary, vSechno vyrabime sami, takze od dodavatelii ne. Premyslim
jestli mame néjaké jiné zdroje dat...

Ja: Tak urcité by mély byt néjaké zdroje dat v rdmci vyroby, tak jsou uréité kolektovana néjaka
data, v ramci dalSich podnikovych systémi urcite take. ..

Firma 3.: Ale to je véc vyrobnich procesti potom, to neni to, co by mélo urCovat vyvoj té
vyroby.

Ja: Ano to samozi'ejmé, ja jsem se spiSe ted’ piesunula do dalsi oblasti, jelikoz obchodni modely
jsou Siroké téma, které pod sebou skryva mmnoho véci, které je ovliviiuji a prave i data a forma
jejich sbéru, proto jsem se na toto ptala. Chtéla jsem tedy ve€dét i v ramci té vyroby, kterou jste
ted’ zminoval, jaké formy sbéru dat tam vyuzivate a jak je to naptiklad s jejich sdilenim v ramci
firmy.

Firma 3.: No my mame celkem slozity a propracovany informac¢ni systém, ktery je od nakupu
pies vyrobu az po sklad hotovych vyrobki, prodej, servis, vSechno nam postihuje, to znamena,
7e ja jsem schopen ta data ziskat ze vSech téchto oblasti stejn¢ tak je to rozdéleno v samotné
vyrobé na jednotlivé technologické procesy. A v ramci tohoto informac¢niho systému je vSechno
navzajem sdileno, nemame mezi sebou zadné tajnosti o tom, jak co kde probiha.

Ja: Takze komunikace probiha v ramci celé firmy, zadné oddéleni neni izolovano od ostatnich?
Firma 3.: Nene, neni.

Ja: A co se tyka datové analyzy ta je rovnéz sdilena?

Firma 3.: Datovou analyzu tu si délaji Géetni, protoze nas feditel je ekonom, tak se o to stara

Ja: A védél byste i k jakému asovému okanziku tu datovou analyzu uskutecniujete?

Firma 3.: Datova analyza se d¢la kazdou dekadu a analyzuji se minul4 data, to je kvili
navaznosti materialu a mezd z uzavienych zakazek. Aby se nic nezdrzovalo a nic nektivilo



hospodatsky vysledek a tim padem mame jistotu Ze z4dna ta zakazka nam neziistane viset. Je to
omezeno systémem kdy ke kazdé zakazce jsou prifazeny mzdy a material a vybrani téch
zakazek, to se pravé musi délat kazdou dekadu.

Ja: Jesté bych se chtéla zeptat co se tyCe autonomie fizeni a moznosti rozhodovani. Mate néjaky
centralni fidici systém, nebo jsou jednotliva odd€leni poptipadé vyrobni stadia, ktera maji svoji
autonomii popiipad¢ n¢jaké rozhodovaci prava?

Firma 3.: Ja myslim, Ze urcité ne. My jsem mala firma takZze néjaké autonomni fizeni tady urcité
nemame. VSichni se fidime tim, Ze plnime to, co je ddno tim obchodnim planem a na ten
obchodnim plan se oteviraji zakazky vyrobni a ty my prost¢ plnime kazdé to oddéleni podle
sebe jediné co do toho vstupuje, tak jsou prototypy a vlastné vyvojové akce, které nezapada do
té zakazkové vyroby. Jinak vSechno jde striktn€ podle téch zakdzek a mame to fizeni v této dobé
celkem takové jednoduché tady jsou néjaké oblasti fizeni té vyroby, které, nevim jestli je to
mozné Fict, ale uréité tam néjaké autonomie je, ale neni mozné fict, Ze by byly néjaké zplisobem
samostatné nebo nezavislé na tom piedchazejicim odd¢leni.

Ja: Pokud by tedy tesili n¢jaké jednoduché véci, tak tam ta rozhodovaci pravomoc asi bude, ale
pokud se fesi néco globalniho, tak se to fesi centralné.

Firma 3.: Urcit¢ a navic u nas, kdyZ nastane néjaky problém, tak my jsme mal4 firma a ta
zakazka se sklada z mnoha komponent a pokud je n&jaky problém, tak se to vétSinou projevi ve
vSech stadiich. Pokud na zacatku nastane n¢jaky problém, tak se to tahne celou tou zakazkou.
Ja: Kdyz jste zminil tu prototypizaci, chtéla bych se jesté zeptat, jakého zdroje v oblasti inovaci
vyuzivate. Mate n¢jaké vlastni odd¢€leni, které se timto zabyva?

Firma 3.: Mame vlastni odd¢leni, délame si svij vlastni vyvoj a délame to vice mén¢ z toho
divodu, Ze jsme nuceni davat na trh takové vyrobky, které odpovidaji soucasné legislative.
Musime se tedy ptizpisobit.

Ja: Takze Zadného partnerstvi nevyuzivate?

Firma 3.: Nejsem si védom, ze bychom vyuzivali. Maximaln¢ mame né&jakého externiho
konsktruktéra, ale to je asi tak vSecko. Ale to je byvaly zaméstnanec, ktery ted’ uz jenom pracuje
externé.

Ja: A co se tyka udrzby stroji a zafizeni. Jakym zpiisobem zajist'ujete tuto ¢innost? Jedna se o
¢innost naplanovanou? Analyzujete néjaka data, ktera by predvidala moznou poruchu, a na
zakladg téch se ridite?

Firma 3.: No zaleZi na tom, o jaké stroje se jedna, u t€ch novéjsich stroji jsou predepsané
né&jaké harmonogramy prohlidek, ¢isténi a jsou zde i preventivni pohlidky, bez toho se
neobejdem. Toto dodrZzujeme na vSech frontach. U téch starSich strojti tak udrzujeme néjakou
predbéznou udrzbu. Jde spis o to, ze my tady délame na 3 smény, tedy v nepietrzitém provozu
takZe si nemuzeme dovolit néjaky dlouhodobéjsi vypadek, takze se snazime mit tieba ty
nejdilezitéjsi ¢asti elektromotori u sebe, takze néjaké prevodovky, nahradni rotor, nékdy i celé
motory skladem, takové ty zakladni véci si drzime nahradni. A jinak kdyZ kupujeme ty nové
stroje, tak si pti koupi stroje platime 24x7 servis a potom ten servis na telefon, ktery je takovy
ten konzultacéni.

Ja: J4 mam na vas posledni jesté dvé otadzky. Chtéla bych se zeptat jak mate zdokumentovany
vyrobni proces?

Firma 3.: Vyrobni proces mame zdokumentovany upln¢€ normalné v ramci ISO.

Ja: Mate to tedy v elektronické podobé?

Firma 3.: Urcit€ to mame v elektronické podobg.

Ja: A je timto zptisobem umoznéna i simulace vyroby?

Firma 3.: Ur¢ité ne, simulaci vyroby si neumim piedstavit, jak by tady probihala. Mozné to
urcCité je, ale nevyuzivame toho. Navic my tu inovace a takové véci, nedélame ty serie tak velké.
Dfiv se to samoziejmé d¢lalo, ale dneska ta zména téch zakont je tak stra$n¢ rychld vzhledem k
naSim vyrobkim, takze nema smysl né¢eho ud¢lat jako vic a né€jak dopiedu to vyrabét.

Ja: Rozumim, je to vSechno spiSe dynamické a vy na to potfebujete adekvatné reagovat.



Firma 3.: Tak.. a ve vyvoji je hrozné dtlezité hlavné pro nase zahrani¢ni klienty, tak to vidime
sami, jak je ddlezity ten vyvoj a protoze oni sami ten vyvoj maji jen formou né&jaké té papirové
konstrukce, takZze my délame ten vyvoj za né.

Ja: A jakou roli u Vas ve firm¢ hraje ttvar IT technologii? Co vSechno vam zajistuje?

Firma 3.: my nemame specialni ttvar IT, mame jenom externiho spravce sité.

Ja: Dobfte. A jaké zdroje v oblasti firemnich inovaci vyuzivate? Mate vlastni organiza¢ni utvar,
ktery se inovacemi zabyva?

Firma 3.: Tohle si nejsem jisty, ale asi utvar taky vylozen¢ nemame. Inovace fesi vétSinou
vedeni.

Ja: Ja bych na vas tedy méla jesté posledni otazku. Celé toto Setfeni se tyka digitalizace,
automatizace. Chtéla bych se zeptat, jestli v této oblasti vnimate n¢jaké zmeny a jak vas jako
firmu tyto zmény ovliviiuji?

Firma 3.: Tak to vite, Ze to ovlivni. Je to pravé v ramci investic, a to na vSech frontach protoze
nejde ted’ jenom o to, Ze se v§e meéni rychle, ale ty pozadavky naSich zahrani¢nich zédkaznik( na
terminy hlavn€ dodéni jsou strasn¢ naro¢né, takze bychom to bez toho ani nemohli zvladnout.
Ja: A mate tedy néjaky plan do budoucna, jak se na tyto zmény piipravit, popiipadé jak
prizplsobit sviij obchodni model témto zménam?

Firma 3.: Plan na to samozfejm¢ mame, to je parketa pana feditele, ale my feSime ty investice,
tam kde ptesné citime, Ze potfebujeme pfidat v né¢jakém vyrobnim uzlu, prosté tam, kde citime,
Ze to neni ono a potfebujeme se zlepsit tak to fesi tady tohle formou a feSime to tak nékolik let,
ale ted’ jsme se dostali do situace, kdy ty investice by mély byt fadove vétsi, ale vime, Ze na nich
v tuto chvili trvame.

Ja: Takze na to bude pak jesté n¢jaky dalsi plan do budoucna?

Firma 3.: Pfesn¢ tak, ale to zase spiS§ souvisi tfeba s ochranou zdravi nasich pracovniki pii praci
a tak. A to souvisi nejen s tim, ze ty nase vyrobky musi odpovidat n¢jakym zakoniim jakoby
né&jaké té legislativé okolo, ale my se musime spis divat na to zdravi téch nasich lidi a na to, Ze
uz ty mladé kluky do tohohle oboru tézko budeme ziskavat.

Ja: Rozumim, takze se zde potykate i s néjakym problémem co se tyka zaméstnanosti a tak
podobné.

Firma 3.: Tak a nasledn¢ s néjakymi nemocemi z povolani a podobné a pokud tomu chceme
predejit, tak, ted’ jich tu sice madme minimum, ale dal nas to takto donuti i do n¢jakych téch
robotickych pracovist.

Firma 4.

Firma 4.: firma 4. prosim.

Ja: Dobry den, firmo 4., Michaela Nobilisova. Ja volam v navaznosti na email, ktery jsem Vam
posilala s Zadosti o spolupraci na Setfeni v ramci své diplomové prace a dle domluvy ze
vcerejsiho hovoru, Ze se mam ozvat dnes dopoledne. M¢l byste na mne chvili, prosim?

Firma 4.: Ano, povidejte

Ja: Déekuji. Ja bych na Vas méla n€kolik otazek, které se tykaji pozadi obchodnich modelt, které
v ramci své diplomové prace fesim. Nejdiive bych se chtéla zeptat, jak vypada nabidka VaSich
produktd ve vztahu k vyrob&? Jedna se o velkosériovou vyrobu, malosériovou ¢i zakazkovou?
Firma 4.: U nas se jedna skoro vyhradné o zakazkovou vyrobu, ale zakazkovou ne v tom smyslu
slova, Ze by to byly jako série po kusech, jednotkach nebo desitkach, ale zakazkova, ze
vyrabime dle jejich pozadavkl dlouhodobé. Vlastni svoje vyrobky jako na sklad v podstaté
nemame zadné. Dfive jsme méli, ale v podstaté ten trh uZ je asi nasyceny a to jen jeden dva...
Ja: Takze nemate tedy zadny vybér z vyrobkd, ale spise se pfizptisobujete zakaznickym
pottebam. Co potfebuji tak to jim vyrobite.

Firma 4.: My mame spoustu vyrobki, které délame bud’ v ramci néjakych koopera¢nich praci,
nebo néjaké polotovary, které jsou potom do jejich sestavy, nebo v podstaté jim délame
kompletni vyrobky, co se tyCe tieba vyfukl, ale nejsou to vyrobky jak kdyby nase, které si
obchodujeme, ale je to vzdycky pro toho koncového zakaznika. TakZe v podstaté délame praci
od jednoho ohybu na trubce, kdy si zakaznik doda material nebo my material koupime, ohneme



a dodame a on si to dal zpracovava az tieba po zakazkovou vyrobu z toho pohledu, ze tfeba
posle objednavky a my vyrobime kompletni tlumi¢ vyfuku, tfeba.

Ja: Rozumim. Takze vytvafite tfeba viibec né¢jaké prototypy téch vyrobki nebo néco takového?
Firma 4.: Vzdycky az na zaklad¢ toho, kdyz dostaneme na produkt objednavku od né&jakého
odbératele. Nemame vyrobky, Ze my bychom néco navrhli a pak se snaZili to nékomu prodat,
tak to ne.

Ja: A co se tyka tieba sluzeb a servisu, které byste doplnovali k Vasim vyrobktim, mate i
né&jakou takovouto nabidku, nebo se jedna pouze o fyzické vyrobky, které prodavate?

Firma 4.: O vyrobky. My jsme méli dfive servis, kdy jsme ménili vyfuky, takze tam to souviselo
s tou nasi vyrobou, ale to uZ nemame.

Ja: Takze Va$im priméarnim zdroje piijmu je tedy ten prodej fyzickych vyrobka. Jakym
zpusobem tyto vyrobky prodavate? Jedna se o tradi¢ni model, kdy zdkaznik néco popta a vy mu
to vyrobite a za platbu dodate nebo vyuzivate i napiiklad modeld pay per use nebo as a service,
kdy zakaznik miZze platit vlastné jen za vyuzivani toho vyrobku, ktery vy mu poskytujete?
Firma 4.: Nene, nic takového, ta klasika.

Ja: A co se tyka ziskavani dat od zakaznikt zpétné po prode;ji, ziskavate od zakaznikid néjakou
zpétnou vazbu, kterd by byla pro vas vlastné€ jakymsi podkladem pro zlepseni nebo néjaké
upravy?

Firma 4.: VétsSinou jen kdyz je néjaky prusvih. Samoziejmé se né¢kdy dotazujeme, protoze
nékteré ty vyrobky jsou tfeba néjakym zplisobem zajimavé, nebo slozité, tak to mame zajem o
tu zpétnou vazbu, a popravde vétsSinou jen kdyz je n&jaky prasvih, tak se dozvime, Ze je néco
Spatné, kdyZ zakaznik neni spokojen a tak dal.

Ja: Takze vSe tedy feSite v ramci reklamaci, nesnaZite se néjakym zptisobem fesit pfedchazeni
zavadam u vasich vyrobki?

Firma 4.: Ano, v drtivé vétSin€ v reklamacich. Ono je tézké zakaznika presveédcit k nécemu
takovému. Oni pokud je ticho, tak jsou spokojeni, a pokud je néco $patné tak se ozvou. Neni to
idealni stav, ale prost¢ takova je realita.

Ja: A jakych dalsich zdroja pro ziskavani dat vyuzivate? Naptiklad od dodavateld ¢i v ramci
svého vyrobniho procesu, kdy byste pak na zaklad¢ analyzy mohli své vyrobni procesy
napiiklad zefektivnit?

Firma 4.: No urcité. S kazdou zakazkou jdou vlastné zakazkové listy, takze déla se jak kdyby
takové ekonomické vyhodnoceni a samoziejmé pokud je tam co se tyce tfeba né¢jaké chyby v
postupu nebo néjaké nedokonalosti, tak se toto odstranuje nebo tfeba vyvstane néjaka operace
navic nebo se n&jaka operace vypusti, protoze je zbytecnd, plus néjaké metici protokoly a tak.
TakZe to jsou pro nas ty zdroje dat poptipad¢ néjaké protokoly od zakaznikd, kdy nam pfijde
né&jaké vyhodnoceni, jo nebo né&jaké upozornéni ,,tohle chceme jinak™ a tak.

Ja: A tato data v ramci podniku sdilite nebo se jedna o n&jaka izolovana data, ktera by byla tfeba
jenom pro vyrobu?

Firma 4.: My jsme mala firma, takze viceméné¢ se to vzdycky preda vSem tém doty¢nym lidem,
takZe to si vzdycky néjak pfedame, nemame to k sob¢ daleko.

Ja: A kdyz bych se zeptala na datovou analyzu, tu provadite? A jakym zpisobem?

Firma 4.: Myslim si, Ze nic takového, jako obc¢as nas k tomu né¢jaké ty vétsi firmy Zenou, ale je
to spis, Ze to délame proto, Ze to chtdji a ne proto, Ze bychom to potiebovali. Zadna analyza se u
nas jako kdyby pravidelné nedéla. Jako sleduje se samoziejmé né€jaké vyhodnoceni reklamaci a
tak, co po nas chce ISO, kolik to je % vytizenych, nevyfizenych, ptijatych z obratu n¢jaké tady
tyhlencty procenta, to tam je vzdycky jednou za rok se to vyhodnocuje, ale my abychom si
né&jak pravidelné tyhle véci sledovali, tak to ne.

Ja: A co se tyka tieba podnikovych systémil. Vy jste fikal, Ze jste mala firma, takze podnikové
systémy mate taky navzajem sdilené?

Firma 4.: Ano, ted’ momentalné se zavadi vlastn¢ elektronické sledovani vyroby, coz by se mélo
rozbihat, jinak ke kazdé zakazce jde zakazkovy list, co se tyce technologickych obvodu a tak dal
vseho to je na firemnim serveru a vlastné lidi co potiebuji, k tomu maji piistup.



Ja: Dobte, co se tyka dal tieba zpiisobu fizeni a miry autonomie v fizeni a rozhodovani, maji
jednotlivé organizaéni celky autonomii ve svém fizeni?

Firma 4.: No urcité, kazdy ma svoji zodpoveédnost a podle toho si fesi véci.

Ja: A jaka je role utvaru IT ve vasi firme?

Firma 4.: Ted’ nevim, co tim myslite.

Ja: Myslim to tak, Ze ve firmach byva ¢asto vytvofena né&jaka globalni sit’, kde jsou vSechny
véci propojené, kterou prave tento Utvar zajist'uje a je tedy vice vyuZzivan anebo byva IT
vyuzivano pouze jako utvar, ktery spravuje servery a je spise na okraji firmy, kdy neni uplné
vyuZit potencial toho, co vlastné ty informacni technologie v sob¢ skryvaji a jak mohou firmé
pomoci.

Firma 4.: Tak to mame spiSe tu variantu druhou, kdy mame firemni server, kde jsou ty
informace uloZeny, ale kdyZz bychom si piedavali informace naptimo, tak se to vétSinou fesi
jenom mailem.

Ja: Jesté bych se chtéla zeptat ohledné Gdrzby stroji a zatizeni. Jakym zpisobem toto feSite?
Firma 4.: Ano, mame na to plan, to bézi i z hlediska zakaznickych auditl toto musime. Takze je
plan udrzby i plan oprav.

Ja: A je ta udrzba né&jakym zpiisobem zautomatizovana?

Firma 4.: Jak u ¢eho. Co jsou staré stroje, tak tam samoziejme je to na zaklad¢ n¢€jakych denikti
a zaznamu. Co se ty¢e novych stroji, tak tam je to pfimo soucasti SW a v podstaté pokud se
né&jaky ten tikon neud¢la, tak ta masina dal nefunguje. Vétsinou je to poétu odpracovanych
hodin, kdy se musi ta idrzba ud¢lat

Ja: A co se tyka dokumentace vyrobniho procesu?

Firma 4.: No jde s tim zakazkovy list, k tomu je vykresova dokumentace v podstaté
technologicky postup a tohle se potom zpatky vraci je to na zaklad¢ vlastné podpisu zaznamu
zakazkového listu, kde se napise pocet kusu, kolik, kdo ¢eho udélal, kterou operaci podepise.
Ja: A toto mate v elektronické podob¢&?

Firma 4.: Nene, zatim nemame, ale budeme na to ptechazet.

Ja: Takze do budoucna budete moci vyuzivat i simulaci vyroby? Je toto také v planu?

Firma 4.: Tak simulaci vyroby uz délame, ta probiha pravé na téch ohybackach modernich,
které mame, kdy v podstaté se da ten systém toho ohybani, technologické pridavky, kolize a tak
dale, ale je to mozné jenom u nékterych operaci. Neni to u vSeho, to je dané tim charakterem
vyroby, kdy opravdu délame zakazky od jednoho kusu aZ v podstaté po desetitisice kusti a v
podstaté i z riznych obord, takze ono se to neda pausalizovat.

Ja: A jakého zdroje v oblasti firemnich inovaci vyuzivate? Mate vlastni Gtvar nebo vyuzivate
externi spoluprace?

Firma 4.: Viceméné je to vlastni zdroj

Ja: Jesté bych se zeptala na posledni otazku. Jak jsem fikala celé Setfeni se tyka digitalizace,
automatizace a robotizace. Vy jste fikal, ze Vas se tedy jiz digitalizace dotyka a to tim, ze
budete zavadét systém do vyroby, kdy budou dokumenty jiz v elektronické podob¢. Vnimate 1
n&jaké dalsi zmény, které by se vas tykaly v ramci téchto zminénych technologickych pokroki?
Firma 4.: Tak jak fikam, my tady mame i stroje nové generace, které jiz jedou podle dat v
elektronické podobg.

Ja: Takze jiz zatazujete do vyroby i néjaké moderné;si stroje, které digitalizaci vice vyuzivaji?
Firma 4.: Ano, pfesn¢ tak.

Ja: A co se tyka tieba zmén obchodnich modelt? Vyuziti novych forem, které jsem jiz
zminovala jako jsou as a service nebo pay per use?

Firma 4.: Zatim jsme se s takovym pozadavkem nesetkali, ale urcité bychom se takové zméné
nebranili, kdyby néjaky zakaznik s podobnym pozadavkem pftiSel a bylo by to pro nas piinosné,
ale jak fikam, zatim jsme se s Zadnym takovym pozadavkem nesetkali.

Firma 5.
Firma 5.: prosim XY



Ja: Dobry den pane XY, Michaela Nobilisova. Ja volam v navaznosti na email. Ktery jsem Vam
posilala s zadosti o spolupraci na své diplomové praci, chtéla bych se zeptat, jestli byste na mne
m¢él chvili ¢as na n¢kolik otazek tykajici se tématu digitalizace, automatizace a robotizace, ktery
se v praci zabyvam, jak je jiz zminéno v emailu.

Firma 5.: Ano, zkuste

Ja: Dékuji Vam. Ja bych se nejdiive chtéla zeptat, jak vypada vase soucasna nabidka produktd
vztazend k vyrobe. Jedna se velkosériovou, malosériovou ¢i zakazkovou vyrobu?

Firma 5.: My nemame svUjj vlastni vyrobek, ale shanime si praci vétsinou v zahranici a portfolio
produktd je Siroké, protoze klientl mame hodné. Dalo by se tedy fict, Ze se jedna o
malosériovou vyrobu.

Ja: Malosériova vyroba, dobfe. Je zde mozna customizace ze strany zakaznika? Zohlednéni
zakaznickych pozadavkd, jsou zakaznici v n€kterych pripadech tfeba pifimo spolutvirci
vyrobka?

Firma 5.: Ano, zékaznik je tvlirce toho vyrobku, on nam dodava vykresovou dokumentaci a my
to vyrabime podle jeho zadani.

Ja: Takze se tedy jedna o vyrobu vyloZen¢ na zakazku pro jednotlivé zakazniky.

Firma 5.: Ano

Ja: A k témto svym produktiim poskytujete zdkaznikiim i néjaké sluzby nebo servis?

Firma 5.: Na to ne, my pfedavame produkty zakaznikovi a on si jiz vSe dal fesi sam

Ja: Ano, a kdyZ bych se zeptala na ziskavani zpétné vazby od zakaznika v ponakupni fazi
sbirate taktovato data?

Firma 5.: Ano samoziejmé, tohleto fungovat musi. Tady musi byt vazby, jinak by nefungovala
spoluprace. Ty vazby se udrzuji tak, Ze vlastné zakaznik jezdi k nam, délaji se audity a nasi
obchodnici zase jezdi tam a potad se ty vyrobky dolad’uji, n€které produkty se porad navysuji.
Ja: Ano, rozumim. A kdyZ prodavate t¢m zakaznikiim produkty, prodavate je tradi¢nim
zpusobem, tedy objednavka, zaplaceni a dodani nebo je zde mozZnost naptiklad pronajmu
vyrobku, ktery vyuziva, ale zlistava ve vasem vlastnictvi ¢i plati za jeho uzivani?

Firma 5.: Nene, vSechno funguje jenom na bazi fakturace za hotové vyrobky. Ani takovy
pozadavek od Zadného zakaznika nikdy nebyl.

Ja: Kdyz bych se jesté vratila k ziskavani dat, kromé tedy jiz zminéné zpétné vazby od
zakaznikil. Zajimalo by mé, jaka data sbirate v ramci své firmy, jednotlivych oddélent,
organiza¢nich celkt, procest atd. Chtéla bych se zeptat, z jakych vSech zdroju data sbirate.
Firma 5.: Tak ve vyrob¢ se urCité data sbiraji a vSe se sleduje. Tieba nakladovost se urcité
vyhodnocuje, protoze v moment¢, kdy délame cenovou nabidku, tak ta cenova nabidka je
urcitym zptsobem potad jenom teorie. Je tam spousta véci, které vite presné, ale ve findle tam
muze byt mnohem vice ¢asu nebo vétsi cena, nez se kterou pocitate a pak je potieba to
zohlednit. Vétsinou to dé€lame tak, Ze nabidka probé&hne, zdkaznik si objedna zbozi a po néjaké
dobé, vétsinou tfeba po prvni serii se zakazka vyhodnocuje jestli je pro nas rentabilni. Pokud ne,
tak se dé€laji opatfeni takova, abychom se do té ceny vlezli, tfeba v ramci Gpravy technologie
anebo se zjisti, ze to nejde, ze se nékde udélala chyba a pak se se zakaznikem Fesi navyseni
ceny.

Ja: Dobte, dékuji. Déle bych se zamétila na firemni komunikaci v ramei jednotlivych
organiza¢nich celkl ve firm¢. Tyto Gtvary jsou né¢jakym zplisobem propojeny a mohou
navzajem komunikovat poptipadé je zde n&jaka izolace v ramci komunikace?

Firma 5.: Ano, komunikace funguje. Mame jenom jeden podnikovy systém Dialog, ktery se
snazime vyuzivat stale vice, ted’ mame jen néjakou malou verzi, ale téch funkci tam je mnohem
vic. Co se tyce stiedisek, tak ty lidi spolupracovat musi.

Ja: Takze kdybych to vztahla k vyrobe¢, tak i zde jsou jednotliva vyrobni stadia propojena a
probiha zde neustala komunikace?

Firma 5.: No, urcité. Samoziejmé.

Ja: A v rdmci fizeni je to jak. Je zde tfeba né&jaka autonomie v téch jednotlivych stiediscich?



Firma 5.: Vyroba je hodné rozdélena na né&jaké useky a je fizena dost intuitivné. Ted’ jsme si
poridili ten novy systém, ktery uz to umi fidit Iépe, jako Ze umi i fadit ty zakazky atd. Tak uz to
bude n&jakym zptisobem dané tim systémem, kdyz to tak feknu ty terminy a tak.

Ja: Takze jestli tomu spravné rozumim, tak v ramci tohoto nového systému mate v planu vice
zautomatizovat celou vyrobu?

Firma 5.: No spis to fazeni zakazek a néjaké ty denni plany na téch jednotlivych dilnach to
smétuje vSechno k tomu, Ze to bude vice mén¢ vychazet vsechno z toho pocitace.

Ja: A co se tyka udrzby strojti a zafizeni, fesite prediktivni udrzbu? Je zde néjaka automatizace?
Firma 5.: Jsou stroje, kde jsou jiZ tieba od vyrobce dané né&jaké pravidelné tdrzby, které se
pravideln¢ vykonavaji. O tom se d¢laji zaznamy a potom pokud dojde k poruse, tak se to prosté
musi spravit jo, ale u vétSiny stroju je predepsana n¢jaka udrzba, n¢jaka Cetnost téch operaci co
se tam ma ud¢lat a takové véci.

Ja: Chtéla bych se jesté zeptat na dokumentaci vyrobniho procesu. Tuto dokumentaci mate v
jaké formé, jak je cely proces zdokumentovan?

Firma 5.: Mame proces zdokumentovany v papirové podobé, kde je to zaloZeno na téch
jednotlivych dilnach, ale uklada se i do pocitace. Takze k té dokumentaci ma pristup kdokoliv,
kdo méa opravnéni prave pies ten pocitac.

Ja: Mam jeste posledni dvé otazky. Jakou roli vy vnimate u utvaru IT ve vasi firme?

Firma 5.: It je urcité dulezité, dneska uz asi v kazdé firm¢, vzhledem k tomu, Ze kazdy ma
pocita¢. Ted’ nevim, na co se piesné ptate, ale u nas je to tak, Ze It ma na starosti, aby fungoval
ten systém Dialog, aby fungovaly pocitace, aby sit’ byla v provozu. Stara se vyloZené¢ jenom o
ten chod, o tu sit’ samotnou.

Ja: A jaké zdroje v oblasti firemnich inovaci vyuzivate? Mate vlastni organiza¢ni Gtvar, ktery se
inovacemi zabyva nebo vyuZzivate externi spoluprace?

Firma 5.: nevyuzivame zadné externi spoluprace.

Ja: Vyborné. Chtéla bych se jesté zeptat jak vnimate zmény, které nastupuji v ramci oblasti
automatizace, digitalizace a robotizace a zda mate pocit, Ze vas tyto zmény ovliviiuji?

Firma 5.: Tak samoziejmé, Ze tu ty zmeny jsou a Ze nds to ovliviiuje. Nas hodné z hlediska
vyroby. V8echno se posouva dal a dal, ty poc¢itacové systémy, které nam fidi stroje se
samoziejmée posouvaji a my se t€mi technologie vybavujeme.

Ja: A kdyz bychom toto vztahli k formé vaSeho obchodniho modelu. Myslite si, Ze i zde budou
n&jaké zmény, které vas ovlivni, na které budete muset reagovat?

Firma 5.: Ur¢ité to ovlivni i ten, v kladném slova smyslu samoziejmé. Pokud si pofidime n&jaky
novy stroj nebo novou technologii tak o tom samozfejm¢ informujeme nase partnery a snazime
se pro ty nové technologie najit dalsi praci.

Firma 6:

Firma 6.: XY prosim

Ja: Dobry den, pane XY Michacla Nobilisova. Volam v navaznosti na email, ktery jsem Vam
posilala s Zadosti o spolupraci na své diplomové praci a na telefonickém hovoru, kde jsme se
domlouvali, Ze se ozvu dnes. M¢la bych na Vas n€kolik otazek, mél byste tedy, prosim, chvili
cas?

Firma 6.: Zalezi na tom, co obnasi ty otazky, tak povidejte

Ja: Dekuji Vam. Celé Setfeni se tyka digitalizace, automatizace a robotizace a je zaméteno na
oblast obchodnich modeld firem. Prvni otazkou bych se tedy chtéla zeptat na Vasi nabidku
vyrobkil ve vztahu k vyrob¢. Jedna se o malosériovou, velkosériovou ¢i zakazkovou vyrobu?
Firma 6.: My délame zakazkovou vyrobu a nemame svoje produkty.

Ja: Nemate svoje produkty, dobie. Takze vyrabite pouze na poptavku zakaznika podle jeho
prani.

Firma 6.: Ano, podle jejich dokumentace.

Ja: Ano, takze zakaznik je tedy spolutvliircem vyrobku.

Firma 6.: Ano

Ja: A nabizite zakaznikovi n&jaké sluzby nebo servis k vyrobkiim, které u vas poptava?



Firma 6.: Samozfejmé vlastné nabizime mu vyvoj pfipravku vlastn€, nabizime poptipad¢ néjaké
zlepSovaci procesy. Na tom vyrobku, pokud je v oblasti vyroby, tedy mame informace, ze diky
konstrukci nebo Gpravé konstrukce nechal ten vyrobek zlepsit tak samoziejmeé to provadime po
domluvé se zakaznikem.

Ja: Nicméné primarnim zdrojem pfijmd pro vas budou asi spiSe ty finalni produkty nez tyto
sluzby, mam pravdu?

Firma 6.: Ano, pfesn¢ tak

Ja: A v rdmci ponakupni faze n¢jak komunikujete se zdkaznikem? Poptipad¢€ ziskavate n¢jakou
zpétnou vazbu ohledné spokojenosti a tak podobné?

Firma 6.: My od téch zakaznikii mame rating. To znamena, d¢laji si u nas vlastné jednak audity
jednak se kazdy rok déla vyhodnocovani té spoluprace, déla se opravdu rating té nasi firmy, jak
jsme na tom vuci ostatnim jejich dodavatelim a podle toho se potom stanovuje dalsi strategie
anebo plany na zlepSeni.

Ja: Takze provadite n¢jakou datovou analyzu na zaklad¢ téch informaci, které od zakaznikt
ziskate.

Firma 6.: Ano, vlastné pfedmétem jsou reklamace a mnozstvi zakazek a vSechno co s tim
souvisi jako terminy dodani, jestli dodrzujem nebo ne, ono je tam téch véci vic, které se
vyhodnocuji.

Ja: Dobfe. A kdyz jsem u té datové analyzy, chtéla bych se zeptat, zda ziskavate néjaka takova
data i intern¢, ktera byste nasledné vyuzivaly v datové analyze?

Firma 6.: Samozfejmé. My vlastné mame KPIcka, kterd se vyhodnocuji i u nés interné a potom
vlastné pouzivame i jejich ukazatele, pokud se jedna o zadkaznika, ktery nam umozni pfistup na
jejich portal, ale zalezi na tom jaka je zde domluva a kdyZ to jde tak pouzivame i jejich data,
ktera se kombinuji s témi nasimi.

Ja: A kdyz takto fesite tu datovou analyzu co ji vlastn€ spousti? Jedna se o analyzu po urcitém
¢asovém obdobi, ¢i po objemu dat nebo se spousti automaticky?

Firma 6.: Tam je to vlastn€ na zaklad¢ smlouvy se zdkaznikem, protoze vlastn¢ uz ten zakaznik
vétSinou ma svoje predstavy o tom, jakym zpiisobem ta nase spoluprace bude vyhodnocovana.
To znamena bud’ uz ptijde s hotovym planem a s pozadavky a nebo potom je to pfedmétem
dohody nas a zakaznika. Zalezi na tom, jakou kvalitativni uroven ten zakaznik ma a poZaduje.
Ja: A analyzujete vzdy tedy minulé data?

Firma 6.: Analyzuji se minuld data samoziejm¢ a potom se déla do budoucnosti plan na
zlepSeni. Plany se d€laji na zakladé 8D reportii a podobnych ukazateld, které potom vychazeji
at’ uz z reklamaci nebo z téch dodavek, z jejich klicovych ukazateli.

Ja: A kdyz pak data takto analyzujete a fesite v ramci firmy, pro jaké podnikové jednotky tyto
informace slouzi? Jsou informace, které takto ziskavate néjak ve vasem podniku izolovany ¢i
jsou sdileny?

Firma 6.: Do téch informaci maji piistup vlastné jak obchodnici, aby védéli, jaky mame rating,
kde jsou naSe ukazatele a co maji zakaznici o nas, aby tam nedochazelo k disproporcim, maji je
k dispozici vedouci vyroby, management i kontrola kvality. Ty co vlastné tam data poskytuji,
tak ti pak maji k nim pfistup po vyhodnoceni. Vse je samoziejmé zptistupnéno managementu at’
vlastn¢ jako podklad k rozhodovani nebo k vyhodnocovani vi¢i zakaznikim.

Ja: A co se tyka propojeni systémt v podniku nebo celkové jak funguje podnikova komunikace.
Je zde né&jaka izolace informaci?

Firma 6.: Informace jsou sdileny na celou firmu, mame informacni systém, kde vlastné tieba ty
klicové ukazatele se nechaji vytahnout. Vlastné kterykoli uzivatel, ktery ma opravnéni se k
témto informacim mize dostat, mliZe si je vyjet a samoziejmé co se tyka dalsich udaja, tak tieba
reklamacni fizeni a vSechny zlepSovaci projekty jsou potom sdileny s osobami, které se jich
ucastni.

Ja: Pokud bychom se zaméfili vice na vyrobu, kde tfeba mezi jednotlivymi stadii ¢i stroji
probiha néjakd komunikace?



Firma 6.: Jako mezi stroji nemame komunikaci. Tam nedochazi k Zzadné vymeéné dat. Jediné co
mame propojené je predavani programd, ale tak daleko nejsme, abychom sbirali data a
propojovali stroje a zafizeni vzajemné, tak daleko je$té nejsme.

Ja: Rozumim

Firma 6.: Zpétna vazba ze stroji neni u nas

Ja: Neni v tuhletu chvili, dobfe. A co se tyka zplsobu fizeni a miry autonomie v fizeni a
rozhodovani. Je zde né&jaka autonomie jednotlivych organizacnich celkd ¢i jsou nektera
rozhodnuti, kterd musi byt schvéalena centralné?

Firma 6.: Tohlencto zaleZi na tom, jak jsou stanoveny vlastné odpovédnosti jednotlivych
vedoucich. My mame vlastn¢ vic provozi a kazdy ten provoz ma svého vedouciho, ktery ma
rozdélené kompetence, néco mize vlastné rozhodovat sam a k né¢emu pottebuje vlastné souhlas
nadfizeného.

Ja: Dobfe a ja bych se jesté na chvili vratila k té vyrobé. Chtéla bych se zeptat, zda jsou zde
né&jaké kroky, které by byly zautomatizovany?

Firma 6.: Zautomatizovany, automatizace se u nas spis tyka odvodu prace, ale to nevim, jestli s
tim souvisi, ale veskeré odvody prace u nas jsou vlastné pomoci ¢arovych kodi a jenom si tam
ten pracovnik naklika, kolik toho udé¢lal a jde to zpatky do systému, aby vlastné planovani s tim
pocitalo, a podle toho se planuje vyroba.

Ja: Ano, ale ja jsem spiSe myslela dejme tomu, kdyz mate jednotliva vyrobni stadia, tak jakoby
piesuny vyrobkl napiiklad nebo néjakym zplsobem feSend navaznost téch stadii a tak podobné.
Firma 6.: Ne, ty stroje se nefidi ndvaznosti. Neni na to systém.

Ja: A co se tyka jejich udrzby?

Firma 6.: Ne, nevyhodnocuje se, zpétna vazba vétSinou to je vlastn€ v zavislosti spis na
periodicité. To znamena pokud vlastné se délaji n€jaké sefizovaci véci, tak vétSinou v n&jakych
casovych intervalech, ale neni to na zaklad¢ toho, Ze si stroj fekne.

Ja: A kdyz bych se zeptala na dokumentaci vyrobniho procesu, tu mate vedenou jakou formou?
Firma 6.: Dokumentace vyrobniho procesu, tam vlastné bud’ v dnesni dob¢ uz mame nckteré
stroje, které vlastné teda kterym prenasime data, to znamend idaje o teplotach o stavu barev
tteba v lakovné a ty se dokumentuji a to je pro nas vlastné dokumentovana zpétna vazba, ale
zatim to mame ve velmi malé mife. Jinak vétSinou ta dokumentace probiha rucné, tak z 90%.
Ja: Predpokladam, ze simulaci vyroby vzhledem k jeji povaze asi netesite?

Firma 6.: Pokud je mysleno to, jakym zpiisobem ten vyrobek bude prochazet linkou, tak to
nedélame.

Ja: Jesté bych na Vas méla posledni dvé otdzky. Chtéla bych se nejdrive zeptat jakou roli ma u
Vs utvar IT technologii, o co se vlastné v§echno stara?

Firma 6.: My nemame svtj utvar. Mame vlastné jenom externistu, tedy dneska uz je to na
CasteCny tivazek na§ zaméstnanec, ale je to jenom jeden ¢lovék, my jsme mala firma.

Ja: Jeste se zeptam, jaké zdroje v oblasti firemnich inovaci vyuzivate? Mate vlastni organiza¢ni
utvar nebo vyuzivate externi spoluprace?

Firma 6.: Ani tady nemame zadny svtj tvar, jsme mala firma.

Ja: Dobte tedy. Jak jsem vlastn€ fikala na zacatku, celé Setfeni se tyka digitalizace, automatizace
a robotizace v soucasné dob¢ ve firmach, kdy vSechny tyto nové technologie ¢i ptistupy
pfinaseji mnoho zmén. Chtéla bych se tedy zeptat, jak tyto zmeny vnimate a zda si myslite, Ze
vas budou néjak ovliviiovat?

Firma 6.: Co se tyka robotizace asi urcité, protoze je nedostatek pracovniki, ale zatim ty
zmény... zaleZi v podstaté na naSich majitelich, tady do toho vlastné diky tomu, Ze mame
majitele, ktefi by méli mit néjakou vizi, vlastné co s nami bude, tak asi nedokdzeme ovlivnit to,
kam sméfujeme. To je tedy opravdu spi$ otazka toho, jak to pojmou nasi majitelé.

Ja: Ano a vite tieba o tom, Ze by byly néjaké plany, jak se na tyto zmény budete pfipravovat
nebo néco takového?

Firma 6.: Zatim jsem o zadnych planech na tuhletu implementaci neslysel.

Firma 7.



Firma 7.: Dobry den, XY, firma XY.

Ja: Dobry den, pane XY, Michaela Nobilisova. ja volam v navaznosti na email a rovnéz na
telefonickou domluvu ohledné spoluprace na Setfeni v ramci diplomové prace. Mél byste na
mne dnes chvilicku?

Firma 7.: Tak povidejte

Ja: Dékuji Vam. Jak jsem psala v emailu jedna se o Setfeni v ramci diplomové prace, které se
zaméfuje na digitaizaci, automatizaci a robotizaci ve firmach, konkrétné na zmény v ochondich
modelech, které jsou timto ovlivnény. Nedfive bych se tedy chtéla zeptat, jaka je souCasna
nabidka produktt Vasi firmy ve vztahu k vyrobé? Jedna se o velké serie, malé serie ¢i
zakazkovou vyrobu?

Firma 7.: Mame maloseriovou vyrobu.

Ja: Ano a zohlednujete ve vyrobé néjakym zptisobem tieba potieby zakaznika, jejich specifické
pozadavky?

Firma 7.: No urcité ano

Ja: Je tedy moznost i vyroby na zakazku pro ty zakazniky?

Firma 7.: Ano samoziejmé. My to portfolio téch vyrobkid mame jako porad stejné, ale ty
vyrobky maji urcit¢ modifikace a témi se od sebe lisi. Je to maloseriova vyroba proto, protoze ty
komponenty, nebo ty vyrobky my jich vyrabime za rok tieba 300 kust, to neni moc z pohledu
mnozstvi, ale z pohledu té slozitosti a velikosti téch vyrobku to je hodné docela.

Ja: Rozumim a nabizite ke svym produktiim i né&jaké sluzby nebo servis?

Firma 7.: Caste¢né ano

Ja: Dobfe, nicméné primarnim zdrojem piijmt budou pro Vas tedy spise ty fyzické produkty
nez ty sluzby k nim, je to tak?

Firma 7.: Primarnim zdrojem pfijmu je ta vyroba jako takova, ano

Ja: A kdyz bych se zeptala potom na ponakupni fazi vzhledem ke zpétné vazbé od zékaznika.
Resite toto n&jak, sbirate n&jaka data jako zpé&tnou vazbu od zakaznika?

Firma 7.: Ano samoziejmé

Ja: A tento sbér dat probiha z Vasi strany, poptipadé piijimate data pouze v ramci reklamacniho
fizeni?

Firma 7.: Jedna se pochopitelné o sbér dat z nasi strany. Zakaznikiim jsou zasilany dotazniky
tykajici se spokojenosti a zarovei nektefi ti nasi zakaznici nas vyhodnocuji na rocni bazi nebo
pulro¢ni bazi. TakZze my od nich takto mame feedback o tom, jak si stojime.

Ja: A tyto informace nasledné zpracovavate v ramcei datové analyzy, predpokladam?

Firma 7.: Tyto informace n¢jakym zplisobem zpracovavame, ano.

Ja: Ano, ano. Kdyz bych se zeptala jest¢ na n¢jaka dalsi data, tentokrat uvnitt Vasi firmy, ktera
sbirate a nasledné je vyhodnocujete ¢i analyzujete, toto tak probiha? O data z jakych zdroji se
jedna?

Firma 7.: Ano, zde taky sbér probiha. Nakladovost se sleduje, to znamena naklady, které se fesi
u zakazky, tam musi probihat ten sbér Zejo. Zaroven sledujeme nase interni vyrobni data. To
znamena, ze tieba zavadovitost, kdyZ uz se bavime o téch datech, tak ¢asova naro¢nost vyroby,
jednotlivych operaci atd.

Ja: A tyto informace jsou potom sdilené v ramci celého vyrobniho procesu?

Firma 7.: Tyto informace nejsou sdilené v ramci celého vyrobniho procesu, ale jsou sdileny
pouze v ramci téch jednotlivych operaci. Sdileni probiha spiSe potom mezi vedenim a uzsi
vedenim firmy.

Ja: Ano, rozumim. Je$té bych se k tomuto zeptala na jednu véc zpét k té datové analyze. Jakym
zpusobem je datova analyza spousténa? Jedna se o ¢asovy okamzik, objem dat ¢i automatické
spousténi?

Firma 7.: Tak ta datova analyza co se tyce téch dat vyrobnich, tieba téch vyrobnich ¢ast, tak ta
se spousti takovym zpusobem, ze probiha sbér uréitych dat a ty se potom vyhodnocuji a
urcitymi distribu¢nimi kanaly se odesilaji na ta pfislusné pracovisté nebo tém pracovnikiim,
kteti s témi daty dale pracuji. Je to tedy analyzovano tfeba s dvoudennim zpozdénim.

Ja: Takze analyza probiha z minulych dat.



Firma 7.: Ano

Ja: Dale bych se zeptala, jeste co se tyka propojenosti podnikovych systémi a celkové firemni
komunikace. Je zde umoznéna né&jaka vzajemna komunikace, poptipadé jsou nékteré ze systému
izolovany?

Firma 7.: Konkrétn¢ mate na mysli, které systémy tfeba?

Ja: Spi$ by mé zajimal informacni systém propojujici firmu, jestli u Vas existuje a jak jej
vyuZivate.

Firma 7.: Ano takovy systém mame. Poc¢ina ve vyrobé a prochazi celou firmou az k odbytu.

Ja: Takze je zde takto umoznéna jednotna komunikace skrz celou firmu tedy.

Firma 7.: Ano

Ja: A v ramci vyroby tam tedy vyuzivate stejného systému, predpokladam, nicméné Vy jste
fikal pfedtim, Ze uz néktera data jsou izolovana mezi jednotlivymi stadii, chtéla bych se tedy
jesté zeptat, jak je to s komunikaci v ramci vyroby?

Firma 7.: Casteéné zde komunikace je, ale neni plné implementovana. Pouze na n&ktera kli¢ova
pracovisté, zde komunikace probiha. Na pracovisté, ktera nejsou uplné klicva, respektive ta,
ktera nechci fict, Ze nejsou dulezita, ale jsou tfeba pracoviste, ktera jsou rozdélena do skupin
A,B,C, tak pro ty A pracovisté je tahleta systémova podpora a pro ta pracovisté B a C neni
implementovana.

Ja: Ano, dékuji a co se tyka zplsobu fizeni a rozhodovani a miry autonomie v této oblasti
napfiiklad pro jednotliva oddéleni?

Firma 7.: Tak to samoziejmé zaleZi na tom, co to je za rozhodnuti. Urcita oddéleni maji ve
svych kompetencich délat pouze ur¢ita rozhodnuti, a pokud ta rozhodnuti pfesahuji jejich
kompetence, tak jim to musi nékdo vyse schvalit.

Ja: Jasné, takze né€jaka leh¢i rozhodnuti nebo méné zadvazna mohou fesit jednotlivé tvary, na
téz81 musi byt schvaleni tedy.

Firma 7.: Ano, jedna se vétSinou o urcité ¢astky, do kterych mohou rozhodovat oddéleni, dale
pak musi zadat o souhlas menagement.

Ja: Jesté bych se vratila k vyrobé a zaméfila bych se zde na automatizaci. Jaké kroky mate v tuto
chvili ve vyrob¢ zautomatizovany?

Firma 7.: Hlavné mame zautomatizovany proces mechanického obrabéni, potom automatizace
je u piipravy materialu, tedy n¢jaké paleni a fezani potom dal jiz neni ten proces
zautomatizovan.

Ja: A co se tyka udrzby stroji a zafizeni, jak ta je feSena? Je zde také néjaka automatizace,
vyuzivate tfeba prediktivni udrzby?

Firma 7.: Pouze planovana udrzba na bazi n¢jakého jednoduchého planovaciho programu. Ten
to vypocitava podle urcitych parametri, které se tam nastavuji.

Ja: Dobfe a jesté bych se zeptala, co se tyka tfeba dokumentace vyrobniho procesu, tu mate
jakym zptisobem vedenou?

Firma 7.: Vyrobni proces mame zdokumentovany jak v elektronické tak v papirové podobé¢ a
stejné tak je feSena archivace dokumentt z vyrobniho procesu. Je nastaven néjaky archivaéni
tad a podle toho je dokumentace feSena.

Ja: Vyuzivate simulace vyroby?

Firma 7.: Ano vyuzivame. Napiiklad na to mechanické obraméni na to mame néjaké programy,
které nam mohou nasimulovat prib&h obrobku vyrobku tim strojem. TakZe ¢astecn¢ tedy ano,
ale pouze u novych produktt jelikoz se bavime o tom, Ze mame standartni zab&hnuty vyrobni
program, tak bych fekl, ze pouzivame ano, ale jen u novych produkti, takze ve vétsim mnozstvi
nevyuzivame.

Ja: Ano rozumim. Mam na Vas jesté 2 posledni otazky. Nejdiive bych se chtéla zeptat, jakou
roli ve Vasi firmé hraje utvart IT technologii, jaké funkce zajist'uje, co pod néj spada?

Firma 7.: Tak spravuje stavajici jak SW tak HW, co se ty¢e programi aktualizace, updaty, pak
kompletni sprava té sité, upgrady. Potom samoziejme¢ investice do téch novych IT zafizeni a tak
podobng.



Ja: Ano a jak fesite firemni inovace? Mate na to vlastni utvar nebo vyuZzivate n¢jaké externi
spoluprace v této oblasti?

Firma 7.: Méame vlastni utvar

Ja: Dobte, deékuji. Dostali jsme se tedy k zavéru, jak jsem fikala, celé Setfeni se tyka
digitalizace, automatizace a robotizace ve firmach, které pfinaseji mnoho zmén. Chtéla bych se
zeptat, zda tyto zmény jiz v soucasné dob¢ vnimate, zda se vas budou néjak dotykat?

Firma 7.: Ano urcité, vnimame to v oblasti hlavné té automatizace a robotizace nékterych
procest, ale fekl bych, Ze se nas to bude tykat az tak v horizontu 5-8 roku.

Ja: Ano a v tuto chvili jsou né€jaké plany na piipravu na tyto zmény, probihd u Vas ve firm¢é
néco takového?

Firma 7.: Ano, mame n¢jaké dlouhodobé investi¢ni plany, kde se o urcité nahrad¢ uvazuje, ale
jak fikam jsou to dlouhodobé investi¢ni plany, takze je to opravdu na zacatku v tuhle chvili.

Firma 8

Firma 8.: XY prosim firmy XY

Ja: Dobry den, pane XY Michaela Nobilisova. Ja volam v navaznosti na email, ktery jsem Vam
posilala s Zadosti o spolupraci na Setfeni v ramci své diplomové prace, uz jsme spolu jednou
mluvili, ale vy jste byl v zahraniéi...

Firma 8.: Ano, ano, povidejte, o co jde.

Ja: Skvéleé, dékuji Vam moc. J4 mam na Vas nékolik otazek tykajicich se pozadi obchodnich
modeltl v ramci digitalizace, automatizace a robotizace, kde jsou v tuto chvili avizovany
nadchazejici zmény. Nejdiive bych se chtéla zeptat jaka je VaSe sou¢asna nabidka produktt ve
vztahu k vyrobé. Jedna se o velkosériovou, malosériovou nebo zakazkovou vyrobu?

Firma 8.: My mame zakazkovou a malosériovou vyrobu

Ja: To znamena, Ze vlastné ve vétSiné piipadd bude tedy asi zakaznik jakymsi spolutviircem
toho vyrobku, je to tak?

Firma 8.: Ano, pfesn¢ tak

Ja: Mate 1 n&jaké produkty, které byste vyrab¢li ne pfimo pro konkrétniho zakaznika, ale méli
byste je tiecba na skladé a zakaznici by je poptavali?

Firma 8.: Ano mame vlastni produktovou fadu, délame okapové systémy kompletné jako nas
produkt.

Ja: Dobfe a k témto svym produktim, at’ uz se tyka té zakazkové nebo maloseriové vyroby
nabizite zakaznktim také néjaké sluzby nebo servis?

Firma 8.: Samoziejmée, prodejni servis. My prodavame i do velkoobchodi, takze i ne jako pfimo
odbératelim.

Ja: Dobfe, a kdyz bych se zeptala, ktera z téchto Casti je Vasim primarnim zdrojem piijmda,
jedna se o ty produkty nebo o sluzby k nim?

Firma 8.: Tak je to oboji, ale co se tyka prodeje tady v CR, tak zde d&lame primarn& zakazkovou
vyrobu.

Ja: A v ramci ponakupni faze fesite potom né&jak sbér dat jako zpétnou vazbu od téch
zakaznik?

Firma 8.: Tak to probiha kazdoro¢né samoziejmeé jednani v ramci uzavieni obchodniho roku a
to probihdji jednani s témi zakazniky kazdoro¢né pravidelné.

Ja: A tato data nasledné zpracovavate v ramci datové analyzy, abyste je mohli dale vyuzit?
Firma 8.: Ur¢ité, data analyzujeme, ano. Tam jsou podnéty ke zlepSeni a z téch se potom
vychazi dal.

Ja: Dobte, a kdyz bychom jest¢ zlstali u téch dat, jaka data ziskavate nebo sbirate v ramci firmy
pro interni datové analyzy?

Firma 8.: Samozi'ejm¢ sbirame data i interné a ta data se nasledné analyzuji a fesi se zlepSeni 1
zde. Jedna se o data hlavné v ramci vyrobniho procesu, kde jsou vyhodnocovana a dale
pouZivéna.

Ja: Ano a tyto informace, které vyhodnocujete, jsou nasledné sdileny v ramci firmy pro vSechna
odd¢leni nebo je zde n&jaka izolace, kdo ma k informacim piistup?



Firma 8.: No samoziejme¢, kazda divize ma né&jaké svoje hodnoceni a podle toho se potom
chova. Neni to jako centralizované.

Ja: Rozumim. A tyto datové analyzy jsou, vlastné jakym zptisobem se datova analyza spousti?
Je zde né&jaka proménna, ktera analyzu spousti nebo je spousténa automaticky?

Firma 8.: Je to automaticky prubézny a kontinualni proces.

Ja: A analyzujete tedy pouze data minula?

Firma 8.: Ano

Ja: Dobte, dale bych se zeptala jak je to celkoveé s propojenim systémil ve vasem podniku a
celkové podnikové komunikaci mezi jednoltivymi organiza¢nimi celky. Existuje ve vasi firmé
né&jaka izolace nebo je zde umoznéna komunikace mezi jednotlivymi celky bez omezeni?
Firma 8.: My mame centralni informac¢ni systém, ptes ktery sdilime data, jsme schopni vlastné
se podivat i na naSe kolegy v jinych divizich.

Ja: Ano a je to takto stejné i ve vyrobé? Zde jsou také propojena jednotliva stadia a je umoznéna
jejich vzajemna komunikace poptipadé komunikace jednotlivych zatizeni?

Firma 8.: Je to takto u jednotlivych stadii, ano

Ja: Dobfe a co se tyka dale miry autonomie v fizeni a rozhodovani, je zde néjaka autonomie,
popfipade je rozhodovani fizeno centralné?

Firma 8.: No kazda divize je zodpovédna za tu svoji vyrobu a tak si za ni zodpovida, takze tam
vlastné zodpovédnost, ale ma samoziejme i pravomoce rozdéleny.

Ja: Ano a v ramci piimo rozhodovacich procest, kdyz tieba fesite néjaky rozhodovaci problém,
zde je také autonomie téch jednotlivych divizi? Nebo je zde potfeba schvaleni vedeni nebo néco
podobného?

Firma 8.: Tak v tomto pfipad¢ zalezi na tom, o jaké finance se jedna u toho rozhodovani. Néco
si mohou divize schvalit sami a na néco potiebuji souhlas z managementu. Samoziejme urcitou
davéru mame, ale ne na vSechno mame pravomoce v té€ch divizich.

Ja: Dobre, a kdyz bych se zeptala jesté ohledné automatizace téch rozhodovacich procest,
néjaké jednoduché procesy nebo akce, které se opakuji, jsou zautomatizovany nebo u vSech
musite zasahovat z vasi strany?

Firma 8.: Tak samoziejmé pro ty jednotlivé divize kazda ma dany néjaky proces, ktery probiha
né&jak standartné a pokud je potom né&jaka vyjimka tak se to fesi individualné.

Ja: Co se tyka jesté v ramci vyroby, bych se zeptala na udrzebu strojui a zatizeni. Jak ta je u Vas
feSena, je zde n&jaka automatizace?

Firma 8.: Tak je to spiSe viceméné, mame dany plan udrzeb, a kdyz dojde samoziejmé k n¢jaké
havarii, tak se to fesi operativng, a jinak se samoziejme délaji podle planu néjake udrzby stroji,
ale jestli myslite, Ze si stroj o udrzbu fekne sam, jako v ramci té automatizace, tak to u nés
nemame.

Ja: A dokumentaci vyrobniho procesu mate vedenou v jaké podobé?

Firma 8.: Jestli podobou myslite elektronickou, tak tu mame v ramci vyrobniho systému, ktery
je v pocitaci, ale pouzivame jeSté také papirové privodni listy, které jdou s kazdym vyrobkem
do vyrobniho procesu.

Ja: Rozumim. Vyuzivate n€¢jakym zplisobem simulace vyroby?

Firma 8.: Ne

Ja: Jesté bych se zeptala jaka je role utvaru IT technologii va vasi firmé?

Firma 8.: Tak nasSe IT oddéleni se stara o cely systém vcetné SW a HW takze kompletné vse v
téhle oblasti ma na starosti.

Ja: Dobfe, ja bych méla jesté jednu otazku. Jak vlastné fesite firemni inovace? Mate vlastni
interni Gtvar pro tuto oblast nebo vyuzivate externi spoluprace?

Firma 8.: O zadném takovém utvaru nevim. Kdyz se fesi néjaké novinky, tak se to fesi s
vedenim a probiraji se s nimi plany, které jsou nebo nejsou schvaleny a pozdéji nasazeny do
vyroby.

Ja: Ano, d€kuji. Ja uz bych to tedy jen uzaviela. Jak jsem fikala, celé Setfeni se tyka digitalizace,
automatizace a robotizace a zmen, které s sebou prinaseji. Vnimate n&jak tyto zmény a myslite
si, ze Vas budou ovliviiovat?



Firma 8.: To nevim, to se uvidi.

Ja: Neprovadite tedy zadné piipravy nebo nejsou stanoveny néjaké plany, jak byste se na ty
zmény pripravovali?

Firma 8.: My nevime, co by to m¢lo zatim pfinést, takze uvidime.

Firma 9

Firma 9.: XY firma XY prosim

Ja: Dobry den, pane XY Michacla Nobilisova. Volam v navaznosti na email s zadosti o
spolupraci se Setfenim v ramci své diplomové prace, ktery jsem Vam posilala. My uz jsme spolu
mluvili minuly tyden, ale vy jste mél jednani, mél byste na mne chvilicku dnes, prosim?

Firma 9.: Ano, vzpominam si. No su ve vyrob¢ nékde na kontrole, na jak dlouho to mame?

Ja: Tak do 10 minut

Firma 9.: Tak to zkusme. Kdybych musel odbéhnout, tak bych Vas pterusil kdyztak a zavolali
bychom si potom znovu.

Ja: Dobte dé€kuji Vam. Nejdiive bych se tedy chtéla zeptat, jak bypada Vase nabidka prodkti ve
vztahu k vyrobé. Jedna se o velkosériovou, malosériovou ¢i zakazkovou vyrobu?

Firma 9.: My délame vice produktt, takze ono se nam to prolind. Jedna se u nas o zakazkovou
vyrobu, malosériovou i sériovou, ale velkosériovou ne.

Ja: A jak v té vyrob¢ figuruje zakaznik? Je mozné, aby byl napiiklad spolutviirce vyrobki a to
nejen u zakazkové vyroby?

Firma 9.: Zakaznik je u nas vzdy tvliircem toho vyrobku. My nemame konstrukci zadnou,
zakaznik si vzdy doda vykresovou dokumentaci a podle t€ my mu to vyrobime.

Ja: Takze vy tedy nevyrabite zadné vyrobky, které byste prodavali na trh, ale vzdy mate
konkrétniho zakaznika, pro kterého produkty vyrabite?

Firma 9.: V podstaté nas konkrétni vyrobek je polotovar. Takze tam nevim, jestli se da fici, ze je
to vyrobek, to je prosté polotovar pro dalsi vyrobu.

Ja: A k témto svym produktiim nabizite zdkazniklim i n¢jaké sluzby a servis?

Firma 9.: U té€ch polotovarii v podstaté neni jakou sluzby nabidnout. Co se ovSem tyce té
zakazkové vyroby, tam jsme schopni nabidnout navic néjaké tepelné zpracovani nebo
povrchové Upravy, ale jinak sluzby nemame. My vétSinou ani nevime ucel toho vyrobku
vétSinou je to n&jaka strojirenska soucast, takze my ani nevime, co bychom mohli dal nabidnout.
Ja: Rozumim, v tom ptipadé tedy primarnim zdrojem pfijmi jsou tedy vyrobky nikoliv sluzby k
nim a ptedpokladam, ze produkty prodavate tradi¢nim zptsobem, tedy zdkaznik popta, vy
vyrobite a dodate a on zaplati a nevyuzivate zadnych dalSich zptsobt, tfeba pay per use a tak
podobné.

Firma 9.: Pfesn¢ tak, jak fikate.

Ja: Vyborné, chtéla bych se dale zeptat, jak od svych zakaznikt sbirate néjaka data naptiklad
formou zpétné vazby po té, co u Vas produkty zakoupi?

Firma 9.: Samoziejm¢ déla se néjaké hodnoceni zdkazniki,, mame tym obchodniku, ktefi s témi
Ja: Takze tu zpétnou vazbu ziskavate vlastné proaktivné, nejedna se jen o néjaka data, ktera
byste ziskavali tieba pouze v ramci reklamacnich fizeni?

Firma 9.: Nene, samoziejmé jedna se tfeba u téch strategickych zakazniku, se kterymi feSime
n&jaké vyhledy tieba na rok, dva az tii.

Ja: Rozumim, dal bych se pfesunula vlastné k ziskavani dat ted’, ale uvniti firmy nikoliv co se
tyka zakaznikt. Predpokladam, ze toto u vas také probiha a chtéla bych se zeptat, z jakych
zdroji data ziskavate?

Firma 9.: Téch dat jsou velkda mnozstvi. Samoziejme prvni data, ktera sbirdme, jsou data

z vyroby, to znamena o prub&hu vyrobnich zakazek, dalsi data, ktera ted’ za¢iname sbirat, jsou
né¢jaka strojni data, to znamena, zda se zamétujeme na vyuziti dat k ziskani informaci o vyuziti
strojnich zafizeni, kapacit a tak dale, ale tohle je projekt, ktery ted’ doinstalovavame a se kterym
zaciname.



Ja: A zminéné datové analyzy, které probihaji, vyuZzivate nasledné konkrétné k ¢emu, jestli se
takhle mizu zeptat.

Firma 9.: Ty analyzy maji samoziejm¢ ruzna vyuziti. Zakladni vyuziti t€ch analyz je na n¢jaké
smérovani kapacit, to znamena, abychom véde¢li, kdy na jakych pracovistich mame jaké
kapacitni vytiZzeni nebo rezervy. Samoziejmé ta data slouzi k vytvareni zefektiviiovacich
navrhi, co se tyka stroju i tfeba zefektivnéni prace.

Ja: Ano a tato ziskand a analyzovand data jsou nasledné sdilena v ramei vyrobniho procesu nebo
i dasich firemnich odd¢leni, nebo je u vas n¢jaka izolace takovychto informaci, kdy ziskana data
nejsou pristupna?

Firma 9.: Ta data jsou samoziejmé pfistupna vSem, ktefi se ucastni dané oblasti. Takze my ta
data mame kodovana na serveru, je k nim pfistup, ale ten uplatiiuji pouze lidé, ktefi s nima
pracuji.

Ja: Potom co bych se jesté dale zeptala ohledn¢ toho sdileni. Jak je to u Vas s propojenim
podnikovych systému a celkové s interni komunikaci? Je zde rovnéz sdileni a je umoznéna
komunikace nebo jsou jednotlivé organizacni celky izolovany?

Firma 9.: My fungujeme jako jedna firma, jo. Nemame to tu tady tak, Ze by si kazdé odd€leni na
pisecku délalo to své, to by ani neslo, to by nemohlo fungovat. Mame jeden informacni systém,
kterym mame v podstaté vSechno fizené. Ten systém nefunguje jenom na bazi n€jaké obchodni,
ale je tam urcitym zpisobem i ekonomicka stranka, vyroba, prosté vSechno.

Ja: A v tomto systému tedy mate vSe sdilené a propojené v ramci firmy?

Firma 9.: Ano, pfesn¢ tak

Ja: Co se tyka potom napiiklad rozhodovani v jednotlivych organiza¢nich Gtvarech. Maji
jednotlivé Gtvary svoji autonomii v rozhodovani, nebo je rozhodovani fizeno centralné?

Firma 9.: V podstaté autonomii mame, ale je jenom ¢astecna. Kazdy technicky pracovnik ma
nastavené limity, v ramci kterych miiZze rozhodovat sam, co se tyc¢e mensich ¢astek a cokoliv je
nad tento limit, tak to se musi schvalovat, schvaluje to vzdy nadtizeny toho pracovnika. Jo,
takze uz od té nejnizsi irovné jako je tieba mistr, mistr ma svtj limit a ten mtze schvalit sam,
ma pravomoce Vv fizeni, kdy rozhoduje sam a pak je nad nim jeho nadfizeny, ktery mu schvaluje
dalsi véci, které on v pravomocech nema, a takto je to vlastné napfti¢ celou firmou.

Ja: Ano, rozumim. A Zadna automatizace v rozhodovani, v néjakych jednoduchych ¢i
opakujicich se rozhodovacich problémech predpokladam, neni?

Firma 9.: Ne, to ne.

Ja: Dobfte. Pak bych se jesté chtéla zeptat, kdyZ bych se vratila zpatky k té vyrob¢, jaké kroky
zde mate zautomatizovany?

Firma 9.: Co se tyce automatizace, tak to je t€zka otazka. My ted’ se snazime co nejvice
eliminovat lidskou praci, takZze mame nové technologie, které nam v tom pomahaji. To je
takovy prvni krok k automatizaci. Ale bohuzel v tom, Ze jsme zakazkova vyroba tak to s tou
automatizaci je t€zké. Jako tfeba v automotive vidite roboty, které zakladaji do strojti a
podobng, tak to u nas mozné neni, protoze my délame standartné feknéme serie od jednoho do
30ti kusu. Jo, takze tam ta automatizace nebo robotizace v tomto méfitku neni mozna. Chtél
bych tedy ted’ka jesté vice zautomatizovat ty manualni operace nekteré, které se daji a do
budoucna. Ted’ka mame objednané n¢jaké nové stroje, které maji mit automaticky métici
systém, takze budou schopny samy méfit a brousit na miru téeba, takze tam zase eliminujeme
urcitym zptsobem lidské prace, takze tam budeme smétovat, Ze to ten stroj obrousi saim piimo
na miru, jo a celé je to tam automatické, ze to jede podle programu, takze ten ¢lovek to vice
méné neovlivni.

Ja: Co by tfeba mohlo v tomto sméru byt zautomatizovano je tieba tidrzba stroju a zafizeni.
Kdyz takto mluvite o rozsifovani automatizace jak je to s ni v této oblasti?

Firma 9.: My feSime preventivni udrzbu, to znamena néjaké pravidelné prohlidky, které by nam
m¢ély fici, jestli né¢jaka komponenta nebo ¢ast stroje je uz na hranici zivotnosti, tak to feSime,
abychom piedesli odstavce stroje, a idrzbu mame automatizovanou, se neda uplné fict, ale
mame ji vytvofenou taky ptfes nas inform¢ni systém, kdy stroje hlasi pomoci systému poruchy
udrzbairtim, to skace automaticky pres dispecery, ktefi zaznamenavaji opravy atd.



Ja: A jak mate zdokumentovany cely vyrobni proces? I na toto pouzivate Vas infromacni
systém?

Firma 9.: Co se ty¢e zdokumentovani, tak samoziejmé procesy jsou nastaveny dle néjakych
smérnic ISO 9001 a zaznamenavani téch vyrobnich kroki, to znamena zaznamy téch
jednotlivych operaci tak to mame samozi'ejmé pies ten informacni systém, to délnici nacitaji
pomoci ¢arovych kodl a zaznamenava se to tak automaticky.

Ja: Dale bych se jesté zeptala, jakou roli hraje utvar IT technologiii u Vas ve firmé?

Firma 9.: Tak IT se nam stara o veskery HW i SW a spravuje nam ten nas informacni systém,
jestli se tedy ptate na tohle

Ja: Ano, presné, dékuji. Jesté asi posledni otazka z moji strany. Kdyz takto zavadite novinky ve
formée automatizovanych stroji a tak podobné, jakych zdroji vyuzivate v oblasti téchto
firemnich inovaci? Mate néjaky vlastni tym v ramci firmy nebo vyuZzivate externi spoluprace?
Firma 9.: Podivejte, ten napad se snazime vzdy néjakym zptisobem fesit tady v ramci nés, ale
nekteré odbornéjsi véci nechavame radi i na odborniky, to znamena4, Ze vyuzivame
specializované firmy, které se zabyvaji tfeba automatizaci, robotizaci a tak pdobné

Ja: Ano, takze néjaké externi spoluprace vyuzivate, mate jakési partnerstvi s nékterymi t€mi
firmami.

Firma 9.: Ano, pfesn¢ tak.

Firma 10

Firma 10.: XY prosim

Ja:Dobry den, pane XY Michaela Nobilisova, ja volam, jak jsme se domlouvali ohledné
spoluprace na své diplomové praci, jestli byste na mne ted’ mél chvilicku na nékolik otazek?
Firma 10.: Ano, vzpominam si

Ja: A hodi se Vam to ted’ nebo mam zavolat jindy?

Firma 10.: Ano, ja uZ jsem vlastné z prace na cesté domu, takZze mizeme

Ja: Dobte, dékuji Vam. Jak jsem vlastné posilala informaci dfive v emailu, celé Setteni se tyka
digitalizace, autpmatizace a robotizace ve firmach ve vztahu k jejich obchodnim modelim.
Nejdiive bych se tedy chtéla zeptat na Vasi nabidku produktu, jak v soucasné chvili vypada ve
vztahu k vyrobé? Jedna se o velkosériovou, malosériovou ¢i zakazkovou vyrobu?

Firma 10.: Tak vice mén¢ vsechny tii druhy jo, podle pozadavku zakaznika jsme schopni
vyrobit, pokud to ten zakaznik akceptuje a tu cenu, kterou mu vlastné nabidneme, bude schopen
akceptovat, tak miizeme vyrobit i jenom jeden kus. Jakoze tieba letos se tyhlety kusové vyroby
délaly a i dé€laji, pak jsou tam serie po 20-30 kusech a pak jsou tam zakaznici, ktefi vlastné
pozaduji serie 1000 nebo i1 2000 kusti.

Ja: A vy tedy vyrabite pouze na zaklad¢ poptavky od zakaznika? Nemate zadné produkty, které
byste vyrabéli na vlastni sklad a pak je prodavali?

Firma 10.: Ne, to nemame

Ja: Jenom na ptani tedy?

Firma 10.: Ano, pfesné tak. Jo je to vyroba vice méné od vyroby modelu ptes ozkouseni toho
dolitku az vlastn€ po samotnou vyrobu téch produktt.

Ja: Takze zakaznik je tedy takovym spolutviircem toho vyrobku?

Firma 10.: Ano

Ja: A k témto svym vyrobkim poskytujete zdkaznikim i néjaké sluzby nebo servis?

Firma 10.: Ano, v mensi miie pokud to zakaznik vyZaduje, tak k vyrobku dostava i atest, ale to
bych fekl, ze je fadové mozna 5-10% zakaznikl a pak teda néktefi maji zajem vlastné odkoupit
od nas odlitky uz s povrchovou tpravou, tak to jsme taky schopni jim zajistit.

Ja: Ano, ale primarnim zdrojem piijmu pro Vas jsou zajisté ty vyrobky jako takové, jestli se
nemylim?

Firma 10.: Ano, pfesné tak

Ja: Dobfe a v ramci ponakupni faze u zakazniki sbirate od téch zakaznikd néjaké data jako
zpétnou vazbu?



Firma 10.: Ano, to ano. Tomu se vénuje kolega, ktery ma na starosti certifikaci a celkove takhle
ten systém a ve svém oddé€leni ma pod sebou tusim dalsi dva lidi a tam potom i takhle zpétné se
zakazniky ta vazba funguje bud’ v ramci néjakych reklamaci, nebo tak

Ja: A ziskavate tu zpétnou vazbu, kdyz to feknu proaktivné? Myslim to tak, Ze ti zdkaznici jsou
osloveni z Vasi strany, nebo mate informace jen v ramci napiiklad reklamac¢niho fizeni, kdy
zakaznik kontaktuje nejdiive Vas?

Firma 10.: To se pfiznam, Ze si nejsem jisty, ale spi$ si myslim, Ze to funguje az v ramci
né&jakého fizeni v pfipad¢€ zmetkli nebo nesrovnalosti, tak teprve potom vlastné zakaznik
kontaktuje tady tohohletoho pana, jo, to jeho oddéleni a pak teprve nastava néjaka komunikace s
tim zdkaznikem.

Ja: Ano, dobte. Chtéla bych se zeptat jest¢ v ramci firmy, ziskavate n¢jaka dalsi data interné,
ktera byste dale vyuzivali na datové analyzy jako podklady ke zlepSeni nebo néco takového?
Firma 10.: Nooo

Ja: Napriklad tfeba v ramci té zmetkovitosti, kterou jste zminoval?

Firma 10.: Tak ano, se zmetkovitosti pracujeme jak interni tak externi, jo, ale to je tak asi
vSechno.

Ja: O Zzadnych jinych datovych analyzach nevite, Ze by ve firme¢ probihaly?

Firma 10.: To opravdu v ramci vyroby, co mam pod sebou, tak nevim o tom, ze by probihalo
néco jiného. Jako moZna ano, ale to stoprocentné nevim

Ja: Aha, dobfe. A kdyZ bych se tedy vratila k té analyze zmetkovitosti, kterou fesite ta se spousti
jakym zplisobem? Spousti ji urcita proménna nebo se jedna o automaticky probihaici analyzu?
Firma 10.: Nenene, ten kolega v tomhletom oddéleni, kde ma jesté svoje dva spolupracovniky
celkem pecliveé sleduje tedy jak interni tak externi zmetky viceméné pribézné a vyhodnocuje
ptipadné reklamace ze strany zakazniki, pfi¢iny zmetkl a fesi nasledna opatfeni, aby se jim
predchazelo.

Ja: Takze ta opatfeni z té analyzy jdou tedy potom zpét do vyroby a zabranuje se tak tvorbé
dalsich zmetkt?

Firma 10.: Ano, tak

Ja: Dobre. Dale bych se zeptala na propojeni v ramci podniku. Jak je to s propojenim
jednotlivych podnikovych systémi a celkové s firemni komunikaci? Je zde néjaka cast firmy,
ktera by byla izolovana od zbytku, at’ uz se tyce té komunikace nebo sdileni dat?

Firma 10.: My fungujeme na systému Helios, ktery je spole¢ny jak pro odd€leni obchodnika,
prodej tak pak pro vyrobu, planovani vyroby i expedici, takze vicemén¢ je to vSechno propojené
tady pres ten systém.

Ja: Dobie. Chtéla bych se jesté zeptat, co se tyka autonomie v rozhodovani a fizeni. J zde né&jaka
autonomie, tedy maji jednotlivi vedouci pracovnici své pravomoce v ramci rozhodovani a fizeni
nebo je vSe fizeno centralné?

Firma 10.: Tak ano, v ramci té svoji plisobnosti vicemén¢ ano, maji autonomii, ale vetsi
rozhodnuti se fes$i potom s vedenim. Pravidelné se vedeni spole¢nosti v podstaté dvakrat tydné
setkava na takovym dispecéinku, kde se praveé fesi tyhlety véci.

Ja: Jesté bych se vratila v ramci té autonomie k vyrobé, jaké kroky, pokud néjaké, mate ve
vyrob¢ zautomatizovany?

Firma 10.: Tak podivejte, pfiprava vyroby nam nachysta a odskousi tu samotnou vyrobu, jo v
ramci takové nulté serie, to znamena, nejdiiv pfijde na fadu zhotoveni toho modelového
zatizeni, pak ozkouSeni ve vyrobé, potom nasledné, pokud jsou vzorové kusy schvalené
zakaznikem, tak prob&éhne takzvana nulta serie. To znamena série, ktera v néjakém omezeném
mnozstvi 20 max 50 kust probéhne tak néjak samostatné bez vétsiho dohledu, aby se
odzkouselo, jestli jsme schopni ten odlitek vyrobit. Pak teda po té nulté serii probiha shcvaleni
toho odlitku, kdy se veskera oddéleni, at’ technologie nebo vyroba k tomu vyjadii a pak teda
kdyZ to schvali i vnitini kontrola a vSichni tihle tfi se na tom shodnou, tak uvolnény do vyroby a
pak uz je v ramci planovani a vyrby vyrobenej pozadovanej pocet kust.

Ja: Ano a cely tento vyrobni proces mate zdokumentovany jakym zptisobem? Mate to v
elektronické podobé?



Firma 10.: Ano v elektronické.

Ja: Takze vSechny informace jsou zavedeny do toho vaseho systému?

Firma 10.: Ano

Ja: A co se tyka udzby strojii a zafizeni, tu mate feSenou jakym zptisobem?

Firma 10.: Jo tak to feSime vice mén¢ az v tu chvili, kdy je to potieba. Az se ten stroj poroucha,
tak se to spravi no.

Ja: Nemate tedy zadnou preventivni udrzbu, aby stroje Slapaly co nejlépe nebo néco takového?
Firma 10.: A tak to ano, jo v ramci moznosti ta nase udrzba, ktera ¢ita cirka 20 pracovniki, vice
méné v sobotu potom provadi urctié dohodnuté prace predem, tak, aby to fungovalo jo, ale i tak
se nevyhneme tomu, ze prost¢ ¢as od Casu n¢jakej stroj prosté zastavi ten vyrobni proces.

Ja: Ano, rozumim. Jesté bych se zeptala, vyuzivate simulace vyroby?

Firma 10.: Ne

Ja: A jakou roli u Vas hraje ttvar IT technologii?

Firma 10.: Tak IT se nam stara o ten systém Helios, aby bezel a samoziejmée o servery a
pocitace, prosté o vSechny véci, které s tim IT souvisi, aby byly v pofadku

Ja: Ja mam na vas tedy posledni otazky. Chtéla bych se zeptat, jak fesite firemni inovace? Mate
néjaky interni utvar nebo vyuzivate externi spoluprace?

Firma 10.: Ne, zddny utvar nemame, to si feSime tak n¢jak sami, jak je potieba spolecné s
vedenim, jak jsem fikal na téch pravidelnych setkanich

Ja: Dobfie a upln¢ posledni otazka, jak jsem fikala, celé Setfeni se tyka digitalizace, automatizace
a robotizace, které by nam mé¢li pfinést znacné zmény. Chtéla bych se tedy zeptat jak tyto zmny
vnimate a zda si myslite, ze Vas budou ovlivitovat?

Firma 10.: Tak spiS ne, pokud mam fict takhle po pravdé, spis ne. Jo je to mala slévarnicka, Ze
by tam byla né&jaka takovahle potteba, nenene.

Ja: Takze se tedy ani do budoucna nepfipravujete, ze by ty zmény mohly pfijit, Ze ta situace
nastane?

Firma 10.: Pro leto$ni a vlastné i nasledujici, mozna i péet let si myslim, Ze ne, Ze se nic
extrémniho nechysta.

Firma 11

Firma 11.: XY prosim

Ja: dobry den pane XY, Michaela Nobilisova. Volam v navaznosti na email a rovnéZ na
telefonicky hovor, kdy jsem se domlouvali, Ze se dnes ozvu. Jedna se o Setfeni v ramci mé
diplomov¢ prace, kdy bych na Vas méla nékolik otazek, mél byste chvili?

Firma 11.: Dobry den, ano povidejte.

Ja: Dékuji Vam. Nejdiive bych se tedy chtéla zeptat na Vasi nabidku produktd, jak v soucasné
chvili vypada ve vztahu k vyrobé? Jedna se o velkosériovou, malosériovou ¢i zakazkovou
vyrobu?

Firma 11.: U nas se jedna vyhradné o kusovou vyrobu.

Ja: A tyto produkty vyrabite jiz pro konkrétni zakazniky?

Firma 11.: Ano, pfesné tak, vyrabime na zakladé poptavky zakaznika

Ja: Takze zakaznik je tedy jakymsi spolutvircem vyrobku?

Firma 11.: No, ano

Ja: Dobfte, a nabizite ke svym vyrobklim zédkaznikovi i n€jaké sluzby nebo servis?

Firma 11.: Ne to ne

Ja: Primarnim zdrojem pfijmu pro Vas ty vyrobky?

Firma 11.: Ano, pfesné tak

Ja: Dobfe a v ramci ponakupni faze u zdkazniki sbirate od svych zdkaznikl data jako naptiklad
zpétnou vazbu?

Firma 11.: Tak se zakazniky se samoziejmé komunikuje, kdyz je néjaky problém, tak se to fesi.
Ja: A oslovujete zakazniky samostatné z Vasi strany? Tieba co se tyce spokojenosti a tak
podobné?



Firma 11.: Ne to ne. Zakaznici se ozvou, kdyZ je néco Spatn¢ a to se pak fesi. U zakazniku, se
kterymi spolupracujeme po delsi dobu, tak tam samoziejmé funguje oboustranna komunikace,
kdy zakaznik nas hodnoti a tam pak né&jakou tu zpétnou vazbu fesSime.

Ja: A data takto ziskana nasledné pouzivate v ramci datové analyzy?

Firma 11.: Ano samoziejm¢, data se vyhodnocuji a snazime se podle nich se zlepsit, aby byli
zakaznici spokojeni.

Ja: Ano. Chtéla bych se jeste zeptat, v ramcei Vasi firmy ziskavate néjaka dalsi data interné?
Firma 11.: Ano, tady sbirame data z vyroby i dal$ich systému a zase se vSechno vyhodnocuje.
Resi se reklamace, jak jsem uz fikal a s tim souvisi zase interni feSeni zmetkd. Sledujeme
nakladovost zakazek, kterou vyhodnocujeme, to je jasné, musime byt ziskovi.

Ja: A kdyz takto analyzujete data, jak je datova analyza spousténa? Je zde néjaka automatizace?
Firma 11.: Tak automatizace piimo ne, analyzuji se data vzdy za urcité obdobi, po skon¢eni
né&jaké zakazky nebo po né&jakych reklamacich.

Ja: Dobte. Dale bych se chtéla zeptat na propojeni jednotlivych systému a celkové na firemni
komunikaci. Je n¢jaka Cast firmy, ktera by byla izolovana od zbytku at’ uz se tyce té
komunikace nebo sdileni dat?

Firma 11.: Tak my mame jeden firemni systém, ktery pouzivame vSichni, takze ta komunikace
prostiednictvim n¢j tak né¢jak umoznéna skrz celou firmu. Jako existuji informace, které jsou
piistupné jen n¢kterym oblastem, ale jako vyloZen¢ izolace tu myslim zadna neni.

Ja: Dobre. Dale bych se chtéla zeptat, co se tyka autonomie v rozhodovani a fizeni. Je zde
néjaka autonomie?

Firma 11.: Ted nevim, co tim myslite

Ja: No jestli maji jednotlivi vedouci pracovnici své pravomoce v ramci rozhodovani a fizeni
nebo je vSe fizeno centralne?

Firma 11.: Tak to u nas moc neni. Nas jednatel hodné tesi chod firmy a tak prakticky vSechny
véci museji jit na schvaleni nejdiiv jemu, neZ se néco vytesi.

Ja: Dale bych se vratila k vyrob¢ a to v oblasti jeji automatizace. Jaké vyrobni kroky jsou
zautomatizovany?

Firma 11.: V naSem zaméfeni to neni moc umoznéno, takze automatizaci ve vyrobé
nevyuzivame.

Ja: A kdyz jste mluvil o propojeni jednim systémem ma tento systém né&jaké prvky
automatizace?

Firma 11.: Tak tady uz by se o néjaké automatizaci mluvit dalo, ¢ast toho systému zajist'uje
né&jaké jednoduché kroky, které se opakuji, a do téch uz neni potieba zasahovat, takze ano, tady
automatizace néjaka je tieba, co se tyka odbaveni zakazek.

Ja: Dobfe. A jak je to u udrzby stroju a zafizeni?

Firma 11.: Myslite zase s tou automatizaci?

Ja: Ano, ale celkové, jak udrzbu fesite?

Firma 11.: Jak jsem fikal, ve vyrobé neni Zadna automatizace a udrzba stroji do toho taky
spada. My vlastn¢ feSime opravy strojui, kdyZ se néco poroucha, tak se to opravi.

Ja: Takze ani Zadnou prediktivni udrzbu netesite?

Firma 11.: Ne, az kdyz je n¢jaky pruser, kdyz to tak feknu, tak pak se to fesi

Ja: Ano. A vyrobni proces mate zdokumentovany jakou formou?

Firma 11.: Tak my dostavame projektovou dokumentaci od zakaznikd, ktera pak prochazi
vyrobou a na jejim zaklad€ je vyhotovena pozadovana zakazka.

Ja: Takze mate dokumenty v papirové podobé?

Firma 11.: Ano, pfesné tak.

Ja: A vyuzivate simulace vyroby?

Firma 11.: Ne to ne. To u nas vlastn¢ ani nejde, kdyz prakticky kazdy vyrobek je prototyp.

Ja: Jesté bych na vas méla dvé otazky. Nejdiive bych se zeptala, jakou roli u vas ve firm¢ hraje
utvar IT?

Firma 11.: My nemame zadny utvar, IT ndm zajiStuje jenom jeden Clovek, kterého mame
interné, a kdyz je potieba fesit néco vic, tak to feSime mimo firmu.



Ja: Takze vyuzivate n¢jakého outsourcingu?

Firma 11.: Ano, pfesné tak.

Ja: A jak reSite inovace, zde také vyuzivate externi spoluprace?

Firma 11.: To ne, to si feSime sami, kdyz je potieba, vétSinou to fesi jednatel

Ja: Dobfie a upln¢ posledni otazka, jak jsem fikala, celé Setfeni se tyka digitalizace, automatizace
a robotizace, které by s sebou méli pfinést mnoho zmén. Chtéla bych se tedy zeptat jak tyto
zmény vnimate a zda si myslite, Ze Vas budou ovliviiovat?

Firma 11.: Tak digitalizaci moc nefeSime, mame jen ten jeden systém jinak nic, a jiné zmény se
nas asi v tuto chvili tykat moc nebudou vzhledem k zaméteni nasi firmy. Jako kdybychom
vyrabéli né¢jaké stalé vyrobky, tak by se nas to mohlo dotykat, ale takhle asi ne, kdyz je skoro
kazdy vyrobek prototypem

Ja: Takze se tedy ani do budoucna nepfipravujete, ze by ty zmény mohly piijit, Ze ta situace
nastane?

Firma 11.: Ne, o zadnych pfipravach nevim

Firma 12

Firma 12.: Prosim XY

Ja: Dobry den, pane XY Michacla Nobilisova. Volam v navaznosti na email, ktery jsem Vam
posilala ohledné zadosti o spolupraci na Setfeni v ramci své diplomové prace. chtéla bych se
zeptat jestli byste mél chvili na n€kolik otazek tykajicich se pozadi obchodnich modelii v ramci
digitalizace, automatizace a robotizace, kterou se celé Setfeni zabira?

Firma 12.: Povidejte.

Ja: Dékuji Vam. Nejdtive bych se chtéla zeptat, jak vypada nabidka Vasich produktii ve vztahu
k vyrobé? Jedna se o velkosériovou, malosériovou poptipadé zakazkovou vyrobu?

Firma 12.: I kdyZ teda nevim o jakého poctu kust je velkosériova, ale spiSe malosériova vyroba
a nékteré kusy jsou na zakazku.

Ja: Ano a je zde moznost ze strany zakaznika né¢jaké modofikace ¢i ptizpiisobeni zakaznikovym
pottebam éch Vasich vyrobka?

Firma 12.: Myslite v té sériovosti?

Ja: Ano

Firma 12.: No to zalezi Cisté na zakaznikovi, kolik si té€ch jednotlivych tipti vyrobkd objedna, to
zalezi spi§ na ném

Ja: A u zakazkové vyroby je tedy zakaznik spolutviirce vyrobku, ze?

Firma 12.: Ano, to ur¢ité

Ja: A nabizite ke svym produktiim i né¢jaké sluzby nebo servis?

Firma 12.: Nene, my prodavame ¢isté jenom odlitky. To znamena, Ze odlijeme odlitek a ten
prodavame do svéta. VéEtSinou zdkaznik si zatfidi jeho dalsi zpracovani nebo opracovani nebo
nabarveni nebo néco takového. My prodavame spis jakoby polotovary, neprodavame hotové
produkty, které se pouZzivaji dale v néjakém prumyslu nebo strojirenstvi, ale musi se na nich
vétSinou jeste néco jako pro to udélat, aby byly pouzitelny ptimo pro né&jakou ¢ast néjakého
stroje, nebo auta nebo zafizeni.

Ja: Dobre. Co se dale tyka tieba ziskavani dat od zakaznikd nebo feSeni zpétné vazby, toto u
Vas probiha po nakupu?

Firma 12.: Jasné, jasné. Zakaznici k ndm jezdi na audit anebo médme hodnoceni zdkaznikd a to
nam zakaznici posilaji podle toho, v jaké kvalité jsou produkty, jak plnime dodavky a tyhlety
véci. Tak podle toho jsem potom fazeni, podle toho jak jsme dobii.

Ja: A vy si tyto informace potom vyhodnocujete v rdmci néjaké datové analyzy?

Firma 12.: Ano, ano. My to vyhodnotime a oni samoziejmé chtéji, abychom se zlepSovali a my
z toho tedy pak d€lame opatieni a jsou z toho vidét dalsi a dalsi véci a mista pro zlepSeni.
Zakaznici samoziejmé chtéji, aby dostavali jenom dobré a levné véci.

Ja: Jasné, to chapu, to je urcité piani kazdého zakaznika. Chtéla bych se jeste zeptat, co se tyka
vlastné¢ ziskavani dat i dat v ramci Vasi firmy. Probiha né&jaké systematické sbirani dat i interné
a rovnéZ pak vyhodnoceni datovou analyzou?



Firma 12.: No méme urcité, vyhodnocujeme i interni data. Tyhlety véci co jsou vlastné externi
od nas$ich odératelti tak vyhodnocujeme samoziejmeé i interni véci co se nam nepovedou, to
znamena interni zmetkovitost, naklady, vice prace, ¢asy odliti a tyhlety véci samoziejmée
evidujeme a hodnotime a pak dal jdou prosté k néjakymu zpracovani i technologickymu a to se
snazime potom to vylepSovat no ty nejhoi$i samoziejmé co se nam nejmin dafi a na téch se
snazime néco vylepsovat postupng.

Ja: A kdyz bych se zeptala na spoustéc t¢ datové analyzy. Co je tak jakoby tim pohonem, ktery
urci, kdy analyza zacina?

Firma 12.: Je to vlastné¢ automaticky po kazdé vyrobni davce se vyhodnoti, jak byla tispésna,
kolik bylo dobrych kusu, $patnych, na co byly ty $patny, jaky vady tam byly tfeba a pak se jde
dal samoziejmée prvni kdyz vezmem né&jaky ty vzorky z ty serie tak tam se to bere Uplné jako
kusové no a potom ale kazda ta vyroba je samostatné vyhodnocena. Sledujeme kazdy zmetky,
kazdy nedodélky, kazdy vice prace v prosté pribéhu ty vyroby kazdého druhu vyrobku.

Ja: A analyzujete tedy minula data z té uplynulé varky.

Firma 12.: Ano

Ja: Dale bych se chtéla zeptat, co se tyka propojeni jednotlivych podnikovych systémi a
celkové co se tyka podnikové komunikace. Probihd zde komunikace nebo jsou jednotlivé
organizacni celky ve firme izolovany?

Firma 12.: Ne nejsou izolovany. Mame jednotny systém a mame vlastné sviij intranet bych to
nazval nebo svoji sit’ a ta komunikace je bud’ automaticka, kdy kazdy to oddéleni ma ¢ast té své
sit¢ a ostatni do ni nahliZeji nebo prostednictvim systému, ktery nam tady fidi vyrobu, kvalitu a
tak. Takze probiha ekl bych automaticky. Kazdej si tam dava sva data a néjak to
vyhodnocujeme.

Ja: Ano, a pokud bych se zamé¢fila na autonomii v fizeni jednotlivych celkll. Maji n¢&jaké svoje
pravomoce v fizeni?

Firma 12.: No tak kazdou tu ¢ast si ¥idi takovy jakoby manazer a ten je pak fizen centralné
jednim nadfizenym

Ja: A rozhodovaci pravomoci maji tedy také tihleti jednotlivi manazefi dané?

Firma 12.: Tak tfeba v nadkupu je rozhodovaci troven podle toho za kolik nakoupite nebo jestli
to jsou véci, ktery jdou do seriové vyroby nebo tieba seriové naradi, které se opotiebovava
anebo pak jestli to jsou specialni véci nebo jestli to jsou mimotadné nakupy, jestli se to
pottebuje jenom jednou nebo na zkusku apodle toho je takovej metodickej pokyn udélane;,
peknej a tam si najdete svoji kolonku a tam zjistite, co vSechno si miiZzete objednat a koupit
nebo schvalit nakup. Takze kazda Groven feditelska, manazerska, vedouci ma uroven svyho
nakupu.

Ja: A kdyz je potieba jit nad tu Groven, tak musite mit schvaleni nadtizeného.

Firma 12.: Ano, pfesné tak

Ja: Dobfte. Jeste bych se vratila k vyrob¢ a v ramcei ni k automatizaci. Mate zde néjaké kroky,
které by byly zautomatizovany?

Firma 12.: Tak to upIn¢ neni. Vyrobek prochazi vice dilnami a vice operacemi, takze mame
linku, kde je automatizace, kde se to prosté neda jinak, ale vétsi Cast vyroby neni
zautomatizovana, kde je potieba, aby zde byl ¢lovek a tidil, kdo co kam pude a tak.

Ja: A co se dale tyka udrzby stroji a zafizeni. Resite prediktivni udrzbu nebo to fesite az ve
chvili, kdy se néco poroucha?

Firma 12.: Oboje. Mame plany denni, tydeni a mé&sicni, podle kterych jsou stroje udrzovany a
tam je pfesné napsano, co se na téch hlavnich strojich ma prohlidnout, udélat vyméti a tak. K
tomu je zaznamova karta samoziejmé, do které se zapisuje, co kdo kdy udélal a je tam i napsano
ce se kdy ma udélat, takze to je ta jedna véc. Druhd véc je, Ze kdyz se néco poroucha mimo
tyhle terminy, tak se to samozi'ejmé musi opravit.

Ja: Jesté bych se zeptala, jakym zplisobem mate zdokumentovany vyrobni proces?

Firma 12.: Tak my mame vSechny dokumenty zpracované v tom naSem systému a pak do
vyroby nam chodi takové navodky na jednotlivé pracoviste, podle kterych se pak ty produkty
zpracovavaji.



Ja: A do vyroby to jde v papirové podobé¢ ty navodky?

Firma 12.: Ano, pfesné tak, protoze u téch masin nemame pocitace, takze to tak musi byt

Ja: Ano, dobfe. Jesté bych se zeptala, jakou roli hraje utvar IT technologii u Vas ve firm¢, o co
vSechno se stara?

Firma 12.: Tak samoziejmé o to, aby nam fungovaly ty pocitace a dalsi véci, pak nam
samoziejmé spravuje ten systém, tu sit’ a to je asi tak vSechno, jestli vam to takhle staci.

Ja: Ano, dékuji a ja bych méla posledni otazku a to jak fesite firemni inovace? Mate vlastni
interni Gtvar nebo vyuzivate n¢jaké externi spoluprace?

Firma 12.: Tak to i to. Teda nemame vylozené néjaky utvar, ale néco si feSime sami néjaka ta
zlepSeni a nékdy se taky radime s jinyma firmama, které jsou v urcitych oblastech dal nebo védi
vice, tfeba kdyz je potieba néco koupit néjaké technologie a tak.

Ja: Dékuji. Abych to tedy uzavrela jesté bych se zeptala vzhledem k zaméteni Setfeni na
digitalizaci automatizaci a robotizaci a zmény, které by mély pfijit. Vnimate toto néjak a myslite
si, Ze vas to ovlivni?

Firma 12.: Mno myslim, Ze by néco takového mélo taky nastoupit postupné. Jako my jsme
slévarna my nejsme zadna fabrika, ktera montuje nebo ma néjaky automaticky linky ono je to
nebo néco takového, ale zatim je to pro nas nebezpecné draha zalezitost.

Ja: A myslite si, ze by to mohlo do budoucna né&jak ovlivnit Vas obchodni model? Tteba
komunikace se zakazniky nebo néco takového?

Firma 12.: Ne to si nemyslim.

Firma 13

Firma 13.: XY, firma 13, dobry den

Ja: Dobry den, pane XY Michaela Nobilisova. Ja volam v navaznosti na email, ktery jsem Vam
posilala s Zadosti o spolupraci v ramci Setfeni ke své diplomové praci. mél byste na mne chvili
na nékolik otazek?

Firma 13.: Jo ten email, vim. Tak povidejte

Ja: Dekuji Vam. Celé Setfeni se tyka digitalizace automatizace a robotizace ve vztahu k
obchodnim modeltim firem, jak je zminéno jiz v zasilaném emailu a ja bych se chtéla nejdtive
zeptat na Vasi nabidku produktd ve vztahu k vyrobé€. Jedna se o malosériovou, velkosériovou ¢i
zakazkovou vyrobu?

Firma 13.: Tak my se zabyvame valcovanim profilu vS§echno se déla na valcovacich linkach.
Jsou to vlastné vystuzni profily do plotovych systémi plus né¢jaky regalovy systémy a takovy
véci vyroba pak béZi podle zakazek jo. Vlastné zakazniky mame jak v CR tak po celém balkang
a téch profili co délame je spousta, vlastné vyrabime asi 250 typt zhruba a celd vyroba se odviji
od toho, co zakaznik objedna. Takze neni to n¢jaka sériovka abychom dopiedu jeli na sklad je
to vlastné podle zakazky, zakaznik objednava a my podle toho upravujeme vyrobu.

Ja: A kdyz tedy mate néjakych téch 250 moznosti profild a zakaznik by pfisel s n€jakym tGplné
nestandartnim poZadavkem, jste schopni tu vyrobu upravit, abyste mu vysli vstiic?

Firma 13.: Ano, to miizeme. Mame svoji nstrojarnu, to znamena, ze pokud zakaznik pfijde s
né&jakym novym profilem, tak jsme schopni to vyrobit. Ten pozadavek jde do technologie, kde
se to pripravi a pak se to dal fesi. Jako my mame i univerzalni sady, ¢ast se tedy pouzije s téch
univerzalnich sad a ¢ast se tedy dod¢la podle pozadavku, jaky zakaznik ma. Jako ta moznost
neni takova, Ze bychom dokazali udé€lat vSechno, jo, ale pkud jsou to bézny profily a zalezi zase
na lince, kdy tam je urcta dylka prosté a ma moznost délat urcity tvary takze se do toho musime
vejit, jinak to neni mozné vyrobit. Ale mohu fict, Ze tak v 90% se vétSinou vyrobit da.

Ja: Takze ty nové profily jsou tedy vytvaieny dle novych pozadavkd, které dostavate.

Firma 13.: Jasn¢, tak my od toho zékaznika dostaneme né&jakou vykresovou dokumentaci a na
jejim zaklde to pak fesime.

Ja: Dobfte. Poskytujete i né¢jaké sluzby a servis svym zakaznikiim?

Firma 13.: Zakaznikiim servis, to ne. Jako zakaznik ma néjakou zaruku na kvalitu atd, ale
vyloZeng servis nenabizime.



Ja: Dale bych se chtéla zeptat na zpétnou vazbu od zakazniku, jestli fesite? Komunikujete se
zakazniky v ponakupni fazi a sbirate néjaka data tykajici se tieba spokojenosti atd?

Firma 13.: Tak vétSinou jsou to zdkaznici, ktefi od nas berou stabiln¢ a zpétna vazba je u nich
vzdycky. To je véc obchodniho useku tohleto vSechno, oni s nima komunikujou samoziejmée a
maji zpétnou vazbu, jestli je dobra kvalita, jak je to rozmérové, jestli jim tam vSechno funguje a
pokud by se vyskytlo néco u zakaznika, ze je Spatné, tak to se musi vyfesit samoziejmé. Bud’ se
to upravuje do budoucna do dalsich zakazek, kdyz to néjak jde a zatim se to necha nebo se to
tesi hned, kdyz to nejde. Takze ty vazby tam jsou, at’ uz se tyce kvality rozmért a vSeho.

Ja: Vyborng, dékuji. Jeste bych se chtéla zeptat, kdyZ jsme u téch dat, jaké dalsi zdroje pro
jejich sbér vyuzivate interné?

Firma 13.: Tak samoziejmé feSime data z vyroby to je jasny, hlidame si zmetkovitost a to
viechno se taky vyhodnocuje. Resi se planovani vyroby, abychom védéli kolik budeme fesit
zakazek, tak samozi'ejm¢é material na sklad a tak dale, to vS§echno je feSeno s obchodniky, kteti
planuji ty zakazky a podle toho se to odviji dal.

Ja: Ano. Dale bych se zamérila vice na tu vyrobu a chtéla bych se zeptat na sdileni dat v ramci
vyrobniho procesu. Jsou data sdilena popiipadé je zde né&jaka izolace néjakych ¢asti?

Firma 13.: Tak vSechny pozadavky se planuji do vyroby na néjaky Cas dopfedu a to se pak
posouva vyrobou dal, pfipravuji se vykresy atd., ty jdou pak dal k linkam, kde se na to linky
nastavuji, pak se to vyrabi a k tomu jdou v8echny ty informace. Vyroba se rozdéluje mezi
n&jakych 5 linek, kdy se fesi jejich kapacitni vytiZzeni, aby se vSechny zakazky zvladly, které
mame v tom daném case a to vSechno ve spolupraci samoziejmé s oddélenim obchodnik, ktefi
o téch zakazkach vi nejvic, vi, ktera je dalezita, ktera pocka a tak dale. Jako zadna izolace zde
asi neni, cela vyroba je napojena na obchodniky a ty informace mame prosté spole¢né.

Ja: Vy jste ted’ hodn€ zminoval, Ze vlastné vyroba spolupracuje tzce s obchodem, chtéla bych
se tedy zeptat jak je to v ramci komunikace s dal$imi organizacnimi celky, sdilite i zde veskeré
informace?

Firma 13.: Tak ta komunikace zde samoziejmé je. VSechno je napojeno na nas systém, at’ uz se
to tyka obchodniho useku, ekonomického, vyroba nastrojarna, jo, vSechno je to propojeny. Jako
kazdej tejden mame porady a vSechny tseky komunikuji dohromady a vSechno je propojeny. Ta
komunikace je pies emaily, telefony, ale plus ty porady.

Ja: Takze ten systém je tedy sdilen celou firmou a vy zde mate pfistup ke vSem informacim,
které potiebujete.

Firma 13.: Ano, vSechno je v tom systému a kdykoliv se mizete podivat co se kde dé¢je a zjistit
si informace, které potfebujete.V tom systému je to nastaveno i automaticky tieba kdyz kolega
omarodi, tak ¢loveku, ktery ho zastupuje, to automaticky vyskoci, vSechno to co se ma fesit a
tak je to propojené, aby bylo vSechno pokryté a na nic se nikdy nezapomn¢élo, a kazdy je
zastoupeny nékym jinym, takze je to takhle pokryté a to znamenad, Ze kdyZ ja omarodim, tak
kolega bude mit v§echny informace co je potieba kde udélat a nemusi mi pak volat a je to takhle
vyfesené.

Ja: Dale bych se jesté zeptala na autonomii v fizeni a rozhodovani. Maji jednotlivé organizacni
celky svoji autonomii, néjaké rozhodovaci pravomoce?

Firma 13.: Samoziejmeé jednatel spolecnosti je hlavni, ma pod sebou vedouci jednotlivych
oddé¢leni a kazdy ma samoziejmé urcité pravomoce. Jednatel zasahuje, kdyz je néjaky problém
ten jednatel zasahuje, ale kazdy ten vedouci odpovida za ten sviij usek.

Ja: A jak je to s udrzbou stroji a zatizeni. Je feSena néjaka prediktivni udrzba nebo je udrzba
zautomatizovéana?

Firma 13.: Tak idrzba je fesena dle nastavenych planti, vSechno to jede podle ISO normy
vlastné. Jsou naplanované servisy, mazaci plano, jo, to je vSechno na celej rok rozplanovany.
Jsou tam né&jaké obycejné tdrzby, které si déla obsluha stroju, to se vSechno zapisuje do sesitu,
co udélal, kdy atd a i ty velky tidrzby jsou napsany v téch sesitech, tam se zaznamenava
vsechno.

Ja: A jakym zplisobem mate zdokumentovany vyrobni proces?



Firma 13.: Tak to je taky v seSitech, kazdy stroj ma svoji kartu, kam se vSechno zapisuje, takze
to je tak né¢jak podobné jako ta udrzba.

Ja: Zeptala bych se dale ohledné firemnich inovaci, jakych zdroji zde vyuzivate? Mate vlastni
utvar nebo vyuzivate n¢jaké externi spoluprace?

Firma 13.: Tak tGtvar zadny nemame, ale délame si inovace néjak sami, nejvic zlepSeni najdou
tfteba ve vyrobé¢ obsluha stroju, jelikoz ty stroje znaji, védi o tom nejvic a tak, takze zadné
externi spoluprace myslim nevyuzivame.

Ja: A jakou roli u vas hraje utvar IT technologii?

Firma 13.: IT, tak to nam zaji$t'uje, aby nam fungoval ten nas systém, fe$i nam pocitace, aby
Slapaly a tak nebo nevim, jakou roli myslite?

Ja: Piesné tohle jsem myslela, d€kuji. M¢la bych na Vas tedy nyni posledni otazku a to takové
shrnuti k celému Setieni. Jak jsem fikala jedna se o Setfeni zamérujici se na digitalizaci,
automatizaci a robotizaci a s tim by v souc¢asné dobé mély prichazet urcité zmény. Chtéla bych
se zeptat, zda tyto zmény vnimate a myslite si, Ze vas budou néjakym zptisobem ovliviiovat?
Firma 13.: Ja myslim, Ze co se tyce téch valcovacich linek a tak, ze se nas to moc tykat nebude.
Jako co jsem byl v jinych firmach téeba v Rakousku, tak tam néjaké vylepSeni jsou, ale to asi
nebude mozné praktikovat u nas. Co se tyce robotizace, tak to u nas asi nebude, co jsem zatim
videl ja ty valcovaci linky, tak ani v cizin€ nemaj nic lepsiho, takZze zatim v téhle vyrobé se nic
ménit nebude.

Ja: Takze se na to ani nijak nepfipravujete, tedy pfedpokladam?

Firma 13.: Ano, zatim to nijak nefeSime, zadné plany v tomto sméru nejsou.



