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Abstrakt

Tato bakalarska prace se zabyva tvorbou strategického planu pro podnik Dvé vrany
a vytvofenim souhrnu informaci o procesu strategického tizeni a planovani. Podnik Dvé
vrany postradd strategii a strategicky plan, coz omezuje moznosti jeho rozvoje a
zapricinuje, ze podnik nema jasné€ uréeny smér vyvoje. Proto je cilem této prace v ramci
teoretické Casti sestavit komplexni soubor poznatkil, slouZici jako podklad pro tvorbu
strategie a planu v navazujici Casti praktické. Teoretickd Cast pojednava o strategickém
fizeni, analytickych metodach, tvorbé strategie a procesu strategického planovani.
Prakticka ¢ast je zaméfena na popis podniku, nadefinovani strategie, provedeni analyz a
tvorbu strategick¢ho planu. Hypotéza tikd, ze aktudlni nastaveni cili neni pro podnik
dostacujici a jeho stav dovoluje stanoveni rozsdhlejSich zamérd, jejichZ naplnéni zajisti
efektivnéj$i rozvoj podniku. Hlavnimi pozndvacimi néstroji jsou rozbor odbornych
literarnich zdrojl, analyzy vnitfniho a vnéjsiho okoli podniku a rozhovor s majitelkami
podniku, poskytujici vhled do fungovani a organizacni struktury Dvou vran. ZjiSténi
plynouci z analyz ukazuji, Ze podnik je fizen funk¢né, ale vedeni by se mélo vice zaméfit
na strategické fizeni, planovani a rozvoj vlastnich aktivit a zdmért. Poznatky z teoretické
¢asti jsou uvedeny do praxe pii vytvareni strategického planu, ktery je pro podnik

realizovatelny.

Kli¢ova slova
strategicky management, strategie, strategicky pldn, strategické planovani, vize, posléni,

podnikové cile, analyza podniku, kavarna



Abstract

This bachelor’s thesis focuses on the creation of a strategic plan for the company
Dv¢ vrany and putting together a set of information about strategic management and
planning process. The company Dv¢ vrany lacks a strategy and a strategic plan which
limits its growth possibilities and causes the fact that the company doesn’t have a clear
direction of development. Therefore, the goal of this thesis is to create a complex set of
knowledge that can be used as a foundation for setting up the plan in the subsequent
practical part. The theoretical part deals with strategic management, analytical methods,
strategy creation and the strategic planning process. The practical part is focused on the
company’s description, defining strategy, analysing and developing the strategic plan. The
hypothesis says that the current goals are not sufficient for the company and that it’s
condition allows setting more extensive objectives that will ensure a more effective
company development. The main research methods are research of existing reference
books, analyses of internal and external company environment and an interview with the
company owners, that provides an insight into the company. The findings from analyses
show that the company is managed functionally but should focus more on strategic
management, planning and developing its own activities and goals. Information from the
theoretical part is used in practice in the process of creating a strategic plan that is feasible

for the company.

Key words
strategic management, strategy, strategic plan, strategic planning, vision, mission, company

goals, company analyses, coffee shop
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Uvod

Tato bakalaiska prace si klade za cil vytvofit strategii pro podnik Dvé vrany, z niz
bude vychézet také tvorba strategického planu, ktery bude pro podnik realizovatelny,
odpovidajici jeho potiebam a pozadovanému vyvoji. Podkladem pro vznik téchto slozek
budou vychodiska z teoretické Casti této prace, ptislusné analyzy a definované podnikové
cile.

Z hlediska struktury obsahuje prace dvé €asti — teoretickou a praktickou. V ramci
teoretické Casti prace je cilem vytvofit soubor informaci a metod tykajicich se
strategického fizeni, tvorby strategie a strategického planu. Obsahem bude tvod do
strategického managementu, zpisoby formulace podnikové vize, poslani, cilti a principy
strategického planovani. Dale bude tato ¢ast zahrnovat popis jednotlivych podnikovych
analyz, tvorby strategie a jeji realizace. Druhé ¢ast — praktickd — bude zamétena na prevod
teoretickych poznatkll z predchozi ¢asti do praxe. Soucasti této ¢asti bude popis a analyzy
podniku Dv¢ vrany, nastaveni strategie a tvorba strategického planu.

Predpokladam, ze provedené podnikové analyzy odhali, Ze aktudlni nastaveni cilti a
zaméru neni pro podnik a jeho rozvoj vzhledem k jeho stavu a moznostem dostacujici a
vhodné. Na zaklad€é danych zjisténi je pfedmétem zkoumani strategicky smér a vytvoreni
planu, ktery bude pro podnik efektivni a zajisti jeho dynamictéjsi rozvoj.

Mezi hlavni pouzité metodické prostredky patii prizkum a studium literatury,
odbornych ¢lankl a studii zamétenych na dané téma. Na zdklad¢é téchto zdroji budou
formulovany teoretické poznatky. Dal§im zdrojem pro ziskdni informaci ohledné
strategického fizeni a planovani bude rozhovor s expertem na tuto odbornou oblast. Mezi
analytické vyzkumné metody bude patfit rozhovor s majitelkami podniku Dv¢ vrany, ktery
poskytne vhled do podnikové struktury, umozni firmu detailnéji analyzovat a ziskat tim
podklady pro tvorbu strategie a strategického planu. Déle budou pouzity modely pro
analyzu vnitfniho a vnéjsiho prostfedi podniku — McKinsey model 7S, Porteriv model 5
sil, analyza STEP a SWOT.

Podnik Dv¢ vrany je kavarna a tzv. tvofilna (tvofiva dilna). Nachazi se v Brandyse
nad Labem a zdkaznikim nabizi krom¢ kavy z lokdlnich praziren také napt. domaéci
dezerty, snidafiové menu a v ramci tvofilny kurzy keramiky. Tento podnik a téma tvorby

strategického planu jsem si pro piipadovou studii ve své bakalaifské praci vybrala na



zédkladé mych piedchozich seminarnich praci v ramci studia na VSKK, které byly na
podnik Dvé vrany zaméteny. Koncept mé bakalaiské prace navazuje na seminarni praci z
ledna 2019, kterou jsem vypracovala v ramci predmétu Strategické fizeni podniku. Na tuto
praci nasledné navézala jesté¢ jedna v bieznu téhoZz roku. Podnik postrada strategii a
strategicky plan, coz ovlivituje moznosti jeho budouciho rastu, omezuje rychlost vyvoje a
efektivitu podnikatelskych aktivit. Toto téma, soustfedéné na strategické fizeni a planovani,
je pro mé studium dulezité, a proto jsem se ho rozhodla vyuzit i pro svou bakaléiskou

praci.
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Teoreticka ¢ast

1. Strategické Fizeni podniku

V této uvodni kapitole bude definovan strategicky management a jeho funkce, dale
bude vysvétleno, co je podnikova vize a posléni, jakym zplsobem je lze formulovat, co
vyjadiuji a jaké je jejich funkce v ramci fungovani podniku. Popsany zde budou také
podnikové cile a atributy, které¢ by mély splnovat, aby byly funkéni a efektivni. Posledni

¢ast této kapitoly bude vénovana strategickému planovani.

1.1. Strategicky management
Tato kapitola popiSe a definuje strategicky management, jeho funkci a féze.
Strategicky management je také mozné nazyvat strategickym fizenim a v ramci této prace

budou pouzivany oba tyto terminy jako rovnocenné.

1.1.1. Definice a funkce strategického managementu

LHotrategické fizeni piredstavuje soubor aktivit zaméfenych na formulaci sméra
dalsiho rozvoje podniku. Jde o mimoiadné slozity proces, jehoz cilem je rozvijeni a
udrzovani Zivotaschopné shody mezi cili a zdroji podniku na stran€ jedné a ménicimi se
podminkami trznich pfilezitosti na stran¢ druhé. Strategické fizeni zahrnuje identifikaci
prilezitosti a pfijeti navazujiciho strategického rozhodnuti tykajiciho se alokace zdroji a
zpisobu jejich vyuziti.” (Sedlackova — Buchta 2006, s. 1)

Zpusobt definice procesu strategického managementu je mnoho a rtizni se zdroj od
zdroje. PovétSinou se vSak shoduji v tom, ze ustfednim krokem strategického fizeni je
tvorba strategie, kterd je v ramci strategického managementu vytvofena a nasledné

realizovana. (Sedlackova — Buchta 2006, s. 1)

1.1.2. Urovné strategického managementu

Strategicky management lze na jednotlivé trovné rozdélit riznymi zpisoby. Pro
ucely této prace bude pouzito hierarchické déleni na celkem tii Grovné, od nichz se
nasledné odviji také zakladni rozdéleni strategii — kazda uroven strategického

managementu je soustiedéna na jiny typ strategie (Dedouchova 2001, s. 6-8):
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Prvni a zéroven nejvyssi urovén je podnikova. Zahrnuje ¢leny vedeni podniku a
aktivity v rdmci jejich kompetence (jedna se piredevsim o fizeni firmy a jejich jednotlivych
soucasti). Na této tirovni je vytvarena podnikova strategie.

Druha trovent zahrnuje tzv. podnikatelské jednotky (divize), jejichz Cinnost je
soustiedéna na zékaznické potieby a jejich uspokojovani. ,,Podnikatelska jednotka je
organiza¢ni jednotka, ktera se orientuje na jednu podnikatelskou aktivitu nebo na nékolik
podobnych podnikatelskych aktivit. Typickd je pro ni relativni
samostatnost.” (Dedouchova 2001, s. 7)
podniku — napt. marketing, ucetnictvi, vyroba a dalsi — ktera svou ¢innosti napoméhaji k
naplnéni cili vysSich urovni. Za tato odvétvi a jejich ¢innost odpovidaji jednotlivi

manazefti. Z této trovné tak vychazi napt. marketingova strategie.

1.1.3. Faze strategického managementu

Jelikoz je strategicky management proces, ktery musi neustale reagovat na ménici
se podnéty z vn¢jsiho i vnitiniho okoli podniku, nemélo by na néj byt pohlizeno jako na
striktné¢ dany soupis postupi. Obecné je vSak mozné jednotlivé faze strategického
managementu popsat a definovat takto (Mallya 2007, s. 26-28):

Prvni faze je zamétfena na podnikovou vizi, poslani a cile. Ty je tfeba popsat,
piipadné doplnit ¢i naformulovat. Toto bude zdkladnim vychodiskem pro naslednou tvorbu
strategie. Ve druhé fazi ptichazi na fadu analyza podniku, ktera by méla zahrnovat vnitini 1
vnéjsi okoli, popsat konkurenci, aktudlni stav trhu a situaci uvnitt podniku. V rameci treti
faze se vytvaii strategie na zdklad¢é vSech predchozich zjisténi. Nova podnikova strategie
musi odpovidat stavu podniku, nadefinovanym cilim a posilovat ¢i vytvaret vyhodu, ktera
podniku pomtze v konkuren¢nim boji. Ve Ctvrté fazi dochazi k realizaci strategie a
posledni, pata faze, slouzi ke kontrolovani napliiovani strategie, piipadnym modifikacim
pfi zjisténi chyb a k zavére¢nému zhodnoceni usp&$nosti dané strategie.

Strategicky management Ize rozdélit také jinym zpiisobem celkem na Ctyfi
jednotlivé kroky, které dohromady tvofi tzv. strategicky cyklus. Prvnim krokem je
uvédoméni potieby tvorby strategie. Nasleduje popis ¢i nastaveni podnikové vize a

poslani. Déle provedeni nutnych analyz, definice vybrané strategie, jeji uvedeni do praxe a
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vyhodnoceni. Tento strategicky cyklus je de facto nekoncici proces, jelikoz je tieba
strategii upravovat a pfizpusobovat zménam v podnikatelském prostfedi 1 zménam v

podniku. (Srpova a kol. 2011, s. 161)

1.2. Strategické mysSleni

Soucasti strategického managementu by mélo byt také strategické mysleni, které
napomahd k tomu, aby bylo moZzné v ramci neustile se vyvijejiciho podnikatelského
prostfedi formulovat strategii, kterd bude mit na podnik pozitivni dopad a s niz podnik
dosdhne poZadovaného vyvoje. Strategické mysSleni obsahuje urcité principy! — napf.
(Dedouchova 2001, s. 3-5; Soucek 1991, s. 16-57, 72-74):

Princip variantnosti spociva v tom, Ze podnikatelské prostedi, trh, legislativa,
ekonomicky stav a narodni a celosvétové podminky se v Case neustale proméenuji. Tyto
zmény a vyvoj lze ¢asteéné predpovidat, ale nikdy nelze budouci stav urcit s naprostou
presnosti. Proto je dllezité vytvofit pro strategii n€kolik variant odpovidajicich riznym
situacim, které mohou v budoucnosti nastat. Ditlezity je také prvek kompatibility
jednotlivych variant. Ten zajisti, ze bude v pfipadé potfeby mozné piejit na jinou strategii.
Cim delsi je obdobi, na které je strategie vytvafena, tim vétsi je nejistota odhadi budouciho
vyvoje. Variantnost strategie vyrazn¢ piispiva k pfipravenosti podniku na nové vzniklé
situace.

Princip permanentnosti popisuje fakt, ze strategicky management a veskerad prace
se strategii je nikdy nekoncici proces. Vyvoj a zmény na trhu a v okoli podniku ovliviiuji
také podnikovou strategii. Proto je tfeba kontrolovat, zda je strategie napliiovana tak, jak
bylo naplanovéno, piipadné upravovat a ménit strategii dle aktualniho vyvoje.

Princip celosvétoveho systémového pristupu popisuje dilezitost nahlizet na tvorbu
strategie a strategické fizeni v Sir§im kontextu. Udélosti z celého svéta ovlivituji jednotliva
podnikatelskd odvétvi. Je tedy dilezité umét urcit, do jaké miry mohou jednotlivé udalosti
¢1 zmény (napf. stav ekonomiky nebo politiky), i z mezindrodniho prostiedi, ovlivnit dany
podnik a zohlednit to pfi tvorb¢ strategie.

Princip tviirciho pristupu tika, ze strategie by vzdy méla obsahovat nové pristupy,

produkty ¢i zpusoby dosazeni cili. Inovace, neotielé ndpady a nové, nevSedni postupy

! Principti strategického mysleni existuje mnoho. Napft. Soucek jich ve své knize (Soucek 1991, s. 7) popisuje
celkem 13. Pro ucely této prace budou popsany pouze nekteré vybrané principy.
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mohou podniku pfinést podstatné konkuren¢ni vyhody, jejichz dosaZzeni je vSak Casto
podminéno piekonanim urcitych problém s realizaci inovaci.

Princip interdisciplinarity poukazuje na to, ze je dulezité v ramci procesu tvorby
strategie aplikovat védomosti a principy z riznych odvétvi i védnich oborh. Vyuziti
riznych thli pohledu na stejny problém ¢i kol mize vyrazné zefektivnit proces jeho
feSeni.

Princip védomi prace s rizikem je dualezitym faktorem, jelikoz v se ramci
strategického managementu pracuje s urcitou mirou nejistoty. Téméi zadny budouci stav
nelze piredpoveédét s maximalni presnosti. Rizika jsou soucasti strategického fizeni, mohou
byt do jisté miry omezena, ale nemohou byt odstranéna uplné. Je tedy vhodné mit na
paméti, ze tato nejistota a s ni spojend rizika mohou podnik ovlivnit. S timto védomim
rizika je tfeba umét pracovat a nenechat se jim v rozhodovani pfiliSné svazovat.

Princip etiky mysleni vyjadiuje, ze v rdmci podnikani jsou jednim z kli¢ovych
faktori vztahy. Nejen s dodavateli a zakazniky, ale také se zaméstnanci. Pokud ma byt
podnik a jeho rozvoj dlouhodobé udrzitelny, je zapotfebi jednat se vSemi dilezitymi

subjekty solidné a budovat vzajemnou diivéru.

1.3. Vize a poslani podniku
V této kapitole bude vysvétleno, co vyjadiuje podnikova vize a poslani. Také zde

bude popsan proces jejich formulace, vyznam a funkce.

1.3.1. Definice a zptisob formulace vize podniku

Podnikovou vizi je mozné definovat jako urcity budouci stav, kterého chce podnik
v daném casovém useku dosdhnout. Méla by byt pfizptisobena zdrojim podniku a jeho
sou¢asnému stavu, byt pfesn¢ formulovand, splnitelnd a orientovana na klienty, resp.
zakazniky. Zarovein by meéla slouzit jako motivacni faktor pro vSechny zaméstnance a
vyjadfovat vyvoj podniku od soucasnosti az do daného idealniho stavu. DilezZité tedy je o
podnikové vizi vSechny zaméstnance informovat a ujistit se, ze jejimu vyznamu plné
rozumi. Na vizi nasledné navazuji strategické cile. Rovnéz je tfeba, aby pfi tvorbé vize
byly brany v potaz veskeré zadvazky podniku a faktory jej ovliviiujici, jelikoz vize s nimi

musi byt v souladu. Zptsob formulace vize by mél umoznovat upravy a korekce navazujici

14



napf. na zmény v podnikatelském prostiedi ¢i podniku samotném. (Fotr a kol. 2012, s. 34—
35; Jakubikova 2013, s. 18-20)
Dle Jitiho Fotra by vize méla reflektovat tyto faktory:

1. ,zakaznici strategick¢ho zaméru;

2. produkt a jeho vyjimecnost;

3. popis trhu a jeho segment;

4. technické, technologické a uzitné prednosti produktu;

5. strategickd dimenze zaméru — profilové zaméteni firmy v planovacim obdobi (napf.
rust, ziskovost atd.);

6. filozofie zdméru (hodnoty, priority, vira, aspirace, soulad s poslanim);

7. vliv na koncepci a postaveni podniku (napi. konkuren¢ni pozice);

8. vefejna image;

9. socidlni koncepce (zaméstnanci apod.).” (Fotr a kol. 2012, s. 35)

1.3.2. Definice a zpiisob formulace poslani podniku

Poslani podniku popisuje divod, pro¢ podnik existuje a vyjadiuje jeho piinosy,
funkcnost a piipadné také unikatnost. Pfi tvorbé poslani je dilezité popsat a promyslet
nejen divod existence podniku, ale také hodnoty a nazory, které vedeni podniku zastava,
stanovenou strategii, cilovou skupinu zdkaznikii a nabizené produkty ¢i sluzby. Proces
formulace poslani je ovliviiovan nékolika faktory, napt. zdroji, kterymi podnik disponuje,
zaméstnanci na vedoucich pozicich a historickym vyvojem podniku. Pfi tvorbé nového
poslani neni vhodné, aby se vyrazné odliSovalo od ptivodniho ¢i se ménilo asto. Casté a
vyrazné zmény by mohly vyvolat nesrovnalosti ve vnimani podniku zékazniky. Po
prvotnim sbéru ¢i utfidéni informaci o podniku a jeho popisu se v procesu tvorby poslani
vytvoii vice variant. Nasledné je vybrdna ta nejvhodnéjsi a po zpracovani je nové poslani
komunikovano. (Blazkova 2007, s. 25-31)

Poslani je mozné zjednoduSené definovat takto: ,,Poslani urcuje ucel
spolecnosti.” (Kotler a kol. 2007, s. 89)

Stejné jako vize, by poslani mélo byt faktické a naplnitelné — tzn. na miru danému
podniku a dosazitelné vzhledem k poli jeho piisobnosti a zdrojim. Zarovein by mélo

popisovat druhy stavajicich, ptipadné také potencidlnich, zdkaznika. Poslani by mélo byt
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vytvofeno na zékladé trhu a zdkaznickych potieb, které podnik svou ¢innosti uspokojuje.
(Kotler a kol. 2007, s. 90-92)
,Dobra poslani maji pét hlavnich charakteristik:
1. Soustfed’uji se na omezeny pocet cill. [...]
2. Zduraziuji hlavni ptistupy a hodnoty spolecnosti. [...]
3. Definuji hlavni konkurenéni sféry, v ramci nichz bude spole¢nost ptsobit. [...]
4. Pracuji s dlouhodobégj$im pohledem. [...]
5. Jsou co nejkratsi, nejzapamatovatelnéjsi a nejsmysluplnéjsi. [...]” (Kotler — Keller 2013,

s. 70)

1.3.3. Funkce vize a poslani

Po vytvofeni vize a poslani tyto dva elementy udadvaji a koriguji smér vyvoje
podniku, ptisobi jako inspirace a motivace pro zaméstnance — pomahaji jim si uvédomovat,
kam podnik mifi a pro¢ by méli ndsledovat prave tuto cestu. (Blazkova 2007, s. 27-28)

Spojuji komunitu zaméstnanci zdmeérem podniku, ktery je spolecny pro vSechny a
udrzuji je v souladu s podnikovymi zdméry. Vytvoienim tohoto prostiedi napomdahaji k
dosazeni stanovenych cill. (Kotler a kol. 2007, s. 90-92)

Funkci poslani je také budovani pozitivniho obrazu spole¢nosti v oCich zédkazniki.
Proto je zaddouct, aby s poslanim byla sezndmena Siroka vetejnost. V ramci podniku ovSem
slouzi primarné pro vSechny, ktefi jsou jeho soucéasti a maji zdjem na jeho pozitivnim
vyvoji — vedeni podniku, akcionafi, zaméstnanci a zdkaznici. (Blazkova 2007, s. 31; Smida
2003, s. 53)

,,Vize ma tfi zakladni cile:
1. vyjasnit obecny smér;
2. motivovat lidi k vykroceni spravnym smérem;

3. rychle a u¢inné koordinovat usili mnoha lidi.” (Jakubikova 2013, s. 19)

1.4. Cile podniku

Cil podniku je mozné definovat jako stav v budoucnosti, odvijejici se od jeho
aktualniho stavu, kterého chce podnik béhem urcitého ¢asového obdobi dosahnout. Cila

muze byt v ramci jednoho podniku stanoveno nékolik, ale je dilezité dbat na to, aby byly v
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symbidze a neodporovaly si. Zakladni pravidlo pro stanovovani cilii fik4, Ze vSechny cile
musi splitovat soubor podminek — byt tzv. SMART. Tato zkratka vychdzi z anglickych
nazvu jednotlivych podminek tohoto souboru (po ptelozeni do CeStiny zkratka zanikd):
specific (jednoznacné/specifické), messurable (méftitelné), achievable (dosazitelné/
realizovatelné), relevant (relevantni/dilezité) a time bound (Casové ohranicené). (Blazkova
2007, s. 33-34)

Nasledujici popis jednotlivych podminek vychézi z ¢lanku v Casopisu AAOHN
Journal (zaméfen piedevsim na zdravotnictvi), ktery se vénuje managementu a nastavovani
cili (Amann 1996, s. 260-261):

Specifi¢nost cili znamend, ze v rdmci dané¢ho cile musi byt pfesné vyjadieno,
jakého konkrétniho vysledku se ma dosahnout. Méfitelnost je schopnost ur€it, za pomoci
danych metrik, do jaké miry byl cil naplnén, piipadné v jaké fazi se jeho realizace nachazi.
Podminka achievable se v tomto zdroji nevyskytuje, je zastoupena vyrazem agreed on
(odsouhlasené/dohodnuté). Vyjadiuje dileZitost konsenzu pii nastavovani cili a
zduraziiuje, Ze by se na tomto procesu méli podilet vSichni, pro nez je dosazeni téchto cilt
dilezité. Vyraz relevant nahrazuje realistic — dané cile musi byt realizovatelné, ne pfilis
ambicidzni, ale ani ne pfili§ jednoduché. Jejich napliiovani musi byt v kompetenci
zaméstnanctl, ktefi na jejich realizaci budou pracovat. Casova ohraniGenost uréuje piesné
Casové rozmezi a termin, v jehoz ramci mé byt dosazeno dané¢ho cile.

Jiti Fotr ve své publikaci (Fotr a kol. 2012, s. 36-37) rozd¢€luje podnikové cile
nasledovné: ,,Pii strategickém planovani se vétSinou rozliSuji obecné cile podniku, které
vyplyvaji z jeho poslani, a strategické cile. Strategické cile popisuji konecny stav, ke
kterému sméfuje zpracovana vize. Stanovuji se pro tyto oblasti: finanéni vykonnost
podniku; rtst podniku; trh (umisténi produktu, uspokojeni zékaznikii, pozice na trznim
segmentu, ...); vyzkum a vyvoj, uroven technologie a investic; socialni oblast, kvalita
zaméstnancl a systémui motivace; implementace informacnich systému, Zivotni prostedi
aj).” (Fotr a kol. 2012, s. 36)

Strategické cile nasledné d€li na tzv. tvrdé (hard) a mekké (soft). Tvrdé cile jsou
kvantifikovatelné — lze je vyjadrit ¢iselnym vyjadienim. Mékké cile jsou soustiedény na

kvalitativni vysledky — nelze je tedy vyjadfit Cisly, ale spiSe popisem.
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1.5. Strategické planovani

V ramci této kapitoly bude definovano strategické planovani, jakozto soucast
strategického managementu, a jeho stadia. Dale bude popsan strategicky plan, jeho funkce,
piinosy pro podnik a typologie. Kapitola bude obsahovat také pohled odbornika na danou

problematiku planovani a rady pro efektivnéjsi prabeh celého planovaciho procesu.

1.5.1. Definice strategického planovani a jeho faze

Strategické planovani je mozné popsat jako proces, v ramci kterého je urcen postup
pro zajisténi lepSich podminek pro budouci vyvoj podniku a piipravenosti reagovat na
zmény v podnikatelském prostiedi. Strategické planovani je mozné rozde¢lit na Sest
jednotlivych krokti (Brown — Brown 1989, s. 284-285): analyzu prostredi, organizacni
posudek, strategicky smeér, strategicky plan, implementaci a ohodnoceni.

Analyza prostiedi je soustfedéna predevSim na identifikaci trendd v rtznych
odvétvich a sférach (napt. ekonomické, socialni ¢i demografické), které by mohly podnik
ovlivnit.

Organizacni posudek ¢1 vyhodnoceni zkoumé podnik a jeho stav. Zahrnuje napft.
posouzeni finan¢ni kondice, struktury silnych a slabych stranek a dalSich zdroji. Soucasti
je také popis moznosti vyuziti soucasnych podnikovych zdrojii k dosazeni stanovenych
cilti a nutnych zmeén.

Strategicky smer popisuje pozadovany idedlni smér vyvoje podniku, jeho budouci
potieby, zpiisob vyuZzivani ptilezitosti a odstrafiovani zabran.

Strategicky plan obsahuje popis kroku, postupl a nutnych opatieni pottebnych k
naplnéni definovanych zamért a pozadovanych vysledkl. Strategicky plan je obvykle
vytvatren na dobu 3-5 let.

Implementace vyjadiuje realizaci dan¢ho planu a jeho zavedeni do praxe. V ramci
implementace jsou z hlavniho strategického planu vytvoteny jednotlivé operativni plany.

Ohodnoceni funguje de facto jako zpétnd vazba, jelikoz popisuje realné vysledky
strategického planu a miru splnéni danych cilt, pfipadné rozsah odchylek. Hodnoceni a
kontrolovani procesu realizace strategick¢ho planu by mélo byt provadéno pribézné a

nasledné v celkovém méfitku.
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1.5.2. Strategicky plan

Strategicky plan vychazi z nastavené podnikové strategiec a mél by obsahovat tfi
zékladni soucasti — analyzu podniku a podnikatelského okoli; cile a pozadovany budouci
stav; zpiisoby naplnéni danych cilt. Strategicky plan méa v ramci podniku mnoho funkci.
Pomaha zabezpecit, ze zdroje, kterymi podnik disponuje, budou vyuzivany pro ty
nejpotiebnéjsi tkoly s nejvyssi moznou efektivitou. Diky strategickému planu je také
mozné zvysit schopnost podniku reagovat na zmény na trhu, ziskat lepsi pfedstavu o
idealnim budoucim stavu podniku a v rdmci kontrol také pravidelné zjistovat stav podniku.
Pro uspésné uskuteCnéni strategického planu je vhodné, aby se na samotném procesu
planovani podileli zaméstnanci, ktefi budou nasledné mit na starosti jednotlivé Casti
realizace strategického planu. Soucasti planu by rovnéZ mél byt popis zplsobl dosazeni
vytyCenych cilli, odpovédné osoby a casovy harmonogram, resp. terminy dosaZeni
jednotlivych cild. (Mallya 2007, s. 184—188)

Je dilezité zaméfit se také na rizika a moZznd omezeni, kterd by napliiovani planu
mohla komplikovat.2 Jan Jasenovec, projektovy odbornik na strategické fizeni a podnikani,
doporucuje v ramci procesu planovani vypracovat n€kolik variant feSeni daného problému
¢i situace. Soucasti tohoto souboru by mély byt varianty: optimisticka, redlna a
pesimistickd. V rdmci pesimistické varianty je dilezit¢ urCit, do jaké miry je podnik
schopny pfipadny neuspéch ¢i finan¢ni ztraty zvladnout a pokryt dané naklady.

Za klicové pro Uspéch v planovani povazuje jednoznacn€ a srozumitelné
definovany podnikatelsky koncept obsahujici také rozpocet a finan¢ni propocty. Z hlediska
nasledné implementace je dulezité, aby se vlastnici podniku (v ptipad¢, Ze jich je vice, jako
napf. u Dvou vran) a vedeni nazorové shodovali v otdzkach fizeni podniku, stanoveni
podnikatelskych cilii, vybéru strategie a dalSich elementarnich oblastech podnikové
filozofie a managementu. Vyznamna je také komunikace — za prvé mezi vedenim, za druhé
také ve vztahu k zaméstnanctim.

V ramci procesu strategického fizeni a planovani miiZze nastat faze, kdy jsou
majitelé podniku s jeho danym stavem spokojeni a rozhodnou se nerealizovat zadné dalsi
rozvojové strategie. J. Jasenovec o tomto stavu fika, Ze i udrZzovani se na soucasné urovni

je do jist¢é miry rozvojem. Podnikatelské okoli se totiz neustdle méni. Ptichazeji novi

2 Nasledujici poznatky a informace vychazeji z rozhovoru s panem Ing. Janem Jasenovcem, ktery probéhl 24.
4. 2020 online pfes platformu Zoom.
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konkurenti, inovuji se technologie, probihaji zmény v poptavce. VSechny tyto faktory na

podnik piisobi, je tfeba je brat v potaz a reagovat na né, coz zajistuje podnikovy vyvoj.

1.5.3. Urovné a rozdéleni plani

Kotler rozdéluje plany v ramci podniku celkem na tfi arovn€ — rocni, dlouhodobé a
strategické. Popisuje je takto (Kotler a kol. 2007, s. 87—88):

»Rocni plan je kratkodoby plan, ktery popisuje soucasnou situaci, firemni cile,
strategii pro dany rok, program ¢innosti, rozpocet a kontrolni mechanismy.” (Kotler a kol.
2007, s. 87)

Dlouhodoby pldn nahlizi na podnik v ramci del§iho c¢asového horizontu.
Soustied’uje se pfedevsim na okolnosti a vlivy, které mohou v ramci pfistich let na podnik
pusobit. Stejné€ jako plan ro¢ni, obsahuje 1 dlouhodoby plan cile, strategii a popis zptusobti
jejich naplnéni. V tomto pfipad¢ vSak tyto soucasti maji (dle nazvu tohoto planu)
dlouhodoby charakter a jsou tedy planovany v mezich vzdalenéjsi budoucnosti.

Strategicky plan je vice komplexni. Je v rdmci néj formulovan zptsob, jakym
podnik bude reagovat na zmény, vyvoj a prilezitosti v podnikatelském prostiedi. Je
klicové, aby zéaroven zajiStoval sviij pozitivni vyvoj a byl schopen udrziteln€¢ vyuzivat své
zdroje pfi naplnovani cill.

Hélek nabizi jiny pohled na podnikové plany. Rozdéluje je dle dvou zakladnich
kritérii — podle Casu (resp. délky obdobi pro které je plan tvofen) a Grovné fizeni, kterd je
za dany plan zodpovédna (Halek 2017, s. 62—63): Z hlediska Casu jsou plany a proces
planovani déleny na dlouhodobé (plany na pét a vice let), strednédobé (jeden rok az pét let)
a kratkodobé (do jednoho roku).

Podle trovni je planovani rozliSovdno na strategické, taktické a operativni.
Strategicke planovani je dlouhodobé, tidi se strategickymi cili, které jsou v rdmci podniku
definovany a patifi do kompetence vrcholového managementu. Planovani taktické je
zaméfeno na realizaci, bliz8i popis strategickych cili podniku a definici zpasobi jejich
dosazeni. Operativni planovani je kratkodobé a soustiedéno predevSim na procesy a

prabéh jednotlivych aktivit vedoucich k napliiovani cild.
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2. Analyza podniku a podnikatelského prostredi

V této kapitole budou popsany zdkladni analyzy podnikatelského prostredi a
podniku samotného. Podnikové analyzy v rédmci této prace budou déleny do dvou
zakladnich kategorii — vnitini a vn&jsi.

Druhy analyz a analytickych metod lze rozdé¢lit takto (Mallya 2007, s. 41, 73-82):
Do skupiny analyz vnitiniho prostiedi se fadi napt. McKinsey Model 7S, Kauzalni model
Burkeho a Litwina, Leavittiv model, Tichyiv technicko-politicko-kulturni koncept,
Weisbordiiv model Sesti kategorii a dal§i. Mezi analyzy vnéjSiho prostfedi patii napf.
Porteriv model 5 sil, tzv. STEP analyza, Analyza mezinarodniho a nadrodniho okoli a jiné.

V ramci této prace budou detailngji popsany tyto analyzy: McKinsey Model 78S,
Porterova analyza 5 sil a STEP analyza. Analyza SWOT je v rdmci této prace chapana jako
univerzalni model.3

Strategické tizeni zahrnuje tvorbu podnikovych analyz, které nasledné slouzi jako
jedno z vychodisek pfi tvorbé strategického planu. Analyzy a informace z nich vyplyvajici
napomahaji ke zvysSeni konkurenceschopnosti podniku, tvorbé strategie a stanovovani cilt.
Podnikova analyza muze byt rovnéz nazyvana situacni ¢i komplexni analyzou a jejim
cilem je zkoumat podnik, jeho okoli a faktory, které na néj pisobi. Kotler nazyva tuto
podnikovou analyzu strategickym auditem. (Blazkova 2007, s. 43; Kotler a kol. 2007, s.
93; Srpova a kol. 2011, s. 163)

Pti vybéru typu analyzy je vhodné brat zietel na konkrétni podnik a jeho velikost,
situaci, puasobnost a potieby. Analytické metody Ize vSak v praxi také kombinovat, coz
znesnadiiuje definici konkrétni analyzy pro dany problém. Rozbor podnikatelského
prostfedi je klicovym krokem napt. pro urfeni pozice podniku na trhu, identifikaci
zékaznik, jejich chovani a rozpoznani rizik a moznych ohrozeni pro podnik. (Fotr a kol.

2012, 5. 38)

2.1. Vnitini prostredi podniku
Pojem vnitini prostfedi podniku v ramci této prace vyjadiuje interni prostiedi
podniku a soustfedi se tedy na podnik samotny, jeho stav, nastaveni, vlastnosti, kvality,

funkénost a zdroje. Hlavnimi prvky, které je vhodné v ramci vnitini (interni) analyzy

3 Pro zjednoduseni rozdéleni rozborti vnitiniho a vnéjsiho prostredi podniku je univerzalni analyza SWOT v
této praci zafazena mezi analyzy vnéjsiho prostiedi.
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popsat a zhodnotit jsou: struktura podniku a nastavené procesy, management a jeho
funk¢nost, zaméstnanci a jejich schopnosti, proces komunikace ve firmé, vyhody oproti
konkurenci, nedostatky, finance (napft. zisk a obrat), produkt (jeho vyroba, naklady a cena),
marketing a propagacni aktivity, distribu¢ni systém, technologie a dalsi. (Blazkova 2007, s.

44, 46, 87; Mallya 2007, s. 53-63)

2.1.1. McKinsey Model 7S

Analyza¢ni model McKinsey 7S byl vyvinut v 70. letech 20. stoleti T. J. Petersem a
R. H. Watermanem, ktefi ve firm¢ McKinsey pusobili jako konzultanti. (McKinsey &
Company)

Model slouzi ke komplexni analyze podniku a jeho pouZiti je vhodné pfedevsim pii
provadéni organiza¢nich zmén a zavadéni nové podnikové strategie. Struktura tohoto
modelu vychazi ze sedmi kategorii — tzv. sedmi ,,S”, které maji zaklad v anglickém jazyce,
ale je rovnéz mozné pielozit je do CeStiny tak, aby model ,,7S” zlstal zachovan. Soucésti
modelu jsou nasledujici kategorie: struktura (angl. structure), strategie (strategy), systémy
(systems), sdilené hodnoty (shared values), schopnosti (skills), styl (style) a
spolupracovnici (staff) (Mallya 2007, s. 73-75):

Struktura

Strategie Systémy

Sdilené

hodnoty

Schopnosti Styl

Spolupracovnici

Obrazek €. 1: McKinsey Model 7S — upraveno a zpracovano dle (Mallya 2007, s. 73)
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Struktura vyjadifuje v tomto modelu hierarchii vedeni a vedoucich jednotek v
podniku. Obsahem analyzy této kategorie by mély byt vztahy jednotlivych elementt
managementu, definovani nadfizenych a podiizenych subjektl a popis jejich specializace,
vzajemné interakce, komunikace a kontroly.

wtrategie vyjadiuje, jak organizace dosahuje své vize a reaguje na hrozby a
prilezitosti v daném podnikéani.” (Mallya 2007, s. 74)

Oblast Systému zahrnuje veskeré systémy a procesy, pomoci kterych je podnik
veden a fizen. Napft. se do této kategorie fadi systémy pouzivané ke komunikaci a kontrole,
¢1 inovacni systémy.

Sdilené hodnoty jsou ur€ité myslenky a principy, jejichz dodrzovani a aplikovani
pfi praci pomaha k napliovani podnikovych cili a dosahovani pozitivniho vyvoje firmy.

Schopnosti jsou jakymsi souborem védomosti, profesnich zkuSenosti, know-how a
odbornosti. Tento soubor je propojenim znalosti vSech zaméstnanci a v zavislosti na
nastaveni vedeni a fungovani firmy muize mit vysledna kombinace téchto faktorti pozitivni
1 negativni u¢inky na podnik. Je rovnéz vhodné zajistit podminky a pfilezitosti pro rozvoj
schopnosti a dovednosti zaméstnancti uvnitt ¢i vné podniku.

Stylem je minén zpusob vedeni podniku, striktnost ¢i lezérnost fungovéni
jednotlivych slozek managementu, zplsoby a organizace feSeni problémt, se kterymi se
podnik potyka.

Spolupracovnici je termin oznacujici veskeré zameéstnance firmy a lidské zdroje,
podilejici se na jejim fungovani. Soucasti této slozky jsou také okolnosti, které ovliviiuji
zaméstnance a jejich fungovani — napf. motivacni faktory, moznosti rozvoje schopnosti,

vzajemna interakce jednotlivych subjektli a mezilidské vztahy.

2.2. Vnéjsi prostredi podniku
Vnéjsi prostfedi podniku je v ramci této prace chapano jako veSkeré prostredi
(mimo podnik samotny), které podnik obklopuje a uréitym zplsobem ovliviiuje. Je do néj

zahrnuto mezinarodni, narodni prostiedi i nejblizsi okoli v ramci daného mésta.4

4 Vzhledem k zaméfeni této prace (pfipadova studie konkrétniho ceského podniku ve mésté s méné nez
20.000 obyvateli) nebude mezindrodni prostfedi popisovano.
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Vnéjsi prostfedi podniku lze dle odborné literatury délit na makroprostiedi a
mikroprostiedi.5 Makroprosttedi se vyznacuje tim, ze jej a jeho plisobeni na podnik témét
nelze ovlivnit, fadi se sem napi. ekonomicka a politicka situace, legislativa, socialni a
kulturni faktory, pfirodni a ekologické vlivy, technologie, demografie a geografie.
Mikroprostiedi vyjadiuje okoli obklopujici podnik. Patii sem napf. trh a dané odvétvi (jeho
vyvoj, struktura a zmény), konkurence, zakaznici, dodavatelé a odbératelé. (Blazkova

2007, s. 44, 46; Jakubikova 2013, s. 98-99; Srpova a kol. 2011, s. 163—165)

2.2.1. Porteriav model 5 sil

Model 5 sil sestavil Michael Porter, americky ekonom a profesor na Harvard
Business School, zabyvajici se pfedev§im vyzkumnou a publikacni ¢innosti vztahujici se
napf. k podnikové strategii, ekonomickému rozvoji a konkurenceschopnosti. (Harvard
College)

Je to nastroj, ktery je mozné vyuZzit pro analyzu konkurence a konkuren¢niho
prostiedi podniku, jelikoz se zaméfuje na rozbor urc¢itého odvétvi ¢i trhu. Sestava se z péti
segmenttl. Ustfednim segmentem je aktualni slozeni konkurentii v odvétvi, ve kterém
operuje dany podnik. Na tento sektor nasledné silami pasobi Ctyfi dalsi skupiny, které jej
ovlivituji — odbératelé (neboli kupujici), dodavatelé, substituty a potencialni nové
vstupujici firmy (Porter 1994, s. 3-29):

Z obrazku ¢. 2 je patrné, Ze jednotlivym sektorim schématu odpovidaji sily,
kterymi na sebe vzdjemné plisobi. Silou, ktera ovliviiuje primarn¢ strukturu konkurence v
daném odvétvi je mira rivality mezi témito stavajicimi konkurenty. Segment dodavatela
pusobi svou vyjedndvaci silou, rovnéz tak odbératelé. Sila novych potencidlnich
konkurenti spociva jednoduSe v tom, Ze by mohli vstoupit na trh. To by znamenalo
ohroZeni pro stavajici podniky. Na podobném principu funguje také moc substitutti. Jejich
vznik a proniknuti na trh ptedstavuje pro soucasné podniky a jejich produkty hrozbu.
»Souhrnné pusobeni téchto péti sil uruje potencial konecného zisku v odvétvi, kde se
potencial zisku méti z hlediska dlouhodobé navratnosti investovaného kapitalu.” (Porter
1994, s. 3) Tato analyza by méla obsahovat také popis vlivu &innosti vlady CR, jejich

politickych pravomoci a jednani, na celé podnikatelské prosttedi.

5 Je mozné setkat se také s pojmem mezoprostiedi, ktery nahrazuje mikroprostiedi. Mikroprostiedi je
nasledn€ chapano jako interni podminky a zdroje podniku. (Fotr a kol. 2017, s. 32)
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Hrozba nové¢ vstupujicich firem

Potencialni nové

vstupujici firmy

Konkurenti v odvétvi

Dodavatelé Soupeteni mezi Odbératelé

existujicimi firmami

Vyjednavaci vliv dodavatelt Vyjednavaci vliv odbératelti

Substituty

Hrozba substitutu

Obrazek €. 2: Porteriiv model 5 sil — zpracovano dle (Porter 1994, s. 4)

Konkurence v odvetvi vystihuje aktudlni situaci na trhu. Popisuje konkurenty
podniku a miru soupeieni mezi nimi. Tento sektor analyzy je zaméfen také na mnozstvi
konkurenénich podniki, jejich podil na trhu, silu a stabilitu. Radi se sem také rozbor
podminek panujicich na trhu, ktery zahrnuje napf.: rychlost riistu daného odvétvi;
riznorodost ¢i podobnost nabizenych produkti a jednotlivych podnikli; naklady na
pfechod zdkaznika ke konkurenci; pfekazky pro vstup novych konkurentl na trh ¢i odchod
stavajicich a dalsi.

Dodavatelé a jejich moc jsou dilezitou soucasti analyzy konkurence, jelikoz
dodavatel mize vyrazné€ ovlivnit podminky podnikdni firem v daném odvétvi, na které
pusobi svou vyjedndvaci silou. Ta nardsta napt. v situacich, kdy je na trhu malo dodavatela

daného zboZi (¢i sluzeb), dané zboZi je pro odbératelsky podnik klicové a chybi pro né
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substituty nebo dany trzni sektor neni pro dodavatele klicovym zdkaznikem. Rozbor
dodavateli by mél zahrnovat také prechodové naklady a podminky.

Odberatele neboli kupujici je mozné povazovat za jakysi protipol dodavatelt.
Jejich vyjednévaci sily a pozice jsou v mnoha ohledech velmi podobné ¢i totozné. Mezi
hlavni faktory posilujici jejich vyjednavaci sily patii napft.: velky objem zbozi, které od
dodavatele kupujici odebird; nizka mira diferenciace zbozi od odlisnych dodavatelti; malé
naklady spojené s piechodem k novému dodavateli; schopnost ovlivnit nakupni
rozhodovani svych zakaznikt a tim i poptavku.

Substituty jsou produkty ¢i sluzby, které mohou nahradit urcity vyrobek daného
podniku a uspokojit pfani a potieby jeho zédkaznikl. Pro podnik je tedy dulezité zjistit, jaké
substituty by mohly ohrozit prodej jeho vlastnich produktl (nebo sluzeb) a jaké jsou jejich
vlastnosti — napf. cena a kvalita substituti, dostupnost, funkénost a ptekazky, jejichz
prekonanti je tteba pro pfechod ke konkurenci.

Nova potencialni konkurence zahrnuje veSkeré podniky a organizace, které by
mohly na trh vstoupit, ale prozatim nejsou jeho soucasti ¢i vilbec neexistuji. Zda nové
podniky do daného odvétvi vstoupi ¢i nikoliv zavisi prfedev§im na mife slozitosti vstupu na
tth a odezvé soucasnych zavedenych konkurenti. Mezi faktory, které ovliviiuji a
znesnadiiuji vstup na trh se tadi napf.: vysoké nédklady a nutné investice k ziskani
zékaznik(; silna trzni pozice soucasnych podnikili; dostupnost distribu¢nich kanald; mira
vladnich restrikci tykajicich se daného odvétvi. Dillezité je také odhadnout a posoudit, jak
by mohli na vstup nového konkurenta reagovali ti zavedeni, a jaka opatieni by mohli
ucinit. Sila ptipadné reakce je zavisla napt. na kapitilu, ktery maji dané podniky k

dispozici.

2.2.2. Analyza STEP

Analyza STEP a jeji popis vychdzi v ramci této prace primarné z literatury:
(Blazkova 2007, s. 53—54; Jakubikova 2013, s. 100—101). Tato analytickd metoda se sklada
z rozboru cCtyt faktorti vnéj$iho okoli podniku. Jeji nazev je odvozen od pocateCnich
pismen téchto faktord a jejich anglickych ekvivalentli — socialni (social), technologické
(technological), ekonomické (economical) a politické (political). Tato analyza mé v

odborné literatufe mnoho raznych nazvi, jelikoz je mozné potadi jednotlivych faktorti v
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nazvu preskupovat a n&jaka také pridat. Tato analyza se tedy mliZze jmenovat PEST, SLEPT
— ptidany prdvni faktory (angl. legal), PESTEL — ptidany pravni a ekologické faktory
(ecological) ¢i PESTLE.¢ Pravni a politické faktory byvaji nékdy spojovany do jednoho
segmentu a socialni faktory mohou obsahovat také kulturni a demografické — je mozné
popsat je jako sociokulturni.

Socialni faktory zahrnuji chovani zakaznikli (spotfebni, profesni i volnocasové),
strukturu obyvatelstva (napt. vék, vzdélani, povolani, pfijmy), kulturni zvyky, hodnoty a
tradice ¢i napt. zmény ve spolecnosti (spolecenském chovani nebo hodnotovém zebticku),
které svymi dopady mohou ovliviiovat podnik.

Mezi technologické faktory se fadi veskeré pokroky v oblasti védy a vyzkumu,
vylepSeni technologii, objevy a technologicky rozvoj. Dale do této kategorie patii rozbor
miry vlivu pokroku technologii na podnik, objem energie spotfebované podnikem a nutné
naklady s tim spojené.

K ekonomickym faktorim patii vyvoj HDP, faze ekonomického cyklu (deprese,
recese, oziveni, konjunktura), stav platebni bilance statu, urokové sazby, ménové kurzy,
mira nezaméstnanosti, mira inflace, ptfipadné deflace, primérnd vysSe duchodi
obyvatelstva, Zivotni minimum, davky statni socidlni podpory, kupni sila a koupéschopnost
aj. Ekonomické faktory ovliviiuji kupni silu a ndkupni zvyky spotiebitele.” (Jakubikova
2013, s. 100)

Politickeé/pravni faktory vystihuji politickou situaci v rdmci statu ¢i mezinarodnich
politickych uskupeni a jeji stabilitu, aktivity a vliv politickych uskupeni. Dale obsahuji
veSkerou legislativu, pravni nalezitosti, zakony, pfedpisy, vyhlaSky a nafizeni tykajici se

podnikani, obchodu a také napft. ekologie a Zivotniho prostredi.

2.2.3. Analyza SWOT

SWOT analyzu mtzeme z hlediska analyzy podniku zatfadit do kategorie
univerzalni, jelikoZ kombinuje prvky vnitiniho i vnéjSiho rozboru. Lze ji rovnéZ pouZit k
syntéze zjiSténych poznatkli. Nasledujici popis analyzy SWOT vychazi primarné z

literatury (Kotler a kol. 2007, s. 97-99; Mallya 2007, s. 84—86):

6 V ramci svého studia na VSKK jsem se setkala primarné s nazvem STEP, proto bude pouzivan i v ramci
této prace.
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Jednd se o analyzu, sloZzenou ze ctyt hlavnich odvétvi, jejiz nazev vychazi ze
zkratek anglickych nazvi téchto sektorit — silné stranky (strengths), slabé stranky
(weaknesses), prilezitosti (opportunities) a hrozby (threats). SWOT analyza a jednotliva
fakta v rdmci definovanych sektorti by méla vychdzet z klicovych faktorti iispéchu daného
podniku. Jelikoz ty budou pro kazdy podnik specifické, je dobré analyzu ptizplisobit na
miru danému podniku a pracovat tak pouze s témi faktory, které jsou pro n¢j aktualné
nejpodstatnéj$i. Tim je mozné ziskat konkrétni a vystiznou analyzu, kterd nebude
obsahovat nerelevantni hrozby ¢i napf. neaktudlni silné stranky a prtilezitosti, které neni
mozné redlné vyuzit.

Silné stranky by mély vystihovat veskeré relevantni skutecnosti a faktory
vyjadiujici silu podniku v urcité oblasti a vyhody, kterymi disponuje oproti konkurenci.
Miize se jednat napt. o specifické a jedinecné vyrobni postupy, know-how, znalosti a
zkuSenosti, pozitivni finan¢ni situaci ¢i pozici a podil na trhu.

Slabé stranky jsou jakymsi protipdlem podnikovych sil. Popisuji skutecnosti, které
oslabuji, nebo by mohly oslabit, pozici podniku vic¢i konkurenci, mohou zpomalovat jeho
vyvoj €1 omezovat rdst. Mezi tyto faktory je mozné zaradit napf. neodbornost a
nekvalifikovanost ur€itych zaméstnancii, nekompetentni vedeni podniku, nedostate¢né
definovanou strategii, chybé¢jici €1 zastaralé technologie a nefunk¢ni distribucni sit’.

»~Prilezitosti se vyskytuji tam, kde miize spolec¢nost diky svym silnym strankam
vyuzit zmény v okolnim prostiedi ve svlij prospech.” (Kotler a kol. 2007, s. 98) Popisuji
situace, trendy ¢i skutecnosti, jejichz vyuziti a naplnéni by mélo mit pozitivni dopad na
podnik. Tato pozitiva se mohou projevit v riznych castech podniku a jeho okoli — od
ziskani vétsiho trzniho podilu az po nariist spokojenosti zdkazniki. VyuZzivani prilezitosti je
ovSem ve vetsing piipadii alespon Castecné rizikové. Je proto vhodné predem uvazit, zda je
riziko pfijatelné v porovnani s moznymi zisky. MiiZe se jednat napft. o trendy na trhu, které
umozni firmé rozsitit portfolio nebo expandovat, rychly vyvoj odvétvi, kde vcasna reakce
umozni firmé ziskat vétsi podil na trhu, konkuren¢ni vyhodu a naskok ve vyvoji.

Hrozby vyjadiuji fakta a okolnosti, které mohou podnik a jeho funkénost ohrozit,
oslabit a v ptipad¢ velmi vyraznych hrozeb znic¢it. Mohou souviset s velkym mnozstvim
faktorli, napf. s ristem konkurence a vznikem nové, s klesajici poptdvkou, zménami v

legislativé a politickou situaci ¢i demografickymi zménami ve spolecnosti.
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3. Podnikova strategie

Tato kapitola bude soustiedéna na zpiisob definice a rozd€leni podnikové strategie z
hlediska riznych modeld. Dale zde bude popsan proces tvorby strategie, zpusob
ohodnoceni strategickych variant a volba varianty. Navazujici ¢ast bude zamétfena na

realizaci strategie véetné kontrolnich procesii a nasledného postupu hodnoceni strategie.

3.1. Definice strategie podniku

Podnikovou strategii je mozné definovat nékolika zplsoby. ,,Tradi¢ni definice
chape strategii podniku jako dokument, ve kterém jsou urceny dlouhodobé cile podniku,
stanoven prubéh jednotlivych operaci a rozmisténi zdrojii nezbytnych pro splnéni danych
cili. [...] Moderni definice chépe strategii jako pfipravenost podniku na budoucnost. Ve
strategii jsou stanoveny dlouhodobé cile podniku, pribéh jednotlivych strategickych
operaci a rozmisténi podnikovych zdroji nezbytnych pro splnéni danych cilt tak, aby tato
strategie vychazela z potieb podniku, pfihlizela ke zménam jeho zdrojii a schopnosti a

soucasn¢ odpovidajicim zplisobem reagovala na zmény v okoli podniku.” (Dedouchova

2001, s. 1)

3.2. Rozdéleni a typologie podnikovych strategii

Druhi strategii je v odborné literatufe velké mnozstvi rovnéz jako jednotlivych
dil¢ich typtl, na které lze strategie rozd¢lit. Existuji napf. tyto modely strategii (Mallya
2007, s. 110-121): Model Milese a Snowa, Porteriv model, Ansoffova matice, Milleriiv
model a dalsi. Strategie se fidi také irovnémi strategického managementu, v ramci kterych
jsou vytvafeny (viz kapitola ¢&. 1.1.2. Urovné strategického managementu) a je moZné je
délit do kategorii, které se odvijeji predevSim od aktualniho stavu podniku i jeho okoli.
Tyto dil¢i typy strategii mohou byt napt. néasledujici (Halek 2017, s. 52-53): rozvojova,
investi¢ni, inovacéni, kooperacni, integracni a jiné.

Pro ucely této prace bude detailnéji popsdn model podnikové strategie Milese a

Snowa a dale Kotleriv model konkurencni strategie.
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3.2.1. Model Milese a Snowa

Tento model rozliSuje Ctyii druhy strategii. Autofi modelu i ¢lanku, v ramci kterého
byl publikovan, jsou R. E. Miles, Ch. C. Snow, A. D. Meyer a H. J. Coleman, jr. Model
typologie strategii byl publikovan v ramci Casopisu Academy of Management v roce 1978
a byl vytvofen na zaklad¢ existujici literatury a provedené¢ho vyzkumu vychazejici z
chovani, reakci a postupti studovanych podnikli v ramci Ctyf primyslovych odvétvi.
Zminéné cCtyfi typy podniku dle jejich strategie jsou (Miles a kol. 1978, s. 546-562):
obranci (defenders), hledaci (prospectors), analyzatori (analyzers) a reaktori (reactors).

Obrance je druhem strategie podniku, pro ktery je charakteristicka stabilita.
Obrance chce ziskat urCitou ¢ast trhu pouze pro sebe napf. pomoci vyroby velmi
specifickych produktii, které nejsou urceny pro Sirokou cilovou skupinu. Nésledné vyviji
velké usili na to, aby maximaln¢ znesnadnil vstup jinych konkurentii na tento trh. Obranci
se prili§ nesoustiedi na zmény na trhu a inovace, spiSe se pokouseji zachovat soucasny
stav, coZ je jednim z hlavnich rizik tohoto typu strategie. Pfipadné velké zmény na trhu a v
podnikatelském prostiedi by tento typ podniku mohly ohrozit.

Hledac vystihuje podnik, ktery je velmi aktivni ve vyhledavani novych pfilezitosti.
Do inovaci a zmén investuje velké mnozstvi financi, coz mize zptisobovat finan¢ni ztraty,
jelikoz ne vSechny inovace nutné vedou k uspéchu, ktery pfinese danému podniku velky
zisk. Hledaci jsou pomérné flexibilnim typem podniku a vétSinou maji Siroké pole
pusobnosti, jelikoz diky charakteru této strategie nejsou limitovani pouze jednim
podnikatelskym odvétvim. Siroké pole ptisobnosti mize ptinaset také potize s vyuZzivanim
podnikovych zdrojt.

Analyzator je strategii, kterd spojuje dva predchozi typy. Vyznacuje se snahou
udrzet rovnovahu mezi prtilezitostmi a riziky — ziskat co nejvyssi zisky pii co
nejvyraznéj$im snizeni miry rizikovosti. Osvojuje si UspéSné postupy, které jiz néktery z
konkurenti otestoval a udrzuje portfolio produktii, které pfinaseji stabilni zisk. Diky
specifické charakteristice, kterd kombinuje model obrance a hledace je analyzator schopen
zabyvat se do urc¢ité miry inovacemi a zaroven posilovat své osvédcené produkty. Tento
obojzivelny zplsob fungovani je ovSem zaroven rizikem analyzatord, jelikoz neustale musi

zachovavat rovnovahu mezi flexibilnim a stabilnim modelem v ramci podniku.
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Reaktor je typem, ktery neni z dlouhodobého hlediska funkénim a pro vétSinu
podnikl ani udrzitelnym modelem. Podnik s touto strategii neni schopen adekvatné¢ a
efektivné reagovat na zmény v podnikatelském prosttedi ¢i na trhu, coz zptisobuje, Ze neni
dostatecné vykonny. V ndvaznosti na tento netispéch neni takovy podnik pfili§ aktivni ani
pii pristich zménach a novych nasledujicich situacich. Podnik se do tohoto modelu
strategie muze dostat napf. pokud selhal proces osvojeni jiného typu, byla chybné
implementovana strategie nebo pokud se vedeni podniku i pfes podstatné zmény v
podnikatelském prostiedi pokousi zachovat piivodni definovanou strategii. Kazdy podnik,
pokud nesméfuje k zaniku, by se mél ze strategie reaktora v pribéhu Casu vyvinout do

jednoho ze tii vySe popsanych typa.

3.2.2. Kotlerav model

Model konkurenc¢ni strategie P. Kotlera rovnéz pracuje se ¢tyimi zakladnimi typy
strategii — trzni lidr, vyzyvatel, nasledovatel a mikrosegmentat (Kotler a kol. 2007, s. 580—
600):

Trzni lidr je pojem, kterym se oznacuje podnik, ktery v rdmci daného trhu
disponuje nejvétsim podilem. S timto typem konkurencni strategie je spojeno také to, ze
trzni lidr vétSinou udava na trhu smér napi. u novych postupt ¢i cenovych promén. Je
tteba, aby podnik s touto strategii byl aktivni, monitoroval svou konkurenci a pftilezitosti,
pracoval na svém rozvoji a ochranoval svlij aktudlni trzni podil. Ohrozit jeho vid¢i pozici
by mohlo podcenéni konkuren¢nich podnikti nebo napt. nedostatecné rychla reakce na
urcitou zménu na trhu.

Vyzyvatel je obvykle druhy nejvétsi podnik na trhu, ktery Gtoci na své konkurenty v
ramci daného sektoru za ucelem ziskani vétsiho trzniho podilu. Tato konkurenéni strategie
nabizi dvé hlavni cesty k dosazeni tohoto cile — ito¢it na lidra trhu nebo ttocit na ostatni
(mensi ¢i srovnatelné velké) konkurenéni podniky.

Nasledovatel popisuje podnik, ktery je z hlediska velikosti trzniho podilu na velmi
podobné urovni jako vyzyvatel. Nasledovatel si vSak o proti vyzyvateli chce primarné sviij
soucasny trzni podil zachovat a neusiluje o jeho zvySeni. Tato strategie se dale d¢€li na tfi
dil¢i strategie — tzv. kopirovac (nepfinasi zddné vlastni inovace a pouze s vysokou piesnosti

napodobuje Cinnost trzniho lidra), imitdator (také napodobuje lidra trhu, ovSem s jistou
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mirou odliSnosti) a adaptér (vyrazné se inspiruje postupy a strategii trzniho lidra, do
kterych ovSem piinasi vlastni invenci).

Mikrosegmentar (¢i vyklenkar) je strategie podniku, ktery se ve své cinnosti
soustiedi na malé¢ segmenty trhu — tzv. mikrosegmenty. Tyto mikrosegmenty vétSinou
nejsou pro vetsi konkurenty a trzniho lidra atraktivni a mikrosegmentaiim nabizeji
moznost dosahovat zna¢nych ziskti podnikanim v rdmeci trznich mezer. Obsazeni a detailni
zmapovani daného mikrosegmentu umoziuje podniku ziskat na produktech vysokou
marzi. Zaroven, pokud se dany mikrosegment zaCne rozriistat, ma mikrosegmentar, ktery v
ném aktualné plisobi a dobfe ho zn4, urcitou Sanci si svij trzni podil zachovat 1 v ptipadé

utoku konkurence.

3.3. Proces tvorby strategie

,Formulace strategie je proces, pfi kterém management podniku vytvoii a zvoli
strategie podniku. Tento proces zahrnuje také tvorbu vSech potiebnych komponentl fizeni
podniku, které by umoznily celou organizaci smefovat do zvoleného cile.” (Mallya 2007, s.
110) V ramci procesu formulace strategie, ktery by mél nasledovat po provedeni analyzy
podniku a podnikatelského prostiedi, jsou tedy formulovany cile podniku, vize a poslani.
Nasledn¢ jsou, na zaklad¢ zjisténého stavu podniku a jeho moZznosti, vytvoreny jednotlivé
varianty strategie a vybrana ta nejvhodnéjsi. (Dedouchova 2001, s. 5)

Lednicky charakterizuje proces tvorby strategie takto: ,,Formulace a vybér strategie
je syntetickou fazi strategického procesu, ktery ndsleduje po strategické analyze. Celou
tuto Cast strategického tizeni 1ze rozd¢lit na tii zakladni kroky, které tvofi:

* vymezeni strategickych moznosti,
* evaluace jednotlivych alternativ,
* vlastni vybér strategie.” (Lednicky 2006, s. 98)

Strategie a jeji nastaveni v rdmci ¢asového ramce by vSak mélo primarné odpovidat
danému podniku, jeho narokiim, potfebam a stavu. Toto nastaveni a jeho parametry
ovlivituje napt. produkt a jeho vlastnosti (mnoZstvi Casu spojené s vyvojem, vyrobou a
naslednym zatazenim do nabidky); smlouvy, kterymi je podnik vazan; mira soupefeni na
daném trhu a jeho stabilita vzhledem k budoucimu vyvoji a moznostem predikce.

(Ketkovsky — Vykypél 2006, s. 9—10)
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3.4. Volba varianty strategie

V ramci procesu volby jedné z danych strategickych variant se pouzivaji tzv.
hodnotici kritéria, mezi kterd patii vhodnost, pfijatelnost a proveditelnost (Dedouchova
2001, s. 106—108; Ketkovsky — Vykypél 2006, s. 151-155):

Vhodnost strategie posuzuje, zda a do jaké miry je dana strategie v souladu s
aktudlnim stavem podniku, jeho filozofii a cili v navaznosti na provedené podnikové
analyze. Kritérium vhodnosti by mélo také analyzovat siln¢ a slabé stranky podniku — zda
dana strategie zuzitkovava silné stranky a zplisoby naloZeni se slabymi strankami.

Prijatelnost se zabyva ptedevSim zdjmovymi skupinami podniku — tedy lidmi ¢i
subjekty, majicimi na podnik vliv ¢i zajem na jeho prosperit¢. Mezi zdjmové skupiny se
fadi napf. vlastnici podniku, zaméstnanci, zdkaznici, dodavatelé, stitni sprava a dalsi.
Strategie se bude jednotlivych zajmovych skupin dotykat riznou mirou, a proto je dulezité
zjistit jejich ocekavani a postoj k dané navrhované strategii. V rdmci kritéria ptijatelnosti
muze byt hodnocena napf. ndvratnost investic, vyvoj trzni hodnoty podniku a nutné
strukturdlni zmény.

Proveditelnost je soustfedéna na posouzeni schopnosti zrealizovat danou strategii.
K uskute¢néni vybrané strategie musi podnik disponovat dostacujicim mnozstvim zdroji
(finan¢ni, personalni, znalostni a dalsi) ¢i schopnosti zdroje zajistit. Déle je nutné, aby
podnik byl schopen reagovat na neptedvidatelné situace (napt. ndhl¢ zmény v ekonomické
sféte) a navazujici reakéni kroky konkurencnich podnikd. Pfipravenost na tyto situace
pomiize podnik stabilizovat a ony nepiedvidatelné situace vyftesit prubézné bez vyraznych
komplikaci. Kritérium proveditelnosti také popisuje soulad ¢i nesoulad strategie s

nastavenou podnikovou kulturou a stylem fungovani podniku.

3.5. Realizace, kontrola a hodnoceni strategie

Pro uskutecnéni procesu realizace strategie je tieba z celé strategie utvofit
konkrétni plany a urCit osoby a subjekty zodpovédné za vykon jednotlivych kroki.
Dilezité je také vymezeni pravomoci jednotlivych fidicich a vykonnych slozek, dostatecna

informovanost vSech zucastnénych subjekti a pravidelnd revize definované strategie.

(Ketkovsky — Vykypél 2006, s. 156-157)
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Dale je tfeba popsat a naplanovat veskeré zmény, které bude nutné provést, aby
mohla byt nova strategie implementovana, zajistit potfebné zdroje a dostatecné
kvalifikovany personal, ktery bude schopen jednotlivé kroky vykonat. Dtlezitym faktorem
je také kultura daného podniku a atmosféra v ném panujici. Pro implementaci strategie je
vhodna oteviena atmosféra, podporujici sounalezitost s filozofii podniku, ve které jsou
zmény vnimany pozitivné. (Mallya 2007, s. 136)

Pti procesu realizace strategie je velmi dalezitym faktorem komunikace. VSechny
subjekty, podilejici se na uvadeéni strategie do praxe, by mély byt o veskerych nutnych
krocich informovany v€as a v odpovidajicim rozsahu. Tim, ze budou zmény a postupy
dostatecné detailn¢ a pfehledné¢ komunikovany, je mozné dosdhnout zefektivnéni celého
realizacniho procesu a zamezeni vzniku ptipadnych nedorozuméni. (Fotr a kol. 2017, s.
225)

Smida také dodava (Smida 2003, s. 185—186), Ze pii realizaci strategie je dtlezité v
ramci kompetence managementu urcit systém organiza¢ni struktury. Ta by méla odpovidat
danému podniku, jeho nastaveni a stylu fungovani. Nasledné by proces realizace strategie
mél byt uskutecnén pomoci jednotlivych projektd, soustiedénych na specifické casti
strategie.

Llmplementace strategie se realizuje nastroji operativniho fizeni. Operativni
management piedstavuje fidici aktivity, jejichz cilem je zabezpeceni efektivniho a
plynulého béhu vyrobnich procesi pii respektovani prislusnych provoznich a legislativnich
standardti. Naplni operativniho managementu je:

* urceni taktickych a operativnich (provoznich) plani;

* zabezpeceni vhodnych provoznich faktort;

* koordinace pritbéhu provoznich procest a fizeni zjisténych odchylek;

* reporting o prubéhu a vysledcich provozniho procesu.” (Fotr a kol. 2012, s. 28)

Kontrolovani realizace strategie i fungovani podniku napoméha k odhaleni chyb a
ovefovani pribcéhu procesu realizace. ,,Kontrola je procesem, ktery se snazi zajistit, Ze
uskute¢néné aktivity jsou v souladu s ocekavanim. Kontrola zajist'uje, Ze odchylky od cila
jsou odstranény. Poskytuje zpétnou vazbu, ktera by pomohla pti vytvareni budoucich cild a

standardt. Proces kontroly zahrnuje tvorbu standardii, méfeni skutecné vykonnosti v
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porovnani se standardy a podniknuti napravnych kroki, pokud je to nutné. Kontrola je
efektivni, pokud jsou dosazeny ocekavani nebo cile organizace.” (Mallya 2007, s. 202)

Dle Hélka je mozné rozd¢lit proces kontroly na urcité zékladni kroky (Halek 2017,
s. 115-124): ziskavani informaci o daném pfedmétu kontroly; verifikace danych informaci;
hodnoceni predmétu kontroly; popis vysledku kontroly a vypracovani navrhu navazujiciho
postupu, ptipadné i korekénich metod; verifikace samotného procesu kontroly.

Hodnoceni strategie je soustfedéno na n€kolik zdkladnich faktort, které by méla
strategie spliovat. Zabyva se piedevsim efektivitou a zdroji, které jsou tieba k realizaci
strategie. Dale je posuzovana vykonnost, jejiz hodnoceni se odviji od definovanych metrik
a vykonnostnich ukazatelii. Hodnocen je také pribéh realizace strategie a postup
opravnych kroki v pfipad€ zjiSténi odchylek. V neposledni fad¢ je tfeba klasifikovat také
rizikové a potencidlné ohrozujici faktory zahrnujici napf. odezvu konkurentd. V ramci
ohodnocovani strategie jsou posuzovany také dosavadni vysledky a mira naplnéni
stanovenych cili. Jednim z ukoll tohoto procesu je zachytit pfipadné chyby ¢i rozdily
oproti puvodnimu plénu a realizovat patficna opravna opatieni. (Fotr a kol. 2012, s. 224,
230, 237)

,Hodnoceni strategie v zdsad€ zahrnuje tii aktivity:

* provétovani podkladl pouzitych pro zpracovani strategického planu;
* srovnani oekavanych vystupti vyvozenych ze strategického planu se skute¢nosti;
* specifikaci korekénich akci, které vrati vykonnost do planovanych rozmezi.” (Fotr a kol.

2012, s. 222)
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Prakticka ¢ast

1. Popis podniku Dvé vrany

V této cCasti prace bude popsan podnik Dvé vrany a jeho aktudlni stav (bfezen
2020).7 Budou zde uvedeny zékladni informace o ném - napt. kde se nachazi, kdo ho fidji,
jak vznikl, jak funguje a popsany jeho jednotlivé soucasti — poslani, vize, mise, definované

cile.

1.1. Informace o podniku

Podnik Dvé€ vrany, celym ndzvem Kavarna a tvofilna Dv€ vrany, se nachazi ve
meésté Brandys nad Labem — Stard Boleslav. Konkrétné¢ podnik sidli na Masarykové
nameésti v Brandys nad Labem. Mésto se nachdzi v okrese Praha-vychod, je piiblizné 13,5
km vzdalené od Prahy (Cerného mostu) a méa okolo 19.000 obyvatel.

Jak nazev napovida, podnik je kavarnou a patii k nému rovnéz tzv. tvofilna. Toto
pojmenovani vzniklo spojenim slov ,,tvofivd” a ,.dilna”. Jednd se o Cast podniku, kterad
slouzi jako misto pro tvofivé aktivity, predev§im jako keramickd dilna. M4 samostatny
vstup a veskeré nalezitosti, aby podnik spliioval stanovené hygienické normy pro provoz.

Podnik byl otevien v roce 2016 a funguje pod zastitou firmy Kavovna s.r.o., ktera
vznikla v témze roce. Majitelkami podniku a rovnéz jednatelkami dané firmy jsou Ing.
Gabriela Kornerova a Petra Sorelova. Jejich vlastnické podily jsou rovnocenné — kazda
vlastni jednu polovinu podniku a obé ptispély do zakladniho kapitalu spolecnosti rovnym
dilem.

Podnik se nachazi na strategicky zajimavém misté — ndmésti, kde jsou rovnéz dvé
zastavky autobusu, hlavni centrum meésta a vétSina dualezitych elementli obcanské
vybavenosti. Nedaleko je také vlakova stanice.

Kavarna ma pomérné Siroky sortiment produktti i sluzeb. V soucasnosti (bfezen
2020) obsahuje napojova nabidka vybérovou kavu z lokdlnich Cceskych praziren
Doubleshot a Mohaji, rtizné druhy ¢aji (sypany, matcha a dalsi), horkou ¢okoladu a napf.

také domaci limonady, rozlévana vina a toCené pivo z mistniho minipivovaru Cestmir.

7 Informace o aktualnim stavu podniku (jeho fungovani, nabidce, aktivitich a nastaveni) uvedené v praktické
Casti bakalai'ské prace vychazeji z rozhovoru s obéma majitelkami podniku, ktery prob&hl dne 12. 3. 2020.
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Soucasti nabidky sladkych pochutin a produkti jsou doméci dezerty (koldce a dorty),
c¢okoladdové pralinky, lanyZze a makronky, zmrzlina a také flapjack tyCinky ¢i suSenkové
kolacky. Domaci dezerty je rovnéz mozné objednat na zakdzku. V ramci nabidky slanych
produktii a pokrml jsou nabizeny domdaci pomazanky, topinky, bruschetta, chleba se
Skvarkami, zeleninové salaty a sezénné (piiblizné od podzimu do jara) také polévky.
Soucasti dopoledni nabidky do 10:30 jsou snidané — oblozené bagely, vejce a dalsi.

V ramci tvofilny jsou realizovany pravidelné kurzy keramiky pro déti i dospélé.
Vypisovany jsou piiblizn¢ tiikrat ro¢n€. Dale se v prostoru tvofilny realizuji také
jednorazové kurzy tvotfeni — tzv. tvofici dychanky. Konaji se pritbézné cely rok i sezonné a
ucastnici si béhem nich mohou vytvofit napiiklad vano¢ni vénec, velikono¢ni vyzdobu
nebo se naucit patinovat ndbytek. Tvofilna se rovnéz pronajima a jsou v ni pofadany kurzy
1 jinymi osobami neZ pifimo majitelkami Dvou vran.

Dal8imi sluzbami, které podnik poskytuje je moznost vyuzit zalohovany, vratny
kelimek (sluzba ,,Oto¢ kelimek™) na kavu (¢i €aj), ktery Ize nasledné vratit do kavarny a
opétovné¢ vyuzit. Podnik tak reaguje na aktudlni trendy v oblasti ekologie a ochrany
zivotniho prostfedi a snazi se svym zakaznikim nabizet alternativy ke klasickym
jednorazovym papirovym kelimkiim. Déle jsou v kavarné k dispozici ke koupi napf.
ekologické hrnky znacky ,,KeepCup” a platéné saCky na potraviny a tzv. svacinové kapsy
od znacky ,,MagsBags”. Podnik je rovnéz soucasti online trhli ,,Scuk”, kde mohou
zakaznici nakupovat potraviny a suroviny od lokalnich farmart a v kavarnég, ktera slouzi
jako vydejni misto, si sviij nakup vyzvednout.

V prostorach kavarny se konaji i rizné akce — napt. mensi koncerty, kulinaiské
vecery s ochutndvkami (hmyz jako hlavni ingredience ve vafeni) nebo besedy se
zajimavymi hosty. Napi. se zde uskutecnila prednaska o cest€¢ a pouti z Brandysa nad
Labem do $panélského mésta Santiago de Compostela.

Podnik m4a momentaln¢ 18 zaméstnancli. Dvé majitelky jsou zaméstnany formou
jednatelské smlouvy, jedna zaméstnankyné pracuje se standardni pracovni smlouvou na
hlavni pracovni pomér a zbylych 15 zaméstnanct jsou brigadnici pracujici v ramei dohody
o provedeni prace.

Dosud realizované marketingové aktivity byly spojeny pievazn€ s otevienim

podniku. V té¢ dob¢ bylo hlavnim cilem propagace upozornéni na nové se otevirajici
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kavarnu a tvofilnu ve mésté. Soucasti téchto aktivit byla inzerce v mistnich Méstskych
listech a rozdavani letdki ve meésté a jeho okoli (pfevazn€é na akcich v t& dobé
probihajicich). Podnik se zviditelituje Gi€asti na lokalnich akcich (napi. masopustni oslavy a
Svatovaclavské slavnosti) a sponzoringem plesi — kavarna doda na akci zékusky a je
uvedena jako sponzor. Pomérné vyznamny je fakt, Zze Kavarna a tvofilna Dvé vrany je
uvedena v knize i aplikaci ,,Gastromapa LukaSe Hejlika”, ktera sdruzuje zajimava a
vyjime€na restauracni a pohostinna zatizeni. Zakaznici, kteti vlastni tuto knihu mohou do
kavarny pfijit a ziskat razitko potvrzujici jejich navstévu tohoto podniku. Soucasné se
kavérna 1 tvofilna prezentuje na podnikovém profilu na Instagramu a Facebooku. Tyto
profily jsou spravovany dvéma zaméstnanci. Jiné marketingové aktivity podnik

nerealizuje.

1.2. Urceni vize, poslani a cili

Podnikovou vizi je vytvofit rozsifeni souc¢asného podniku pod znackou Dvé vrany.
Jednalo by se o podobny prostor, ovSem s $irSim spektrem produkta a sluzeb. Dany prostor
by se nachazel v samostatném objektu (dim se zahradou ¢i statek) a umoznil tak napft.
vyuzivat vice venkovni posezeni, sezonni péstovani vlastnich surovin pro piipravu jidel ¢i
parkovani pfimo u objektu. Podnik by naplnénim této vize ziskal novou konkuren¢ni
vyhodu, jelikoz Zadny podobny projekt se v okoli nenachéazi. Ziskal by také prostor pro
rust a nové prilezitosti (napt. potadani vice druht kurzii, kulturnich akei, pronajimani
prostor a dal$i). Zakaznikiim by tento krok pfinesl moZznost vyuzivat tento novy prostor
nejen jako kavarenské zatizeni, ale také pro vzdélavani a kreativni ¢i kulturni trdveni
volného ¢asu. Pfidruzenym efektem by bylo vytvofeni novych pracovnich mist.

Poslanim podniku je byt mistem, které budou lidé vnimat jako pratelské a
navstévovat ho diky jeho hiejivé a klidné atmosféte, kvalitni, vybérové kavé a domacim
zakusklim. Vedeni podniku klade velky diraz na sympatické a milé vystupovani obsluhy
pfi zachovani naprosté profesionality v poskytovani sluzeb. Majitelky véri, Ze spojenim
vSech téchto elementii (produkty, pfistup obsluhy a atmosféra) dokazou vytvofit misto,
které bude vhodné pro zabavu a posezeni s ptateli, dostate¢né poklidné a funkéni pro praci

a v neposledni fad¢ také inspirativni pro tvirci vyZiti (v rdmci tvofilny).
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Podnik funguje jiz ¢tvrtym rokem (zaloZen 2016), z pohledu majitelek se vyviji
pozadovanym zpusobem a je téméi ve stavu, kterého chtély pfi jeho zaloZeni dosédhnout.
Piivodnim cilem obou majitelek bylo vybudovat tento podnik a dosahnout kvalit, kterymi
nyni jiz z vétSiny disponuje. Vzhledem k tomuto faktu nemaji pro podnik vytvorené zadné
velké, rozvojové plany jako napt. vytvoieni rozsahlé pobockové sit€. V soucasné dobé ma
podnik definované pouze dva zékladni cile: navraceni veSkerych vstupnich investicd a
udrzeni pozvolného ristu (zahrnuje napt. zvySovani obratu, trzeb, navstévnosti a dalsi). Cil
tykajici se navraceni vstupnich investic momentaln¢ zkomplikovala situace tykajici se
pandemie COVID-19. Vedeni podniku bylo na zakladé nafizeni vlady CR nuceno omezit
provoz kavarny i tvotilny. Novym cilem, ktery na tuto situaci reaguje, je sanace podniku
po obnoveni plného provozu a navraceni do piivodniho stavu ekonomické prosperity. I pies
aktudlni omezeni provozu (duben 2020) je dosaZeni cile navraceni investic stanoveno do
konce roku 2024. Vzhledem k situaci se ov§em ¢asové nastaveni cill mize ménit.

Jako Ustfedni strategicky cil, ktery vychazi z podnikové vize, bylo stanoveno
vybudovani nového prostoru, ktery bude slouzit jako rozsifeni nyné&jsi kavarny i tvotilny.
Cil spociva ve vytvoreni nového centra podniku Dvé vrany v ramci jedné samostatné
nemovitosti, kterou budou vlastnit majitelky Dvou vran. Tento cil je mozné zrealizovat
nekolika zplisoby — napi. pronajmem domu ¢i statku, koupi celé nemovitosti nebo koupi

pozemku a stavbou. Viz nize — kapitola ¢. 3.3. Varianty strategie a jejich hodnoceni.

2. Strategické analyzy

V této kapitole bude analyzovéan a podrobnéji popsan podnik Dvé vrany. Metodou
pouzitou pro analyzu vnitiniho prostfedi bude McKinsey Model 7S, pro vnéjsi okoli bude
pouzit Portertiv model 5 sil i analyza STEP. Nasledné bude sestavena také analyza SWOT,
jakozto syntéza vSech klicovych poznatkli o podniku a vySe popsanych analytickych

metod.

2.1. Analyza vnitiniho prostiedi podniku
V této kapitole bude pomoci modelu McKinsey 7S proveden analyticky rozbor

vnitiniho prostfedi podniku.

8 Vyse vstupnich investic zde nebude uvedena, jelikoz se jedna o interni informaci, kterd neni urcena pro
vetejnost. Rovnéz zde nebude uveden obrat ani trzby.
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2.1.1. McKinsey Model 7S

Struktura podniku Dvé vrany je nastavena pomeérné jednoduSe a vzhledem k
velikosti podniku a po¢tu zaméstnanci se toto nastaveni zda byt naprosto funkcni. Obé
majitelky se rovnym dilem podileji na vedeni podniku jako jednatelky a zajiStuji jeho
kazdodenni chod. Né&které kompetence, jako napi. spravu ucetnictvi, maji rozdé€leny.
VSichni zaméstnanci jsou podiizeni pfimo majitelkdm. Veskeré dulezité informace jsou
zaméstnancim sd€lovany osobné na pracovisti, pfipadné pifes spolecnou konverzaci v
aplikaci WhatsApp, kterd slouzi k rychlému dorozumivani a informovani o aktualnim

stavu, novinkach ¢i zménach (napft. v naplanovanych sménach).

vedeni podniku Dvé vrany

Ing. G. Kornerova P. Sorelova
majitelka, jednatelka majitelka, jednatelka
zaméstnanci

(e o o o o - o)
- e He o oo

Obrazek €. 3: Struktura podniku Dvé€ vrany

Strategie, kterou by podnik dlouhodobé napliioval, nastavena neni. Majitelky sice
maji pfedstavu o idedlni budoucnosti podniku, ale nezpracovaly ji do strategie. Toto je
jednim z diivodd, pro¢ jsem se rozhodla vénovat se v ramci své bakalafské prace tvorbé
strategie a strategického planu pro podnik Dvé vrany. Vytvofeni jasné popsané strategie
podniku do budoucna pomutze v jeho rozvoji a vedeni to usnadni cestu za naplnénim
idealniho budouciho stavu. V soucasnosti reaguje vedeni podniku na jednotlivé zmény a
prilezitosti v dany okamzik, planovani probihd dle potiebnych krokli a postupi.

Realizovany jsou spiSe kratkodobé&jsi plany, které jsou uskutectiovany v fadech tydnt ¢i
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maximalné mésict. Napt. pokud se majitelky rozhodnou do produktového portfolia zaradit
novy produkt (napft. snidané€) nebo sluzbu (napt. poskytovani vratnych kelimkii na kavu a
¢aj), nevénuji se intenzivné planovani zavedeni zmény, ale spiSe co nejdiivejsi realizaci.
Planovani pak probiha v roviné rozdéleni kompetenci pii zavedeni zmény, definovani
krokti, které jsou nutné k realizaci planu a tvorbé stru¢ného harmonogramu c¢i urceni
terminu, kdy by méla zmeéna byt zavedena do bézného provozu.

Systemy funguji v podniku Dvé vrany ve zjednoduSené formé tak, aby co nejvice
Setfily Cas a byly pro fungovani podniku i celého tymu velmi efektivni. Pouzivani spole¢né
konverzace v aplikaci WhatsApp bylo zminéno jiz vySe — viz bod ,,Struktura”. Kromé
softwaru pro ucetnictvi se pro chod podniku nepouzivaji Zadné specidlni programy.
Planovani smén je realizovano v tabulce v ramci sdileného Google dokumentu, kam si do
jednotlivych €asovych rozmezi mohou zaméstnanci vypliovat smény. VSichni tak maji
neustale piistup k rozpisu smén a je mozné diky jeho dostupnosti online dé¢lat tpravy velmi
rychle napf. pokud jeden ze zaméstnanci onemocni a je tfeba najit zaskok. Zaméstnanci
také maji moznost si smény navzdjem vymenovat a prizptisobit tak sviij osobni i1 pracovni
rozvrh aktualnim potfebam. Majitelkdm tento systém Setii Cas, ktery by musely travit
vlastnoru¢nim sestavovanim rozvrhu smén a poskytuje jim jednoduchy piehled zapsanych
zaméstnancl v ramci jednotlivych smén.

Sdilené hodnoty jsou pro podnik velmi dualezité. Majitelky si zakladaji na dobré
povésti Dvou vran, soustfedi se na profesionalni a zaroven ptivétivy piistup. Mezi klicové
hodnoty patii: pfijemné vystupovani a komunikace se zakaznikem, vytvareni pohodové
atmosféry a budovani originalniho kavarenského prosttedi vhodného pro praci 1 odpocinek.
Kavarna ma velmi specificky interiér (tmavy dfevény vintage ndbytek, zaptijcené obrazy a
dekorace, cihlova zed’, barovy pult z patinovaného dfeva a osvétleni pomoci malych
zaveéSenych lamp ve tvaru sklenénych lahvi), ktery ji propidjcuje vyjimecnou hiejivou
atmosféru. Prostor rovnéz nabizi zakouti se stoly mimo hlavni prostor, které¢ jsou vhodné
pro praci. UdrZeni tohoto atributu hiejivé, rodinné atmosféry je pro majitelky velice
dualezité, jelikoz podnik byl vybudovan jako cesta ke splnéni Zivotniho snu vlastnit svou
Gisp&snou kavarnu. Ugelem je promitnout nadieni a usili majitelek do zpiisobu, jakym
budou zakaznici podnik vnimat a skrz profesionalni servis a pozitivni energii posilovat

dobrou povést podniku.
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pozadované patii schopnost piivetivého a pratelského vystupovani v kombinaci s
profesionalitou v poskytovani sluzeb a obsluhovani zakaznikd. Cast zaméstnanct kavarny
jsou baristi, kteti maji znalosti potfebné k pfipravé nabizené kavy. Ti, ktefi se nesoustiedi
na pripravu kavy obsluhuji hosty a staraji se o plynuly chod kavarny (piijem objednavek,
prodej nabizenych produktd, uklid, umyvani nadobi a dopliiovani vitrin). V kompetenci
zaméstnankyné pracujici na hlavni pracovni pomér je peceni zakuskl a piiprava pokrmt.
Vedeni ma velky zdjem na prohlubovani znalosti svych zaméstnancli, zvySovani jejich
odbornosti a kvalifikace. Proto také pro své zaméstnance majitelky zorganizovaly kurz
latte art a v ptipad¢, Ze by se n€ktery z brigadnikl chtél v tomto sméru dale vzdélavat, jsou
ochotny ho v tom podpofit a kurz ¢i potfebné zdroje zajistit.

Styl vedeni podniku Dvé€ vrany neni nijak striktni. Jelikoz se typové jedna spiSe o
rodinny podnik, neni tfeba zavadét ptisny a komplexni styl vedeni, pokud vse funguje dle
predstav vedeni. I ptes ptatelsky pristup je vSak zachovéana profesionalita, jejiZ ur¢itd mira
je nutnym ptedpokladem pro prosperujici podnik. V ptipad¢ vzniklych problémi je vse
feSeno osobn¢, ihned a dle potfeby daného stavu. Pokud se vyskytne néjakd nenadala
situace ¢i problém, majitelky jsou vzhledem ke spolehlivému fungovani celého tymu (viz
nize — Spolupracovnici) schopné se plné soustfedit na dany problém a vyftesit ho tak co
nejrychleji.

Spolupracovnici a tym, ktery zvlada efektivné pracovat, je dilezitou soucéasti Dvou
vran. Kvalitni a bezproblémové mezilidské vztahy na pracovisti pfispivaji k udrzeni i
budovani piijemné atmosféry v kavarn€. Zaméstnancim je ze strany vedeni napf. pii
planovani smén vychazeno maximaln¢ vstiic. Majitelky se snazi udrzet si své zaméstnance
pro dlouhodobou spolupraci a pro svlij tym potadaji priblizné jedenkrat za dva mésice
zaméstnanecky teambuilding ve formé vecirku, pratelského posezeni nebo kreativnich
aktivit. Toto pfispiva k budovani divéry v ramci kolektivu a umoznuje to celému tymu
fungovat efektivnéji, jelikoz zaméstnanci védi, Ze jsou vnimdani jako dilezité Elanky
skupiny a mohou se na sebe 1 vedeni spolehnout. Vzijemna divéra a schopnost

komunikace jsou pro tento podnik velice dilezité.
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2.2. Analyza vnéjSiho prostiedi podniku
Analyza vnéjSiho prostfedi podniku Dvé vrany bude provedena s pomoci dvou
nastroji popsanych vyse v kapitole 2.2. — Porterv model 5 sil a STEP analyza. Nésledovat

bude také analyza SWOT.

2.2.1. Porterav model 5 sil

Konkurence na trhu a jeji aktudlni slozeni je nasledujici: pfimo v Brandyse nad
Labem (kde sidli podnik Dvé vrany) se nachazi Sest kavaren (v€etné Dvou vran) s
kamennou provozovnou, jedna pojizdna kavarna (fungujici na nameésti pravidelné dva dny
v tydnu) a dvé cukrarny. Ve druhé ¢asti mésta — Staré Boleslavi — se nachézi tfi kavarny a
dvé cukrarny. Cukrarny nejsou vzhledem k jejich odlisné produktové specializaci
povazovany za piimou konkurenci podniku, ale v rdmci této konkrétni analyzy jsou fazeny
do nepiimé konkurence, jelikoz kavu (coz je hlavni nosny produkt kavarny Dvé vrany)
také svym zdkaznikim nabizeji. RovnéZz ani kavarny nachézejici se ve Staré Boleslavi
neptedstavuji pro Dvé vrany piimé konkurenty. Ob¢ ¢asti mésta jsou sice spojeny a funguji
jako jeden celek, ale geograficky jsou vnimany spiSe jako samostatné jednotky. Hlavnimi
konkurenty tohoto podniku jsou kavarny nachézejici se nejblize kavarny Dvé¢ vrany,
vétSina z nich vSak neni na nejvice frekventovanych mistech ve mésté nebo maji znatelné
mensi nabidku & prostory. Zadna z téchto kavaren tak podnik nemiize v sou¢asné dobé a
aktualnim stavu ohrozit, jelikoz jeho kvalitni Sirokd nabidka, specifickd atmosféra, prostor
a vyhodna poloha v ramci mésta mu poskytuje silu a velkou konkurenceschopnost.
Potencialni hlavni pfimy konkurent by mohl vzniknout, pokud by se vedeni jedné z
blizkych kavéren, kterd se stylem i nabidkou nejvice podoba Dvéma vrandm, rozhodlo
rozsifit oteviraci dobu, kterd je prozatim velmi omezena. Ani v takovém piipadé¢ by to v§ak
pro Dvé€ vrany nebylo nijak vyznamné ohrozujici. Tvofilna téZ nemd mnoho konkurence.
Ve mésté existuji kurzy keramiky v ramci krouzkl ptevdzné pro déti, ale zaddna jina
keramicka dilna se zazemim, které nabizi tvofilna Dvou vran, zde neni.

Dodavatele predstavuji pro Dveé vrany dualezitou soucéast podnikani. Podnik ma
vSak velmi malé mnozstvi dodavateli — primarné odebira prazenou vybérovou kavu ze
dvou lokalnich praZiren a zbylé ingredience si jednatelky nakupuji samy ptedevSim ve

velkoobchodnich fetézcich. Tento zptsob je pro n¢ momentalné¢ ekonomicky nejvyhodnéjsi
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jelikoZ nepottebuji natolik velké mnozstvi surovin, aby se vyplatilo nechat si dovazet i
napf. suroviny na peceni domdcich dezerti. Nutnost zménit dodavatele kavy by pro podnik
potencialné predstavovala kratkodobé omezeni, ale ne netesitelny problém.

Odbeératele ¢ili v tomto ptipadé zakaznici, jsou pro prosperitu Dvou vran klicovym
faktorem a maji nejvétsi vyjednavaci silu. Pokud by podnik nenavstévovalo dostatecné
mnozstvi zakaznik, zfejmé by to v del§im casovém horizontu znamenalo ukonceni jeho
¢innosti. Majitelky Dvou vran jsou si tohoto faktu védomy a velké mnozstvi své iniciativy
a energie investuji do budovani ptijemného prostiedi a atmosféry v podniku, dobré povésti,
vstiicného a profesionalniho pfistupu. UdrZeni dobré povésti a povédomi o podniku je pro
n¢ velmi dilezité a pokud zakaznici vyjadii urcity kriticky komentatr nebo vznesou
pfipominky, vedeni na to reaguje a pfijimé opatieni ke zvysSeni spokojenosti zakaznikd.

Substituty v oblasti pohostinstvi a kavarenskych produktl jsou pomérné specifickou
oblasti. Druhy kévy, kvalita a chut’ mou¢nikt ¢i pokrmi se odviji primarné od receptu a
pouzitych surovin. V tomto odvétvi nové substituty vznikaji i zanikaji s novymi recepty,
kulinafskymi postupy nebo metodami ptipravy kavy. Kazdy podnik pouziva specifické
recepty a pokud maji vysledné produkty tspéch u koncovych zdkaznikd, nema zfejmé
smysl znepokojovat se substituty, které nabizi konkurence. Pokud se ovSem nejedna o
urcitou pielomovou techniku. Napf. urcitym typem substitutu v piipravé moucnikii a
pokrmil jsou bezlaktézové, bezlepkové a dalsi podobné produkty, ty vSak neni problém
zatadit do nabidky. Pokud by pfeci jen zdkaznik chtél ptejit ke konkurenci, nevyzadovalo
by to zadné velké usili ¢i naklady, jelikoz vSechny konkuren¢ni podniky se nachézeji v
jednom mesté.

Nova potencidlni konkurence by podniku Dvé vrany mohla ubrat urCité procento
zakaznikli, ale podnik ma jiz v soucasnosti béhem pracovnich dni velké procento
vracejicich se zakaznikii a nova konkurence by takto zavedeny podnik zfejmé& neohrozila
nijak fatdln€. Vedeni Dvou vran také zvlada na nové vzniklé podnéty reagovat poméerné
rychle a napady, nové produkty nebo sluzby implementuje maximalné v fadech par mésicu.
Vzhledem k velikosti mésta Brandys nad Labem — Stard Boleslav a po¢tu v ném
existujicich kavaren neni pravdépodobné, ze by zde mohlo vzniknout jest€¢ mnoho novych
kavarenskych podnikl. Co se tvofilny tyce, u té by vstup nového konkurenta na trh mohl

znamenat vyznamnéjSi zmeény, jelikoz v soucasnosti nema zadnou piimou konkurenci.
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Vstup na trh by tak pro nového konkurenta mohl byt relativné snadny a jelikoz je o tvofivé
kurzy Dvou vran velky zajem, mohl by potencidlni konkurent ziskat, pfi spravném
nacasovani kurzu, v kratkém d&asovém obdobi zna¢né mnozstvi klientd. Lokalni
konkurenéni prostiedi v oblasti provozu kavéaren vSak dle majitelek Dvou vran neni nijak
drasticky nepiatelské. VSechny stavajici i nové vzniklé podniky se zdaji byt dlouhodobé¢

provozuschopné a v ramci mésta funguji viceméné v symbidze.

2.2.2. Analyza STEP

Socialni faktory ovlivituji podnik vyznamnou mirou. Zakaznici v prostorach
kavarny a tvofilny travi volny cas, ale také ten pracovni. Dle majitelek chodi lidé do
kavéarny pracovat pfedevsim v dopolednich hodinach sami i formou pracovnich schiizek.
Pokud si lidé vyberou kavarnu jako zdzemi pro svou praci, piinasi to kavarné¢ zisk a
motivaci udrzovat a budovat prostfedi vhodné k vyuzivani pro pracovni ¢as. Fakt, Ze urcita
zaméstnani umoziuji lidem v dnes$ni dobé pracovat z domova (home office), pfipadné
praveé z kavarny, ma tak na podnik pozitivni dopad. Brandys nad Labem je mésto s Sirokou
obcCanskou vybavenosti, nachazeji se zde zaméstnavatelské subjekty a Skoly. Do mésta
kazdy den dojizdi za praci, studiem ¢i z jinych divodu lidé z okoli. JelikoZ se podnik Dvé
vrany nachazi v centru mésta v tésné blizkosti autobusové zastavky, je tento kazdodenni
pohyb obyvatelstva kli¢ovy pro prosperitu podniku. Soucasné se do socialnich faktort fadi
také nejriiznéjsi trendy z oblasti stravovani — raw, vegan, sugar-free a dal$i. Podnik se snazi
tyto trendy nésledovat a zdkaznikiim nabizet produkty odpovidajici standardim rtznych
typl stravovani. Tyto stravovaci trendy ovSem mohou v nékterych piipadéch navySovat
cenu nabizenych produktd, jelikoz jsou k jejich ptiprave potieba specialni suroviny.

Technologické faktory maji na podnik Dvé vradny pouze minimalni vliv.
Technologie, které vyuziva je software na spravu ucetnictvi a kavovar. Styly a zpisoby
ptipravy kavy se vyvijeji a zdokonaluji, stejn¢ tak jsou na trhu k dispozici kavovary s
novou technologii pfipravy kavy. Vedeni podniku vSak zachovava klasické zpisoby
pripravy kavy a v pfipadé investice do nového kavovaru chce spiSe vylepsenou verzi toho
stavajiciho. Technologicky pokrok, vyzkum a inovaéni technologie tedy podnik nijak

vyznamn¢ neovliviuji.
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Ekonomické faktory jsou pro fungovéani podniku samoziejmé velmi dilezité, ale
vzhledem k podnikatelské oblasti, ve které¢ kavarna Dvé vrany funguje zde nebudou
popisovany faktory typu: vyvoj HDP, trokové sazby ¢i inflace a dalsi. Hlavnim
ekonomickym faktorem, ktery ma na podnik pfimy vliv, je riist cen potravin a surovin na
piipravu nabizenych produkt. Ceny produkti kavarny se odvijeji od cen surovin. Béhem
uplynulych let (od doby, kdy podnik zapocal sviij provoz) kontinualné rostly pfiméfenou
rychlosti tak, aby se pfizpisobily zdrazovani surovin a ndrGst cen byl piijatelny pro
zakazniky. Velmi diillezitym faktorem je také v€kového slozeni obyvatelstva Brandysa nad
Labem — Staré Boleslavi a jeho kupni sila. Pro podnik jsou jako zékaznici relevantni
vsichni obyvatelé obce od 15 do 80+ let.? Podle dat CSU (resp. Krajské spravy CSU pro
Stfedocesky kraj) je celkovy pocet osob v takto definované skupiné 15 635.10 Z hlediska
kupni sily obyvatel je tato obec na pomérné vysoké trovni. Dle vyrocni analyzy z roku
2018 od spolecnosti GfK, kterd se specializuje na vyzkum a analyzy trht, znacek,
spotiebitelt a médii, dosahuje okres Praha-vychod (do tohoto okresu patii mimo jiné prave
Brandys. n/L. — St. Bol.) indexu kupni sily na obyvatele 113,9 procent priméru CR.
Nejvyssi index méa Praha — 128,7 procenta. Praha-vychod je tak v pofadi tietim okresem s
nejvyssi kupni silou v CR. Na druhé p¥iéce je okres Praha-zapad. (Cesky statisticky tfad;
Patockova 2018, s. 1-3)

Nasledujici tabulka a graf detailnéji a graficky vyjadiuji pocet obyvatel Brandysa

n./L. — St. Bol. v rdmci jednotlivych vékovych skupin.

9 Vzhledem k faktu, ze soucasti kavarny je také détsky hraci koutek a kavarna je celkové vhodna také pro
rodiny s détmi, by do relevantni cilové skupiny mohly byt pocitany také déti mladsi 15 let. Tato skupina vSak
v ramci této prace do primarni skupiny zakaznikti zafazena nebude.

10 Podnik Dvé vrany primarné cili na obyvatele Brandysa nad Labem jakoZzto jedné ¢asti mésta. Konkurenci
ve Staré Boleslavi (druhd ¢ast) nevnima jako pfili§ vyznamnou. Jelikoz se jedna o jednu obec, ktera je vSak
obyvateli vnimana spide jako dvé symbiotické jednotky, poskytuji data CSU pouze souhrnné &isla za celou
obec.
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Vékova skupina Celkem osob Zeny Muzi

0-4 roky 1188 583 605
5-9 let 1334 670 664
10-14 let 1 098 511 587
15-19 let 781 376 405
20-24 let 753 384 369
25-29 let 1 056 519 537
30-34 let 1363 701 662
35-39 let 1 681 846 835
40-44 let 1 866 916 950
45-49 let 1461 705 756
50-54 let 1152 575 577
55-59 let 1120 575 545
60-64 let 1068 563 505
65-69 let 1 056 546 510
70-74 let 987 551 436
75-79 let 617 353 264
80-84 let 378 251 127
85+ let 296 206 90
Celkem obyvatel 19 225 9831 9424

Tabulka ¢. 1: VEkové slozeni obyvatel Brandysa n./L. — St. Bol. — stav k 31. 12. 2019 —

zpracovano dle (Cesky statisticky ufad)
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Graf ¢. 1: Vékové slozeni obyvatel Brandysa n./L. — St. Bol. — stav k 31. 12. 2019 —

zpracovano dle (Cesky statisticky ufad)

Politické/pravni faktory ovliviuji podnik v mezich Ceské legislativy a nafizeni
Evropské unie. Podnik funguje pod zastitou firmy Kavovna s.r.o. a jeho ¢innost podléha
zivnostenskému zdkonu — Zakon ¢. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani
(zivnostensky zdkon) — ktery ustanovuje zékladni pravidla pro jeho provoz. V radmci
podniku jsou provozovany nasledujici pfedméty podnikani: hostinskd c¢innost (Zivnost
femeslnd); pekafstvi, cukrafstvi (zivnost femeslnd); prodej kvasného lihu, konzumniho lihu
a lihovin (zivnost koncesovand); vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 — 3
zivnostenského zékona (zivnost volnd). Dal§imi zakony, které se k podniku a jeho ¢innosti
vztahuji jsou napt. nasledujici: Zakon ¢. 258/2000 Sb., o ochrané vetejného zdravi a o
zméné nékterych souvisejicich zdkonl; Zakon ¢. 634/19992 Sb., o ochran¢ spotiebitele;

Vyhlaska ¢. 137/2004 Sb., o hygienickych poZadavcich na stravovaci sluzby a o zdsadach

osobni a provozni hygieny pii ¢innostech epidemiologicky zavaznych. Politicka situace a
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nafizeni spojené se zahrani¢nim obchodem ovliviiuji podnik do urcité miry, jelikoz
prodéava kavu a vyuziva také dalsi suroviny, které je tieba dovazet ze zahrani¢i. Nedovazi
je ptimo, pouziva dodavatele a velkoobchod, ale ptipadna regulace dovozu téchto surovin
by mohla zkomplikovat provoz podniku. Z hlediska ekologie a ochrany Zivotniho prostiedi
se podnik snazi nasledovat aktualni trendy a situaci. Nabizi napt. zalohované, vratné
kelimky na kavu a podporuje bezobalové nakupovani prodejem latkovych svadinovych a

potravinovych sackd.

2.2.3. Analyza SWOT
Silné stranky Slabé stranky
¢ Siroka nabidka produktii ¢ chybg¢jici strategie a cile

* podpora ekologickych variant obalovych [ ¢ absence manazera ¢i provozniho (tzn.
materialt nutnost neustalé ptritomnosti alespoil

¢ stabilni, dlouhodob¢ spolupracujici tym jedné z majitelek v podniku)

* jedinecny prostor keramické dilny

* provozovna na ndmeésti (vyhodna poloha

v ramci mésta)

Prilezitosti Hrozby
* rozSifeni sortimentu (podévani veceti) * rist a rozSifeni plisobnosti konkurence
¢ organizace vlastnich akci ¢ vznik nového, silného konkurenta
* zvySeni kvalifikace zaméstnanct e ukonceni pronajmu prostor kavarny

e zkvalitnéni a roz$ifeni marketingovych | jejich vlastnikem

aktivit

Tabulka ¢. 2: SWOT analyza podniku Dvé vrany

Silné stranky: Podnik ma Sirokou nabidku domécich produktt (dezertti, pochutin i
jidel), nabizi ekologické alternativy jednordzovych kelimkl a obali na potraviny a ma

velmi vyhodnou pozici v centru mésta. Konkurence ho v soufasném stavu nema piilis
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Sanci ohrozit a vzhledem k pomérné€ poklidnym vztahlim mezi konkurenty se podnik mlize
vice soustfedit na svlij rozvoj misto konkurenéniho boje. Dlouhodoba spoluprice se
zaméstnanci zajistuje stalou kvalitu profesionalniho persondlu, napomaha k vyjimecné
vielé atmosféie v podniku a stabilizuje tym. Tvoftilna, jakoZto jediny prostor svého druhu
ve mesté, je unikdtnim mistem pro potfaddani kurzi a jeji pronajimani pomaha snizovat
mésicni provozni naklady. Fakt, Zze majitelky a zaroven jednatelky jsou dvé a funguji jako
vedeni spole¢né dava podniku silu v mimotadnych situacich, protoze je mozné jednoduse;ji
rozdélit kompetence a zvladnout ptipadnou krizi rychleji bez nutnosti poznamenani chodu
podniku. Dvojice jednatelek také funguje jako dvojitd kontrola a okamzita zpétna vazba v
fizeni a pfi pfijimani dilezitych rozhodnuti.

Slabé stranky: Podniku chybi strategie, nejsou definované dlouhodobéjsi cile ani
poslani a vize. Majitelky maji svou pfedstavu o vyvoji podniku, ale tato ptfedstava neni
nijak jednozna¢né formulovdna. Vzhledem k velikosti podniku a nastavenému stylu
fungovani neni absence strategie prozatim problémem, ov§em v budoucnu by pii riistu a
rozSitovani podniku mohl tento fakt jeho rozvoj komplikovat.

Prilezitosti: Moznosti rozSifeni sortimentu a nabizenych sluzeb je zavedeni vecefi,
respektive podavani nékterych snidanovych pokrmi a polévek také ve vecernich hodinach,
piipadné rozsifeni nabidky o dalsi jidla. Dalsi ptilezitosti je, vzhledem k akcim poradanym
v prostorach kavarny, poradani pravidelnych vlastnich kulturnich a zazitkovych akci, napft.
ochutnavek kavy s profesionalnimi baristy z dodavatelskych praziren. Uast na akcich je,
kromé& né¢kolika vyjimek, spiSe mensi, a proto by bylo vhodné zavést zakladni podnikovy
systém na marketingovou propagaci téchto udalosti. Z hlediska kvalifikace zaméstnanciim
je evidentni pfilezitosti rozSifeni a prohloubeni jejich schopnosti, napt. zajisténim kurz
latte art nebo profesionalnich pekaiskych a cukraiskych kurzii. Soucasti podniku by méla
byt také jasn¢ definovana strategie (s ni souvisejici cile, poslani a vize), kterd pomaha
udévat smér pozadovaného vyvoje. Ta momentaln¢ chybi, a proto je tvorba strategie
zatazena do pfilezitosti. Podnik mé v soucasné dobé¢ dostatek zédkaznikl a jeho prezentace
na lokélnich akcich prozatim jako propagace dostacuje, ale do budoucna by bylo vhodné
zalit propracovavat marketingovou strategii na podporu povédomi o podniku a posileni

znaCky Dvé€ vrany.
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Hrozby: Jedinym potencidlnim ohrozenim by mohlo byt rozsifeni pusobnosti
nekterého ze stavajicich konkurentl, ptipadné vznik nového, siln€jsiho konkurenta v okoli
podniku. Velmi teoretickou hrozbu by mohl pfedstavovat fakt, ze podnik funguje v ramci
pronajatych prostor a v pfipadé, Ze by se jejich majitel rozhodl neprodlouzit ndjemni
smlouvu, muselo by vedeni Dvou vran hledat nové misto pro svlij podnik, coz by zna¢né

zkomplikovalo jeho dosavadni fungovani a narusilo vyvoj.

3. Podnikova strategie a strategicky plan

Tato kapitola je soustiedéna na tvorbu, strategie a strategického planu pro podnik
Dvé vrany. Budou zde zrevidovany a detailn€ji popsany strategické cile podniku,
strategické zaméry a definovany zplsoby a plan jejich naplnéni. V ramci procesu tvorby
strategie bude formulovana strategie a vytvoreny jeji varianty, které budou ohodnoceny z
hlediska vhodnosti, pfijatelnosti a proveditelnosti. Nasledn¢ bude vybrana jedna z variant,

ktera bude vyhodnocena jako nejvhodnéjsi.

3.1. Revize strategickych cili

Jednim ze strategickych cill, které jsou v rdmci podniku nastaveny, je navraceni
investic, které byly majitelkami do podniku vlozZeny. Tento cil je pro majitelky momentalné
nejdalezitéjsi a byl pfed vypuknutim pandemie COVID-19 naplnén jiz piiblizné z
poloviny. Planem je navratit zbylou c¢ast investic do konce roku 2024. Na zéklad¢
provedenych analyz a zjiS§téné¢ho stavu podniku bylo jako hlavni strategicky cil vybrano
vybudovani rozSiteni soucasné podoby podniku Dvé vrany, které je popsano v ramci
podnikové vize. Analyzy ukazuji, ze soucasny stav podniku tento cil podporuje a umoznuje
jeho provedeni. Podnik mé& pomérné znaéné prilezitosti, které budou Iépe realizovatelné pii
vybudovani rozsifeni a rovnéz tento plan pfispéje k omezeni hrozeb — posili jeho trzni
pozici a pomuze zajistit stabilitu a udrzitelnost v ramci vlastniho prostoru. Podnik uz
nebude ohroZzen moznosti neprodlouzeni najemni smlouvy, jelikoz v tomto piipadé bude
moci jeho vedeni piesunout veskeré aktivity do nové vybudovaného centra. Casovy ramec
pro tento cil je mozné stanovit na 5 — 7 let, jedna se tedy o sttednédoby az dlouhodoby

plan. Cil sanace podniku je cilem operativnim.
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3.2. Formulace strategie a strategického zaméru

Strategickym zamérem a zvolenou strategii, vychazejici ze strategickych cill, je
vybudovat misto, které bude slouZzit jako rozSifena verze souc¢asného podniku Dvé vrany,
pfi jeho zachovéani. Tento prostor by se mél nachdzet v samostatném objektu — domé ¢i
mensim statku — v Brandyse nad Labem. Tento objekt by slouzil jako misto pro novou
kavarnu a tvofilnu pod znaCkou Dvé¢ vrany. Zarovenn by navysil kapacitu soucasného
podniku, umoznil rozsifeni aktudlné nabizenych sluzeb a vytvofil prostory s potencialem
pro potadani akci, pfednaSek a kurzl s vétsi kapacitou, nez je ta soucasna. Soucdasti by
m¢éla byt také zahrada, ktera bude dostatecné velka pro umisténi posezeni pro zakazniky,
zdzemi pro deti (napt. piskovisté a skluzavka), vytvotreni ohnist¢ a vyhrazeni prostoru pro
pikniky a grilovani. JelikoZ majitelky Dvou vran jiZ n¢kolik let chovaji u feky Labe vcely,
bylo by vhodné nalézt v ramci pozemku také misto pro uly, které by byly v dostatecné
vzdalenosti od zahradniho posezeni a neohrozovaly tak zdkazniky. Vyhodou tohoto modelu
(pfi spravném vybéru lokality) by byla také moznost parkovani pfimo u podniku. MoZnosti
parkovani jsou v soucasném stavu komplikovany polohou kavarny na namésti v centru
meésta, kde je vétSina parkovacich mist placena.

Vytvoteni tohoto nového prostoru Dvou vran by zdkaznikim dalo moZnost
vyuzivat ho jako multifunk¢ni prostor — obCerstveni, prostor pro zdbavu s prateli ¢i rodinou
1 pro praci, venkovni zdzemi, kreativni vyziti (tvofilna) 1 vzdélavani (kurzy, prednasky a
dalsi). VSechny tyto aktivity by byly koncentrovany v jednom objektu, coz je koncept,

ktery v Brandyse n./L. — St. Boleslavi prozatim nemé obdoby.

3.3. Varianty strategie a jejich hodnoceni
Tato kapitola popiSe jednotlivé varianty vybrané strategie a vSechny je ohodnoti z
hlediska vhodnosti, piijatelnosti a realizovatelnosti. Budou zde také uvedeny vyhody a

nevyhody jednotlivych variant.

3.3.1. Varianta ¢. 1 — Pronajem domu
U této varianty by byl objekt (diim ¢i statek) provozovan v rdmci prondjmu. Nebyl
by tedy ve vlastnictvi majitelek Dvou vran, stejné jako je tomu u soucasné podoby

podniku. Z hlediska vhodnosti je vSak tato varianta vyhodnd, jelikoz neobsahuje néklady
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na koupi ¢i vystavbu daného objektu. Zahrnuje pouze néklady na najem a ptipadnou (velmi
pravdépodobné nutnou) rekonstrukci. Také u této varianty neni tieba nijak vyznamné menit
organiza¢ni strukturu podniku v ramci fizeni tohoto projektu. Prondjem objektu vsak
nezarucuje jeho udrzitelnost do budoucna, jelikoz objekt by stale patfil tieti osobé, kterd by
najemni smlouvu mohla v prabéhu let, nasledujicich po vybudovani rozsifeni podniku,
ukonc¢it. Toto by pro novou verzi podniku bylo pravdépodobné likvidacni, vzhledem k
investicim do rekonstrukce a nemoznosti podnik pfesunout do jinych prostor. Tato varianta
neni vzhledem k nejistot¢ udrzitelnosti nového typu podniku piijatelnd. Z hlediska
proveditelnosti by tato varianta byla realizovatelna. Primarné by ji ovlivnila pfedevS§im

realitni nabidka objektli k prondjmu a nésledny souhlas majitele prostor s rekonstrukci.

3.3.2. Varianta ¢. 2 — Koupé domu

Varianta koupé¢ daného objektu je pro podnik vhodna. Majitelkdm by umoznila
pfizpusobit objekt vS§em pozadavkiim. Nevyhodami by byly nutné investice a naklady na
koupi domu a néslednou rekonstrukci. Tato varianta by vyzadovala uvér s jehoz splacenim
by mohl pomoci soucasny podnik Dvé vrany. Komplikaci by také mohla byt nutnost
vytvofeni komplexnéjsi organizacni struktury, jelikoz fizeni tohoto projektu by vyzadovalo
velké zapojeni majitelek. Pfijatelnd tato varianta je. Odpovida filozofii podniku a vlozené
investice by se pii efektivnim financovani mohlo podafit navratit v ¢asovém horizontu,
ptijatelném pro majitelky Dvou vran. Z hlediska proveditelnosti narazi podnik na absenci
manazerl (kromé majitelek) a nedostatek financi potiebnych k realizaci tohoto projektu,
jelikoz jesté neni ve stavu navraceni veSkerych vstupnich investic vloZzenych do soucasné
podoby Dvou vran. Pfi financovani formou ivéru a zajisténi rozsifeni vedoucich struktur

se ovSem tato varianta dostava do mezi proveditelnosti.

3.3.3. Varianta ¢. 3 — Stavba domu

Tato varianta je ¢astecné vhodnd. Velkym benefitem této varianty by byla moznost
prizptsobit objekt vSem pozadavkiim a predstavam majitelek Dvou vran. Oproti tomu by
hlavni nevyhodou byla nutnost velkych vstupnich investic (zahrnujicich predevsim cenu
pozemku a naklady na vystavbu domu), ¢asova a organizacni naroc¢nost tohoto projektu.

Proto neni tato varianta pfijatelna ani proveditelnd. V prvni fad¢ kvali velkym investicim,
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jejichz navratnost by u tohoto projektu pravdépodobné trvala pfili§ dlouhou dobu na to,
aby byla akceptovatelna pro vedeni podniku. Majitelky Dvou vran by musely pro
uskutecnéni této varianty zadat o velmi vysoky uvér. Se splacenim by pomadahal provoz
soucasného podniku, ov§em negativa této varianty jsou nezanedbatelnd. Financovani této
varianty by mohl zajistit také investor. Toto by vSak narusilo filozofii podniku, ktera je

nastavena na fungovani v ramci de facto rodinného spolecenstvi.

3.4. Vybér varianty a zdiivodnéni

Po posouzeni vSech strategickych variant byla jako nejvhodnéjsi vybrana Varianta
¢. 2 — Koupé domu. Tato varianta bude finan¢né nakladna a vyzadovat pomérné vyrazné
organizani a strukturdlni zmeény, ovSem kombinuje v sobé nepopiratelné benefity v
podobé jistejsi budouci udrzitelnosti, moznosti ptizptisobeni daného objektu a zachovéni

soucasné podnikové filozofie.

3.5. Plan pro dosaZeni strategického zaméru a cili

Na zéklad¢ predchézejicich analyz a zvolené strategie budou v této kapitole
pfedstaveny a detailné popsany jednotlivé operativni kroky, jejichZ provedeni je potieba k
dosazeni zvoleného strategického zdméru a cill. Soucasti planu bude také rozpocet a
rozbor rizik, kterd by proces napliiovani planu mohla ovlivnit. Definované operativni
kroky jsou nésledujici: sanace podniku po omezenich zplisobenych pandemii; navraceni
puvodnich vstupnich investic; tvorba planu aktivit pro nové centrum; definice pozadavkl
na novy prostor; nalezeni vhodné nemovitosti; posileni znacky Dvé vrany; zména struktury
v podnikovém fizeni; vyfizeni nalezitosti ohledné koupé nemovitosti; tvorba navrhu
rekonstrukce; rekonstrukce objektu; vytvoreni marketingového planu pro otevieni nového
centra; nabor novych zameéstnanci a jejich zauceni; pfiprava otevieni nového centra;
zahdjeni provozu a jeho kontrola; realizace plant aktivit; pokracovani v rozvojovém

planovani.
* Sanace podniku po rozvolnéni opatteni ohledn¢ pandemie COVID-19
Sanace podniku a obnoveni plivodni ekonomické prosperity (pfed propuknutim

pandemie) je cilem, ktery je klicovy pro nésledujici rozvoj podniku a realizaci dalSich
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kroki strategického zaméru. Jelikoz se situace ohledné pandemie neustale vyviji a casto
meéni, je tfeba zdkazniky i1 zaméstnance pribézné a v dostatecné mife informovat o
aktudlnim stavu. Pfedev§im po kompletnim znovuotevieni Dvou vran je prioritni tuto
informaci komunikovat vSemi dostupnymi zpusoby, ziskat tak zpét stalou klientelu a
potazmo oslovit nové potencidlni zakazniky. Toto je mozné realizovat pies socialni média a
v ptipadé akci tvofilny lze informovat ucastniky kurzii e-mailem. Klicové je rovnéz
udrzeni kvality produktl, nabizenych sluzeb a zachovani stanovenych podnikovych hodnot
a filozofie. Zodpovédnost za obnoveni provozu a navraceni do ptivodniho stavu ptipada
majitelkdm podniku a z hlediska casového planu by mél byt tento dil¢i krok plné

zrealizovan do jednoho roku od obnoveni plného provozu.

* Navraceni piivodnich vstupnich investic

Proces navraceni investic, které byly vlozeny do soucasného podniku Dvé vrany
probiha neustdle a bude probihat také paraleln€ s napliovanim nové strategie. Klicovymi
kroky pro tento dil¢i plan je ispéSna sanace podniku a navraceni do stavu ekonomické
prosperity. Navraceni investice je dulezité pro budouci schopnost podniku splacet uvér
nutny pro vybudovani nového centra Dvou vran. Podnik by se v§ak nemél soustedit pouze
na navraceni investic, ale také na sviij rozvoj. Nékolikaleté ¢ekani na navraceni investic
zpomaluje jeho vyvoj a nevyuziva potencial. Rozvojové plany je mozné, dokonce zadouct,
realizovat soubézné s procesem navraceni investic, aby podnik neztracel dynamiku ve
svém vyvoji. Po skonceni pandemie je ocekavan nastup ekonomické krize, proto bude
tteba ucinit jisté kroky (napf. zavedeni zvySené marketingové propagace) k ziskani novych
zékaznikd, jelikoz v dobé krize budou lidé pravdépodobné vice Setfit, omezovat své vydaje
a puvodni sloZeni stalych zakaznikli by pro obnoveni ekonomické prosperity nemuselo byt
dostacujici. Tyto kroky budou planovany pribézné vzhledem k vyvoji situace. Navraceni
veskerych ptivodnich vstupnich investic by podle planu mélo nastat do konce roku 2024 a
odpovidaji za néj majitelky podniku, které by mély podnik strategicky fidit tak, aby bylo

tohoto cile dosazeno ve stanoveném terminu.
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* Vytvofeni planu aktivit a ¢innosti pro novy prostor

Tato cast zahrnuje piedevSim sestaveni souboru aktivit, které budou v novém
prostoru realizovany a uzce souvisi s nasledujici ¢asti — definovanim pozadavku. Jednd se
napf. o kurzy v rdmci nového prostoru tvofilny. Idedlnim mistem pro aktivity v rdmci
tvotilny by byl ateliér v patfe (¢i podkrovi) dané nemovitosti. V tomto prostoru by se
nasledné realizovaly kurzy keramiky (a dalsi kreativni ¢innosti — napf. sezénni tvofiva
odpoledne zamétfend na vyrobu vanocnich véncii nebo velikonoc¢nich dekoraci), prednasky
potadané piimo podnikem Dvé¢ vrany (o ptivodu kavy, jeji ptipravé nebo vcelaistvi) nebo
jinymi zajimavymi hosty (napf. o cestovani). Atraktivni ¢innosti by mohly byt také
workshopy latte art pfimo v kavarné€ s profesionalnimi baristy a nasledné ochutnavky kavy.
Tyto workshopy by bylo mozné zajistit ve spolupraci s dodavateli kdvy, se kterymi kavarna
nyni spolupracuje. Zazemi se vCelimi Uly by bylo mozné vyuzit pro nazorné ukazky prace
véelait a demonstraci vyroby medu. Rovnéz je mozné prostor v dobé jeho nevyuziti
pronajimat pro jiné vyukové a volno€asové aktivity. Vytvoreni rozpisu ¢innosti je dalezité,
protoze umozni efektivnéji vyuzivat novy prostor a zaroven zajisti urCity objem financi z
pronajmu, ktery bude mozné vyuzivat na splaceni uvéru. Prvotni vytvoreni planu aktivit
patii do kompetence majitelek podniku, ale nésledné planovani jednotlivych akei ¢i

prongjmt bude soucasti pracovni naplné provozniho pracovnika této nové pobocky.

* Definovani pozadavkl na novy prostor Dvou vran

Pro vybér vyhovujiciho objektu pro budovani nového prostoru Dvou vran je tfeba
nadefinovat poZadavky, které musi tento prostor splnit, coZ je pln¢ v kompetenci majitelek
podniku. Jedné se predevsim o velikost objektu (domu a zahrady) a pozadované vnitini
dispozice stanovené dle planu aktivit, které budou v ramci nového prostoru realizovany.
Velmi dilezitym aspektem je také lokalita, cena a stav nemovitosti. Od stavu objektu se
bude odvijet velikost investic nutnych pro rekonstrukci. Je tedy tfeba stanovit celkovy
orientacni rozpocet (viz 3.5.1. Rozpocet), na jehoz zéklad¢ se bude déle kalkulovat s cenou
a velikosti potfebné rekonstrukce u potencidlnich objektd. Prozatimni definované
pozadavky jsou: samostatny patrovy dim nebo statek v Brandyse n./L. nebo Staré
Boleslavi se zahradou; moznost alesponl par jednotek parkovacich mist pfed objektem ¢i v

jeho blizkém okoli; dostatek prostoru pro venkovni posezeni i zazemi pro vceli uly.
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* Nalezeni vhodné nemovitosti

Nalezeni a vybér objektu splitujiciho veskeré pozadavky ovliviiuje realitni nabidka
v dané lokalité, kterou je tieba neustale monitorovat. Proces sledovani trhu realit mize byt
realizovan jiz ve fazi sanace podniku. Pfedpokladem je vSak fakt, Ze hledani vhodného
objektu bude trvat piinejmensim nékolik mésict, piipadné 1 let. Je vice nez
pravdépodobné, ze proces sledovani realitniho trhu a hledani nemovitosti bude trvat
n¢kolik let. Proto bude tato fdze planu realizovdna soubézné s dalSimi kroky, napf. s
napliovanim cile navraceni vstupnich investic, posilovani znacky Dvé¢ vrany a postupnou
zménou struktury fizeni podniku a jeho organizace. Nemovitost by meéla spliiovat
podminky uvedené vyse pti definovani pozadavkil. Kontrolu splnéni pozadavkii budou v

pritbéhu procesu hledani nemovitosti provadét majitelky Dvou vran.

* Posilovani znacky Dvé€ vrany

Kavarna a tvofilna funguji pod ndzvem a znackou Dvé¢ vrany. Tato znacka je
pouzivana (krom¢ socidlnich siti, webovych strdnek a dalSich) také na papirovych
kelimcich ¢i saccich na produkty, které se v kavarné pouzivaji. Bylo by vSak vhodné zacit
znaCku budovat intenzivnéji, aby si zakaznici novy prostor ihned spojili s kvalitami a
filozofii existujiciho podniku Dvé vrany. K budovani znacky budou pouzity primarné
socialni sité a webové stranky, které podnik v soucasnosti pouziva. Dale také vlastni akce,
pfednasky a workshopy potfaddané v prostoru kavarny ¢i tvofilny. Vzhled webovych stranek
bude tfeba upravit tak, aby byly vice dynamické a poskytovaly prehled nejaktualnéjsich
informaci — napt. vybér dezertli pro dany den ¢i nabidku polévek. Zaroven by web mél
vice akcentovat hodnoty a piib&h znacky, majitelek podniku, a jejich cestu za splnénim snu
— mit vlastni kavarnu a vytvofit tak misto, kde se lidé budou moci setkavat. Zptisobem, jak
zékaznikiim znacku jeSté vice pfiblizit bude vytvoreni blogu Dvé vrany, kde budou k
nalezeni rizné rubriky ¢lankl — napf. recepty a inspirace na vateni ¢i peceni podle Dvou
vran, vypraveéni o cesté za vybudovanim tohoto podniku, nau¢né ¢lanky o kéveé, metodach
jeji pripravy a dal$i. Proces budovani a posilovani znacky je zdlouhavy a vyzaduje urcité
znalosti a zkuSenosti z oblasti marketingu a fizeni znacek. Bude tedy vhodné najmout na
externi spolupraci odbornika na tuto problematiku, ktery bude za cely proces posilovani

znacky zodpovidat a vytvori strukturu tohoto dil¢iho planu. Intenzivnéj$i posilovani
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znaCky by se uskutecnilo v pribchu 2-3 let od zahdjeni realizace tohoto strategického
planu a navézaly by na n¢j marketingové aktivity spojené s otevienim nového centra Dvou

vran.

* Zmeéna struktury podnikového fizeni a organizace

Strukturova zména bude v ramci tohoto planu nevyhnutelnd. Budovani nového
centra bude vyzadovat velkou miru zapojeni obou majitelek Dvou vran. Potfebnym
krokem je zkvalitnéni komunikace, aby nevznikal komunika¢ni Sum a zaméstnanci i
zékaznici byli neustéale dostate¢né informovani o vSech zménach a probihajicich procesech.
Dale bude tieba najmout do soucasné kavarny provozniho pracovnika (manaZzera), ktery se
bude starat o chod podniku, kdyZ ob& jeho majitelky budou soustfedény na novy projekt.
Nejvhodnéjsi variantou je obsadit do této pozice jednoho ze stavajicich zaméstnanci, ktefi
podnik znaji a védi, jak funguje. Tohoto ¢lovéka bude tieba pouze zaucit v provoznich a
organizaCnich vécech. ManaZer svou cinnosti zajisti, Ze majitelky nebudou muset byt
neustale pfitomny v podniku. S novym rozsifenim podniku bude tfeba také nastavit fixnéjsi
pravidla, systém (napf. v pldnovani smén) a zefektivnit vyuzivani socidlnich siti (aby se
nemichala sd€leni ze stavajici a nové pobocky). Bylo by rovnéz vhodné ptesné urcit osoby
odpovédné za spravu socidlnich médii, blogu a pldnovani akci. Muze se jednat o
marketingového specialistu, ktery bude zodpovidat za fizeni rozvoje znacky Dvé vrany.
JednodusSim a efektivnéj$im feSenim vSak bude obsadit do této pozice Cloveka z tad
soucasnych zameéstnancu, ktefi podnik velmi dobfe znaji a jsou srozuméni se stylem
komunikace, ktery pouZziva. Pro efektivni start nového centra bude organizace klicova, a
proto je tfeba organizacni zmény v podniku provadét prubézné, aby méli zaméstnanci
dostatek Casu si na n¢ zvyknout. Za zménu struktury zodpovidaji majitelky podniku
spolecné s novym provoznim manazerem a samotny proces zmeny spolecné se zau¢enim

manazera by mél byt zrealizovan v rozmezi 2-2,5 let.

* Vyftizeni potfebnych formalit a koupé
Tyto formdalni nalezitosti souvisi predev§im s koupi nového objektu a patii pln¢ do
kompetence majitelek podniku, které jsou zaroven jeho jednatelkami. Bude tfeba vytidit

z4ddost o uvér a financovani, zajistit pravni podklady pro koupi domu, vyfidit pfevod v
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katastru nemovitosti, zajistit stavebni povoleni pro rekonstrukci a dalsi. Informovat se o
moznostech uvéru lze jiz s predstihem, ovSem zbylé kroky lze realizovat az po nalezeni

vhodného objektu.

* Vypracovani navrhu rekonstrukce a designu interiéru

Po koupi nemovitosti bude tieba provést rekonstrukei, ptipadné dil¢i stavebni
upravy, aby prostor svou dispozici odpovidal stanovenym pozadavkiim a spliioval veskeré
normy pro hostinské zafizeni. Jelikoz bude novy prostor otevien pod znackou Dvé vrany,
bylo by vhodné zachovat stavajici vizualni styl a design interiéru. Jednou z moznosti pro
tvorbu navrhl a naslednou realizaci rekonstrukce je obnoveni spoluprace s architektkou,
kterd vytvarela navrhy pro soucasné prostory podniku. Mozné je i osloveni jiného
architekta. V této fazi by se mélo také rozhodnout, jaka firma bude realizovat piestavbu,
aby mohla probihat spoluprace architekta a osob zodpoveédnych za stavbu. Vybér stavebni
firmy 1 osloveni architekta zajiStuji majitelky podniku a délka nasledné spoluprace se
odviji primarn¢ od velikosti nutné rekonstrukce. Pfedpokladem je realizace vybéru a plant

v ¢asovém horizontu nékolika mésici az jednoho roku.

* Rekonstrukce objektu

Prestavba bude probihat dle pfedem vytvoienych stavebnich plani a twlohou
majitelek podniku bude spole¢né s architektem a vedoucim stavby kontrolovat napliovani
pléanu a stav rekonstrukce. Délka doby rekonstrukce a stavebnich praci se zcela odviji od
stavu nemovitosti a pozemku. V piipadé€, ze bude tteba provést jen malé upravy, je mozné
rekonstrukci dokoncit béhem 1 roku. Pfi nutnosti vétSich zasahi do stavby a jejiho okoli

muze cely proces trvat i déle nez 2 roky.

* Vytvofeni planu marketingovych aktivit

Otevieni nového centra Dvé vrany bude nutné podpoftit marketingovymi aktivitami,
aby byli stavajici 1 potencialni zédkaznici o jeho otevieni v€as informovani. Pro tento ukol
je vhodné opét zapojit do pfiprav a realizace marketingového specialistu, ktery vytvoii
komplexni plan propagace a zajisti jeho realizaci. Pro inzerci v rdmci mésta je mozné

vyuzit méstské noviny, inzertni plochy a napft. také akce, které ve mésté¢ budou probihat.
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Vzhledem k velikosti projektu a délce jeho realizace, je vhodné zacit s informovanim
vefejnosti jiz v prabéhu rekonstrukce nemovitosti a vytvofit tak o n¢j zdjem a povédomi.
Marketingové aktivity spojené s udalosti otevieni nového centra Dvou vran budou

realizovany 2—-3 mésice pied terminem otevieni.

* Nabor a zauceni novych zaméstnancti

V ramci realizace tohoto strategického pldnu vzniknou také novéa pracovni mista.
Cast zaméstnancti soucasné pobocky kavarny se piesune do nového prostoru. Stavajici
zaméstnanci podnik znaji a pomohou v novém centru vytvofit obdobnou atmosféru a
zakotvit v ném principy a filozofii Dvou vran. Novi zaméstnanci budou pribézné
zaucovani v puvodni kavarné a po zauceni v ni zlistanou nebo se uplatni v nové pobocce.
Za jejich zauCeni bude zodpovidat provozni manazer stdvajici pobocky a jednotlivi
zameéstnanci, kteti budou zaufenim povéefeni. Do rozsifeného provozu bude postupné
zaclenéno 15 novych brigadnikd (stejny pocet jako v souCasné kavarné€), jedna osoba
zajistujici pripravu moucnika a jidel a také provozni manazer. Tim se zajisti vyrovnana
struktura obou pobocek. Na zaufeni druhého provozniho manazera se budou podilet
majitelky podniku i manazer souc¢asné pobocky. Cely tento proces zau¢ovani bude probihat
pozvolna (v pribéhu Sesti mésicti az jednoho roku), jesté ptred otevienim nového centra,

aby zauc¢ovanim nebyl narusen chod podniku a plynulost jeho provozu.

* Pfiprava otevieni nového centra Dvou vran

Tato faze zahrnuje veSkeré aktivity spojené s otevienim nového podniku.
Predev§im sem patii findlni Upravy interiéru a exteriéru podniku (prace s dekoracemi a
vyzdobou, uklid, zasobeni skladu atd.) a realizace dfive vytvoreného planu
marketingovych aktivit, které pomohou s propagaci nového podniku a upozorni zakazniky
na jeho vznik. Na realizaci této faze se podileji jiz vSichni novi zaméstnanci a brigédnici,

architekt, marketingovy odbornik a samoziejmé majitelky podniku.
* Otevieni centra a monitorovani stavu podniku

Pomyslnym vrcholem strategického planu je slavnostni otevieni nového prostoru

Dvou vran. V rdmci této akce by zucastnénym byl detailné pfedstaven novy podnik a
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veskeré moznosti a sluzby, které nabizi. Po otevieni této nové pobocky bude velmi dilezité
sledovat jeji stav a vyvoj (napf. ndvstévnost, trzby, zdjem o kurzy, ucast na prednaskach
atd.). Na zaklad¢ ziskanych dat bude mozné porovnat vyvoj nového centra podniku s
vyvojem pivodni kavarny a tvofilny. Toto srovnani poskytne majitelkdm zakladni pohled
na kondici centra a umozni v€as realizovat napravnad opatieni pii vyskytu nedostatkli a
problémi. Za jednotlivé reporty budou zodpovidat provozni manazetfi obou pobocek. Na
zaklad¢ téchto vystupli pak budou majitelky Dvou vran planovat dalsi kroky. Znalost stavu

podniku jim také umozni 1épe reagovat na piipadné zmény v podnikatelském prostredi.

* Realizace planovanych aktivit

Po uspésném otevieni centra bude jednim z klicovych ukoll koordinace veskerych
naplanovanych aktivit. Cinnost provoznich manazerii usetii majitelkam &as, ktery budou
moci vénovat pravé tomuto ukolu — sestaveni rozvrhii kurzi, sprava ptihlasek, kontrola
pribéhu kurzl a ostatnich aktivit. Také budou moci pokracovat v posilovani znacky Dvé

vrany a budovani povédomi o novém centru.

* Pokracovani v rozvojovém planovani

Dlouhodobym budoucim planem, navazujicim na tento strategicky, je vytvoieni
nasledujici strategie a dil¢ich plant, které pomohou k ziskani siln¢jsi pozice na trhu a
stabilizaci nového centra. Veskeré tyto nasledujici plany se budou odvijet od stavu podniku
a novych cila, které vyplynou z dané situace. Stanoveni dalsi strategie bude v kompetenci
mayjitelek podniku. Pii provedené strukturalni zméné, by vSak do procesu tvorby strategie
meéli byt zapojeni také oba provozni manazefi, ktefi nésledné¢ budou za jeji realizaci

castecn¢ zodpovidat.

3.5.1. Rozpocet

Rozpocet pro tento strategicky plan je pro svou povahu velmi ovlivnén nemovitosti
(domem ¢i statkem), ktera bude vybrana pro jeho realizaci. Cena a stav dané¢ho objektu
extrémné ovliviiyji celkové néklady. Také vzhledem k soucasné situaci ohledné pandemie
je pravdépodobné, ze se trh s realitami ¢i podminky ziskani bankovniho uvéru budou v

blizk¢ budoucnosti proméinovat. Predpokladand horni hranice celkového rozpoctu na
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jednorazové nédklady je stanovena na 10-12 miliont korun. Idedlni variantou by bylo
uskutecnit realizaci tohoto strategického planu za celkovou cenu pod 8 milionti korun,
vzhledem k soucasnym cendm na realitnim trhu vSak tato varianta neni pravdépodobna.
Nasledujici navrhy rozpocti zobrazuji jednorazové a nasledujici mésicni naklady
na realizaci vyse popsaného strategického planu. Jednorazové néklady zahrnuji predevsim
cenu vybrané nemovitosti a naklady na rekonstrukci a vybaveni tohoto objektu. Soucéasti
jsou také naklady na préci architektii a tvorbu navrhli uprav interiéru a exteriéru. Déle jsou
zde zapocitany vydaje na marketingovou propagaci nového centra spojené s jeho
otevienim. VétSina polozek souvisejicich s nemovitosti a rekonstrukei je velmi zavisla na
celkovém stavu daného objektu. Ceny za tyto polozky jsou tedy vycisleny spiSe do
maximalni akceptovatelné vySe, ale jsou variabilni ve smyslu pfesunu ur¢it¢ho objemu
financi z jedné kategorie do druhé. Pokud by se tedy podafilo koupit levnéjsi nemovitost v
hor$im technickém stavu, je mozné investovat vice penéz do rekonstrukce a oprav. Vétsina
jednorazovych nakladi by byla financovdna z bankovniho Uvéru. Mési¢ni néaklady
obsahuji zejména vydaje na mzdy novych zaméstnancti (provozni manazeti, brigadnici a
dalsi) a splatku uveéru. Soucasti této casti rozpoctu jsou také provozni a technické naklady a
pravidelné vydaje na marketingové aktivity, které jsou spojené piedev§im s posilovanim

znacky Dv¢ vrany a propagaci na socialnich sitich.
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Polozka Detailni popis Castka (v K¢&)

Nemovitost s Celkové naklady na koupi dané nemovitosti
do 7.000.000
pozemkem (vCetné ptipadné provize RK)
Zahrnuje napf. pravni podporu pfi realizaci
Formalni nélezitosti  koup¢€, zmény v katastru nemovitosti, vyfizeni do 100.000

stavebniho povoleni.

Architekt a ndvrhy  Préce architekta, tvorba ndvrhi rekonstrukce a
50.000-80.000
rekonstrukce designu interiéru.

Cena za praci stavebni firmy, nutnou ptestavbu,
Rekonstrukce do 2.000.000
opravy a zménu dispozic.
Nékup veskerého zatizeni a vybaveni —

Zafizeni a vybaveni nabytek, osvétleni, kuchyniské spotiebice a 1.500.000

nadobi, doplnky, dekorace a dalsi.

. Préace zahradniho architekta, rostliny, Uprava
Uprava zahrady a
terénu, prizptisobeni prostoru pro venkovni do 200.000
venkovnich prostor
posezeni, zazemi na grilovani a prostor pro uly.
Propagace navazana na otevieni nového
Marketing prostoru Dvou vran — inzerce v tisku, online 70.000

reklama, letdky, podpora socidlnich siti a dalsi.

Celkem Max. 10.950.000

Tabulka €. 3: Rozpocet jednorazovych ndklada na realizaci strategického planu
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Néklady mésicné

(v K&)

Polozka Popis

Vyska uvéru a splatky velmi zavisi na
Splatka tivéru 50.000-75.000
cené a stavu nemovitosti.
Néklady na praci provozniho
Mzda — Provozni 1 25.000
pracovnika do soucasné pobocky.
Naklady na praci provozniho
Mzda — Provozni 2 25.000
pracovnika do nové pobocky.
Néklady na praci kuchatrky/cukrarky
Mzda — Kuchatka/cukratka 25.000
do nové pobocky.
Celkové néklady na praci odvedenou
Mzdy — Brigadnici 60.000
brigadniky v rdmci DPP.
Prace marketingového experta,
Marketing posilovani znacky Dvé€ vrany, rozvoj 5.000
podnikovych socidlnich siti a webu,
Energie, voda Néklady na energie, vodné a sto¢né. 25.000
Zahrnuji napt. suroviny pro piipravu
Provozni néklady 100.000
jidel, pojisténi, dan¢ a dalsi.

Celkem Max. 340.000

Tabulka €. 4: Rozpocet mésicnich nékladii na realizaci strategického planu

3.5.2. Rizika

Hlavni rizika tohoto planu spocivaji ptedev§im v rekonstrukci dané nemovitosti.
Tato soucast planu mize potencialné vycerpat vice financi, nez bylo ptivodné¢ zamysleno.
V réamci rekonstrukce se mohou, dle rozsahu nutnych uprav, objevit necekané¢ komplikace
(napft. Spatny stav vnitini konstrukce domu, ktery by nebyl pfi vnéjsi obhlidce viditelny),
které si vyzadaji zvySeni nutnych investic. Tomuto riziku se v podstaté nedé nijak prede;it,
pouze je mozné vénovat vice pozornosti stavu nemovitosti a pifipadné vyuzit sluzeb
odbornik, ktefi se zabyvaji posuzovanim technického stavu domt a staveb. Objevit by se

mohla také neocekavana situace, podobna nyn¢j$i pandemii koronaviru, kterd omezi ¢i
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dokonce pozastavi provoz podniku, zpomali ekonomicky vyvoj a ohrozi tim schopnost
podniku splacet finan¢ni zavazky nutné pro realizaci tohoto planu. Pro sniZzeni tohoto
rizika na minimum je dulezité vytvaret ur¢ité financni rezervy, které by podniku ptipadné

nepiiznivé obdobi pomohly piekonat.
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Zavér

Cilem této bakalaiské prace bylo vytvoreni strategie a strategického planu pro
podnik Dvé vrany, ktery tyto elementy postradal. Teoreticka ¢ast prace byla soustiedéna na
sestaveni komplexniho souboru informaci a poznatkt, které pokryji zdkladni i pokrocilejsi
sféru postupi a metod strategického managementu, planovéni, podnikovych analyz a
tvorby strategie. V praktické Casti byl na zaklad€ poznatki z teoretické casti podnik
detailn¢ analyzovan pomoci C¢tyf analytickych metod. Nasledné¢ byla vybrdna a
formulovana vhodna strategie a vytvofen strategicky plan vychazejici z predchozich
analyz, definovanych podnikovych cill a firemni filozofie.

Oba cile, stanovené pro tuto bakaladfskou praci, se podafilo naplnit v rozsahu, v
jakém byly v Givodu prace definovany. Soubor poznatki z teoretické €asti se v nasledujici
praktické casti podafilo pouzit v praxi a podpofit tim tak jeho ucelenost a realnou
vyuzitelnost. Stanovena hypotéza, podle které mély byt dosavadni urcené podnikové cile
nedostacujici, byla pouZzitymi vyzkumnymi metodami potvrzena. Aplikaci téchto metod —
studium existujici literatury a informacnich zdroji zabyvajicich se strategickym
managementem a planovanim; analytické metody pro rozbor vnitiniho a vnéj$iho okoli
podniku; rozhovor s majitelkami podniku a odbornikem na strategické fizeni — bylo
zjisténo, ze soucasny stav podniku dovoluje, za podminky upraveni struktury fizeni a
organizace podniku, realizovat komplexnéjsi plany a zaméry, které pomohou k
efektivnéjSimu podnikovému rozvoji.

Strategicky zamér, ktery byl vybran jako vhodny pro soucasné i budouci potieby
podniku, a nésledné vytvoteny strategicky plan, byl soustfedén na vybudovani nového
centra Dvou vran v ramci samostatné nemovitosti. Tento objekt by byl ve vlastnictvi
majitelek Dvou vran a fungoval de facto jako komunitni centrum nabizejici mnozstvi
aktivit a sluzeb — nova pobocka kavarny Dve vrany; venkovni posezeni s moznosti piknikt
a grilovani; ateliér pro tvofilnu s vétsi kapacitou; prostory pro prednasky, vyukové kurzy,
workshopy, kulturni akce a dalsi.

Tato bakalarska prace také svym obsahem a vysledkem provedeného zkoumani
poukazuje na to, ze strategické planovani je pro efektivni fizeni podniku velmi dtlezité a
pfi planovani komplexnéjSich zaméri je nutné pro ziskani dostate¢ného pirehledu o stavu

podniku, realizovatelnych moznostech a stanoveni nejefektivnéjSich plant a cilu.
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