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Abstract

The aim of this paper is to examine the
introduction and implementation of the modules of
marketing information system. The company
should introduce a suitable module according of its
position in the supply chain. A company should
implement an appropriate module according to its
position in the supply chain. They are management
relationships  with suppliers (SRM), product
lifecycle management (PLM), and customer
relationship management (CRM), supply chain
management (SCM). This approach supports
individual marketing and other activities, while
costs are reduced effectively by avoiding
duplication of activities.
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UvVoD

V tomto ¢lanku sme skamali  spdsob
integracie jednotlivych modulov marketingového
informa¢ného systému (MKIS). Tieto moduly mézu
fungovat’ samostatne alebo integrovane. Su to
manazérstvo vztahov s dodavatelmi (Supplier
Relationship Management - SRM), manazérstvo
zivotného cyklu produktu (Product Lifecycle
management — PLM), manazérstvo vztahov so
zéakaznikmi (Customer Relationship Management —
CRM), manaZérstvo dodavatel'ského retazca
(Supply Chain Management — SCM). Tieto pristupy
podporuju jednotlivé marketingové a iné ¢innosti,
pricom sa znizuju efektivne naklady napr. tym, Ze
sa zamedzuje duplicita ¢innosti. Cely dodavatel'sky
retazec by mal pomahat’ pri jednotlivych fazach
zivotného cyklu produktu vratane jeho modifikacii,
inovacii alebo poskytovani dodato¢nych sluzieb.

Tieto moduly st zalozené na zavedeni
informaénych a komunikaénych technologii, kde
pri odchode délezitého zamestnanca z prace nie je
nebezpecenstvo tniku, resp. straty informacii.

MODUL 1 MARKETINGOVEGO
INFORMACNEHO SYSTEMU -
MANAZERSTVO VZTAHOV

S DODAVATELMI

Podnik vytvara svoje vztahy
S dodavatel'mi aj pomocou nastrojov Business
Intelligence. Informacie o dodavkach st
uchovavané v informac¢nom systéme. Tento proces
ma zmysel, ked” podnik nie je na zaciatku
dodavatel'ského retazca tak ako niektoré hutnicke
podniky, ktoré vlastnia aj banské diela.

V tomto  pristupe sa  zhromazduju
informacie o dodavatel'skych aktivitach. Nasledne
sa vyhodnocuju a prijimaji rozhodnutia, ktoré¢ by
mali pridat’ hodnotu pre konecného spotrebitela.
Autori Li akol. (2011) zdéraziiuju, ze podniky
s vysokou vykonnostou by mali byt preferované
ako partneri v dodavatel'skom retazci. Podniky,
U ktorych sa predpoklada finan¢na tieseni alebo sa
povazuju za nedoveryhodné, by mali byt z tohto
zoskupenia vylacené, resp. nemali by byt zahrnuté
do retazca. Z tohto dévodu je nevyhnutné dosledne
a efektivne monitorovat’ dodavatel'ov a odberatel'ov
a flexibilne reagovat’ na jednotlivé podnety. Takisto
je nutné zaviest aj manazérstvo vztahov so
zakaznikmi, kde bude prepojeny cely dodavatel'sky
retazeC apodniky nebudi vyrabat na sklad
a neefektivne.

MODUL 2 MARKETINGOVEGO
INFORMACNEHO SYSTEMU -
MANAZERSTVO VZTAHOV SO
ZAKAZNIKMI

Opacny pristup manazérstvo vztahov
s dodavatel'mi je manazérstvo vztahov
s zakaznikmi teda podnik sa viac zameriava na
odberatel'ov, pretoze v suéasnej dobe
hyperkonkurencie, musi manazment podniku
»bojovat o“ zakaznika cenovou a necenovou
konkurenciou. Inymi slovami, je potrebné vytvarat
audrziavat konkurenént vyhodu podniku a jeho
produktov. Na podniky vyrabajice zelezo a ocel’ sa
nekladu az také vysoké naroky v tejto oblasti, lebo
ich produkty sa predavaju na d’alSie spracovanie.

Autorky Khodakarami — Chan (2014)
pojednévaju 0 tvorbe vedomosti zakaznika. Tento
pojem mozZeme chapat’ v SirSom zmysle jednak ako
vedomosti pre zakaznika, ktoré podnik poskytuje
svojim zékaznikom, aby uspokojil ich potreby
ajednak vedomosti od zakaznika, ktoré podnik
mobze ziskat pri  vzijomnej interakcii so
zakaznikom. Samotnd tvorba vedomosti ma Styri
fazy: 1) socializacia (Sirenie tacitnych informacii
medzi  jednotlivcami  pomocou  socialnych
interakcii), 2) externalizdicia  (formulovanie

151



Transfer inovacii 32/2015

2015

tacitnych informacii, ktoré moézu byt Sirené
vV podniku, 3) kombinacia (integrovanie rdznych
zdrojov explicitnych vedomosti na tvorbu novych
poznatkov) a4) internacionalizacia (pochopenie
explicitnych vedomosti a integracia do podnikovej
praxe). Uspesnost’ tejto tvorby je zavisla od
organizacnej  Struktary  podniku,  procesov
a osobnych sposobilosti, ale tiez potrebuje vhodné
informaéné systémy, aby sa tento proces urychlil.
Napriek tvorbe aSireniu tychto vedomosti so
zékaznikom nemali by sme zabudnut na tedriu
asymetrickej informdcie, kde jeden zucastnikov
obchodu ma menej informacii ako ten druhy.

MODUL 3 MARKETINGOVEGO
INFORMACNEHO SYSTEMU -
MANAZERSTVO DODAVATELSKEHO
RETAZCA

Integraciou manazérstva vztahov
S dodavate'mi a manazérstvo vztahov s zakaznikmi
mozeme implementovat’ manazerstvo
dodavatel'ského retazca. Tento pristup sa aplikuje,
aby jednotlivé podniky mali informacie z oboch
stran dodavatel'sko-odberatel'ského ret'azca vratane
outsourcingu. Zjednodu$ené znazornenie integracie
manazérstva vztahov s dodavatelmi a manazérstva
vztahov s zakaznikmi do manazérstva
dodavatel'ského retazca je na Obr. 1.

SCM
SRM :>: Podnik :.>: CRM

Obr. 1 Integracia manazérstva vzt'ahov
s dodavate'mi a manazérstva vztahov
s zakaznikmi do manazérstva dodavatel'ského
ret'azca

Podnik zaroven buduje a udrziava vztahy
s dodavatel'mi a zédkaznikmi, kde jednotlivé Sipky
znazoriuju informacné, financné, materidlové a iné
toky medzi jednotlivymi ¢lankami dodavatel'ského
retazca. Autori Kumar — Pugazhendhi (2012)
uvadzaju, ze v sucasnosti uz nie jednotlivé podniky,
ale celé dodavatel'sko-odberatel'ské retazce si
konkuruju navzajom a snazia sa zvitazit v dneSnom
globalizovanom svete. Podl'a autorov sa v praxi
stretdvame s rizikom, ktoré nazyvame naruSenie.
Narusenie chapeme ako udalost, ktora prerusi
materidlové, financné a iné toky v dodavatel'skom
retazci, ¢o vedie k ndhlemu ukonceniu pohybu
tovaru. Prave tomuto naruseniu by sa mal podnik
vyhybat diverzifikaciou dodavatel'ov a
odberatelov.

Manazment zodpovedny za manazérstvo
dodavatel'ského retazca moéze aplikovat aj
nasledujice nastroje S cielom zabranit' neziaducim
nasledkom. Napr. Sirenie informécii (Information

sharing - INS), predajcom riadené zasoby (vendor-
managed inventory - VMI) arozli¢né kooperaéné
motivacné schémy. Xu — Sun — Hua (2010) skamali
efektivitu  koordinacnych  mechanizmov  tzv.
trojstupiiového nasledného dodavatel'ského retazca
pozostavajiceho  z vyrobcu, velkoobchodu a
maloobchodu. Vysledky modelovania zaloZzenom
na agentovi navrhuju, ze predajcom riadené zasoby
a Sirenie informacii mézu efektivne znizit' riziko
bankrotu v dodavatel'skom retazci. Avsak, kl'ai¢ové
ulohy koordina¢nych mechanizmov napriklad
vyrobcu v pristupe predajcom riadené zasoby
amaloobchodu v pristupe  §irenia  informacii
ziskavaju menej uzitkov alebo dokonca stracaju
z0 koordinacie dodavatel'ského retazca. Dodato¢né
miery koopera¢nych stimulov, tj. pristupné
oneskorenie v platbe za Sirenie informacii a dotacia
zasob pre pristupom riadené zasoby Sa preto
pouzivaju na vyrieSenie tohto problému. Vysledky
simuldcie overili platnost’ tychto koopera¢nych
motivaénych mier aukdazali, ze tieto miery mozu
dalej znizit’ riziko bankrotu.

Shao a Sun (2010) sa venovali problematike
naruSenia dodéavatel'ského retazca vo svojom
vyskume a najmé zotaveniu sa z tohto naru$enia.
Predpokladaju, Ze existuji dva typy vyrobcov a to ti
vo vnutri retazca a ti mimo retazca t.j. externi
vyrobcovia. Navrhli dva koncepty modelu, ktoré
nasledne aplikovali v praxi a na zaklade vysledkov
odvodili zavery ako napriklad to, Ze externy
vyrobca sa moze zmenit na vnitorného za urcitych
okolnosti. Ako sme uz uviedli v predchadzajicom
texte, mnoho vyskumov sa venuje najméi rizikam,
ktoré vznikaju v dosledku zlej koordinacie dopytu a
ponuky v rdmci dodavatel'ského retazca. Avsak
chybaji vyskumy, ktoré by sledovali naruSenie
dodavatel'ského retazca a jeho nasledné zotavenie
sa. Autori mali teda v uGmysle prispiet
zakomponovanim zotavenia sa do modelu, ktory
navrhli. Vyvinuli model narusenia dodavatel'ského
rezaca so zotavenim (Supply Chain Disruption with
Recovery - SCDR) a jeho naprotivok normalny
dodavatel'sky retazec (Normal Supply Chain -
NSC) model. Nasledne boli oba koncepty modelu
aplikované na pripadovej Stadii, aby mohol byt
overeny prakticky umysel navrhnutych modelov.
NSC model je navrhnuty pre normalne operacie
v ramci dodavatel'ského retazca a SCRD model pre
narusené operacie dodavatel'ského retazca.

SCDR model bol navrhnuty tak, ze berie do
uvahy tak poruchy ako aj obnovenie, teda zotavenie
tychto portich. Autori pracovali s nakladmi, ktoré
boli vynalozené, ak zlyha vyrobca, ktory je v rimci
dodavatel'ského retazca. Nazyvaju sa naklady na
obnovenie. V pripade, ak neddjde k obnoveniu,
vznika druhy typ nakladov ato tych, ktoré musia
byt vynalozené na ziskanie externého vyrobcu.
Tieto naklady prevySujui naklady na obnovenie.
Cielom je teda najst kompromis medzi oboma
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situaciami. Koncept modelu sa teda zameriaval na
vytvorenie pohotovostnej stratégie V pripade, Ze
nastane narusenie v dodavatel'skom retazci. Oba
navrhnuté modely sa vyuzivaju spolu. V prvom
rade sa vytvoria dodavatel'ské plany a operativne
néklady vyuzitim modelu NSC a nasledne, ak dojde
k naruseniu dodavatel'ského retazca sa tieto plany
anaklady vytvoria vyuzitim modelu SCDR.
Celkové naklady nasledne ziskame zratanim oboch
vypocitanych nakladov.

Nemenej dolezit¢ je aj sledovat
obchodnych partnerov, t.J. dodavatelov,
odberatel'ov a tiez konkurentov. Na tento Gcel moze
posluzit’ Porterov model piatich sil (Porter, 1979).
Teda, aby dodavatelia a odberatelia podniku sa
nestali jeho konkurentmi. Vo vSeobecnosti treba sa
snazit' zabranit' vstupu novych konkurentov do
odvetvia. Napr. podnik Nintendo ma stratégiu
zalozeni na tom, Ze vytvara produkty, ktoré st
natol’ko odliSné od konkurencie, Ze ich nikto
nemodze napodobnit’ aj vd’aka patentovému pravu.

Vstup novych

konkurentov
D @
od
av Rivalita Odber
at V rdmci atelia
eli odvetvia
a :

Substitity

Obr. 2 Porterov model piatich sil.
Zdroj: spracované podla Porter (1979).

MODUL 4 MARKETINGOVEGO
INFORMACNEHO SYSTEMU -
MANAZERSTVO ZIVOTNEHO CYKLU
PRODUKTU

Spolu S pristupom manazérstva
dodavatel'ského retazca je mozné uplatnit aj
manazérstvo zivotného cyklu, ktorého Ccasti su
determinované jednotlivymi fazami zivotného
cyklu produktu. Tieto fazy st predovsetkym:
vyskum a vyvoj, konsStrukcia, testovanie, masova
vyroba, predaj apopredajny servis, likvidacia
tovaru, resp. jeho recyklacia. Je potrebné, aby do
vyvoja a vyskumu nového produktu, prip. inovacie
a modifikacie existujiiceho produktu boli zapojené
vSetky c¢lanky dodavatel'ského retazca. Tym sa
zvy$ia trzby a znizia sa rdzne neZiaduce nasledky,
ak by podniky konali samostatne.

Priklad  dodavatel'ského  retazca je
znazorneny na Obr. 3. Musime zdoraznit, ze
niektoré ¢lanky ako napr. sprostredkovatel’ alebo
vel’koobchod, resp. maloobchod moézu byt
vynechané, resp. niektoré z nich mézu byt v inom
poradi, napr. dovozca, sprostredkovatel’,
vel’koobchod. Vacsinou sa nestava, ze vyrobca
dodéva svoj vyrobok priamo spotrebitelovi.

vyrobca

\

dovozca (distribator)
\7

vel'koobchod

v

sprostredkovatel’

maloobchod

v

spotrebitel

Obr. 3 Priklad ¢lankov distribuéného kanala
Zdroj: spracované podl'a Bobeni¢ HintoSova
a Demjanova (2009)

Daliou  nevyhnutnou  stdastou  tak
manazérstva dodavatel'ského retazca ako aj
manazérstva zivotného cyklu produktu je pruzna

v

INTEGRACIA JEDNOTLIVYCH MODULOV

Spojenim  vysSie uvedenych modulov
marketingového informaéného systému sa dosahuje
synergicky efekt. Teda znizuju sa naklady na
pripadnu duplicitu procesov a potencidlne rozpory
pri vykonavani rozhodnuti.

MKIS

SCM PLM

SRV = Podnik S CRM

Obr. 4 Moduly marketingového informaéného
systému

Na Obr. 4 vidime integraciu jednotlivych
modulov  do  marketingového informaéného
systétmu. Tu predpokladame, Ze podnik postupne
zavedie manazérstvo vztahov s dodavatelmi
a manazérstvo vztahov so zadkaznikmi, ktory spoji
do manazérstvo dodavatel'ského retazca. V ramci
neho bude aplikovat’ manazérstvo dodavatel'ského
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retazca.  Vramci  celého  marketingového
informaéného  systému sa uskutociiuje tok
informacii aj o materidlovych, finanénych a inych
tokoch. Tym podnik znizuje naklady z potencialnej
duplicity svojich cinnosti. Najprv je vSak nutné
vykonat’ analyzy, aby podnik vedel, na akom stupni
dany systém potrebuje, resp. je potrebné vykonat
ponuky  dodavatelov softvéru a hardvéru
jednotlivych modulov a celkového systému. Tento

v

ZAVER

V tomto ¢lanku sme skumali zavedenie
modulov marketingového informac¢ného systému.
Podnik by mal zaviest’ vhodny modul vzhl'adom na
svoje umiestnenie v ramci dodavatel'ského ret'azca.
Odportcame, aby podnik zaviedol vSetky uvedené
moduly a aby boli vzajomne prepojené ¢i sa znizuju
naklady aj z duplicity Cinnosti. Teda je potrebné
implementovat’  manazérstvo  dodavatel'ského
ret’azca a pomocou neho uskuto¢novat’ manazérstvo
zivotného cyklu podniku. Cely dodavatel'sky
retazec by sa mal podielat’ na fazach zivotného
cyklu produktu a podniky by mali uskutoénovat
modifikacie a inovacie daného produktu. Tym sa
vytvara a udrziava konkuren¢néa vyhoda podniku.
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